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INTRODUCCIÓN
 
 
El presente estudio consiste en la elaboración de un Plan de Negocio para la Implementación de un Centro Recreacional en Puerto Maldonado, dirigida a toda la familia.
 
Este centro recreacional fue creada con el fin de poder cubrir una demanda insatisfecha en la ciudad de Puerto Maldonado, siendo esta una zona turística y teniendo diversos centro de recreación, dichos centros recreacionales está enfocado sobre el público mayor, es decir que no se enfoca en todos los potenciales clientes, como niños y adultos mayores.
 
Está ubicada en el departamento de Madre de Dios, ciudad de Puerto Maldonado, estará enfocada a satisfacer todas las necesidades de recreación a todos los miembros de la familia, niños, jóvenes y adultos mayores.
 
El presente Plan de Negocios será una Inversión de uno de los más grandes Centros Recreacionales, parte de la inversión estará en el Terreno y la infraestructura, la cual será cubierta parte los accionistas y la otra parte deuda.
 
Para la recolección de información se utilizó diversas Fuentes, Métodos, Técnicas como las encuestas e Instrumentos financieros como el VAN, TIR, Punto de Equilibrio y Periodo de recupero para conocer el plazo que tomará recuperar la inversión. Asimismo, dichos instrumentos permitieron determinar la viabilidad del negocio.
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RESUMEN EJECUTIVO
 
 
Este trabajo constituye un plan de negocios para evaluar la idea de negocio de la Implementación de un Centro Recreacional en Puerto Maldonado, enfocada a todo tipo de Clientes, niños, jóvenes, adultos y adultos mayores. El objetivo es satisfacer las necesidades de recreación para toda la familia, a través de una buena infraestructura, organización y entretenimiento que sea innovador y que cumpla todos los estándares de calidad.
 
En el primer capítulo se plasman los antecedentes y la motivación, que radica en el hecho de trabajar en este giro. Este proyecto tiene el fin de mejorar la calidad de vida de los habitantes de Puerto Maldonado como también captar a clientes de Turismo Nacional y Extranjero, para incrementar el desarrollo económico de la Ciudad de Puerto Maldonado y a su vez del Departamento de Madre de Dios. En este capítulo se explica que el trabajo ha sido desarrollado en el año 2016 y que combina fuentes secundarias con fuentes primarias, utilizando técnicas de recolección de datos cualitativas y cuantitativas.
 
A través del capítulo número dos se mostrara el concepto y modelo de negocio, siendo lo principal la propuesta de valor que se hará énfasis en este plan de negocios, con la cual se establece que se tendrá una característica diferencial con respecto a los competidores potenciales, basándose en desarrollar el mejor servicio para los clientes y así ofreciendo la mejor satisfacción a sus expectativas.
 
El análisis del entorno se desarrolla en el tercer capítulo, iniciando por las fuerzas competitivas de Porter para llegar a conocer la industria. Luego, se procede a analizar el macro entorno, que se revisa a través del esquema PESTE,
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identificando las oportunidades y amenazas, que servirán para desarrollar la Matriz FODA que se presenta en el capítulo cuatro. Esto forma parte del análisis estratégico, junto con la visión, la misión y los valores, entre otros aspectos.
 
En el capítulo cinco se desarrolla la investigación de mercado, en la que se combina el uso de fuentes secundarias con una encuesta a los consumidores finales y entrevistas a personas que se encuentran en el giro. Se cierra el capítulo con los resultados de la investigación y se da paso al capítulo seis, donde se desarrolla el plan de marketing. En este capítulo se demuestra que el proyecto es viable en términos de mercado.
 
El capítulo siete se desarrolla en el plan de operaciones, aquí se ha desarrollado el mejor tipo de sociedad y la estructura organizacional, la cual permite obtener una mejor Gestión del Negocio. Se determina que el giro de negocio cuenta con todas las condiciones para ser desarrollado a nivel del departamento de Madre de Dios, ciudad de Puerto Maldonado, es decir que cubre con facilidad la demanda por parte del mercado potencial, esto significa que existe viabilidad operativa.
 
El plan financiero, que se presenta en el Capítulo VIII, se utiliza el indicador VAN - Valor Actual Neto donde se llegó a obtener un VAN de más de S/. 750 mil nuevos soles y una Tasa Interna de Retorno del 31,65%. El actual Costo Financiero es del 11.72%, es decir que el negocio genera una rentabilidad mayor que su costo. El periodo de recupero o PAY BACK determina que la inversión se recupera en 2 años y medio. En conclusión con estos indicadores se comprueba la factibilidad económica del negocio.
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Capítulo I: Planteamiento del Problema
 
1.1 Antecedentes y motivación
 
 
Este documento se enfoca en el desarrollo de un modelo de negocios para la creación de un Centro Recreacional en Puerto Maldonado la cual busca satisfacer las necesidades de toda la familia, a través de una buena infraestructura y entrenamiento.
 
Uno de los Antecedentes son los actuales Centros Recreacionales que operan en la ciudad de Puerto Maldonado, como también el impulso que pone el Gobierno al desarrollo del turismo en la selva peruana.
 
El gobernador regional de Madre de Dios, Luis Otsuka Salazar, definió el compromiso y la responsabilidad de asumir acciones y políticas de generar alternativas económicas, laborales y comerciales centralizadas en el turismo, de la mano con nuestros aliados estratégicos que son los empresarios e instituciones que se están en ese importante rubro1.
 
Esta investigación plantea varias interrogantes, siendo la principal: ¿Cuál es el modelo de negocio apropiado, en términos de mercado, operativo y financiero, para crear y operar una empresa que brinde el servicio de entretenimiento y distracción a través del centro recreacional?
 
Para contestar esta pregunta general, es necesario que se contesten las siguientes preguntas específicas:
 [image: ]
 
 
1 Dirección Regional de Madre de Dios.- http://regionmadrededios.gob.pe/portal/noticia-archivo-707
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·         ¿Cómo debe ser el servicio que se tiene que ofrecer, en términos de producto, precio, plaza, promoción y post-venta para esta empresa de servicios de entretenimiento familiar?
 
·         ¿Cuál debe ser el mercado meta de la empresa? Y ¿Cuáles son sus requerimientos y expectativas con relación a los servicios ofertados?
 
·         ¿Cuál debe ser el planeamiento estratégico para la implementación de esta empresa que brinda entretenimiento familiar?
 
·         ¿Cuál es la estructura organizativa adecuada al negocio y al volumen de ventas proyectado para el modelo de negocio?
 
·         ¿Cuáles son los procesos operativos que se tienen que desarrollar para generar ventas y obtener rentabilidad?
 
·         ¿Cuál es la tasa interna de retorno de este proyecto para que sea atractivo a los potenciales inversionistas?
 
1.3  Objetivos de la investigación
 
 
Objetivo general:
 
 
·         Desarrollar un modelo de negocio que sea viable en términos de mercado, operativo y financiero, para una empresa de servicios de entretenimiento familiar.
 
Objetivos específicos:
 
 
·         Identificar cuál es el mercado objetivo, y conocer profundamente sus requerimientos y expectativas con relación a este servicio.
 
·         Definir el servicio a ofrecer en todas las dimensiones, utilizando el esquema de la mezcla de mercadeo.
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·         Diseñar un planeamiento estratégico para la implementación de este modelo de negocio.
 
·         Desarrollar la estructura organizativa que se adecúa a la empresa y a las ventas esperadas.
 
·         Definir y diseñar los procesos operativos que se ejecutarán en el negocio.
 
·         Evaluar financieramente el negocio propuesto, analizando su factibilidad, riesgo y retornos sobre la inversión
 
1.4  Justificación
 
 
El simple hecho de crear una empresa estimula el crecimiento de la economía de la Ciudad y en consecuencia del Departamento de Madre de Dios, porque se genera empleos y se formaliza el sector del negocio. La contribución de este estudio es en primer lugar Mejora la calidad de vida de los Pobladores de la ciudad de Puerto Maldonado, a partir de una mejor infraestructura de Centros de esparcimiento, con seguridad y la calidad del servicio para toda la familia, Actualmente los Centros recreacionales están dirigidos a los adultos y jóvenes.
 
La idea es poder dar un centro recreacional integral, captando así a todo tipo de clientes, personas solteras, casados, familia con hijos, familias grandes que incluya al adulto mayor. El desarrollo de esta empresa deberá ser sostenible para que sea atractivo para aquellos inversionistas que se encuentren interesados en colocar su dinero en actividades productivas, la cual conlleve el menor riesgo, pero que a su vez ofrecer rendimientos razonables.
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A través de un análisis detallado se podrán identificar en qué medida el modelo de negocio propuesto resulta rentable, como también que sustente el porqué de la decisión de realizar la inversión o no.
 
La creación y el desarrollo de nuevas empresas para el Perú son de utilidad porque al realizarse la inversión se generarán nuevos empleos formales que contemplan cargas sociales y una utilidad sobre la cual se pagarán impuestos y estos a su vez permiten inversión en infraestructura y mejora de la calidad de vida de los Pobladores. Desde el punto de vista de mercado se abre una posibilidad para las empresas de las distintas provincias del Departamento, al contar con un Centro Recreacional que ayude a incrementar el turismo en la cuidad, ya que busca también poder ser una opción para el turista nacional y extranjero.
 
1.5 Alcances y limitaciones.
 
 
El estudio enfrenta ciertas limitaciones, que son las que definen su alcance. A continuación se analizan estos elementos:
 
De tiempo:
 
 
·           El trabajo de campo se realizará durante los meses de septiembre y octubre 2016, recopilando datos de requerimientos y expectativas en esta fecha. Los cuales podrían cambiar posteriormente por causas ajenas a los investigadores, como por ejemplo la entrada de nuevos competidores al mercado.
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De capital:
 
 
·           Para poder invertir en un Centro Recreacional, es necesario invertir una fuerte cantidad de dinero, ya que se deberá realizar una fuerte inversion en la compra del terrero y la construcción de la Infraestructura.
 
De recursos:
 
 
·           El sondeo del mercado estará basado en fuentes primarias y secundarias. Las investigadoras realizarán entrevistas para recopilar la información de campo, por lo que su accionar se ha limitado una muestra,
 
·           Las diversas fuentes de información estadística no siempre presentan data consistente entre ellas. Por eso siempre se identificará claramente la fuente de donde se ha extraído la información.
 
De la ciudad
 
 
·           Dentro de los Alcances del mercado de Puerto Maldonado, es una ciudad que tiene mayor desarrollo dentro del Departamento de Madre Dios ya que cuenta con diversas entidades, tales como Bancos, Restaurantes, Centros Culturales tales como se muestra en la siguiente tabla 1.
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Tabla 1: Servicios Actuales en Puerto Maldonado
 
SERVICIOS ACTUALES FUERA DEL RECURSO
 
	Servicio
	 
	Tipo

	Alojamiento
	 
	Hoteles

	Alojamiento
	 
	Hostales

	Alojamiento
	 
	Otros (Especifique tipo)

	Alimentación
	Restaurantes

	Alimentación
	Bares

	Alimentación
	Cafeterías

	Alimentación
	Snacks

	Alimentación
	Kioskos de venta de comida/bebida

	Alimentación
	Otros (Especifique tipo)

	Lugares
	de
	Discotecas

	Esparcimiento

	Lugares
	de
	Night Clubs

	Esparcimiento
	 

	Lugares
	de
	Cines o Teatros

	Esparcimiento

	Lugares
	de
	Máquinas Tragamonedas

	Esparcimiento
	 


 
	Otros
	Alquiler de equipo para turismo aventura

	Servicios

	 

	Otros
	Venta de artesanía

	Servicios

	 

	Otros
	Agencia de Viajes

	Servicios

	 

	Otros
	Alquiler de botes

	Servicios

	 

	Otros
	Bancos - Cajeros

	Servicios

	 

	Otros
	Casa de Cambio

	Servicios

	 

	Otros
	Seguridad / POLTUR

	Servicios

	 




 
 
 
 
Observación
 
hata 3***, Ciudad de Puerto Maldonado.
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Hospedajes sin categorización, Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Pollerías (solo por la noche), Ciudad de Puerto Maldonado.
 
Ciudad de Puerto Maldonado.
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado.
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
De Agencias de Viajes y Operadores de Turismo, Ciudad de Puerto Maldonado.
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado.
 
Ciudad de Puerto Maldonado
 
Ciudad de Puerto Maldonado.
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Otros
 
Servicios
 
Otros
 
Servicios
 
Otros
 
Servicios
 
Otros
 
Servicios
 
Otros
 
Servicios
 
Otros
 
Servicios
 
Otros
 
Servicios
 
Otros
 
Servicios


 
	Servicios Higiénicos
	 
	Ciudad
	de
	Puerto

	 
	Maldonado.
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	De la Asociación de

	Servicio de Guiado
	 
	Guias
	de  Turismo,

	 
	Ciudad
	de
	Puerto

	 
	 

	 
	 
	Maldonado.
	 

	Servicio de Correos
	 
	Ciudad
	de
	Puerto

	 
	Maldonado
	 

	 
	 
	 

	Servicio de Fax
	 
	Ciudad
	de
	Puerto

	 
	Maldonado.
	 

	 
	 
	 

	Servicio de Internet
	 
	Ciudad
	de
	Puerto

	 
	Maldonado
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	Automóviles
	y

	 
	 
	motocicletas
	de

	Servicio de taxi
	 
	transporte  público,

	 
	 
	Ciudad
	de
	Puerto

	 
	 
	Maldonado.
	 

	Venta
	de
	Material Ciudad
	de
	Puerto

	Informativo(libro,revistas,postales,videos,etc)  Maldonado.
	 

	Venta de Material para Fotografía
	Ciudad
	de
	Puerto

	Maldonado
	 

	 
	 
	 



 
Mincetur.- Reserva nacional de Tambopata, http://www.mincetur.gob.pe/TURISMO/OTROS/inventario%20turist ico/Ficha.asp?cod_Ficha=720
 
 
Tabla 2: Infraestructura en Puerto Maldonado
 
INFRAESTRUCTURA DENTRO DEL RECURSO
 
Infraestructura Observación
 
Agua              Agua tratada-tanque elevado en Puestos de Control.
 
Luz              eventual con generador solo en Puestos de Control
 
Señalización              En senderos, trochas de acceso, SS.HH, atractivos.
 
INFRAESTRUCTURA FUERA DEL RECURSO
 
Infraestructura              Observación
 
Agua              Agua potable, Ciudad de Puerto Maldonado
 
Alcantarillado              Ciudad de Puerto Maldonado, cercado.
 
Desagüe              Ciudad de Puerto Maldonado
 
Luz              Ciudad de Puerto Maldonado.
 
Otros (Especificar) Embarcadero Turístico, Ciudad de Puerto Maldonado.
 
Señalización              Ciudad de Puerto Maldonado, en implementación.
 
Teléfono              Ciudad de Puerto Maldonado, Claro y Movistar.
 
 
Mincetur.- Reserva nacional de Tambopata, http://www.mincetur.gob.pe/TURISMO/OTROS/inventario%20turist ico/Ficha.asp?cod_Ficha=720
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Tabla 3: Actividades Dearrolladas en Puerto Maldonado
 
 
ACTIVIDADES DESARROLLADAS DENTRO DEL RECURSO TURISTICO
 
Actividad              Tipo
 
Paseos              Paseos en Bote
 
Deportes acuáticos              Kayac
 
Deportes acuáticos              Canotaje / Rafting
 
Naturaleza              Observación de aves
 
Naturaleza              Observación de fauna
 
Naturaleza              Observación de flora
 
Naturaleza              Observación del paisaje
 
Deportes / Aventura              Caminata o Treking
 
Deportes / Aventura              Camping
 
Otros (especificar tipo) Estudios e Investigación
 
Otros (especificar tipo) Toma de fotografías y filmaciones
 
SERVICIOS ACTUALES DENTRO DEL RECURSO
 
	Servicio
	Tipo
	Observación

	Otros
	Servicio de Guiado
	Ofrecido por los albergues turísticos y

	Servicios
	Tour Operadores.

	 

	Otros
	Servicios Higiénicos
	En los Puestos de Control y Vigilancia.

	Servicios

	 
	 



 
Otros
 
Servicios
 
Alojamiento


 
	Alquiler   de   equipo
	para De  los
	albergues
	turísticos
	y  Tour

	turismo aventura
	Operadores.
	 
	 

	Albergues
	Dentro
	del  recurso
	y  en  la
	zona  de

	amortiguamiento.
	 
	 

	 
	 
	 



 
Alojamiento
 
Otros
 
Servicios
 
Alimentación
 
Alimentación


Ecolodges
 
Centro de Interpretación
 
Restaurantes
 
Bares


En la Zona de Amortiguamiento.
 
En Puestos de Control y Vigilancia.
 
Ofrecidos por los albergues Turisticos y Casas de Hospedaje
 
Ofrecidos por lo albergues turísticos y Casas de Hospedaje.

 
Alimentación
 
Alojamiento


Kioskos              de              venta              de En la zona de amortiguamiento y Casas
 
comida/bebida              de Hospedaje.
 
Casa de Hospedaje              Dentro del recurso turístico.

 
 
Mincetur.- Reserva nacional de Tambopata, http://www.mincetur.gob.pe/TURISMO/OTROS/inventario%20turist ico/Ficha.asp?cod_Ficha=720

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8

 
Se puede ver que Puerto Maldonado es una ciudad que tiene un Potencial crecimiento, ya sea a través del sector minero como el sector turismo, por lo cual para poder desarrollar este plan de negocio, se podrá contar con lo necesario para iniciar con nuestras operaciones.
 
Capítulo II: Concepto y Modelo de Negocio
 
2.1 Concepto de negocio
 
 
La ciudad de Puerto Maldonado tiene un alto potencial para el desarrollo de Centros Recreacionales, dedicado a cubrir las necesidades de entretenimiento para familias, esto se refleja ya que actualmente el departamento está teniendo un crecimiento económico considerable ya sea por el sector minero y turismo.
 
Este tipo de negocio actualmente se ha desarrollado en el mercado de manera empírica, rudimentaria y enfocada netamente a los más jóvenes, por lo cual no hay un desarrollo de servicios para toda la familia y existe insatisfacción por parte de los clientes, por lo cual es una oportunidad para poder ser la primera empresa que brinde un servicio que pueda ser satisfacer y entretener a todos los miembros de la familia.
 
Es por ello que se propone la creación de un modelo de negocios que se enfoque a todos los miembros de la familia, turismo nacional e internacional, estableciendo las mejores condiciones para los clientes, y asi lograr nuestros objetivos.
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Al tener un modelo de negocio estandarizado se promueve el éxito, tomando aspectos de marketing, operativos o financieros utilizados de manera exitosa en un servicio de recreación familiar.
 
El concepto de negocio está dirigido a todas las familias, niños, jóvenes, adultos y adultos mayores, que tengan la necesidad de pasar gratos momentos y disfrute en el pasatiempo. A nuestros clientes se les ofrecerá un servicio de calidad, a través de una red de colaboradores dispuestos a brindar el mejor servicio.
 
2.2 Propuesta de valor
 
 
El concepto a desarrollar es el de una empresa enfocada en brindar entretenimiento a toda la Familia, a través de una diversidad de servicios que pueda ofrecer el centro recreacional. Lo que se pretende es crear un modelo que permita la expansión de un negocio que aún no existe en el mercado, seleccionando el primer mercado de destino en Puerto Maldonado.
 
La ventaja competitiva es ser los pioneros en Brindar entretenimiento y disfrute a toda la familia. Es así que la propuesta de valor se basa en brindar un servicio de calidad, orquestas en vivo, lugares donde puedan compartir todos los miembros de las familias y así buscar un mayor acercamiento entre ellos.
 
Para lograr esto es necesario tener un enfoque interno en los procesos, para brindar un servicio de excelente calidad. El ser pioneros no solamente se da solamente por la creación del Centro Recreacional y tener la infraestructura sino también por la atención que se brinde al cliente.

 
 
 
10

2.3 Modelo de negocio
 
 
La clave del negocio que se propone es el ingreso con un costo simbólico de S/. 5 al centro recreacional, pago por los ingresos a las diversas áreas recreativas como los Show en vivos, piscinas, lagunas y consumo de bebidas y comidas.
 
Con esto, se logra un flujo de ingresos permanentes, ya que los clientes van pagando cada vez que ingresen al Centro Recreacional.
 
El modelo que se utilizará para gestionar a la empresa es el de gestión por procesos. Esto implica “identificar, entender y gestionar los procesos interrelacionados como un sistema, contribuye a la eficacia y eficiencia de una organización en el logro de sus objetivos”2. Para lograr esto, en el Capítulo VII se detallan los procesos que se ejecutarán, para la atención a los clientes y sus requerimientos. Como resultado de estos procesos se conocen los formularios a llenar y el resultado esperado.
 
2.3.1 Modelo de negocio CANVAS
 
 
Se ha optado por el modelo CANVAS por lo cual se presenta en la Tabla 1. Allí se observa como los recursos claves son financieros, porque se requiere de una inversión inicial para infraestructura y operación, así como recurso humano, al contar con personal capacitado para brindar el servicio de atención al cliente.
 
Las fuentes de ingresos son diversas:
 [image: ]
2 Ministerio de Fomento de España. (s.f.), p.2. La gestión por procesos. Recuperado de http://www.fomento.es/NR/rdonlyres/9541acde-55bf-4f01-b8fa-03269d1ed94d/19421/CaptuloIVPrincipiosdelagestindelaCalidad.pdf
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1.      Pago por ingreso al Centro Recreacional.
 
2.      Pago por consumos.
 
3.      Pago por shows.
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Tabla 4: Modelo de negocio CANVAS
 [image: ]

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
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Capítulo III: Análisis Externo
 
3.1 Fuerzas competitivas de Porter
 
 
Es función a la teoría estratégica de Michael Porter , la cual permiten hacer un análisis competitivo para el Centro Recreacional en Puerto Maldonado, que puede ayudar a comprender la estructura del sector en el cual compite y desarrollar una posición que sea rentable y menos vulnerable ante las estrategias de sus competidores. Este análisis comprende cinco fuerzas: (a) el poder de negociación de los proveedores, (b) el poder de negociación de los clientes, (c) la amenaza de nuevos entrantes, (d) la amenaza de sustitutos, y (e) la intensidad de la rivalidad en la industria.
 
3.1.1 Poder de negociación de los proveedores
 
 
Si un proveedor tiene poder de negociación, buscara mayor rentabilidad para su negocio colocando precios más altos, restringiendo la calidad o los servicios, o transfiriendo los costos a los clientes intermediaros y por ende usuario final. Para el caso de los servicios en atención al cliente en el Centro recreacional, los proveedores tienen un poder de negociación relativamente bajo, en base a lo siguiente:
 
·         Hay gran cantidad de proveedores en cuanto a los materiales de construcción.
 
·         Existen una gran variedad de profesiones que pueden llevar a cabo el proyecto, tanto Arquitectos como ingenieros.
 
·         Proveedores de alimentos y bebidas
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·         Existe variedad de Orquestas y Grupos Musicales.
 
·         Proveedores de seguridad.
 
3.1.2 Poder de negociación de los compradores
 
 
En caso que los clientes tengas un poder de negociación alto, ellos ejercen una mayor presión sobre la empresa en cuanto a los precios ya que buscaran lograr bajar los precios, demandaran mayor calidad y mejores servicios. Este comportamiento produce un incremento de los costos, produciendo una competencia entre las demás empresas que están en el mismo sector y puede producir una menor rentabilidad para la empresa o sector. En el desarrollo de este modelo de negocio se ha identificado que los compradores tienen un poder de negociación relativamente alto, ya que hay varias opciones en el mercado, pero a su vez se tiene ya un precio estable respecto a la venta de los tickets.
 
3.1.3 Amenaza de los sustitutos
 
 
De acuerdo a la investigación realizada existen Centros Culturales los cuales no son tan frecuentados como los de tipo recreacionales, por lo cual la amenaza es relativamente baja.
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3.1.4 Amenaza de los nuevos entrantes
 
 
El mercado en dinámico por naturaleza y siempre existen nuevas empresas e inversores con nuevas ofertas de productos o servicios. Cuando ingresa una nueva empresa en un sector se incorporan nuevas capacidades y un deseo de adquirir participación de mercado, lo que ejerce presión sobre los costos, precios y una mayor inversión, necesaria para competir. Esta amenaza es alta, en la medida en que otros inversionistas se den cuenta de que existen mercados inexplorados para este fin. Es así que cuando vean que la empresa logra éxito con su modelo querrán imitarla
 
3.1.5 Rivalidad en la industria
 
 
La rivalidad en la industria de Centro Recreacionales es relativamente bajo ya que hay mercado para todos, y se mantendrá por buen periodo de tiempo ya que las barreras de ingreso son alta debido a que para poder ingresar a este sector se requiere de una fuere inversion y el know how de cómo hacer funcionar la operatividad del negocio, La competencia se dará en función a la calidad del servicio y que a brindar muchas opciones a los cliente para su disfrute total.
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3.1.6 Porter Diamante
 
Figura 1, Diagrama de Porter
 [image: ]
 
 
Nuevos Competidores
Poder Clientes
 
	·
	Altas barreras de entrada.
	·
	Alto
	poder
	de

	·
	Baja competencia

	 
	negociación.
	 

	·
	Baja calidad del servicio
	 
	 

	·
	Se tiene opciones para

	 
	 


 
el cliente en el mercado
 
 
 
 
 
 
Competencia Interna
 
·         Mercado en crecimiento.
 
·          Competencia basada en calidad del servicio

 
 
 
 
 
 
 
 
Poder Proveedores
 
·          Bajo poder de negociación.
 
·          Se tiene proveedores que compiten por las concesionarias,


 
 
 
 
 
 
 
Poder Sustitutos
 
·          Centros Culturales.
 
·          Zona reservada el Manu y otras conocidas en Puerto Maldonado.

 
 
 
 
 
 
3.2 Análisis PESTE
 
 
El análisis externo se realiza siguiendo el esquema PESTE, que es un acrónimo para referirse a las siguientes fuerzas: (a) políticas, legales y gubernamentales; (b) económicas y financieras; (c) sociales, culturales y demográficas; (d) tecnológicas; y (e) ecológicas y ambientales.
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El análisis externo se realiza siguiendo el esquema PESTE, que es un acrónimo para referirse a las siguientes fuerzas: (a) políticas, legales y gubernamentales; (b) económicas y financieras; (c) sociales, culturales y demográficas; (d) tecnológicas; y (e) ecológicas y ambientales
 
Tabla 5 Análisis PESTE
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.2.1 Fuerzas políticas, legales y gubernamentales
 
 
Dado que este modelo de negocios se desarrolla dentro del marco de la Ley N° 29408 Ley General De Turismo, Decreto Legislativo Nª 822, artículo 5ª Inciso k) Ley sobre el Derecho de Autor3, y Ordenanzas Municipales de la Municipalidad provincial de Tambopata4 y Ley de habilitación de Centros Culturales y Sociales y que se refiere a lo siguiente:
 [image: ]
 
 
 
 
3Ley de Derecho del Autor http://www.apdayc.org.pe/leyes/dl822.pdf; https://www.indecopi.gob.pe/documents/20182/143803/GDA_CreadoresDeSoftware.pdf 4Municipalidad de Tambopata http://www.munitambopata.gob.pe/
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·        La Ley N° 29408 de Turismo5, La presente Ley tiene el objeto de promover, incentivar y regular el desarrollo sostenible de la actividad
 
turística. Su aplica ci6n es obligatoria en los tres (3) niveles de gobierno: Nacional, regional y local , en coordinad6n con los distintos actores vinculados al sector. La actividad artesanal, como parte del turismo, se rige por los principios contenidos en te presente Ley y por las disposiciones legales especiales pertinentes a esta actividad.
 
·        Artículo 3°._Principios de la actividad turística Son principios de la
 
actividad turística los siguientes6:
 
o Desarrollo sostenible: EI desarrollo del turismo debe procurar la recuperaci6n. conservación e integración del patrimonio cultural. natural y social; y el uso responsable de los recursos turísticos. mejorando la calidad de vida de las poblaciones locales y fortaleciendo su desarrollo social, cultural. ambiental y económico.
 
o Inclusión: EI turismo promueve la incorporación económica. social. política y cultural de los grupos sociales excluidos y vulnerables, y de las personas con discapacidad de cualquier tipo que limite su desempleo y participaci6n activa en la sociedad.
 
o  No discriminación. La práctica del turismo debe constituir un
 
medio              de              desarrollo              individual              y              colectivo.              respetando              la
 [image: ]
 
 
 
5 Ley de la General de Turismo N°29408 , http://faolex.fao.org/docs/pdf/per89826.pdf 6Ley de Turismo http://faolex.fao.org/docs/pdf/per89826.pdf
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igualdad de género. diversidad cultural y grupos vulnerables de la población.
 
o              Fomento de la inversion privada: EJ Estado fomenta y promueve la inversion privada en turismo que contribuya a ta generaci6n de empleo, mejora de la calidad de vida de la poblaci6n anfitriona y transformación de recursos turísticos en productos turísticos sostenibles.
 
o              Descentralización: EI desarrollo del turismo es responsabilidad e involucra la participaci6n e integración de los gobiernos regionales. municipalidades y poblaciones locales. para el beneficio directo de la población.
 
o Calidad: EI Estado. en coordinación con los distintos actores de la actividad turística. debe promover e incentivar la calidad de los destinos turísticos para la satisfacción de los turistas. así como acciones y mecanismos que permitan la protecci6n de sus derechos.
 
o Competitividad: El desarrollo del turismo debe realizarse promoviendo condiciones favorables para la iniciativa privada. incluyendo la inversion nacional y extranjera. de manera que posibilite la existencia de una oferta turística competitiva.
 
o       Comercio justo en el turismo: La actividad turística busca promover una distribución equitativa de los beneficios económicos obtenidos en favor de la poblaci6n del destino turístico donde se generan

 
 
 
 
20

 
o       Cultura turística: EI Estado promueve la participaci6n y compromiso de la población en general y de los actores involucrados en la actividad turística en la generaci6n de
 
condiciones que permitan el desarrollo del turismo, fomentando
 
su conocimiento. fortalecimiento y desarrollo sostenible
 
o       Identidad: EI desarrollo del turismo contribuye a fortalecer el proceso de identidad e integraci6n nacional, promoviendo en especial la identificación. rescate y promoción del patrimonio
 
inmaterial  con  participación  al  beneficio  de  las  poblaciones
 
locales.
 
o       Conservación: EI desarrollo de la actividad turística no debe afectar ni destruir las culturas vivas ni los recursos naturales, debiendo promover la conservación de estos. La actividad turística está sustentada en el rescate y revaloración de la cultura ancestral.
 
·        La Dirección General de Protección de Datos Personales7: Es el órgano encargado de ejercer la Autoridad Nacional de Protección de
 
Datos Personales a que se refiere el artículo 32 de la Ley, pudiendo usarse indistintamente cualquiera de dichas denominaciones.
 
o       Datos personales: Es aquella información numérica, alfabética, gráfica, fotográfica, acústica, sobre hábitos personales, o de cualquier otro tipo concerniente las personas naturales que las
 [image: ]
 
 
7 Ley de protección de datos personales LEY Nº 29733 http://www.minjus.gob.pe/wp-content/uploads/2013/04/LEY-29733.pdf
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identifica o las hace identifica cables a través de medios que
 
puedan ser razonablemente utilizados.
 
o       El Emisor o exportador de datos personales: Es el titular del banco de datos personales o aquél que resulte responsable del tratamiento situado en el Perú que realice, conforme a lo dispuesto en el presente reglamento, una transferencia de datos personales a otro país.
 
·        Ley de habilitación de Centros Culturales y Sociales8 Incorpórese al
 
Código de Habilitaciones y Verificaciones en la Sección 9 “De la Sanidad, Educación y Cultura” el Capítulo 9.6 "Centros Culturales y Sociales
 
o       Denomínese Centro Cultural y Social al establecimiento cuya capacidad máxima es de 500 personas, en los que se desarrolle cualquier representación manifestada artísticamente a través de los distintos lenguajes artísticos creados, que constituya un espectáculo y/o una obra de arte, que sea desarrollada por
 
intérpretes en forma directa y/o presencial, compartiendo un espacio común con los espectadores, así como cualquier manifestación tangible o intangible del arte y/o de la cultura.
 
o       En dicho establecimiento pueden realizarse, además, ensayos, seminarios, talleres, clases y/o cualquier actividad de carácter
 [image: ]
 
8Ley de habilitación de Centros Culturales y Sociales, https://www.google.com.pe/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=4&cad=rja&uact= 8&ved=0ahUKEwjmreLi9MPQAhXH5yYKHe2UCcMQFggqMAM&url=https%3A%2F%2F clubculturalmatienzo.files.wordpress.com%2F2011%2F05%2Fhabilitatorio-final-1.doc&usg=AFQjCNFkQo1mE9ItvndsU1LJLkiZdJI2iA&bvm=bv.139782543,d.eWE
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educativa y formativa relacionada con todas las manifestaciones tangibles e intangibles del arte y la cultura. Dichas actividades pueden ser realizadas en cualquier parte del establecimiento.
 
A los efectos de la presente Ley se entiende por:
 
 
o              Centro Cultural y Social "Clase A" hasta ochenta (80) espectadores.
 
o       Centro Cultural y Social "Clase B" desde ochenta y uno (81) a ciento cincuenta (150) espectadores.
 
o       Centro Cultural y Social "Clase C" desde ciento cincuenta y una (151) a doscientas cincuenta (250) espectadores.
 
o       Centro Cultural y Social "Clase D" desde doscientas cincuenta y una (251) hasta quinientas (500) espectadores.
 
·        Respecto a la Minería Ilegal9: Víctor Hugo Macedo, jefe de la Reserva Nacional de Tambopata, calculó que en los últimos meses el
 
número de ilegales en la reserva aumentó a 5.000 personas. Además, se ha incrementado la cantidad de balsas, equipos, insumos químicos y campamentos. “Hasta han logrado cambiar el cauce del río Malinowski, para aislarlo del puesto de vigilancia, y hacer más difíciles nuestras labores. Era momento de hacer un cambio”, manifestó. En conversación con El Comercio, el ministro del Ambiente, Manuel Pulgar-Vidal, confirmó que se coordina establecer una base militar en el sector de La
 [image: ]
9Estrategias para erradicar Minería Ilegal http://elcomercio.pe/sociedad/madre-de-dios/nueva-estrategia-erradicar-mineria-ilegal-madre-dios-noticia-1895007
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Pampa, en la zona de amortiguamiento de la reserva. En los últimos
 
cinco años, la minería ilegal de oro a deforestado 9.000 hectáreas en La
 
Pampa.
 
·        Las autoridades esperan que la presencia fija de la Marina sea disuasiva para quienes se dedican a la minería ilegal y se logren mejores resultados, debido a que ahora las operaciones de interdicción serán más frecuentes, de acuerdo con el jefe del Sernanp, Pedro Gamboa.
 
“Estamos convencidos de que en el próximo mes tendremos mejores resultados con el apoyo de los guardaparques y del Ministerio Público”, sostuvo Gamboa. Añadió que esto evitará que los ilegales se reagrupen rápidamente tras las intervenciones.
 
3.2.2 Fuerzas económicas y financieras
 
 
El Perú durante los últimos años ha tenido un crecimiento del PBI del 2015 en 2.9%, la cual fue mayor respecto a la variación porcentual del 2014 que fue 2.4%, la cual debió ser mayor pero se tuvo un factor que limito dicho crecimiento es fueron los efectos del fenómeno de El Niño.
 
El Fondo Monetario Internacional ha proyectado para el Perú un crecimiento económico para el 2016 de 3.7% y para el año 2017 se espera un crecimiento económico de 4.1%10. Durante los últimos 10 años el país ha tenido crecimiento económico continuo, con un ambiente macroeconómico estable, ya que la inflación se ha mantenido en promedio por debajo del 4%11 y se
 [image: ]
 
10FMI PBI 2016 y 2017, http://gestion.pe/economia/fmi-eleva-37-su-proyeccion-crecimiento-economico-peru-2016-2158285
 
11BCRP – Inflacionhttp://www.bcrp.gob.pe/estadisticas/cuadros-anuales-historicos.html
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proyecta una Inflación para los años 2017, 2018 y 2019 de 3%. Sin embargo, la disminución en la expansión económica que se experimentó en el 2014 fue a causa de la caída en los precios internacionales de los minerales y al menor volumen de exportación12.
 
El crecimiento anual del PBI se presenta en la Figura 3, donde se observa que el 2do semestre del año 2015 la variación porcentual del PBI de los 6 últimos meses ha llegado a 3.313 y que en el 1er semestre del año 2016 ya obtuvimos un 4%, esto significa que esperamos un mayor crecimiento para el año 2016.
 
El aporte que cada departamento da al PBI nacional para el año 2016 se presenta en la Figura 5. Allí se observa que Lima contribuye con el 49.1% al concentrar la mayoría de empresas y el 31.6% de la población de todo el Perú.
 
El PBI del Departamento de Puerto Maldonado
 
 
PBI, Madre de Dios
 
 
Se puede ver que el sector de la Minería es el que más aporta en el departamento de Madre de Dios, siendo este el mayor aportador de PBI para la económica del departamento y motor para el crecimiento, se puede ver que se ha tenido una disminución de aporte a lo largo de los 10 últimos años, esto se debe a la constante lucha que hay para Formalizar la minería. Pero pese a que dicho sector a tenido menores ingresos se ha logrado disminuir los ratios de pobreza, por lo cual el efecto es positivo.
 [image: ]
12Banco Mundial. (2015a). Indicadores del desarrollo mundial. Recuperado de http://databank.bancomundial.org/data/views/reports/chart.aspx
 
http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas.html
 
13Proyección Inflación http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas.html
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Figura 2. Cuadro de variación porcentual anual del PBI peruano 2015-2016.
 
 
	CUADRO 62
	PRODUCTO BRUTO INTERNO Y DEMANDA INTERNA (Variaciones porcentuales anualizadas con respecto a similar periodo en el año anterior) 1/

	 
	GROSS DOMESTIC PRODUCT AND DOMESTIC DEMAND (Annual growth rates) 1/
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	SECTORES ECONÓMICOS
	 
	 
	 
	2015
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2016
	 
	 
	 
	ECONOMIC SECTORS

	Jul.
	Ago.
	Sep.
	Oct.
	Nov.
	Dic.
	Año
	Ene.
	Feb.
	Mar.
	Abr.
	May.
	Jun.
	Jul.
	Ene.-Jul.

	 
	 

	Agropecuario 2/
	6.1
	2.0
	5.3
	5.2
	0.9
	2.4
	3.3
	5.4
	0.3
	-0.8
	3.3
	-0.3
	-0.8
	-2.1
	0.5
	Agriculture and Livestock 2/

	Agrícola
	5.9
	-1.0
	4.5
	4.5
	-1.8
	0.9
	1.8
	8.3
	-1.1
	-1.0
	3.6
	-2.0
	-3.1
	-7.1
	-0.8
	Agriculture

	Pecuario
	6.6
	5.8
	6.3
	6.1
	4.4
	4.3
	5.5
	1.9
	2.2
	-0.5
	2.5
	3.8
	4.4
	6.1
	2.9
	Livestock

	Pesca
	-37.5
	-10.3
	3.7
	-8.7
	49.0
	82.5
	15.9
	40.4
	-18.9
	-19.0
	-77.1
	-67.0
	-0.4
	103.2
	-29.7
	Fishing

	Minería e hidrocarburos 3/
	11.3
	6.5
	13.1
	10.8
	11.6
	23.1
	9.5
	8.1
	23.7
	16.2
	22.8
	33.1
	15.8
	14.1
	18.9
	Mining and fuel 3/

	Minería metálica
	19.0
	13.6
	22.7
	17.3
	17.7
	30.7
	15.5
	18.6
	33.7
	23.4
	27.7
	36.7
	22.3
	16.0
	25.1
	Metals

	Hidrocarburos
	-15.1
	-19.9
	-19.4
	-11.5
	-10.5
	-5.5
	-11.5
	-29.5
	-13.6
	-11.8
	1.8
	17.3
	-11.5
	5.2
	-7.0
	Fuel

	Manufactura 4/
	-0.7
	-2.1
	-4.2
	-3.3
	1.2
	5.1
	-1.7
	-2.9
	-0.4
	-4.5
	-13.1
	-8.9
	-0.9
	1.2
	-4.4
	Manufacturing 4/

	Procesadores recursos primarios
	-10.2
	-5.0
	-8.0
	3.8
	17.9
	24.5
	1.7
	7.7
	3.3
	-5.3
	-41.3
	-28.4
	-0.4
	26.5
	-9.3
	Based on raw materials

	Manufactura no primaria
	2.8
	-1.1
	-3.2
	-5.1
	-3.2
	-0.7
	-2.7
	-6.2
	-1.3
	-4.2
	2.9
	-0.7
	-1.1
	-5.9
	-2.4
	Non-primary

	Electricidad y agua
	5.3
	6.6
	7.0
	7.1
	7.3
	9.9
	6.1
	8.6
	14.2
	8.5
	9.0
	7.2
	6.3
	6.6
	8.6
	Electricity and water

	Construcción
	-7.5
	-8.1
	-4.8
	-1.1
	-6.5
	0.5
	-5.8
	-2.7
	5.4
	3.4
	1.4
	5.6
	-3.8
	-7.5
	0.0
	Construction

	Comercio
	4.3
	4.0
	4.1
	4.0
	4.1
	3.6
	3.9
	2.6
	3.4
	2.4
	3.1
	2.3
	1.5
	1.2
	2.3
	Commerce

	Otros servicios
	5.2
	5.0
	4.5
	4.7
	5.2
	5.1
	5.0
	5.0
	5.5
	4.7
	4.8
	4.4
	4.2
	4.4
	4.7
	Other services

	Derechos de importación y otros impuestos
	0.6
	1.9
	2.3
	-0.4
	1.4
	3.0
	0.3
	2.4
	4.1
	-1.3
	2.0
	3.6
	0.7
	0.8
	1.7
	Import duties and other taxes

	PBI
	3.6
	2.8
	3.4
	3.4
	4.0
	6.5
	3.3
	3.5
	6.2
	3.7
	2.7
	4.8
	3.6
	3.8
	4.0
	GDP

	Sectores primarios
	5.7
	3.7
	8.1
	8.3
	10.2
	19.2
	6.8
	7.9
	14.3
	8.5
	0.5
	10.0
	8.4
	12.6
	8.7
	Primary sectors

	Sectores no primarios
	3.1
	2.6
	2.4
	2.2
	2.5
	3.7
	2.4
	2.4
	4.3
	2.5
	3.4
	3.3
	2.2
	1.4
	2.8
	Non- primary sectors

	PBI desestacionalizado 5/
	0.3
	0.0
	0.6
	0.2
	0.5
	1.2
	 
	-0.7
	0.9
	-0.3
	0.0
	1.0
	-0.1
	0.3
	 
	Seasonally adjusted GDP 5/

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	INDICADOR DE DEMANDA INTERNA
	3.0
	1.2
	3.8
	0.9
	3.5
	4.4
	2.9
	2.1
	4.1
	-0.8
	-2.8
	0.5
	3.9
	-1.9
	0.5
	DOMESTIC DEMAND INDICATOR

	 
	-0.6
	0.0
	2.4
	-3.0
	1.9
	2.8
	 
	-3.3
	2.9
	-0.3
	-7.1
	4.2
	4.9
	-6.0
	 
	Seasonally adjusted domestic demand indicator

	 
	 
	 

	Indicador de demanda interna desestacionalizada
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1/ Preliminar. Actualizado con información proporcionada por los ministerios y el INEI al 15 de setiembre de 2016. La información de este cuadro se ha actualizado en la Nota N° 36 (23 de setiembre de 2016).
	 

	2/ Incluye el sector silvícola.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3/ Incluye minería no metálica, producción secundaria y servicios conexos.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4/ Incluye  servicios conexos.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	5/ Variación porcentual respecto al mes anterior. Ajuste estacional realizado con el programa Tramo-Seats con factores estimados con información a julio 2016.
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática, Ministerio de Agricultura, Ministerio de Energía y Minas y Ministerio de la Producción.
 
Elaboración: Gerencia de Información y Análisis Económico - Subgerencia de Estadísticas Macroeconómicas.
 
Fuente: “Estadísticas económicas. Cuadros anuales históricos,” por el Banco Central de Reserva del Perú (BCRP), 2015a. Recuperado de
 
http://www.bcrp.gob.pe/estadisticas/cuadros-anuales-historicos.html
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Figura 3. Aporte de cada departamento al PBI nacional, año 2014 en porcentaje
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática [INEI]. (2015c). Producto Bruto Interno por Departamentos 2014, año base 2007. Recuperado de http://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/pbi-dep-2014.pdf
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	Tabla 6 PBI en nuevos soles
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Cuadro Nº 1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	227
	 
	 

	 
	Madre de Díos : Valor Agregado Bruto
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	por Años, según Actividades Económicas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Valores a Precios Constantes de 2007
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	(Miles de nuevos soles)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	1
	 
	8
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Actividades
	 
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013P/
	2014P/
	2015E/

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Agricultura, Ganadería, Caza y Silvicultura
	 
	100,040
	112,010
	121,319
	132,752
	124,301
	132,554
	149,433
	139,917
	152,526

	 
	Pesca y Acuicultura
	 
	1,473
	1,504
	1,179
	1,212
	1,311
	1,465
	1,615
	1,468
	1,776

	 
	Extracción de Petróleo, Gas y Minerales
	 
	989,015
	958,364
	1,023,665
	1,116,187
	1,314,597
	744,292
	975,072
	614,963
	1,016,610

	 
	Manufactura
	 
	120,977
	126,243
	111,591
	120,576
	125,780
	130,013
	128,294
	127,502
	122,588

	 
	Electricidad, Gas y Agua
	 
	16,566
	19,433
	11,713
	11,922
	13,100
	14,174
	15,396
	16,101
	16,933

	 
	Construcción
	 
	77,347
	82,942
	136,116
	158,234
	140,560
	134,189
	135,682
	157,354
	152,303

	 
	Comercio
	 
	167,858
	188,274
	190,997
	215,113
	226,794
	249,442
	263,690
	266,436
	278,305

	 
	Transporte, Almacen., Correo y Mensajería
	 
	65,157
	69,233
	71,762
	81,423
	89,032
	90,837
	96,200
	97,865
	99,496

	 
	Alojamiento y Restaurantes
	 
	42,482
	47,151
	45,388
	47,045
	51,718
	55,632
	60,214
	62,082
	64,439

	 
	Telecom. y otros Serv. de Información
	 
	16,837
	20,527
	22,465
	25,459
	28,640
	32,956
	35,942
	38,134
	42,158

	 
	Administración Pública y Defensa
	 
	53,810
	58,953
	68,536
	75,126
	79,299
	84,471
	86,921
	89,280
	97,853

	 
	Otros servicios
	 
	212,981
	217,543
	228,680
	244,131
	259,867
	280,114
	291,623
	311,487
	334,921

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Valor Agregado Bruto
	 
	1,864,543
	1,902,177
	2,033,411
	2,229,180
	2,454,999
	1,950,139
	2,240,082
	1,922,589
	2,379,908

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
F uente: Instituto N acio nal de Estadí stica e Info rmática
 
C o n info rmació n dispo nible al 15 de ago sto de 2016
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	Tabla 7 PBI variación porcentual
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Cuadro Nº 2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	228
	 
	 

	 
	Madre de Díos : Valor Agregado Bruto
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	por Años, según Actividades Económicas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Valores a Precios Constantes de 2007
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	(Estructura porcentual)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Actividades
	 
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011
	2012
	2013P/
	2014P/
	2015E/

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Agricultura, Ganadería, Caza y Silvicultura
	 
	5.4
	5.9
	6.0
	6.0
	5.1
	6.8
	6.7
	7.3
	6.4

	 
	Pesca y Acuicultura
	 
	0.1
	0.1
	0.1
	0.1
	0.1
	0.1
	0.1
	0.1
	0.1

	 
	Extracción de Petróleo, Gas y Minerales
	 
	53.0
	50.4
	50.3
	50.1
	53.5
	38.2
	43.5
	32.0
	42.7

	 
	Manufactura
	 
	6.5
	6.6
	5.5
	5.4
	5.1
	6.7
	5.7
	6.6
	5.2

	 
	Electricidad, Gas y Agua
	 
	0.9
	1.0
	0.6
	0.5
	0.5
	0.7
	0.7
	0.8
	0.7

	 
	Construcción
	 
	4.1
	4.4
	6.7
	7.1
	5.7
	6.9
	6.1
	8.2
	6.4

	 
	Comercio
	 
	9.0
	9.9
	9.4
	9.6
	9.2
	12.8
	11.8
	13.9
	11.7

	 
	Transporte, Almacen., Correo y Mensajería
	 
	3.5
	3.6
	3.5
	3.7
	3.6
	4.7
	4.3
	5.1
	4.2

	 
	Alojamiento y Restaurantes
	 
	2.3
	2.5
	2.2
	2.1
	2.1
	2.9
	2.7
	3.2
	2.7

	 
	Telecom. y otros Serv. de Información
	 
	0.9
	1.1
	1.1
	1.1
	1.2
	1.7
	1.6
	2.0
	1.8

	 
	Administración Pública y Defensa
	 
	2.9
	3.1
	3.4
	3.4
	3.2
	4.3
	3.9
	4.6
	4.1

	 
	Otros servicios
	 
	11.4
	11.4
	11.2
	11.0
	10.6
	14.4
	13.0
	16.2
	14.1

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Valor Agregado Bruto
	 
	100.0
	100.0
	100.0
	100.0
	100.0
	100.0
	100.0
	100.0
	100.0

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
Nota: Las diferencias a nivel de décimas que pudieran presentarse en la Estructura Porcentual se deben al redondeo de cifras.
 
F uente: Instituto N acio nal de Estadí stica e Info rmática
 
C o n info rmació n dispo nible al 15 de ago sto de 2016
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3.2.3 Fuerzas sociales, culturales y demográficas
 
Tabla 8 Indicadores de Pobreza en Madre de Dios
 
 
	 
	PERÚ: INCIDENCIA DE LA POBREZA TOTAL Y POBREZA EXTREMA POR GRUPOS DE DEPARTAMENTOS, 2004-2011
	 

	INTERVALOS DE CONFIANZA DE LA TASA DE POBREZA, SEGÚN GRUPOS DE DEPARTAMENTOS CON NIVELES DE POBREZA ESTADÍSTICAMENTE

	SEMEJANTES, 2004-2011
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Año
	Grupo
	 
	 
	 
	Departamentos
	Intervalo de Confianza al 95%

	 
	 
	 
	I nferior
	Superior

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	GRUPO 1
	Huancavelica
	 
	90.0
	95.0

	 
	GRUPO 2
	Puno Huánuco
	 
	79.0
	85.0

	2004
	GRUPO 3
	Amazonas Apurímac Ayacucho Cajamarca Cusco Loreto Pasco Piura San Martín
	64.0
	78.0

	GRUPO 4
	Áncash Junín La Libertad Lambayeque Ucayali
	56.0
	62.0

	 

	 
	GRUPO 5
	Arequipa Ica Lima y Callao Tacna Tumbes Moquegua
	36.0
	51.0

	 
	GRUPO 6
	Madre de Dios
	 
	23.0
	35.0

	 
	GRUPO 1
	Huancavelica
	 
	90.0
	95.0

	 
	GRUPO 2
	Amazonas Apurímac Ayacucho
	Cajamarca Huánuco  Loreto Pasco Piura Puno San Martín
	68.0
	79.0

	2005
	GRUPO 3
	Áncash Cusco Junín La Libertad Lambayeque Ucayali
	49.0
	62.0

	 
	GRUPO 4
	Moquegua Tacna Lima y Callao
	 
	37.0
	43.0

	 
	GRUPO 5
	Arequipa Ica Madre de Dios  Tumbes
	24.0
	35.0

	 
	GRUPO 1
	Huancavelica
	 
	85.0
	93.0

	 
	GRUPO 2
	Ayacucho Huánuco
	 
	77.0
	77.0

	2006
	GRUPO 3
	Amazonas Apurímac Cajamarca Loreto Pasco Piura Puno San Martín Ucayali
	59.0
	71.0

	GRUPO 4
	Áncash Junín La Libertad Lambayeque Moquegua Cusco
	35.0
	54.0

	 

	 
	GRUPO 5
	Lima y Callao
	 
	30.0
	36.0

	 
	GRUPO 6
	Arequipa Ica Madre de Dios Tacna Tumbes
	20.0
	32.0

	 
	GRUPO 1
	Huancavelica
	 
	81.0
	89.0

	 
	GRUPO 2
	Apurímac Ayacucho Cajamarca
	Huánuco
	66.4
	71.4

	2007
	GRUPO 3
	Amazonas
	Cusco  Loreto Pasco Piura Puno  San Martín
	54.2
	59.9

	GRUPO 4
	Áncash Junín La Libertad Lambayeque Ucayali
	39.1
	49.9

	 

	 
	GRUPO 5
	Arequipa Ica Lima y Callao Moquegua Tacna Tumbes
	22.5
	29.7

	 
	GRUPO 6
	Madre de Dios
	 
	10.1
	17.6

	 
	GRUPO 1
	Huancavelica
	 
	74.2
	84.7

	 
	GRUPO 2
	Apurímac
	 
	 
	64.0
	76.8

	 
	GRUPO 3
	Amazonas Ayacucho Cajamarca Cusco  Huánuco  Loreto Pasco  Puno
	50.8
	62.2

	2008
	GRUPO 4
	Piura
	 
	 
	 
	43.6
	55.3

	 
	GRUPO 5
	Áncash Junín La Libertad Lambayeque Moquegua San Martín  Ucayali
	28.8
	42.9

	 
	GRUPO 6
	Lima y Callao Tacna Tumbes
	 
	21.0
	21.9

	 
	GRUPO 7
	Arequipa Ica Madre de Dios
	 
	11.8
	20.5

	 
	GRUPO 1
	Apurímac
	Huancavelica
	 
	72.0
	75.6

	 
	GRUPO 2
	Amazonas Ayacucho Cajamarca
	Huánuco Loreto Pasco Puno San Martín
	47.3
	62.1

	2009
	GRUPO 3
	Cusco
	Piura
	 
	40.4
	42.1

	GRUPO 4
	Áncash Junín La Libertad Lambayeque Ucayali
	30.3
	37.1

	 

	 
	GRUPO 5
	Arequipa Ica Lima y Callao  Moquegua Tacna Tumbes
	14.0
	20.2

	 
	GRUPO 6
	Madre de Dios
	 
	3.5
	8.8

	 
	GRUPO 1
	Apurímac
	Huancavelica
	 
	62.0
	63.0

	 
	GRUPO 2
	Amazonas Ayacucho Cajamarca Cusco Huánuco Loreto Piura Puno
	42.7
	55.2

	2010
	GRUPO 3
	Lambayeque Pasco San Martín
	 
	36.3
	38.2

	GRUPO 4
	Áncash
	 
	Junín La Libertad Ucayali
	21.7
	31.4

	 
	 

	 
	GRUPO 5
	Arequipa Ica Lima y Callao Moquegua Tacna Tumbes
	12.4
	19.7

	 
	GRUPO 6
	Madre de Dios
	 
	2.8
	7.2

	 
	GRUPO 1
	Apurímac Ayacucho Cajamarca Huancavelica Huánuco
	52.7
	57.0

	 
	GRUPO 2
	Amazonas Loreto Pasco Piura Puno
	35.2
	48.1

	2011
	GRUPO 3
	Áncash
	Cusco Junín La Libertad Lambayeque San Martín
	24.1
	31.0

	GRUPO 4
	Lima y Callao Tacna
	 
	15.8
	16.6

	 
	 

	 
	GRUPO 5
	Arequipa Ica Moquegua Tumbes Ucayali
	10.9
	13.9

	 
	GRUPO 6
	Madre de Dios
	 
	2.0
	6.3

	Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática - Informe Técnico: Evolución de la Pobreza 2004-2010 Nueva Metodología, Marzo 2012
	 
	 

	Instituto Nacional de Estadística e Informática - Informe Técnico: Evolución de la Pobreza 2007-2011, Mayo 2012.
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La pobreza en el departamento de Madre de Dios ha disminuido del 2004 al 2011 considerablemente ya que los ratios han disminuido de 35 a 6.3, esto puede ser debido a que se ha tenido una gran lucha por la formalización de la minería, luego el MINCETUR ha generado inversion para la promoción de Centros Turísticos y también generar ingresos para el cuidado de la zona reservada.
 
El solo hecho de fomentar el turismo interno y externo hace que las familias del departamento sean directamente beneficiadas ya que esto incrementa una gran afluencia de personas y por ende oportunidades de negocio ya se en gastronomía, hoteles, agencias de viaje y turismo y demás.
 
3.2.4 Fuerzas tecnológicas
 
 
En cuanto a la innovación tecnológica, se afirma que es importante para las economías cuando se acercan a las fronteras del conocimiento y lograr generar más valor con la adaptación de nuevas tecnologías, por lo que en estas economías, las industrias deben desarrollar productos y procesos de vanguardia para mantener una ventaja competitiva y avanzar hacia actividades de mayor valor agregado.
 
En base a la evaluación de la tecnología del Perú se puede observar que en el segundo trimestre del 2015 la actividad de telecomunicaciones y otros servicios de información se incrementó en 6.3% con respecto al año 2014.
 
La Figura 8 evidencia que las telecomunicaciones se incrementaron en 9.4%, el subsector otros servicios de información se redujo en 3.5%, todo ello se explica que el crecimiento del subsector telecomunicaciones se debe por el
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servicio de telefonía móvil 13.9%, con las promociones del producto de la competencia entre los operadores; servicio de internet 18.7% por las ofertas y planes más económicos; televisión por cable 12.5% por el aumento de suscriptores; el servicio de transmisión de datos 8.5%, disminuyendo el servicio de telefonía fija en 14.7% por la preferencia en el servicio de telefonía móvil durante el 2015.
 
Figura 4. Telecomunicaciones y otros servicios de información
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: “Comportamiento de la economía peruana en el segundo trimestre
 
2015”. Recuperado de http://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/informe-tecnico-n03_pbi-trimestral_2015ii.pdf
 
 
 
3.2.5 Fuerzas ecológicas y ambientales
 
 
El Estado determina la Política Nacional del Ambiente, y promueve el uso sostenible de sus recursos naturales, la conservación de la diversidad biológica y las áreas naturales protegidas, así como el desarrollo sostenible de la Amazonía. El centro Recreacional deberá de velar por la construcción de un ambiente que no perturbe ni genere vulnerabilidad a las zonas aledañas, es por
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ello que se tendrá en cuenta la Ley General Del Ambiente - LEY N° 28611 con las siguientes leyes que la complementan14.
 
·        Ley Marco Del Sistema Nacional De Gestión AMBIENTAL - LEY N° 28245
 
·        Reglamento De La Ley Marco Del Sistema Nacional De Gestión Ambiental-Decreto Supremo Nº 008 - 2005 – PCM
 
·        Ley De Creación, Organización Y Funciones Del Ministerio Del Ambiente-Decreto Legislativo Nº 1013
 
El Artículo I. de la Ley General Del Ambiente indica que Del derecho y deber fundamental Toda persona tiene el derecho irrenunciable a vivir en un ambiente saludable, equilibrado y adecuado para el pleno desarrollo de la vida, y el deber de contribuir a una efectiva gestión ambiental y de proteger el ambiente, así como sus componentes, asegurando particularmente la salud de las personas en forma individual y colectiva, la conservación de la diversidad biológica, el aprovechamiento sostenible de los recursos naturales y el desarrollo sostenible del país.
 
El Artículo V indica que Del principio de sostenibilidad La gestión del ambiente y de sus componentes, así como el ejercicio y la protección de los derechos, se sustentan en la integración equilibrada de los aspectos sociales, ambientales y económicos del desarrollo nacional, así como en la satisfacción de las necesidades de las actuales y futuras generaciones.
 [image: ]
 
 
14Ley General Del Ambiente - LEY N° 28611
http://cdam.minam.gob.pe/novedades/leygeneralambiente2.pdf
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Capítulo IV: Estrategia del Negocio
 
4.1 Visión
 
 
Ser reconocidos como la mejor alternativa de entretenimiento familiar.
 
 
4.2 Misión
 
 
Brindar momentos de felicidad a las familias, logrando que nuestro cliente sienta suyo nuestras instalaciones.
 
4.3  Valores
 
 
v                      Innovación: Crear un centro recreacional con entretenimiento innovador para el disfrute de los clientes y asimismo buscar satisfacer todas las expectativas.
v                      Calidad: Buscar la excelencia en todo lo que ofrecemos.
 
v                      Integridad: Actuar guiados por sólidos principios con transparencia y honestidad.
 
v                      Vocación de Servicio: Servir a los demás regalándoles una experiencia extraordinaria.
 
v                      Buen Sentido del Humor: Transmitir y contagiar bienestar a nuestros clientes como crear un clima laboral grato.
 
v                      Trabajo en Equipo: Realiza trabajos en equipo para lograr los objetivos esperados.
 
v                      Vocación de servicio: Motivación para conocer y satisfacer las necesidades de los clientes, atendiendo sus sugerencias e identificando oportunidades de mejora, anticipándonos en la medida de lo posible, y sobre todo manteniendo un excelente trato personal.
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I.     Políticas:
 
v                      Orientar la actividad empresarial hacia el aseguramiento de un entretenimiento de nuestros clientes.
 
v                      Generar valor para la empresa y todos sus grupos de interés.
 
v                      Realizar evaluaciones periódicas sobre la gestión de la Empresa, con el propósito de verificar si nuestras actuaciones se ajustan a lo planificado.
 
v                      Gestionar la capacitación y promoción del personal y la idoneidad en todos y cada uno de los puestos existentes en la empresa, con el propósito de retribuir salarialmente a los funcionarios según su conocimiento, experiencia y desempeño.
 
v                      Brindar la mayor seguridad a los clientes, para que puedan disfrutar con tranquilidad de nuestras instalaciones.
 
 
4.4  Objetivos estratégicos.
 
 
Los objetivos estratégicos se establecen para llevar a cabo en la práctica la
 
misión de la organización. Se han enunciado los siguientes:
 
1.      Ofrecer un servicio de entretenimiento y disfrute en la ciudad de Puerto Maldonado, enfocados a toda la familia.
 
2.      Ser el mejor Centro Recreacional a nivel departamental en la prestación de servicios de entretenimiento de las familias y turista nacional y/o extranjero.
 
3.      Ayudar a nuestros clientes a satisfacer todas sus necesidades y expectativas.
 
4.      Maximizar el uso de la capacidad de ventas.
 
5.      Lograr el punto de equilibrio durante el primer año de funcionamiento.
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6.      Tener personal altamente capacitado con capacitación constante.
 
7.      Generar rentabilidad de manera sostenible.
 
 
4.5  Análisis interno: Cadena de valor
 
 
En la Figura 10 se presenta la cadena de valor para este Plan de Negocios.
 
 
4.6 Análisis FODA
 
 
El análisis FODA podremos identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. A partir de esto se desarrollan las estrategias, como se presentan en la Tabla 9. Las fortalezas que se han identificado son:
 
a.      Innovación, capacidad creativa Conocimiento del negocio relacionado a las actividades de recreación.
 
b.      Ambientes adecuados y seguros.
 
c.      Colaboradores con amplia experiencia laboral y vocación de servicio.
 
d.      Convenios con instituciones locales y regionales.
 
e.      Infraestructura propia y bien ubicada.
 
Las debilidades del plan de Negocio:
 
a.      Contar con profesionales poco especializados.
 
b.      Proveedores de bebidas.
 
c.      Alta rotación de personal.
 
 
Se ha desarrollado una matriz FODA y un análisis cruzado para poder visualizar mejor la situación.
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Figura 5. Cadena de valor
 [image: ]

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
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Tabla 9. Análisis cruzado FODA
 [image: ]

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
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Capítulo V: Investigación de Mercado
 
5.1 Selección de la ubicación del proyecto
 
 
La localización del Centro Recreacional en Madre Dios, será punto clave para garantizar su éxito, es por ello que en este punto se dedica esfuerzo y se concentran los resultados de distintas variables. Es así que primero se establece la macro localización, en términos de departamento y luego la micro localización, para escoger la provincia. Posteriormente, el distrito se definirá en base a los resultados de la encuesta, en conjunto con la concentración poblacional.
 
5.1.1 Macro localización
 
 
En la macro localización se definirá el departamento. Los factores que se considerarán en la evaluación para seleccionar la macro localización son los siguientes:
 
1.      Tamaño de la población: A mayor tamaño es mejor pues garantiza un mayor mercado meta, en función a los resultados de las encuestas el mercado es el Departamento de Madre de Dios, por ser un lugar exótico y por contar una gran variedad de flora y fauna, además de ser uno de los principales centros turísticos visitados15.
 
5.1.1  Micro localización
 
 
1.      Localización: Se ha seleccionado la ciudad de Puerto Maldonado, Ubicación en el departamento de Madre de Dios.
 [image: ]
15 http://gestion.pe/economia/mincetur-destinara-s-11-millones-proyectos-turismo-madre-dios-2123072

 
 
 
39

5.2. Estudio de Mercado
 
Se  ha  desarrollado  un  estudio  del  mercado  objetivo,  para  lo  cual  se  ha
 
realizado encuestas para poder conocer los siguientes puntos en evaluación:
 
 
5.2.  Estructura de Mercado
 
A.    Cualitativo:
 
Nuestros clientes pertenecen a un mercado potencial soportado en la zona (minería) donde éstos se caracterizan por tener: ingreso económico, por tener interés, ingreso acceso y calificación.
 
B.     Cuantitativo:
 
Para determinar de forma real las preferencias de nuestro segmento y enfocarnos directamente a ellos, realizaremos encuestas de opinión, gustos y/o preferencias, Focus group constantes, antes del lanzamiento del proyecto y durante el proyecto (a visitantes) ya que con esto podremos tener a la mano la percepción de nuestro consumidor y poder realizar mejoras para llevar una experiencia agradable y satisfactoria en nuestras instalaciones.
 
Focus Group:
 
Dirigido a mujeres madres de familia y amas de casa ya que ellas tienen el 90% de decisión en el hogar.
 
Encuestas:
 
Se realizaran encuestas de opinión 1 año antes del lanzamiento del proyecto para poder afianzar el nacimiento del nuevo negocio dentro del sector elegido.
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Posterior al lanzamiento realizaremos encuestas dentro de nuestras instalaciones al público femenino, Los cuales son las que deciden que tipo de recreación va a tomar.
 
Calculo de la Muestra para las Encuestas:
 
Para poder seguir con el análisis e investigación de Mercado se usara una herramienta la cual nos ayudara a calcular la muestra para realizar los respectivos estudios y conocer la aceptación de parte del mercado objetivo, así como también conocer sus necesidades no satisfechas aún por empresas existentes16.
 
Figura 6. Calculo de la Muestra.
 [image: ][image: ]
Calculo de la Muestra
 [image: ]
	 
	 
	 

	 
	N
	9,838,251

	 
	Z
	2.58

	 
	p
	99%

	 
	q
	1%

	 
	d.e
	0.05

	 
	n
	26


 [image: ][image: ][image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
En donde, N = tamaño de la población Z = nivel de confianza, P = probabilidad de éxito, o proporción esperada Q = probabilidad de fracaso D = precisión (Error máximo admisible en términos de proporción).
 [image: ]
 
16 http://www.psyma.com/company/news/message/como-determinar-el-tamano-de-una-muestra
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Análisis de Resultados de las Encuestas
 
Figura 7. Conocimiento de la Competencia
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El centro recreacional más visitado es Huayruro, ya que el 35 % de la muestra loha seleccionado, esto nos permitirá analizar a dicha empresa, para conocer qué valora más el cliente de este local para tener una mayor aceptación.
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Figura 8. Frecuencia de visitas a los Centros Recreacionales
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
Del Total de encuestados se determina que el 29% de la muestra frecuenta a un Centro Recreacional 1 vez por semana y que el 27% lo hace 2 a 3 veces al mes, por lo cual podemos determinar que existe una alta frecuencia de visitas a los centros de recreación.

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
43

Figura 9. Preferencia de Comidas en un Centro Recreacional
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
Se determina que es importante tener una gran variedad de Platos típicos, ya que el 77% de la muestra opta por todas las opciones, es por ello que se determina que se ha de necesitar una buena Logística y administración, para lo cual precisamos que lo mejor es tener una concesionaria la cual deberá ser evaluada en cuanto a Higiene, salud y calidad del Servicio, ya que nuestro enfoque va en brindar los mejores momentos a las familias que visiten nuestras instalaciones.
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Figura 10.Conceptos del Local
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Esta pregunta nos ha permitido por analizar que el punto más débil es la seguridad e higiene del local, ya la mayoría a calificado como regular la seguridad e Higiene de los Centros Recreacionales a los que frecuentas, siendo para nuestro plan de negocio una oportunidad, ya que cubriremos esas falencias percibidas por los clientes.
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Figura 11.Conceptos del Local
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
Los clientes potenciales perciben que actualmente la agilidad y amabilidad en los Centros Recreacionales es regular, esto también es una oportunidad para el negocio, ya que nuestros colaboradores tendrán una formación adecuada en cuanto a la prestación y atención del servicio, la idea es hacer sentir al cliente confortable y pueda disfrutar al máximo de nuestras instalaciones.
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Figura 12.Conceptos del Local
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dentro de una de las anteriores preguntas se daba opciones de comidas típicas del Lugar, y pues a los clientes les gusta la variedad por lo cual podemos determinar que los actuales centros recreacionales no satisfacen esta necesidad, para lo cual se va a determinar que la concesionaria ofrezca una amplia variedad de platos y alimentos.
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Figura 13. Resumen del Concepto del Local
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
La mayor parte de las calificaciones se van a Regular y Bueno, es decir en conceptos como seguridad, higiene y variedad de comidas la mayor parte de encuestados califica como Regular, por lo mencionado anteriormente se toma estos aspecto como oportunidad para el giro de negocio.
 
Las calificaciones de Bueno se usara para imitar, por ejemplo un 34&% indica que las orquestas son buenas, entonces trataremos de convocarlos para que brinden un show dentro de nuestro local de eventos que también se dará bajo una concesionaria.
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Figura 14. Medio de dar a Conocer el Centro Recreacional
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
Hoy en día, la mejor forma de dar a conocer un negocio o publicitar un servicio es través de las redes sociales, es por ello que se desarrollara una página web de nuestro negocio y se hará la mayor parte de la publicidad en Redes sociales.
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Capítulo VI: Plan de Marketing
 
En este capítulo se desarrollara el plan de marketing, en función de las 7 P’s:
 
Producto, Precio, Plaza, Promoción, Posventa, Personas y Procesos.
 
 
6.1 Producto
 
 
El producto es un Centro Recreacional enfocado a toda la familia, es decir ofrecemos entretenimiento variado y diversificado para que todos los integrantes de las familias se sientan satisfechos.
 
Nuestros servicios contienen lo siguiente:
 
·         Ingreso a Instalaciones y estacionamiento gratuito
 
·         Ingreso al centro recreacional:
 
·         Gratuito con derecho a estacionamiento 1 auto por familia,
 
·         Zona de juegos de mesa
 
·         Zona de parrilla
 
·         Instalaciones en estado Optimo
 
·         Tenemos zonas diferenciadas entre adultos y niños para afrontar directamente sus necesidades.
 
 
1)              Venta de las Entradas
 
·              El cliente pagará S/. 5.00 por el ingreso a las instalaciones.
 
·              Seguridad: Todas las zonas de ingreso contara con seguridad policial
 
2)              Ventas de Comidas
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·         Concesionarias: La venta de alimentos se dará a través de las concesionarias, las cuales estarán previamente calificadas.
 
3)              Alquiler de Cuatrimotos
 
·         Zona de Cuatrimotos, tendremos una zona donde los clientes podrán alquilar cuatrimotos, para que puedan pasear, el precio venta será de S/. 5 soles por el recorrido.
 
6.2  Precio
 
 
El precio será fijado por la empresa con base a la composición o estructura de costes de la misma, pero siempre sin olvidar el referente del mercado. La competencia y los productos sustitutivos nos definirán el marco de referencia a partir del cual podremos movernos para la fijación del precio final. Ésta limitación va a obligar a la empresa a adaptar sus estructuras de costos y gastos para poder acudir al mercado con precios aceptados por el cliente, pero siempre con la rentabilidad mínima requerida para poder seguir ofertando este servicio. El valor percibido por el cliente también determinará el precio máximo al que éste estará dispuesto a comprar el producto. Este factor permitirá poder variar los precios con independencia de la estructura de costes de la empresa El cálculo se hace a partir del análisis de los costes variables incurridos en la prestación del servicio, a lo que se le suma la parte proporcional de gastos fijos de la empresa17.
 [image: ]
 
 
 
 
 
17 El Precio tipos y estrategias http://api.eoi.es/api_v1_dev.php/fedora/asset/eoi:45110/componente45108.pdf
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El precio que se ha establecido para los servicios que se ofrecen en el Centro Recreación de Puerto Maldonado se presenta en la Tabla 5. Tal como se observa.
 
Tabla 10. Precios
 
	INGRESOS - CONCEPTOS
	 
	Precio Entrada

	 
	 
	 
	 

	INGRESO DE PERSONAS ADULTAS - POR PERSONA
	 
	S/.
	5.00

	INGRESO DE NIÑOS - POR PERSONA
	 
	S/.
	2.00

	 
	 
	 

	INGRESO CONCESIONARIA COMIDA - MES
	 
	S/.
	5,000.00

	INGRESO CONCESIONARIA LOCAL EVENTO -MES
	 
	S/.
	5,000.00

	ALQUILER DE 4 TRIMOTOS EL RECORRIDO
	 
	S/.
	5.00


 [image: ][image: ][image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
 
6.3 Plaza
 
 
Para poder aproximarnos a los clientes en el lanzamiento, se realizara publicidad a través de página web, radio, tv, redes sociales, adwords y app donde los clientes podrán comprar sus entradas, el día de la inauguración se les dará un FREE PASS, y se procederá a recopilar información para posteriormente enviarles promociones de eventos.
 
El sistema de ventas funciona en base a nuestra página web, donde el cliente podrá reservar y pagar el servicio, como también tendremos un equipo de ventas que visitara empresas, y podrá promocionar vales para los colaboradores.
 
La técnica de ventas se fundamenta en la identificación del cliente y el contacto que tenga el cliente con el Producto, en este caso que conozca todos los beneficios de disfrute del Centro Recreacional, posteriormente se
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contactara con el cliente a través de los correos , luego se les presentara las ofertas y promociones para finalmente poder cerrar las Ventas a todo ese proceso se le llama Palancas del Proceso de Ventas que ponemos a continuación la figura 15 para un mejor entendimiento del proceso18.
 
 
Figura15 Palancas del Proceso de Ventas
 [image: ]
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6.4 Promoción
 
 
Respecto a la promoción, se realizará en aquellos puntos más concurrentes donde podremos encontrar potenciales clientes, por ejemplo:
 
·           Repartir flyers con buen diseño.
 
·           Volanteo en centros comerciales.
 
·           Se instalara Módulos de venta de Tickets para la entrada al Centro Recreacional.
 
·           Redes Sociales.
 [image: ]
 
 
18 Técnicas de ventas.- http://www.marketing-xxi.com/tecnicas-de-venta-100.htm
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·           Alianzas con agencias de viajes para captar al turista nacional y extranjero.
 
·           Página web, con videos y recorrido virtual de las instalaciones.
 
·           Venta a través de publicidad con adwords y creación de una aplicación para comprar las entradas.
 
6.5  Postventa
 
 
Existirá un área de Servicio al Cliente que se encargará de asesorar a los clientes en todo lo referente a las instalaciones. Parte del servicio consiste en atender a las personas de manera amable, orientarlas y hacer que la visita sea agradable y sobretodo de disfrute total.
 
6.6 Personas
 
 
Para nuestro plan de negocio es vital contar con personas con formación adecuada en la atención al cliente, ya que tener un contacto directo y correcto con los cliente contribuye a mantener un buen nivel de ingresos, ya que si el cliente siente que el Centro es de su agrado pues regresara y tendremos una afluencia de clientes leales o apóstoles19. Para
 
lograr uniformidad en el servicio se dará capacitación en temas de atención al cliente y se tendrá como norma el correcto uso de un uniforme acorde a la imagen de la empresa, como también velar por la seguridad interna.
 [image: ]
 
 
 
 
 
19 Tipos de Clientes.- https://www.entrepreneur.com/article/269007
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6.7 Procesos
 
 
Los procesos estarán diseñados con enfoque en los clientes, cubriendo el área de ventas de los tickets, obedeciendo a un modelo de gestión por procesos20. Así como también la atención inmediata a las consultas y reclamos, para lo cual tendremos un supervisor que tendrá una especialización en Resolución de Conflicto de Intereses.
 
Dentro del Plan de Operaciones se presentan de manera detallada cada uno de los procesos.
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
20 Gestión de procesos.- http://www.fomento.es/NR/rdonlyres/9541acde-55bf-
4f01-b8fa-03269d1ed94d/19421/CaptuloIVPrincipiosdelagestindelaCalidad.pdf
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Capítulo VII: Plan de Operaciones
 
7.1 Tipo de sociedad
 
 
Se escoge formar una Empresa Sociedad Anónima Cerrada (S.A.C), porque este tipo de régimen tiene no más de 20 accionistas y no tiene acciones inscritas en el Registro Público del Mercado de Valores. No se puede solicitar la inscripción en dicho registro delas acciones de una sociedad anónima cerrada.
 
La sociedad anónima cerrada se rige por las reglas de la presente Sección y en forma supletoria por las normas de la sociedad anónima, en cuanto le sean aplicables.
 
Sus características generales son:
 
 
1.      El nombre de la sociedad, para desarrollar una búsqueda en registros públicos, incluyendo la reserva de nombre, para garantizar que no sea tomado por otra persona. Respecto a la denominación debe de incluir la indicación "Sociedad Anónima Cerrada", o las siglas S.A.C.
 
2.      Patrimonio Inicial, Es una sociedad que tiene naturaleza cerrada, fundada sobre una base familiar, donde los socios se conocen, y no permite que ingresen extraños, por eso las participaciones no están incluidas en títulos valores ni en acciones. Su capital está dividido en participaciones iguales, acumulables e indivisibles, que no pueden ser incorporadas en títulos valores, ni denominarse acciones. Los socios no pueden exceder de veinte y no responden personalmente por las obligaciones sociales.
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3.      Órganos de la empresa:
 
a.       Junta General De Accionistas.- Es el órgano supremo de la sociedad. Está integrada por el total de socios que conforman la empresa.
 
b.      Gerente.-Es la persona en quien recae la representación legal y de gestión de la sociedad. El Gerente convoca a la junta de accionistas.
 
c.       Sub-Gerente.- Reemplaza al Gerente en caso de ausencia.
 
d.      Directorio.- El nombramiento de un Directorio por la Junta es facultativo (no es obligatorio).
 
4.      Requisitos:
 
a.      Formato de solicitud de inscripción debidamente llenado y suscrito.
 
b.      Pago de los derechos registrales.
 
c.       Copia simple del documento de Identidad del presentante, con la constancia de haber sufragado en las últimas elecciones o haber solicitado la dispensa respectiva.
 
d.      Escritura Pública que contenga el pacto social y el estatuto
 
 
7.2  Estructura organizacional
 
 
Para el funcionamiento de la empresa es seguir la siguiente estructura organizacional. En ella se observan cinco áreas que son: (a) Gerencia, (b) Oficina Legal, (C) Finanzas y Contabilidad, (d) Operaciones, (e) Administración e (f) Imagen y Marketing.
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Figura 16 Estructura organizacional del Proyecto
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
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7.3 Procesos
 
 
Los macro procesos que se han establecido son los siguientes, a continuación se detalla cada uno de ellos:
 
1.      Ventas
 
2.      Servicio al cliente
 
3.      Definición del servicio integral de entretenimiento.
 
 
Ventas: Dado que el objetivo del negocio es brindar el mejor entretenimiento y disfrute, las ventas es el eje fundamental. El proceso de ventas se presenta en la Figura 14.
 
Figura 17. Flujo de ingreso a Centro de Esparcimiento
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
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Figura 18. Flujo de ingreso a Servicios adicionales
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia
 
 
 
 
 
Servicio al cliente: Todas las ventas de tickets se harán al contado, el servicio del centro de recreación cobraran en la entrada. El cliente también dispondrá de las páginas web y los aplicativos para que puedan comprar rápidamente sus entradas y evitar las colas.
 
Las formas de pago pueden ser:
 
·         Débito directo con el POS.
 
·         Cargo en tarjetas de crédito.
 
·         Formas de pago por internet Pago Efectivo, EasyPay, Visa y demás.
 
·         Pago en la ventanilla de entrada.
 
·         Compra de entrada en las agencias de viaje y turismo.
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Definición del servicio integral del centro recreacional. Una vez que el cliente adquiera el ticket para el ingreso a las instalaciones del Centro Recreacional, tendremos orientadores que se encargaran de ayudarlos en poder ubicarse en lugares que deseen conocer o ingresar como zona de piscina, parrilla, eventos y demás.
 
El cliente también tiene otras opciones como el circuito de cuatrimotos donde el cliente podrá hacer un recorrido con todos los medios de seguridad posible.
 
7.4 Equipo requerido
 
Para poder iniciar con las operaciones, es necesario contar con la siguiente infraestructura: Ver cuadro:
 
Tabla 11. Total Inmobiliario, en nuevos soles
 
 
 
 
 
	MOBILIARIO
	Unidad
	Costo Unit.
	Costo Total

	 
	 
	 
	 

	Implementacion Zona de Parrillas
	1.00
	24,000.00
	24,000.00

	 
	 
	 
	 

	Implementacion Zona de Eventos
	1.00
	25,000.00
	25,000.00

	 
	 
	 
	 

	Compra de 4 cuatrimotos
	4.00
	6,000.00
	24,000.00

	 
	 
	 
	 

	Equipo de cómputo y comunicaciones
	3.00
	2,000.00
	6,000.00

	 
	 
	 
	 

	Equipos para la zona de Boleteria
	1.00
	4,000.00
	4,000.00

	Implementacion Zona de Comidas
	1.00
	10,000.00
	10,000.00

	 

	 
	 
	 
	S/.  93,000.00

	 
	 
	 
	 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
61

Tabla 12. Total Inversión, en nuevos soles
 
 
 
	Inversión inicial
	Valor Venta
	IGV 18%
	Inversiones

	 
	 
	 
	 

	COMPRA DE TERRENO
	285,587.50
	-
	285,587.50

	 
	 
	 
	 

	CONSTRUCCION
	525,423.73
	94,576.27
	620,000.00

	 
	 
	 
	 

	MOBILIARIO
	78,813.56
	14,186.44
	93,000.00

	 
	 
	 
	 

	CAPITAL DE TRABAJO (planilla +
	114,498.95
	 
	114,498.95

	consumibles)
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	TOTAL
	1,004,324
	108,763
	1,113,086

	 
	 
	 
	 


 
Fuente: Elaboración propia
 [image: ]
 
 
 
 
 
COMPRA DE TERRENO
 
	Terreno (Por US$ 55 el m2)
	S/.   285,588

	 
	 


 
 
Fuente: Elaboración propia

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
62

Capítulo VIII: Análisis Económico Financiero
 
 
La evaluación económica-financiera que se presenta en este capítulo se ha desarrollado en un horizonte de tiempo de 10 años.
 
8.1 Inversión inicial
 
 
La inversión inicial se divide en tres partes: (a) activos tangibles y (b) capital de trabajo. A continuación se detalla cada uno de estos puntos.
 
Activos tangibles.
 
 
El total de Activos Tangibles asciende a S/. 998 mil, las cuales están compuesto por La compra de Terreno que asciende a S/. 258 mil con un área de 1,550 metros cuadrados, luego se tiene la construcción y el mobiliario, el cual se detalla a continuación.
 
Tabla 13. Total Área de Terreno
 
	DESCRIPCION
	M2

	 
	 

	Zona De Parrillas
	100.00

	 
	 

	Zona de Eventos
	500.00

	 
	 

	Zona de Piscina
	300.00

	 
	 

	Zona de Comidas
	350.00

	 
	 

	1 Area Administrativa y Áreas Comunes
	300.00

	 
	 

	TOTAL M2
	1,550.00

	 
	 


 
Fuente: Elaboración propia
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	Tabla 14. Total Activos Tangibles, en nuevos soles

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	COMPRA DE TERRENO
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Terreno (Por US$ 55 el m2)
	 
	 
	 
	S/.
	285,588
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	CONSTRUCCION
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Construcción de las 4 Zonas
	 
	 
	 
	S/.
	250,000
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Jardinización
	 
	 
	 
	S/.
	70,000
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Construcción de área administrativa
	 
	 
	 
	S/.
	300,000
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	S/.
	620,000
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	MOBILIARIO
	 
	 
	Unidad
	 
	Costo Unit.
	 
	Costo Total

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Implementacion Zona de Parrillas
	 
	1.00
	 
	24,000.00
	 
	24,000.00

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Implementacion Zona de Eventos
	 
	1.00
	 
	25,000.00
	 
	25,000.00

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Compra de 4 cuatrimotos
	 
	4.00
	 
	6,000.00
	 
	24,000.00

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Equipo de cómputo y comunicaciones
	 
	3.00
	 
	2,000.00
	 
	6,000.00

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Equipos para la zona de Boleteria
	 
	 
	1.00
	 
	4,000.00
	 
	4,000.00

	 
	Implementacion Zona de Comidas
	 
	1.00
	 
	10,000.00
	 
	10,000.00

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	S/.  93,000.00

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
	TOTAL ACTIVO TANGIBLE S/.
	S/. 998,587.50

	 
	 


Fuente: Elaboración propia
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Capital de trabajo.
 
 
Respecto al capital de trabajo en este plan de negocio se ha estimado un Work Capital por 3 meses, es decir se ha tomado 3 meses de los gastos fijos, que vienen a ser los Costos del Servició, Gastos administrativos y Gastos de Ventas, finalmente el monto asciende a S/.114,498.95.
 
Tabla 15. Total Capital de Trabajo, en Nuevos Soles
 [image: ]
CAPITAL DE TRABAJO
 
 
	TOTAL COSTO DEL SERVICIO
	S/.
	222,480

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS
	S/.
	192,116

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	TOTAL GASTOS DE VENTAS
	S/.
	43,400

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	TOTAL GASTOS DE LA OPERACIÓN
	 
	457,995.80

	 
	 
	 

	TOTAL CAPITAL DE TRABAJO (3 MESES)
	 
	114,498.95

	 
	 
	 


 [image: ][image: ][image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
 
8.2 Proyección de ventas
 
En la tabla que se presentan a continuación los ingresos del año 2017, ascienden a S/.950 mil nuevos soles. El número de clientes se calcula en función de la participación del mercado de Puerto Maldonado. Para el primero año se usa el 5% de las Población de clientes adultos y el 3% de niños, se ha calculado el Forum Mensual del Centro Recreacional, donde los días con mayor capacidad utilizada son los Sábados y Domingos, llegando a ser 350 personas al día, y 4725 personas al mes, la tasa de crecimiento de las ventas
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es muy conservador en cuanto a la participación y captación del mercado, es por ello que a medida que la Población va incrementando nuestros clientes serán mayor, claro está que no deberá sobrepasar el Forum según reglamento de Defensa Civil.
 
En función al incremento de nuestros clientes que van de la mano con el crecimiento de nuestra población se determina que nuestros ingresos estarían teniendo un crecimiento del 6% de manera anual, llegando así a obtener para el segundo año un ingreso de S/. 962, 467 nuevos soles, como se podrá mostrar el mismo margen de crecimiento se tiene para el año 2018 y 2019.
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Tabla 16. Participación en el mercado, En Nuevos Soles
 [image: ][image: ]
MERCADO OBJETIVO
 [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]
	Participacion en el Mercado Adultos
	5%
	5%
	6%
	6%
	7%

	Participacion en el Mercado Niños
	3%
	4%
	4%
	5%
	5%

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	# DE PERSONAS ADULTAS AL MES
	3,277.15
	3,391.20
	4,207.68
	4,347.12
	5,236.49

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	# DE NIÑOS AL MES
	1,966.29
	2,712.96
	2,805.12
	3,622.60
	3,740.35

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	FORUM
	DIA
	MES
	AÑO
	 
	 

	350.00
	4,725.00
	56,700
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 


 [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
Tabla 17. Proyección de Ventas, En Nuevo Soles
 [image: ]
	INGRESOS - CONCEPTOS
	Precio Entrada
	AÑO 2017
	AÑO 2018
	AÑO 2019
	AÑO 2020
	AÑO 2021

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	INGRESO DE PERSONAS ADULTAS - POR PERSON
	S/.
	5.00
	S/.
	202,864
	S/.
	209,924
	S/.
	260,466
	S/.
	269,097
	S/.
	324,152

	INGRESO DE NIÑOS - POR PERSONA
	S/.
	2.00
	S/.
	121,718
	S/.
	167,939
	S/.
	173,644
	S/.
	224,248
	S/.
	92,615

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	INGRESO CONCESIONARIA COMIDA - MES
	S/.
	5,000.00
	S/.
	60,000
	S/.
	61,902
	S/.
	61,902
	S/.
	61,902
	S/.
	61,902

	INGRESO CONCESIONARIA LOCAL EVENTO -MES
	S/.
	5,000.00
	S/.
	60,000
	S/.
	61,902
	S/.
	61,902
	S/.
	61,902
	S/.
	61,902

	ALQUILER DE 4 TRIMOTOS EL RECORRIDO
	S/.
	5.00
	S/.
	460,800
	S/.
	460,800
	S/.
	460,800
	S/.
	460,800
	S/.
	460,800

	TOTAL INGRESOS
	 
	 
	S/.
	905,382
	S/.
	962,467
	S/.
	1,018,714
	S/.
	1,077,950
	S/.
	1,001,371

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]
Fuente: Elaboración propia
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8.3 Proyección de costos
 
Los costos de ventas o Costo del Servicios está compuesto por pagos de Atención al Cliente y Capacidad Operativa el cual asciende a S/. 222 mil nuevos soles anuales para el primer año, el cual se detalla en la tabla 15.
 
El 3% que se muestra en la tabla es el efecto que tendrá la inflación sobre los servicios que pagamos y el incremento de los salarios del personal que tiene contacto directo con los clientes en cuanto a la atención y orientación dentro de las instalaciones.
 
Tabla 18. Costos del Servicio proyectado por 5 años, en Nuevos Soles
 
	Inflacion
	 
	3%
	3%
	3%
	3%

	COSTO DEL SERVICIO
	2017
	2018
	2019
	2020
	2021

	ATENCION AL CLIENTE
	72,360.00
	74,519.00
	76,742.41
	79,032.16
	81,390.24

	CAPACIDAD OPERATIVA
	150,120.00
	154,599.11
	159,211.87
	163,962.25
	168,854.37

	TOTAL COSTO DEL SERVICIO
	222,480
	229,118
	235,954
	242,994
	250,245


 [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
 
Tabla 19. Costo en el Estado de Resultados por 5 años en Nuevos Soles
 
	Estado de Resultados
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventas incrementales
	905,382
	962,467
	1,018,714
	1,077,950
	1,001,371

	Costo de Servicio
	222,480
	229,118
	235,954
	242,994
	250,245


Fuente: Elaboración propia
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8.4 Proyección de gastos: Los gastos se componen en dos rubros, que son los gastos administrativos y de ventas. Primero se presenta cada uno de los gastos de manera detallada, para luego pasar como egresos del Estado de resultados.
 
Tabla 20. Gastos Administrativos, en Nuevos Soles
 [image: ]
	CARGO
	CANTID
	 
	SUELDO
	 
	SUELDO
	ESSALUD
	 
	CTS
	GRATIFICA
	TOTAL AÑO1
	 
	 

	AD
	MENSUAL
	 
	ANUAL
	 
	CIONES
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	ADMINISTRADOR
	1
	 
	5,048
	 
	60,570
	5,451
	 
	5,048
	10,095
	S/.
	81,163.80
	 
	 

	TESORERO
	1
	 
	2,500
	 
	30,000
	2,700
	 
	2,500
	 
	5,000
	S/.
	40,200.00
	 
	 

	COBRADORES
	2
	 
	1,200
	 
	28,800
	2,592
	 
	2,400
	 
	4,800
	S/.
	38,592.00
	 
	 

	CONTADOR
	1
	 
	2,000
	 
	24,000
	2,160
	 
	2,000
	 
	4,000
	S/.
	32,160.00
	 
	 

	JEFE DE MARKETING
	1
	 
	3,400
	 
	40,800
	3,672
	 
	3,400
	 
	6,800
	S/.
	54,672.00
	 
	 

	ATENCION AL
	3
	 
	1,500
	 
	54,000
	4,860
	 
	4,500
	 
	9,000
	S/.
	72,360.00
	 
	 

	CLIENTE
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	S/.  319,147.80
	 
	 

	 
	 
	 
	Fuente: Elaboración propia
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	3%
	 
	 
	3%
	 
	3%
	 
	3%

	GASTOS ADMINISTRATIVOS
	 
	Año 1
	Año 2
	 
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	STAFF
	 
	 
	 
	 
	192,116
	 
	197,848
	 
	203,751
	209,830
	216,091

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL GASTOS ADMINISTRATI
	 
	192,116
	 
	197,848
	 
	203,751
	209,830
	216,091


 [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
 
Tabla 21. Gastos de Ventas, en Nuevos Soles
 [image: ]
	GASTOS DE VENTAS
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	JEFE DE MARKETING
	54,672
	56,303
	57,983
	59,713
	61,495

	 

	PUBLICIDAD
	30,000
	5,000
	5,000
	5,000
	5,000

	PRE LANZAMIENTO
	8,400
	 
	 
	 
	 

	LANZAMIENTO
	3,500
	 
	 
	 
	 

	MERCHANDISING
	1,500
	1,500
	1,500
	1,500
	1,500

	TOTAL GASTOS DE VENTAS
	43,400
	6,500
	6,500
	6,500
	6,500

	 
	 
	 
	 
	 
	 


[image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]Fuente: Elaboración propia
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Tabla 22. Gastos de Administrativos y Ventas de 5 años, en Nuevos Soles
 
	Estado de Ganancias y
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020

	Pérdidas

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventas incrementales
	905,382
	962,467
	1,018,714
	1,077,950
	1,001,371

	Costo de Servicio 25%
	222,480
	229,118
	235,954
	242,994
	250,245

	Utilidad Bruta
	682,902
	733,349
	782,760
	834,956
	751,127

	Gastos administrativos 21%
	192,116
	197,848
	203,751
	209,830
	216,091

	Gastos de Ventas 5%
	43,400
	6,500
	6,500
	6,500
	6,500


 
Fuente: Elaboración propia
 
 
8.5 Punto de equilibrio
 
 
El punto de equilibrio para el Centro recreacional es el mínima de clientes que debemos tener anualmente para que la empresa no pierda ni gane, es decir solo recupere la rentabilidad mínima exigida en este caso el WAAC la cual está compuesto por el coste del Capital y el Coste de la Deuda.
 
El punto de Equilibrio calculado indica que debemos tener una participación del 3% del total del mercado, es decir que durante un mes deberá de tener una afluencia de un poco más de 1,900 personas, para el primer año y obtener la misma o mayor participación del mercado para los siguiente años para poder seguir con nuestras operaciones, en nuevos soles el ingreso para el primero años debe llegar a la suma de S/.582 mil soles anuales para que el VAN sea 0, es decir que estaríamos cubriendo el Costo del Capital Invertido y que nuestra TIR es del 11,72% que equivale al WAAC.
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Tabla 23. Número de Clientes, en Participación de Mercado y cantidad de personas.
 
 
	 
	MERCADO OBJETIVO
	 
	 
	 
	 

	Participacion en el Mercado Adultos
	 
	 
	2%
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	2%
	 
	3%
	5%
	5%

	Participacion en el Mercado Niños
	 
	 
	1%
	 
	2%
	 
	3%
	4%
	4%

	# DE PERSONAS ADULTAS AL MES
	 
	 
	1,310.86
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	1,356.48
	 
	2,103.84
	3,622.60
	3,740.35

	# DE NIÑOS AL MES
	 
	 
	655.43
	 
	1,356.48
	 
	2,103.84
	2,898.08
	2,992.28

	FORUM
	 
	 
	DIA
	 
	MES
	 
	AÑO
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	350.00
	 
	4,725.00
	 
	56,700
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Alquiler Cuatrimotos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	DIA
	 
	MES
	 
	AÑO
	 
	 
	 
	 

	1 recorrido de 3 minutos por 5 soles en 6
	118.61
	 
	1,423.37
	 
	17,080.49
	 
	 
	 
	 

	horas - Al mes solo 12 dias
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Recorrido de 4 unidades - Al mes solo 12
	474.46
	 
	5,693.50
	 
	68,321.97
	 
	 
	 
	 

	dias
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	S/.
	7,116.87
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 [image: ][image: ][image: ][image: ][image: ][image: ]
Fuente: Elaboración propia
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Tabla 24. Flujo de Caja Libre, Punto de Equilibrio
 
	 
	FLUJO DE CAJA LIBRE
	2015
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Ventas incrementales
	 
	583,328
	633,354
	725,880
	869,061
	771,043

	 
	Costo de Servicio 25%
	 
	222,480
	229,118
	235,954
	242,994
	250,245

	 
	Utilidad Bruta
	 
	360,848
	404,235
	489,926
	626,066
	520,799

	 
	Gastos administrativos 21%
	 
	192,116
	197,848
	203,751
	209,830
	216,091

	 
	Gastos de Ventas 5%
	 
	43,400
	6,500
	6,500
	6,500
	6,500

	 
	Depreciación
	 
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305

	 
	Utilidad antes de interés e impuestos EBIT
	 
	57,027
	131,582
	211,370
	341,431
	229,903

	 
	Impuestos
	 
	15,968
	35,527
	57,070
	88,772
	59,775

	 
	EBIT - impuestos = NOPAT
	 
	41,060
	96,055
	154,300
	252,659
	170,128

	 
	(+) Depreciación y amortización
	 
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305

	 
	(-) Cambio en capital de trabajo
	 
	 
	0
	0
	0
	0

	 
	(+) Valor residual
	 
	 
	 
	 
	 
	662,798

	 
	Inversiones
	(1,113,086)
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	FLUJO DE CAJA LIBRE
	(1,113,086)
	109,365
	164,360
	222,605
	320,964
	901,231

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	VAN
	-
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	WACC
	11.72%
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	TIR
	11.72%
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 [image: ]
Fuente: Elaboración propia
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8.6 Flujo de Caja Libre
 
 
En función al Estado de Resultados se ha elaborado el Flujo de Caja Libre el cual no permite ver el disponible real del negocio, Se ha considerado en Ingresos el mismo valor del EERR de igual manera los Egresos ya que tanto las ventas como las compras son al contado, luego se procedió con adicionar la depreciación ya que no es una salida real de dinero y finalmente la inversión, todo ello se muestra detallado en la tabla 23.
 
8.7 Evaluación del proyecto
 
 
Para evaluar financieramente el proyecto de inversión se ha determinado todas las necesidades y recurso que requiere el Plan de Negocio, como también la proyección de ingresos futuros debidamente sustentados, luego se procedió a usar las herramientas financieras que en la actualidad se ha ido usando para la evaluación de los proyectos de inversión.
 
Inversión.- Se ha calculado el importe total de la Inversión llegando a ser la suma de S/. 1, 113,086 nuevos soles.
 
Costo de la deuda.- Se ha elaborado un cuadro de amortización de la deuda con una tasas referencial del mercado que viene a ser el 10,50%,
 
Costo de Patrimonio.- Es el Costo de Oportunidad el Accionista, cuyo importe es de 14,49%.
 
WAAC.- Para calcular el Costo de la Inversión se ha usado como herramienta el modelo CAPM, donde se usa la renta fija y renta variable, respecto al Beta de la empresa, se ha usado el Beta desapalancado del Sector y luego se ha
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realizado un apalancamiento con la actual Estructura Financiera 40/60, finalmente se le adiciono el riesgo país de Perú que viene a ser 2,01%, obteniendo así un WAAC de 11,72% ver tabla N° 25.
 
Módulo de inversión.- Se ha elaborado un cuadro de módulo de inversión para calcular la depreciación y el valor residual, respecto a la depreciación esta ingresa al Flujo de Caja libre ya que no es una salida Real de dinero y solo se afecta al Estado de Resultados para que el Estado lo reconozca como gasto, y el valor residual es el retorno que se obtiene al vender los activos que se puedan vender si se quiere Liquidar el negocio.
 
VAN a 5 años.- El Valor actual neto de la inversión a cinco años es de S/. 750,511 nuevos soles, es decir que el negocio durante los 5 años de operaciones nos genera un excedente de 750 cubriendo la rentabilidad mínima exigida del proyecto.
 
TIR a 5 años.- La tasa interna de retorno en una evaluación de cinco años es de 31,65%, es decir que el negocio ha generado una rentabilidad máxima de 31% la cual es mayor al Costo del Capital Invertido en el negocio, esto demuestra la viabilidad del negocio.
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Tabla 25. Estado de Resultados, en Nuevos Soles
 
 
 
	Estado de Ganancias y
	2016
	2017
	2018
	2019
	2020

	Pérdidas

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventas incrementales
	905,382
	962,467
	1,018,714
	1,077,950
	1,001,371

	Costo de Servicio
	222,480
	229,118
	235,954
	242,994
	250,245

	Utilidad Bruta
	682,902
	733,349
	782,760
	834,956
	751,127

	Gastos administrativos 8%
	192,116
	197,848
	203,751
	209,830
	216,091

	Gastos de Ventas 10%
	43,400
	6,500
	6,500
	6,500
	6,500

	Depreciación
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Utilidad antes de interés e impuestos
	 
	 
	 
	 
	 

	(EBIT)
	379,081
	460,696
	504,204
	550,320
	460,230

	Gastos Financieros
	44,092
	36,511
	28,133
	18,875
	8,646

	Utilidad imponible
	334,989
	424,186
	476,071
	531,445
	451,584

	Impuesto a la renta 28%
	93,797
	114,530
	128,539
	138,176
	117,412

	Utilidad neta
	241,192
	309,656
	347,532
	393,269
	334,172
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Tabla 26. Flujo de Caja Libre, en Nuevos Soles
 
	FLUJO DE CAJA LIBRE
	2,015
	2,016
	2,017
	2,018
	2,019
	2,020

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ventas incrementales
	 
	905,382
	962,467
	1,018,714
	1,077,950
	1,001,371

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Costo de Servicio
	 
	222,480
	229,118
	235,954
	242,994
	250,245

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Utilidad Bruta
	 
	682,902
	733,349
	782,760
	834,956
	751,127

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos administrativos  8%
	 
	192,116
	197,848
	203,751
	209,830
	216,091

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gastos de Ventas 10%
	 
	43,400
	6,500
	6,500
	6,500
	6,500

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Depreciación
	 
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Utilidad antes de interés e impuestos EBIT
	 
	379,081
	460,696
	504,204
	550,320
	460,230

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Impuestos
	 
	106,143
	124,388
	136,135
	143,083
	119,660

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	EBIT - impuestos = NOPAT
	 
	272,938
	336,308
	368,069
	407,237
	340,571

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	(+) Depreciación y amortización
	 
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) Cambio en capital de trabajo
	 
	 
	-
	-
	-
	-

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	(+) Valor residual
	 
	 
	 
	 
	 
	662,798

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inversiones
	-1,113,086
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	FLUJO DE CAJA LIBRE
	-1,113,086
	341,243
	404,613
	436,374
	475,542
	1,071,674

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 [image: ]
	VAN
	750,511

	 
	 

	WACC
	11.72%

	 
	 

	TIR
	31.65%


 
Fuente: Elaboración propia
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Tabla 27. Estructura Financiera, en Nuevos Soles
 [image: ]
 
 
ANALISIS FINANCIERO
 
	 
	Impuesto General a las Ventas y Servicios (IGV)
	 
	 
	18.0%

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Impuesto a la renta(utilidades) (t)
	 
	 
	28.0%

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Duración Proyecto (Años)
	 
	 
	10

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Estructura de Deuda
	 
	Montos
	W (peso)

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Préstamo Scotiabank
	 
	445,235
	100.00%

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Total Deuda
	 
	445,235
	100.00%

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Estructura Deuda - Patrimonio
	 
	Importe
	W

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Deuda
	 
	445,235
	40.00%

	 
	Patrimonio
	 
	667,852
	60.00%

	 
	Total Deuda y Patrimonio
	 
	1,113,086
	100.00%

	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
Fuente: Elaboración propia
 
Tabla 28. Costo Financiero – Calculo del WAAC
 [image: ]
 
 
Cálculo del WACC modelo CAPM
 
 
	Estructura Deuda - Patrimonio (modelo CAPM)
	Kd
	(1 - T )
	W
	Costo (Kd x W)

	 
	 
	 
	 
	 

	Deuda
	10.50%
	72%
	40.00%
	3.02%

	Patrimonio
	14.49%
	 
	60.00%
	8.70%

	Total Deuda y Patrimonio
	 
	 
	100.00%
	11.72%

	 
	 
	 
	 
	 

	WACC=  Wd [Kd(1-t)] + Ws Ks
	 
	 
	WACC
	11.72%

	 
	 
	 
	 
	 


 
Fuente: Elaboración propia
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	CAPM = Klr +(Km - Klr ) Beta
	Ks= CAPM + Riesgo

	 
	país

	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	Rendimiento bolsa de valores de NY Índice Standard a Poor´s 500
	 

	 
	promedio 20 años
	9.82%

	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	2.01%

	 
	Ks = CAPM + Riesgo páis
	12.49%

	 
	14.49%

	 
	Rendimiento bonos del tesoro nortemaericano T-Bond promedio 20 años
	5.73%

	 
	Beta promedio de la empresa últimos cinco años
	1.65

	 
	Riesgo país
	 

	 
	CAPM
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 


 [image: ][image: ]
Fuente: Elaboración propia
 
Tabla 29. Cuadro de Amortización
 
	Préstamo
	445,235
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TEA Año 1
	10.50%
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TES (tasa efectiva semestral) Año 1
	5.12%
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Años
	5
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuotas por financiar
	10
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cargos y Comisiones
	155.60
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuota
	(57,994)
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Periodo
	Saldo
	Amortización
	Interés
	Cuota
	Cargos y
	Cuota Total

	Comisiónes

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	0
	 
	 
	 
	 
	 
	(445,235)

	1
	445,234.58
	35,202.08
	22,791.47
	57,994
	155.60
	58,149.15

	2
	410,032.50
	37,004.06
	20,989.48
	57,994
	155.60
	58,149.15

	3
	373,028.44
	38,898.29
	19,095.25
	57,994
	155.60
	58,149.15

	4
	334,130.15
	40,889.49
	17,104.06
	57,994
	155.60
	58,149.15

	5
	293,240.66
	42,982.61
	15,010.93
	57,994
	155.60
	58,149.15

	6
	250,258.04
	45,182.89
	12,810.66
	57,994
	155.60
	58,149.15

	7
	205,075.16
	47,495.79
	10,497.76
	57,994
	155.60
	58,149.15

	8
	157,579.37
	49,927.09
	8,066.46
	57,994
	155.60
	58,149.15

	9
	107,652.28
	52,482.85
	5,510.70
	57,994
	155.60
	58,149.15

	10
	55,169.43
	55,169.43
	2,824.11
	57,994
	155.60
	58,149.15

	 
	(0.00)
	 
	 
	 
	TIR Semestral
	5.17%

	 
	 
	 
	 
	 
	TIR Anual
	10.616%

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
 
Fuente: Elaboración propia
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	Gastos financieros
	1
	2
	3
	4
	5

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Préstamo
	 
	 
	 
	 
	 

	Interes
	43,780.95
	36,199.31
	27,821.59
	18,564
	8,335

	Cargos y Comisiones
	311.20
	311.20
	311.20
	311.20
	311.20

	Total Gastos Financieros
	44,092
	36,511
	28,133
	18,875
	8,646

	 
	 
	 
	 
	 
	 


Fuente: Elaboración propia
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Tabla 30. Módulo de Inversión en Nuevos Soles
 
 
	Modulo de
	Inversión
	Inversión
	IGV
	Valor de Venta
	Años de
	Depreciación
	Depreciación
	Depreciación
	Depreciación
	Depreciación
	Depreciación
	Valor residual

	Inversión
	Deprecia
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5
	acumulada

	 
	 
	 
	 
	ción
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1
	COMPRA DE TERRENO
	285,588
	-
	285,588
	-
	 
	 
	 
	 
	 
	-
	285,588

	2
	CONSTRUCCION
	620,000
	94,576
	525,424
	10
	52,542
	52,542
	52,542
	52,542
	52,542
	262,711.86
	262,712

	3
	MOBILIARIO
	93,000
	14,186
	78,814
	5
	15,763
	15,763
	15,763
	15,763
	15,763
	78,813.56
	-

	 
	CAPITAL DE TRABAJO
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4
	(planilla + consumibles)
	457,996
	-
	114,499
	-
	 
	 
	 
	 
	 
	-
	114,499

	 
	 
	 
	-
	-
	-
	 
	 
	-
	 
	 
	-
	-

	 
	Inversion inicial
	1,456,583
	108,763
	1,004,324
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	MOBILIARIO
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	-
	-

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Depreciación anual
	 
	 
	 
	 
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305
	68,305
	341,525
	662,798

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 [image: ]
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Capítulo IX: Conclusiones
 
Al culminar la evaluación de este proyecto se ha llegado a las siguientes
 
conclusiones:
 
 
1.      Se ha desarrollado el estudio de mercado utilizando un instrumento cuantitativo, el cual permitió conocer que el mercado tiene necesidades insatisfechas por lo cual es una oportunidad de inversión.
 
2.      El mercado objetivo son todas las familias de la población de Tambopata como también a aquellas turistas nacionales e internacionales, a quienes se les ofrecerán el servicio de recreación, la venta se hará en las puertas de la instalación como también en módulos de venta de los centros comerciales.
 
3.      Para la viabilidad del proyecto se requiere de una estructura organizacional jerárquica, liderada por un Administrador y con unidades o departamentos bien definidos y sobretodo personal capacitado.
 
4.      En términos económicos financieros, el proyecto es viable ya que nos muestra un VAN mayor a cero y una Tasa Interna de Retorno mayor al Costo de Capital Invertido.
 
5.      A través del punto de Equilibrio también se ha determinado el nivel mínimo de ingresos anuales que debe generar el Negocio para que no gane ni pierda, es decir tener un VAN = 0 con una tasa de descuento WAAC igual a 11,72%, lo cual determina que los flujos
 [image: ]
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descontados con dicha tasa del P.E cubren la rentabilidad mínima
 
exigida.
 
6.      En conclusión el proyecto deberá llevarse a cabo ya que se tiene la oportunidad de satisfacer necesidades del mercado objetivo y además porque los indicadores financieros que se ha usado en ambos casos son positivos.
 
Capítulo X: Recomendaciones
 
 
1.      Desarrollar una App del producto para que los clientes puedan comprar con facilidad sus entradas.
 
2.      El apalancamiento Financiero deberá ser el mayor posible con la menor tasa posible, se recomienda negociar con los Bancos hasta obtener la menos tasa.
 
3.      Se recomienda evaluar el servicio de manera mensual, ya que si se encuentra fallas al inicio esto quedara en la percepción del cliente y en vez de cosechar clientes fieles, tendremos duras críticas por los usuarios las cuales pueden llevar a la ruina del negocio.
 
4.      Generar alianzas estratégicas con Empresas , Instituciones educativas, Instituciones del Estado, para poder tener afluencia de personas la cual generaran ingresos constantes durante el año
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REFERENCIAS
 
 
 
 
 
ANEXO
 
I.                   Formato de Encuestas
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