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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto, es un estudio de pre-fadéulpara la implementacion de una empresa dedacada
ofrecer el servicio de hospedaje campestre, lasgidenominaréd “Shalom Campamento”; ubicado en la

provincia de Trujillo en el distrito de Laredo, sgdMlenocucho.

El objetivo de este trabajo es determinar la vidéil del proyecto, el cual nace como una alteraatiia
demanda actual e insatisfecha de este tipo de caevi EI mercado meta son jévenes
cristianos/evangélicos de 12 a 35 afos que demtrgud habitos de consumo estd el participar de

campamentos en Iugares campestres.

Las fortalezas que desarrollara el proyecto lo la@raéctivo al mercado y se basan en la localizaciéon
infraestructura y calidad en la atencion. La indtagctura de hospedaje esta conformada por 4 csldafia
madera con capacidad para 126 personas y alteamegite una zona para acampar con capacidad para
24 personas; las areas de recreacion lo confornméhas de gras una para fulbito y otra para yéley
ademas de una pista atlética de comando. Parzagéh de capacitaciones y otras charlas se corara

un auditorio con capacidad para 150 personas tlirtlaye el uso de un retroproyector; este auiditor
sera utilizado también como comedor. Ademas deladl@eabafias contaran con termas solares las cuales

estaran a libre disposicion de los campistas.

Las estrategias de mercadeo que se implementali@sae en el objetivo de ingresar y posicionarss en
mercado. La estrategia de entrada que se implerdergs la estrategia de competencia de

confrontacion, la cual consiste en resaltar los atributos del eemgmto los cuales la competencia no
cuenta, como: la disponibilidad de usar una coemapada, proyector multimedia y termas solares tod
ello incluido en la tarifa. La imagen que se praget estard basada en ser un lugar donde satisfagan

necesidades de logistica para sus eventos y mizstemsponsabilidad de ayudar a cultivar la fetians:.

La inversion total para este proyecto es S/. 491fB@nciado en un 40% con préstamo de una entidad
financiera en un periodo de 5 afios y en el 60%peseapropio del inversionist&ste financiamiento se

vuelve viable debido a la capacidad de endeudamisitinversionista.
Finalmente, se concluye que este proyecto es lendabido a la orientacion del proyecto aun mercado

que consume frecuentemente este servicio y alsi@&@condmico-financiero que muestra un COK de
13.09%, un VANE S/. 45,574 una TIRE 19.38% y un B/09.
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Abstract

This project is a pre-Feasibility study for implamtiag a company dedicated to providing the hosting
service setting, which is called “Shalom Camp” techin the province of Trujillo in the Laredo distr

Menocucho sector.

The purpose of this study is to determine the Belitgi of the project, which was created as anraksive
to the current and unmet demand for these servicegarget market are young Christian / Gospehfro

12 to 35 years in consumer habits is to participatamps in countryside locations.

The strengths that will develop the project atixacto the market are based on location, infrastinec
and quality of care. The hosting infrastructuresists of 4 log cabins with capacity for 126 peogmhel
alternatively a camping area with space for 24stergcreational areas is made up of 2 grass cones
for football and one for volleyball, and a trackhkfgtic command. To carry out training and othekdal
there will be an auditorium for 150 people, whiakludes an overhead projector, the audience vt al

be used as a dining room.

Marketing strategies to be implemented based onattyeet introduce and market positioning. The entry
strategy to be implemented is the competitive atpatof confrontation, which is to highlight the
attributes of the camp where competition does woint as kitchen with menage service, multimedia
projector, areas leisure, all included in the ratee image will be projected based on being a plaoere

perceived satisfaction and care in helping to dgvé&hith Christian.

The total investment for this projectis S /. 481.340% financed with a bank loan for a period gears
and 60% of the investor's own contribution. Thisding becomes feasible due to the borrowing capacit

of the investor.
Finally, we conclude that this project is profitatlue to the orientation of the project is stifrequent

market this service and the economic and finarasialysis considers a C.O.K. of 13.09%, a V.ANE. o
S/.45574a T.1.R.E. of 19.38% and a B/C of 1.09.
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CAPITULO I

GENERALIDADES
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1.1.

1.2.

1.3.

Nombre de la Empresa y Marca Distintiva:

La empresa se constituird con el nonbaenpamento Campestre “SHALOM” s.a.c.

La marca distintiva con la cual se posicionaralenezcado seré:

Imagen N° 01

Shal'fj:; e Camnmnperarnmentto

=S
W campo para la fe

Se ha escogido este nombre con el fin de ser remnpor los usuarios como un lugar en donde

puedan sentir tranquilidad, ademas que es unarpatahocida por la poblacién meta.

La palabra Shalom es una palabra en griego quiisigtPaz o Tranquilidad”.

Los colores utilizados se basan en los colorextsisie la naturaleza, el simbolo del sol como
distintivo del tiempo de vacaciones, la palabral@haescrita en idioma griego y la frase lema de la
empresa “campo para la fe” pudiendo interpretaoseoclugar, sitio, espacio, momento, pradera es

decir un medio para ejercitar la fe.
Concepto del Negocio:

La puesta en marcha del negocio con una compl&testructura de estilo campestre, permitira a
los lideres de las instituciones cristianas/evaca®l cubrir su necesidad de contar con una
infraestructura integrada que les facilite el dedlarde eventos congregacionales para su ingbituci

en un solo lugar. La infraestructura implementasta @ medida de sus preferencias e incluird las

areas de alojamiento, entrenamiento, alimentacEspgarcimiento.

El éxito del negocio se basa en el nivel de infseti$on actual, la poca oferta que existente en el

mercado, el valor agregado que ofrecera el negoeivla viabilidad economia-financiera.

Sector e Industria:

El proyecto pertenece al sector de servicios deduzges y el organismo nacional de control es el
MINCETUR. El servicio que se ofrecera estard deesdu con las caracteristicas y condiciones
sefialadas en el Reglamento de Establecimientosodpetiaje del Peru D.S. N° 029-2004-

MINCETUR, el cual da la clasificacion de albergua ampresa.
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1.4.

1.5.

1.6.

1.7.

La Clasificacion Industrial Internacional Uniform€IlIU” determina a la empresa dentro de la

industria de alojamiento cuyo cédigo es J519001.

Justificacion:

Teniendo en cuenta que la demanda de este mermmasiengidor, respecto a este tipo de servicios no se
encuentra cubierta al 100%, ni satisfecha en slidatl y ademas que la poblacién muestra una
tendencia al crecimiento, se generd la idea deoelalel proyecto de alojamiento campestre

basandose ademas del deseo del publico de tenaltemmeativa adicional a las ya establecidas.

Actualmente los centros campestres que ofreceanailgto llenan su capacidad, o no brindan el
servicio esperado por los consumidores. En estideda implementacion del proyecto, constituye
una oportunidad de negocio, ya que brindara aligmilobjetivo un servicio integral de alojamiento

campestre en donde el cliente se sentira cautivado.
Posibles Barreras de Entrada y Salida

Los estudios de investigacion realizados para eygmto muestran que no existen barreras de

entrada ni de la salida que limiten la puesta ercingani la salida del negocio.

Objetivos del Estudio:

Demostrar que existe un mercado o demanda insdtisfeara ser atendidos por la empresa.
» Identificar las instalaciones requeridas por elaado.

« Identificar el marco legal en el cual estara inadasempresa.

» Establecer la forma organizacional adecuada pampaesa.

« Establecer costos de operacion 6ptimos.

Evaluar la viabilidad econémica — financiera amteda inversion.

Horizonte de Evaluacion:

El proyecto tendra un horizonte de evaluacion @éids, dentro del cual se recuperara la inversion
realizada. La determinacion de este horizonte s le@ el periodo crediticio que ofrecen las

entidades financieras para la ejecucion del proygel tamafio de la inversion.
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1.8. Cronologia del proyecto

Grafico N° 01

22/11/11 10/02/12 01/05/12 20/07/12 09/10/17

FASE DE DISENO T

Idea 5

Plan de Proyecto [-10

Prefactibildad 125

Factibilidad 20

FASE DE IMPLEMENTACION 156
Tramites Legales 30

Compra de Terreno 10

Construccion 100

Instalacion de bienes muebles 20
Prueba Piloto 15
FASE DE OPERACION -
Puesta en Marcha

El tiempo total previo para la puesta en marchandgbcio es de 317 dias.

El proyecto inicia con la fase de disefio la cuabincra las actividades de: idea, plan de proyecto,
estudio de pre factibilidad y estudio de factilaitigd fase que tiene una duracién de 161 dias.
Posteriormente inicia la fase de Implementaciduk involucra las actividades de: tramites legales

compra de terreno, construccion de las edificasiormompra e instalacion de maquinaria,

mobiliario, equipos y herramientas y prueba pilfdse que tiene una duracién de 156 dias,
concluida estas 2 fases el proyecto se iniciadag@des o se pone en marcha el negocio.

1.9. Ejecutor del estudio:

Proyectista: Michael Daniel Ybafiez Revollar, bdehién Administracion de Empresas.
Ejecutor: IACYM - TRUJILLO
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CAPITULO II:

ESTUDIO DEL MERCADO
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2.1. Andlisis del entorno:

2.1.1. Macro Entorno:

2.1.1.1. Factores Legales:

Los principales factores legales que afectan alqmto son:

La Normatividad del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur)
D.S. N° 029-2004-MINCETUR

Dicha ley refiere la obligatoriedad de registrasano empresa prestadora de
servicios de hospedaje, asi también estipula lanatdvidad para gestionar la

categorizacion sujeta al cumplimiento de una geqeisitos.

El campamento SHALOM, obtendra la clasificacionatleergue ya que se adapta a
los requisitos de infraestructura, equipamientoegvisios conforme la clase y/o

categoria solicitada. La vigencia de la clasifibages de 5 afios renovables.

La Normatividad del Ministerio de Trabajo - Ley N° 28015, 28851

La ley de Mypes proporciona un régimen laboral eighgara los trabajadores el
cual beneficia al empleador a obtener menores £dabmrales, de esta manera el

proyecto de inversion se beneficiara en su impleaoam.

La Normatividad de la Municipalidad Distrital de Laredo

La Municipalidad como 6rgano de gobierno local seaega de regular la obtencion

de licencias para el funcionamiento del proyecto.

La Normatividad del Instituto Nacional de Defensa @il DS 066-2007-PCM

En coordinacion con INDECI se implementara el RienDefensa Civil para las

instalaciones.

El campamento Shalom obtendré la autorizacion spomdiente para el tipo de

infraestructura y de esa manera asegurar el baerdsios campistas.
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La Normatividad de la SUNAT - D.L. N° 968, 1086

Para operar bajo las normatividad de la SUNAT nt@resa debera inscribirse en el
R.U.C. como persona juridica, previo a la inscdpgise debe identificar el tipo de
renta que generara y el régimen tributario que msgoadecue a los objetivos del

proyecto.

Este tipo de negocio generara rentas de tercesmaéd y se suscribira en el
Régimen Especial del impuesto a la Renta cuya cuetesual es d&.5% la cual es
de caréacter cancelatorio no tiendo que realizaimatgro pago por renta, ademas de
ello se encuentra afecto al régimen general deaseritya tasa de impuesto es el
18%.

Dado la finalidad del campamento de ser instrumgat@ las actividades de las
entidades religiosas cristianas/evangélicas patiise la situacion que el proyecto
sea asumido por alguna entidad mencionada, lo qasiamaria estar inafecto al
impuesto de la renta segun lo estipulado en el EKRSUPREMO N° 179-2004-

EF capitulo IV de las inafectaciones y exoneragaréculo 19.

La Normatividad de la Ley General de Sociedades Le36887

Esta ley describe las formas societarias que ablesen en el pais, dentro las cuales
el Campamento Shalom adoptara la forma societari@atiedad Anénima Cerrada
(S.A.C.). El nimero establecido de accionista®,ende uno tiene el 20% de las

acciones y el otro el 80%.

2.1.1.2. Factores Econémicos:

Los factores economicos que tienen una incidendiectd para el desarrollo

empresarial del proyecto son:
A. Producto Bruto Interno:
Este indicador muestra la situacion del sector esgpial en el pais.

En el 2001 la variacion fue de apenas 0.2% comdtag® de: la incertidumbre del
panorama politico, la caida de las actividadesodstouccion, la disminucién de la
produccion del sector pesca ocasionado por la &sashoveta debido al clima
frio que duro todo el afio el cual disperso diclaurso.
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El 2009 también present6 una variacidn menor di debido a la influencia de
crisisfinanciere mundial intensificadé&ras la caida del banco de inversion Leh
Brothers e los Estados Unidos. Hay questiacar que dicho crecimiento se regi

a pesar de la contraccion 0,8 por ciento en la actividad econémmundial. La
desaceleracion de la economia peruana se obseim@ippimente en la
actividades con estrect vinculos, tanto de manera direcomo indirecta con el
comercio exterior. Asi, rubros comc agroindustria y las ramas manufacturera
insumos y de bienes de capital registraron los nea descensos. En tanto, la
inversion privada pasé al terreno negativo, dade gu mayor incertidubre,
generada por la crisis financiera internaci y la retraccion de la demandlevo a

las empresas reconsiderar la puesta en marcha de nuevos pre)

El 2011 el PBI alcanz6 6.92% resultado que reflejanf@ayor actividad de los
sectorepescey otros servicios.

El comportamiento del PBI eLa Libertaden el sector de hoteles y restauraa
mostrado un similar comportamientessiendo las varaciones para: 2006:(
2007:8%, 2009:2¢, 2010:6% y 2011:8%.

Este anlisis del PBI da un panorama de los agerexternos que influyen
directamente en la produccion de bienes y seryicomo son: economia mundi
politica interna del pais y fendbmenos naturalesy deb¢ conllevar a tener una

actitud de monitorero de thos agentes para el buen desarrollo del proy

Gréfico N° 02
PBI GLOBAL 2001-2012
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B. Inflacion:

La deflacién del 200 se explicdundamentalmente por la reduccion precio de
venta de los combustibles 13,1 por ciento, servicios publicos 2,7 por ciento y
alimentos con precios afecta por variaciones en su oferta en por ciento. La
inflacién del afio 2008 fue resultadwrincipalmente por el alza de la cotizac
internacional de alimentos registrados en los psienese del afio, asi como por
el encareimiento de la oferta interna de productos agricalfectada por factol

climaticos y por el mayor precio de los fertilizes

La inflacion de 2011 en el Peru fue de 4.7% tasa mas alta desde 20El BCR
declaréque la inflacion se aceleré “por impacto en precios domésticos de
alzas en los precios de los commodities (materiatag) desde 2010, asi como
factores climatolégicos internos que afectaron ferta de algunos aliment
perecibles’ El BCR ha proyectado la inflacion anual pel 2012 de 2.8%, 2013
2.5% y 2014 2.0%, esto no materializarse una nueva recaida de la ecor

mundial ni un deterioro de las expectativas dersiga privade

El tener uia tendencia de inflacion con niveles badjoplica un factor favorable al
proyecto, reflejado en lano reduccién decapacidad adquisitiva de |

consumidores consecuentemeni® limitan el consumo del servii del proyecto.

En Truijillo el indice de Precios al Consumidor modtdsiguiente tendencia en
variacion anui 2011: 5.2%, 2010: 3.65%, 2009:1.2126088.32%, 2007:6.99%.
La mayorvariacion registrada eP008 fue producto de la variacion de los grL
de consum de: Alimentos y bebidasombustible y electricide, transporte y

comunicaciones, mueb y enseres, y vestido y calzado.

Gréafico N° 03

INFLACION ANUAL 2001- 2013
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FUENTE: INEIl y BCR
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C. Ingresos de la poblacio

El Coeficientede Gini es un indicador que refleja thferenciaen la distribucion
deingreso en la poblacion. En el Peru para el 2004 fue 0.492,2005: 0.508,
2006: 0.499, 2007: 0.507, 20080.479, 20090.48, 20100,46, 20110,47, este
comportamiento hace manifiesto que epais hay uné&endencia a la disminucic

enla desigualdad de los ingre.

En la Libertad el ingreso promedio mensual ente ddos 20(-2010 fueron:
4522, 51(.0, 492.7, 573.6, 594.4, 591.8, 738.4, B72A1:.2, 893.8, mostrando

una tendencia a subir con una tasa de crecimiéataniia.

Este factor favorece al proyecto dado la tendercimejorar la capacid:
adquisitiva del poblado

Gréafico N° 04
EVOLUCION DE LA DESIGUALDAD DEL INGRESO
2004-2011
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FUENTE: INEI

D. Tipo de cambic

El tipo de cambio del dolar en el Peen la Ultima década ha ido en desce
cerrandoel 2011 en 2.75uevos soles debido a una estabilizacién del mel
local como resultado de las medidas que esta tammggianco Central de Resel
(BCR) y el flujo de sobreoferta de délares proceéeiedel exterior

"Los cambios dispuestos por el BCR, como lasificaciones a la tasa de enc
marginal, en moneda nacional y extranjera, est&iergado cierta presion en
mercado a la estabilizacion en el tipo de cam
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La tendencia de apreciacion del nuevo sol frente &rdse sigue manteniendo
durante el2012 estimando al finalizar el afio en 2.B&do que la inversion
efectlia en moneda local no existe riesgo cambiuioinfluya desfavorableme

en el proyect.

Grafico N° 05

TIPO DE CAMBIO PROMEDIO BANCARIO 2001 -2011
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2.1.1.3. Factore#oliticos:

El gobierno de turno representado el Sr. Presidente DoDllanta Humal atraviesa
por la presion de la poblacion con respecto alrde(ade la agenda. Inclusién social
es un tema central en la agenda del gobierno, quasbmido el compromiso

priorizar la atencion y el desarrollo de la primgfancia

El presidente Ollanta Humala, anuncié un incrememd presupuesto para |
programas sociales para los sectores de educacion y salud, y se ladarel

Ministerio de Desarrollo e Inclusién Soc

El presupuesto fiscal para el afio 2012, aprobadoepaCongreso con algun
modificaciones al proyecto presentado por el Ejeoutasciende a 95 mil 5
millones de soles, un% mas que el afio 2011. El monto destinado a los anuag
sociales es de 13 mil 410 millones de soles, |d sigaifica un incremento del %
respecto a este al El total del presupuesto para los sectores sociglesincluyenos
Ministerios de Educacion y Salud, es de 32 mil Gillfones de soles, lo que equivi

al 34 %de todo el presupuesto para el afio z
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La politica actual seguird apoyando las inversiop&ganjeras.Otras medidas
resaltantes que ya se han implantado son el impadstssobre ganancic mineras y

el aumento de la remuneracién minima v

El entorno politico del pais ofrece un panorama seguro para la inversiorel
proyecto muestra de ello son las insiones extranjeras en grandes cer

comerciales.

2.1.1.4. FactorePemogréficos

En el 2007la provincia de Trujillo contaba con €976 habitante, segun resultados

de losCensos Nacionales 2C XI Poblacién y VI de Viviend.

La proporcion del grupde edad de 12 a 35 afios basado en los censos: 1981
46%, 1993:47%, 2007:4%. Para los calculos del proyecto se tomo el pron, es
decir el 46% de la poblaciontiene una edad entre 12 a 35 ¢ aplicando esta
proporcion a las proyecciones dadasINEI obtenemos el siguiente gréfi

Grafico N° 06

Poblacién de Truijillo entre 12 a 35 afios 20:-201¢

447,120

450,000 ~ 440,225

440,000 - 433,655
427,058

430,000 A

420
420,000 + 413,866

410,000 A

400,000 A

390,000 T T T T T T
2011* 2012* 2013* 2014* 2015* 2016*

FUENTE: INEI

La poblaciénpotencial comprende la proporcién kabitantesde 12 a 35 afios que
profesa la religion cristiana/evangé, los censos muestran eindicador de la
siguiente maneri 1981:6%, 1993:8% y 2007:15%bservand una tendencia al
incrementoPara proyectar la poblacion objel se tomo el valor de 1t aplicado al

segmento de poblacion de e proyectado.
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Gréfico N° 07
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FUENTE: INEI

El nimero de instituciones cristianas en Trujilloitio creciendo en los Ultimos af

en tal forma que su aparicion se ha hecho margfestios medios de comunicac

como laradic y television. En la Libertad no hay institucion dstaglo o privada qt

registre con certeza el nimero de «. Otra fuente como la Fraternidad de Pastore

La Libertad registra quhasta el afio 2011 enpaovincia de Trujilloexisten alrededor

de 450instituciones cristiani/evangélicas.

Dada la tendencia de incremento de la poblacigtiamio/evangélico este factor

hace favorable para el proyec

2.1.1.5. Factore€limaticos:

El sector de Menocucho tiene clima semiérido y calido durante todos los mesé

afio, especialmente en marzo llegando a una tempeidg 25 28°C y por las noches

hay un descenso de8°C a 20°C de temperatura. Por las mafianas en lessnok

otofio a invierno, amanece con neblo humedad asentadae luego va despejan

en el transcurso de la mafz: Este aspecto hace atractivo el sector geografinde

se ubica el proyeci

El clima no influye de manera desfavorable al proypai@ue no crea estacionalic

en lademand. El conocer su comportamiento ayuda al administradbmegocio

recomendar a los clientes el tipo de vestimentapéeimentos necesarios a u
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2.2. Investigacion de mercado:
2.2.1. Metodologia Utilizada:

Técnica de Investigacion Cuantitativa
A través de esta técnica se recogi6 y analiz6 datastitativos sobre la variable a estudiar, en
este caso, el comportamiento de los clientes/coidsues del servicio. Laserramientas que

se usaron para la recoleccién de datos fuerendaesta yla entrevista

La encuesta aplicada recogio la opinion publickageblacion o muestra y para ello se uso el

cuestionariocomoinstrumento.

Hay distintos tipos de encuestas de acuerdo a senastablece el contacto, en este caso se
utilizé la personal o cara a cara debido a susflmémee reunir al encuestador y encuestado
en una misma dimension espacio — tiempo obtenierfdomacion estandarizada que facilitd
su posterior analisis estadistico, ademas es lafiale al tener certeza de quién es el

individuo que responde y el que brinda mayor nurdercespuestas efectivas.

La encuesta
Las preguntas se plantearon de acuerdo con logivaigiedel estudio. EI modelo del

cuestionario usado se adjunta en el anexo 1.

Los objetivos de la encuesta fueron:

» Determinar la demanda actual (nivel de satisfacgiéantidad).

» Determinar los factores que influyen en la elecdéhservicio.

« Determinar las condiciones que debe reunir un cempestre en la zona de estudio.

» Determinar la necesidad de contar con un centrgesire alternativo.

Se determiné realizar un proceso de muestreo a i la poblacion en estudio es grande y
el analizar cada elemento de la poblacién serismslLa técnica de muestreo que se empleo
es la demuestreo probabilistico aleatorio simple esta eleccién se basé en el interés de

obtener informacién que pueda ser fiable y manejphta su prondstico.

Para determinar el tamafio de la muestra se uldisguiente férmula, en este caso en que la

poblacion es conocida.

n= Z**P*Q*N
EE(N-1)+Z*P*Q
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Donde:

n=

7=

Tamafio de la muestra a aplicar la encuesta.

Valor de la distribucidon normal estandarizada, &l @sta relacionado con el nivel de
confianza escogido para el proyecto, y para ellous@ tablas estadisticas. Para el
proyecto se ha determinado un nivel de confianz858é lo que da resultado de un Z=
1.96

Es la proporcién de la poblacién que tiene lasataristicas de interés que nos interesa
medir al no ser calculable se asumié que es Odees que el 50% de la poblacién

trujillana tiene el interés de ir a un nuevo lugeara acampar.

Q=1-P, Es la proporcion de la poblacidn que no tienealaceristica de interés es decir 0.50.

Es el maximo de error permitido, y representa gumeprecisos se desean que sean los

resultados. Para este proyecto se ha determinasien

Tamafio de la poblacion del proyecto es 450 institgs cristianas/evangélicas.

Grado de confianza, normalmente es entre 90 y §a¥4, el proyecto se ha considerado

un grado de confianza de 95%.

Aplicando la formula

n=

(1.96§*(0.5) *(0.5)* (450)

(0.053 *(450 - 1) + (1.96)*(0.5) *(0.5)

n =207
El tamafio de la muestra es de 207 para un nivebaiganza de 95% con un margen de error
de 5%.
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2.2.2. Fuentes de Informacion:

Se usaron 2 tipos de fuentes de informacion:

Fuentes primarias:
El uso de este tipo de fuente se determind a cdeida falta de informacién respecto al
comportamiento de la variable en analisis. A tradaéaplicacion de la encuesta se obtuvo

informacién que es relevante para el estudio. keatiiprimaria usada fue:

« Clientes potenciales.

Fuentes secundarias:

La informacion obtenida de esta fuente esté sajetvision de pares bien documentada y es
producida por instituciones donde la precision wmheliigica es importante, en este sentido
esta informacién complementa a la obtenida poudate primaria y fortalece el estudio. Las

fuentes secundarias usadas fueron:

» |nstituto Nacional de Estadistica e informaticEI.
* Fraternidad de Pastores de La Libertad - FRAPILL.

2.2.3. Definicion y Caracterizacion del Cliente y/@€onsumidor:

Clientes:
Estan conformados por las instituciones cristiavasigélicas que organizan actividades en el
campo que involucra el uso de instalaciones sigslarla que ofrecera el proyecto, siendo su

ambito geogréfico la provincia de Truijillo.

Consumidores:

Estan conformados por todos los asistentes deveassds instituciones cristianas/evangélicas
de la provincia de Truijillo entre las de edaded2i@ 35 afios que participan de actividades en
el campo que organiza la institucion cristiana/gédina a la que asiste, pudiendo ser estas:

retiros, congresos, asambleas entre otras.

2.2.4. Segmentacion:

Se ha determinado enfocarse como segmento del gooya todos los habitantes
cristianos/evangélicos de la provincia de Trujidotre las edades de 12 a 35 afios, por

considerar que dentro de sus habitos de consuelegarticipar de actividades en el campo
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(retiros, encuentros, campamentos, congresos)ngo&icra el uso de centros de hospedaje y

esparcimiento, realizado por la institucion cristigievangélica a la que patrticipa.

La muestra representativa que informa de este ch&hbih los lideres de las instituciones

cristianas/evangélicas dado que ellos son de imfiaedirecta para la manifestacion de estos

habitos en el resto del segmento. La encuestaadplial segmento determind que el 92% de la

poblacion cristiana si participa o hace uso detgstede servicios.

CUADRO N°01

ANO

2011 899,709 413,866 62,080 52,114
2012 914,036 420,457 63,068 58,023
2013 928,388 427,058 64,059 58,934
2014 942,729 433,655 65,048 59,844
2015 957,010 440,225 66,034 60,751
2016 972,001 447,120 67,068 61,703
2017 987,142 454,085 68,113 62,664

FUENTE: INEl Y ESTUDIO DE MERCADO

2.2.5. Analisis de la Demanda:

2.2.5.1. Producto basico, real y aumentado:

El producto basico se compone del servicio integrdé: hospedaje, salén de
reuniones y zona de esparcimiento, es decir aiteliebtiene toda una infraestructura
deseada para la realizacion de su evento y ersestielo se cubre su necesidad de

logistica.

El producto real se compone de las caracterisa€aslidas de la infraestructura,
como: auditorio con proyector, uso de cocina eqlapaagua caliente y &reas
recreativas de fatbol, voley, pista atlética de aodo; y la atencion que se

caracterizara por la empatia y veracidad en |lcapact

El producto aumentado se compone de los benefidictonales no esperados, el cual
incluye el reconocimiento a los clientes por: tomiaservicio, por sus onomasticos y
por celebracion de un nuevo afo. En ese sentidoas¢endra un recordatorio a los

clientes con respecto a su relacién con el negocio.
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2.2.5.2. Demanda Histérica y Actual:

Respecto a la demanda histérica de este tipo &ereit la actualidad no existen
fuentes formales las cuales registren dicha infordma lo que ha llevado a realizar

una investigacion para obtener datos que perndemtificarla.

Se ha calculado la demanda historica teniendo entauas siguientes variables:
frecuencia promedio anual de ocupabilidad de ldabtecimientos que brindan el
servicio (2008:75,2009:83, 2010:84, 2011:89, cifraistenidas de los mismos
ofertantes), la cantidad media del grupo que haodala las instalaciones (83 personas
cifra obtenida del estudio) y la cantidad de estibilientos que brindan el mismo tipo

de servicio (3 establecimientos).

CUADRO N° 0z

Afo 2008 2009 2010 2011

Servicios 18,675 20,667 20,916 21,912
FUENTE: OFERTANTES DEL SERVICIO

2.2.5.3. Variables que afectan la demanda:

* Preferencia: El gusto por los realizar actividades en el campoue factor
importante, ya que se puede tener el tiempo ynelrdipero sin predisposicién no
hay demanda; ademas de ello la preferencia de usdagar alejado del ruido

de la ciudad.

e Crecimiento demogréafico del segmento:El incremento del numero de
habitantes con las caracteristicas del segmentayénfen el tamafio de la

demanda.

« La capacidad adquisitiva: La disponibilidad de dinero influye en la

participacidn de eventos en lugares campestres.

e El posicionamiento del servicio: EI hacer conocido el servicio influye a
incrementar la demanda y esto puede ser produaim denjunto de actividades
estratégicas generando buenos comentarios al tes@est se construye una

imagen favorable del servicio.
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« Los bienes afines o sustitutoson aquellos que el consumidor puede adquirir en

vez de este tipo de servicio, este factor influpelee demanda ya que si los

beneficios del producto sustituto son mejores, éanahda del servicio del

proyecto tenderéa a ser baja.

2.2.5.4. Demanda Proyectada:

Analizando la demanda histérica del mismo tipo eleisio se identifica que existe

una variacion anual de 6%, valor con el cual sprbgectado la demanda.

CUADRO N° 0z

Servicios

23,127

24,409

25,763

27,191

28,699 | 30,290

FUENTE: OFERTANTES DEL SERVICIO
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2.2.6. Andlisis de la Oferta:

2.2.6.1. Identificacion de la Competencia:

Se ha identificado la competencia en base al m&macio integrado que ofrecera el

proyecto, esto lleva a identificar a 3centros castips, los cuales son:

a. Centro de Retiro Bautista Shiran

Imagen N° 0
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b. Casa de Retiro del Nazareno

Imagen N° O:
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c. Campamento Bautista La Fortaleza

Imagen N° 0¢
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2.2.6.2. Oferta Histérica y Presente:

A la medida que iglesia cristiana/evangélica hataoado presencia en la provincia
surgieron los centros de retiros, mostrando un iroiento lento estacional, a

continuacion se detallan cada uno de ellos:

a. Centro de Retiro Bautista Shiran inicio sus actdies el afio 1996.

b. Campamento Bautista La Fortaleza inicio sus actes el afio 1998.
c. Casa de Retiro del Nazareno inicio sus actividatiago 2000.

En la actualidad existen 3 centros campestres f@eem toda la infraestructura
necesaria para cubrir las necesidades de la demkndaal no es abastecida por

completo, haciendo que las necesidades sean @spent servicios sustitutos.

2.2.6.3. Variables que Afectan la Oferta:

» El Costo de los factores de producciérEstos pueden incluir la mano de obra,

servicios de electrificacién y saneamiento.

* El ingreso de nuevas de empresas ofertanteki incremento del numero de
empresas que ofrezcan el mismo servicio o unotgigstnfluye en el nivel de
participacién del mercado y por consecuencia tamkié los ingresos que se

perciben.

» El panorama politico-econémicosEl tener un sistema gubernamental dictatorial
si influiria drasticamente en los ofertantes, hadetemer por su permanencia en
el mercado. Este punto también incluye las medulas el gobierno pueda

determinar en materia de impuestos generando nwesaigiendo los existentes.
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2.2.7. Deduccion del Mercado Meta:

2.2.7.1. Proyeccién del Mercado Potencial, Disponéy Efectivo

Mercado Potencial

Es un segmento de la poblacion que podria necesitigio servicio que es materia del
proyecto. El mercado potencial esta definido psrd®,080 habitantes de la provincia

de Trujillo que tienen entre 12 a 35 afios y prafdaaeligion cristiana/evangélica.

CUADRO N° 04

2011 899,709 413,866 62,080
2012 914,036 420,457 63,068
2013 928,388 427,058 64,059
2104 942,729 433,655 65,048
2015 957,010 440,225 66,034
2016 972,001 447,120 67,068
2017 987,142 454,085 68,113

Mercado Disponible

Es la parte del mercado potencial que tiene eltd@ea consumo del tipo de servicio
qgue ofrece el proyecto. Esta se definio a travédoderesultados de la encuesta
aplicada a una muestra representativa del mercaten@al, el cual muestra un

resultado de 52,114 consumidores que represef@fetel mercado Potencial.

CUADRO N° 0t

2011 899,709 413,866 62,080 52,114
2012 914,036 420,457 63,068 58,023
2013 928,388 427,058 64,059 58,934
2104 942,729 433,655 65,048 59,844
2015 957,010 440,225 66,034 60,751
2016 972,001 447,120 67,068 61,703
2017 987,142 454,085 68,113 62,664
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Mercado Efectivo

Es la parte del mercado que tiene la intencionterés de adquirir el servicio que

ofrece el proyecto cuyo valor es obtenido a tralesna encuesta y esta conformado

por el 846 del mercado disponible que equivale a 47,975 coitkres para el 2011.

CUADRO N° 0€
MERCADO
MERCADO MERCADO EFECTIVO

POBL.
o 12-35 POTENCIAL DISPONIBLE (Decidirian
anos (Cristianos (consumen tomar un
TRUJILLO
46% Evangélicos) @ dicho servicio) nuevo
SRae 15% 92% servicio)
84%
2011 899,709 413,866 62,080 52,114 47,975
2012 914,036 | 420,457 63,068 58,023 48,739
2013 928,388 427,058 64,059 58,934 49,505
2104 942,729 | 433,655 65,048 59,844 50,269
2015 957,010 440,225 66,034 60,751 51,031
2016 972,001 | 447,120 67,068 61,703 51,830
2017 987,142 | 454,085 68,113 62,664 52,638

2.2.7.2. Mercado Objetivo Proyectado

Es una parte (%) del mercado efectivo que secéijao meta a ser alcanzada por el

proyecto, es decir el porcentaje de la demanda atsedida, la cual se determin6 en

base al criterio de capacidad instalada del 13%.

CUADRO N° 07

MERCADO
MERCADO
MERCADO MERCADO EFECTIVO S
POBL. 55 OIENCAL pisponpLe  (Pecidirian :
PROV. - (Cristianos tomar un (Segun
TRUJILLO anos N .(consum'erj criterio)
Evangélicos) = dicho servicio) nuevo
0,
15% =2 ) 13%
84%
899,709 | 413,866 62,080 52,114 47,975 6,237
914,036 420,457 63,068 58,023 48,739 6,336
928,388 | 427,058 64,059 58,934 49,505 6,436
942,729 | 433,655 65,048 59,844 50,269 6,535
957,010 | 440,225 66,034 60,751 51,031 6,634
972,001 | 447,120 67,068 61,703 51,830 6,738
987,142 | 454,085 68,113 62,664 52,638 6,843

39




2.3. Andlisis de la Comercializacion:

2.3.1 Marketing Mix Usado por la Competencia

2.3.1.1 Cualidad Intrinseca:

La cualidad intrinseca que el cliente busca erenligo es sentirse satisfecho en

cuanto a su necesidad de logistica. Los servitiessg ofrecen son variados segun las

capacidades (infraestructura) de cada ofertante:

a. El Centro de retiro Bautista Shiran cuenta conidmisnte infraestructura que

ofrece al mercado para satisfacer su necesidad:

01 Salén multiusos (comedor-auditorio) con capatjakra 190 personas.
01 Cocina implementada con platos y tazas de ptasti

06 Dormitorios sin ropa de cama con capacidad @0gpersonas.
Servicio de agua caliente (termas).

Area deportiva, cancha de gras para voley y fulbito

Zona para fogatas.

b. Campamento Bautista La Fortaleza cuenta con laesitp infraestructura que

ofrece al mercado para satisfacer su necesidad:

03 pabellones de dormitorios sin ropa de cama apaadad 130 personas.
01 salon Auditorio con capacidad para 150 personas.

01 cocina sin implementos de cocina.

01 comedor con capacidad para 130 personas.

01 cancha de gras para fulbito y voley.

02 piscinas.

c. Casa de Retiro del Nazareno cuenta con la siguiefreestructura que ofrece al

mercado para satisfacer su necesidad:

03 pabellones sin ropa de cama con capacidad parpetsonas.
01 comedor con capacidad para 120 personas.

01 sal6n auditorio capacidad para 120 personas.

01 piscina.

01 cancha de gras para véley o fulbito.

01 cocina sin implementos de cocina.
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2.3.1.2. Costo para el Cliente:

El precio es parte del costo que el cliente tomauemta para decidirse en tomar un

servicio. Otra variable como la distancia es carsida por el consumidor en su

costo.

El andlisis de las variables del costo que gensda competidor lleva a determinar

algunas oportunidades para ser aprovechadas pooyecto como darle el servicio

integrado sin costo adicional.

El siguiente cuadro muestra las 2 variables quedarparte del costo del cliente,

por cada ofertante:

CUADRO N° 08

Centro de Retiro

Bautista Shiran

Carretera a Otuzco Km.37
Tomando como punto de
partida plaza de armas de
Trujillo la distancia y tiempo e
de: 30.4 Km. en 35 minutos

aproximadamente.

Por pernoctacion
S/15.00 por persona.
Adicionalmente por el

uso de la cocina se ha

192}

un pago de S/ 200 por
dia y por el uso de la
terma S/.15.

Casa de Retiro del

Sector de Menocucho —Lared
Tomando como punto de

partida plaza de armas de

pPor pernoctacion
S/10.00 por persona.

Adicionalmente por el

Ce

Bautista La Fortaleza

Trujillo la distancia y tiempo e
de: 56.1 Km. en 55 minutos

aproximadamente.

Nazareno Trujillo la distancia y tiempo esuso de la cocina se ha
de: 26.3 Km. en 27 minutos | un pago de S/ 100 por
aproximadamente. dia.

Tomaval-Viru
Tomando como punto de
Campamento partida plaza de armas de Por pernoctacion

5S/8.00 por persona.
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2.3.1.3 Conveniencia;

Este punto del mix del marketing toma en cuenttbilma como el cliente prefiere

adquirir el servicio.

Los ofertantes a través de la via telefénica recibensultas o un compromiso de
separacion del servicio por parte del cliente, sta enanera se puede reconocer este

canal como parte del proceso de compra.

Los anticipos de pago por el servicio es una maderseparar la fecha de uso de las
instalaciones, esto se hace en las oficinas destauicion cristiana/evangélica de los

ofertantes, la diferencia lo cancelan en las iastahes.

La naturaleza del tipo de servicio hace que el meei distribucion para llegar al

consumidor final sea directo, pero identificandoilfiadores en este proceso como
son los lideres de la institucion cristiana/evaicgélpunto importante para influir en

él, de manera que sea favorable para el proyecto.

2.3.1.4. Comunicacion:

Los ofertantes realizan una comunicacion unidicewi de sus servicios, utilizando

paginas web o propaganda echa boca a boca pdieiotes y/o consumidores.

La mayoria de los ofertantes muestran sus serviofecidos en las siguientes

direcciones web:

+ Centro de Retiro Bautista Shiran

http://www.centrobautista.org/servicios-4

e Campamento Bautista La Fortaleza

http://campamentobautistalafortaleza.blogspot.com/

La oferta muestra debilidad en este punto del ngixnthrketing, favoreciendo al

proyecto para determinar una comunicacién bidicedicon el cliente/consumidor.
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2.3.2. Analisis del Mercado Proveedor

Los proveedores que se requieren para el proyedtesvéendran en la etapa previa al

desarrollo del negocio y en poca cantidad durdrdesarrollo del mismo.

2.3.2.1. Identificacién y Caracterizacion

Los proveedores se identificaron segun los requenios del proyecto.

CUADRO N° 09

Paraiso del Peru
Ikasa — Comodoy

Hipermecados Tottus

Av. América Norte 369
Jr. Colon 482 - Centro

Mall Aventura Plaza

Colchones

Promas Inversiones
Maestro Home Center

Sodimac Home Center

Av. Tupac Amaru 1143
Esquina Av. América Sur/Eguren

Mall Aventura Plaza

Articulos de Limpieza:
Trapeadores, escobas, recogec
de basura, esponjas, desinfecta

escobilla de inodoros,
ambientadores, guantes de
limpieza, limpia vidrios,

detergentes.

Hipermecados Tottus
Hipermecados Metro
Lider S.R.L.

Mall Aventura Plaza
Ovalo Papal
Av. Miraflores 1810

Articulos de aseo personal:

Papel higiénico.

Saga Falabella
Hipermecados Tottus

Cuaracao

Mall Aventura Plaza
Mall Aventura Plaza
Jr. Ayacucho 662 — Centr,

Electrodomeésticos:
aspiradora, cocina, refrigerado

0 licuadora.

Tiendas Reyes S.R.L.
Hipermecados Tottus

Hipermecados Metro

Av. Eguren 136
Mall Aventura Plaza

Ovalo Papal

Articulos de cocina:
cuberteria en general, ollas,
sartenes, tazas, exprimidores
jarras, secadores de platos,

trinches, charolas, baldes.

Continda...
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Sodimac Home Center
Maestro home center

Demafer

Mall Aventura Plaza
Esquina Av. América Sur/Eguren

Psje. Albarracin 319

Maquina corta céspethanguerag

Ferreteria y herramientas:

linternas, caja de herramienta,

escalera, extintores, sogas, sill
baldes y cualquier articulo de

ferreteria para mantenimiento|.

Tiendas Boris
Megamuebles La Fabrica

Muebleria Marcvi

Av. Espafia 1634
Av. N. de Piérola 1645
Av. Espafia 2316

Muebles:

Camarotes, mesas circulares para

comedor, repostero cocina, sillg,

estantes.

Imprenta Grafica Real
Imprenta Mafer
CV Graphic

Jr. Independencia 953
Jr. Ayacucho 953
Av. Los Incas 377

Imprenta:

volantes, tarjetas de presentacion,

boletas, facturas, calendarios|.

Zona franca

Libreria El Inca

Av. Espafia cuadra 22
Av. Espafia 2522

Juegos de mesa:
Ajedrez, Damas, Pictonary, Un

Yenga, Charada.

Nept Computer
Informatic Siquem

Nid Enterprise Solutions

Jr. Pizarro 201
Jr. Almagro 849
Cristal 417 — San Isidro

Equipo de computo y
suministros: computadora,

mpresora, proyector, estabilizac

silla giratoria.
Boticas Inka Farma Av. Espaia 2123
Boticas Felicidad Av. Espafia 2163 Botiquin
Boticas Arcangel Av. Espafia 2109
LKHUR Mz. K Lote 08 V. Hermosa Seguridad:

Sodimac Home Center

Extintores Fenix

Mall Aventura Plaza
Av. Pert 451

Sefializacion, extinguidores, c3

de seguridad.

Copy ventas

Book Center

Av. Eguren 221
Jr. Orbegoso 548 — Centro

Papeleria y Utiles de escritorio

Luxxol
Liders

Nexus Sun Data

Arequipa
Lima

MZ "C" Lote 6A, Urb. Los Cedros

Termas solares

ja

Deposito el Palomar

Av. N. de Piérola 1639

Palos de madera

Continda...
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Movistar del Pert

Jr. Bolivar 658

Servicio de teléfono fijo, movil ¢

Q

Claro Jr. Orbegoso 503 Internet
Hidrandina Av. Espafia 1012 Servicio de energia eléctrig
Sedalib Av. F. Villarreal 1300 Servicio de agua potable

American House eirl

Panamericana Norte Km 5

— El Milagro

Construccion casa prefabricadas

Constructora Anlapa

Mz. B Lt. 23 — San Isidro

Construccion sanitariqssos

La Industria

Calle Heredia 211

Servicio de publicidad

2.3.2.2. Criterios de Seleccién

El campamento en su etapa previa requerird deamtalad mayor de proveedores en

relacion a la etapa de funcionamiento. Para altanma adecuada inversion es

importante determinar criterios que permitan sébear los proveedores idoneos.

pactada.

Precio: Debe ser competitivo y sujeto a ofertas.

Calidad: Se tendra que los productos cumplan ciertos ese&sda calidad.

influenciado por otros factores como la calidadscyp.

fabricacion y para paliar ello se necesita contareste factor.

TABLA N° 01
Calidad 0.20
Precio 0.24
Cercania 0.19
Puntualidad 0.18
Garantia Post Venta 0.19
Total 1.00

Puntualidad: Es muy importante para el proyecto evitar retr&sok entrega de

los productos, por lo que se exigir4 a los proveesique respeten el dia y la hora

Cercania: Es un factor que toma en cuenta el costo del tieppm esta

Garantia Post Venta: Existen productos que podrian presentar defectola en

45



2.3.2.3. Evaluacion y Seleccion

La seleccion de proveedores se realizO mediantevéuacion de los productos
ofrecidos con los criterios especificados en lalatabl, asi se identificO los

proveedores idoneos para el buen desarrollo dgépto.

ftem: Colchones CUADRO N° 10
Calidad 0.20 9 1.80 9 1.80 9 1.80
Precio 0.24 8 1.92 5 1.20 7 1.68
Cercania 0.19 7 1.33 5 0.95 8 1.52
Puntualidad 0.18 9 1.62 9 1.62 9 1.62
GarantiaPost |4 19 9 171 7 1.33 6 1.14
Venta
Total 1.00 8.38 6.9 7.76
C=Calificacién, P= Ponderacion

item: Articulos de limpieza CUADRO N° 11
Calidad 0.20 8 1.60 9 1.80 9 1.80

Precio 0.24 9 2.16 5 1.20 7 1.68
Cercania 0.19 7 1.33 5 0.95 8 1.52
Puntualidad 0.18 9 1.62 9 1.62 9 1.62
Garantia Post 0.19 5 0.95 5 0.95 5 0.95
Venta
Total 1.00 7.66 6.52 7.57
C=Callificacién, P= Ponderacion
item: Articulos de aseo personal CUADRO N° 12
Calidad 0.20 9 1.80 9 1.80 9 1.80
Precio 0.24 7 1.68 6 1.44 9 2.16
Cercania 0.19 7 1.33 5 0.95 8 1.52
Puntualidad 0.18 9 1.62 9 1.62 9 1.62
Garantia Post Venta | 0.19 5 0.95 5 0.95 5 0.95
Total 1.00 7.38 6.76 8.05

C=Callificacién, P= Ponderacion
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ftem: Electrodomésticos

CUADRO N° 13

Calidad 0.20 9 1.80 9 1.80 9 1.80
Precio 0.24 6 1.44 6 1.44 5 1.20
Cercania 0.19 7 1.33 7 1.33 6 1.14
Puntualidad 0.18 9 1.62 9 1.62 9 1.62
Garantia Post 0.19 5 0.95 7 1.33 8 1.52
Venta
Total 1.00 7.14 7.52 7.28
C=Callificacién, P= Ponderacion
ftem: Articulos de cocina
CUADRO N° 14
Calidad 0.20 9 1.80 9 1.80 9 1.80
Precio 0.24 7 1.68 5 1.44 5 1.20
Cercania 0.19 7 1.33 7 1.33 6 1.14
Puntualidad | 0.18 9 1.62 9 1.62 9 1.62
S .
arantia g 19 6 1.14 6 1.14 6 1.14
Post Venta
Total 1.00 7.57 7.09 6.09
C=Callificacion, P= Ponderaciéon
item:Ferreteria y herramientas
CUADRO N° 15
Calidad 0.20 8 1.60 8 1.60 7 1.40
Precio 0.24 5 1.20 5 1.20 9 2.16
Cercania 0.19 5 0.95 7 1.33 6 1.14
Puntualidad | 0.18 9 1.62 9 1.62 9 1.62
S -
arantia g 19 7 1.33 7 133 5 0.95
Post Venta
Total 1.00 6.70 7.08 7.27

C=Calificacién, P= Ponderacion
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item:Muebles

CUADRO N° 16

Calidad 0.20 8 1.60 7 1.40 8 1.60
Precio 0.24 5 1.20 8 1.92 7 1.68
Cercania 0.19 6 1.14 5 0.95 6 1.14
Puntualidad 0.18 9 1.62 8 1.44 8 1.44
Garantia 0.19 5 0.95 6 1.14 5 0.95
Post Venta
Total 1.00 6.51 6.85 6.81
C=Calificacién, P= Ponderacion
ftem: Imprenta

CUADRO N° 17
Calidad 0.20 9 1.80 8 1.60 7 1.40
Precio 0.24 5 1.20 7 1.68 8 1.92
Cercania 0.19 6 1.14 6 1.14 6 1.14
Puntualidad | 0.18 9 1.62 8 1.44 8 1.44
carantia | 19 5 0.95 5 0.95 5 0.95
Post Venta
Total 1.00 6.71 6.81 6.85
C=Calificacién, P= Ponderacion

ftem: Juegos de mesa

CUADRO N° 18
Calidad 0.20 8 1.60 8 1.60
Precio 0.24 8 1.92 6 1.44
Cercania 0.19 6 1.14 6 1.14
Puntualidad 0.18 8 1.44 8 1.44
Garantia Post Venta 0.19 4 0.76 5 0.95
Total 1.00 6.86 6.57

C=Callificacion, P= Ponderacién
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ftem: Equipos de computo

CUADRO N° 19

Calidad 0.20 9 1.80 9 1.80 9 1.80
Precio 0.24 8 1.92 7 1.68 8 1.92
Cercania 0.19 6 1.14 6 1.14 8 1.52
Puntualidad | 0.18 8 1.44 7 1.26 8 1.44
carantia 1 19 7 1.33 7 1.33 7 1.33
Post Venta
Total 1.00 7.63 7.21 8.01
C=Calificacién, P= Ponderacion
item: Botiquin

CUADRO N° 20
Calidad 0.20 9 1.80 9 1.80 9 1.80
Precio 0.24 8 1.92 7 1.68 6 1.44
Cercania 0.19 8 1.52 8 1.52 8 1.52
Puntualidad | 0.18 8 1.44 8 1.44 8 1.44
Garantia |5 19 7 1.33 7 1.33 7 1.33
Post Venta
Total 1.00 8.01 7.77 7.53
C=Calificacién, P= Ponderacion

ftem: Implementos de seguridad

CUADRO N° 21
Calidad 0.20 9 1.80 9 1.80 9 1.80
Precio 0.24 8 1.92 7 1.68 8 1.92
Cercania 0.19 7 1.33 8 1.52 8 1.52
Puntualidad | 0.18 8 1.44 8 1.44 8 1.44
S -

aranta 619 7 1.33 7 1.33 7 1.33

Post Venta
Total 1.00 7.82 7.77 8.01

C=Calificacién, P=

Ponderacién
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ftem: Papeleria y Utiles de escritorio

CUADRO N° 22

Calidad 0.20 8 1.60 8 1.60
Precio 0.24 8 1.92 6 1.44
Cercania 0.19 6 1.14 6 1.14
Puntualidad 0.18 8 1.44 8 1.44
S:‘::ﬁa Post 0.19 4 0.76 5 0.95
Total 1.00 6.86 6.57
C=Calificacion, P= Ponderacion
ftem: Termas solares

CUADRO N° 23
Calidad 0.20 9 1.80 8 1.60 8 1.60
Precio 0.24 8 1.92 8 1.92 6 1.44
Cercania 0.19 8 1.52 5 0.95 6 1.14
Puntualidad 0.18 8 1.44 8 1.44 8 1.44
\(;’:;?:ﬁa Pt 019 | 7 1.33 6 1.14 5 0.95
Total 1.00 8.01 7.05 6.57

C=Callificacion, P= Ponderacién
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Los proveedores elegidos para el proyecto son:

CUADRO N° 24

01 Movistar del Pert Servicio de teléfono fijo, moévil e Internet
02 Hidrandina Servicio de energia eléctrica
03 Sedalib Servicio de agua potable

04 American House eirl Construccion casa prefabricadas
05 Constructora Anlapa Construccion sanitarios y pisos
06 La Industria Servicio de publicidad

07 Paraiso del Pert Colchones

08 Promas Inversiones Articulos de limpieza

09 Lider s.r.l. Articulos de aseo personal

10 Hipermecados Tottus Electrodomésticos

11 Tiendas Reyes s.r.l. Articulos de cocina

12 Demafer Ferreteria y herramientas

13 Megamuebles La Fabrica Muebles

14 CV Graphic Imprenta

15 Zona franca Juegos de mesa

16 Nid Enterprise Solutions Equipos de computo

17 Boticas Inka Farma Botiquin

18 Extintores Fenix Implementos de seguridad

19 Copy ventas Papeleria y Utiles de escritorio
20 Nexus Sun Data Termas solares
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CAPITULO IlI;

ESTUDIO TECNICO
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3.1. Especificaciones Técnicas del Producto

El servicio cumplird los requisitos minimos estaldles por MINCETUR (Anexo#3), el cual otorga
al proyecto la clasificacion de albergiieS. N° 029-2004-MINCETUR).

El area de terreno del proyecto es 3,000 m2, dl estara ubicado en el sector de Menocucho

distrito de Laredo, provincia de Trujillo a 5 cuaslide la carretera a Otuzco.

Los tipos de materiales usados para la edificad@las instalaciones seran material noble (en)pisos
y madera (cabafias). El muro perimétrico sera debal disefio de las cabafias con techo a dos

aguas.

Las instalaciones que podran hacer uso los consuesidon las siguientes:

a. Areas de Hospedaje:

* 1 cabafia de madera: dimension 6.41 x 27.05 m.ckguhpara 36 personas, 1 bafio con 4
inodoros, 4 duchas y 4 lavamanos con espejo, 18rcaes, 1 terma solar, 1 extintor contra

incendios y un hall al ingreso.

» 1 cabafia de madera: dimension 6.41 x 27.05 m.ckguhpara 36 personas, 1 bafio con 4
inodoros, 4 duchas y 4 lavamanos con espejo, 1arcaes, 1 extintor contra incendios y un

hall al ingreso.

» 1 cabafia de madera: dimension 6.41 x 18.8 m., uhpara 24 personas, 1 bafio con 4
inodoros, 4 duchas y 4 lavamanos con espejo, l@rcaes, 1 extintor contra incendios, 1

terma solar y un hall al ingreso.

e 1 cabafia de madera: dimension 7.60 x 9.50 m., uhpara 30 personas con 1 bafio.

e Zona para acampar con arboles y gras en una aré8.8ex 18.5 acondicionado para 24

personas en carpas.
b. Areas recreativas:
e Cancha de gras para fulbito de 25 x 15 m, en undge875 m2, con arcos.
e Cancha de gras para voley de 18 x 9 m, en un &r&éé82im2, con net.
« Pista de comando alrededor de las canchas deofylbitdley, confeccionadas de palos y

sogas.
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e Zona para fogata con pequefia graderia de pied&2de7.2 m. en un area 44.64 m2.

c. Area de Auditorio/ Comedor:

» Auditorio/Comedor en una cabafia de madera con icighpara 150 personas, area de 308.2
m2, con servicios higiénicos para damas y caballei®0 sillas plegables, 20 mesas

circulares, 1 extintor y proyector multimedia.

d. Area de Cocina:

» Cocina en una cabafia de madera en un area de 8Quipada con:1cocina industrial,1 balon
de gas,l refrigeradora, 1 licuadora, 150 tasas, [Bétbs, 450 cubiertos, 5 charolas, 4
cucharones, 2 trinches, 2 exprimidores, 4 ollasarines, 4 baldes, 25 jarras, 2 reposteros y

1 extintor.
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3.2. Ingenieria Béasica
3.2.1. Descripcion de Procesos

3.2.1.1. Mapa de Interaccion de Procesos

Grafico N° 08

( Cliente >

\ 4

INFORMES

) LIMPIEZA Y
CONTRATO MATENIMIENTO

'

SERVICIO
HOSPEDAJE
INTEGRADO

<— | PROMOCION

LIMPIEZAY
<+—— | MATENIMIENTO

A 4

C Geme D

El proceso empieza cuando el cliente se acerct@marse sobre el servicio para tomar una
decision la cual si es afirmativa el proceso sigeeipiendo las caracteristicas del servicio y
la firma del contrato lo cual genera el pago respeq la reserva queda lista en la fecha
pactada, esto genera una actividad de supervisandtalaciones para realizar la limpieza y
mantenimiento antes de que se haga uso de ellasyamque el cliente hace uso de las
instalaciones se procede a entregar la garantiauyesir, terminado con la limpieza y

mantenimiento de las instalaciones.
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3.2.1.2. Proceso Principal

Flujograma del proceso de comercializacion

Fin del Proceso \4'\]0

Grafico N° 09

Cliente ingresa a un medio
para informarse del servicio.
(Web, teléfono, oficina)

\4
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Personal agradece

v Si

Visita las instalaciones

Cliente desea
El servicio

NO

Fin del Proceso \
Personal agradece /

lSI’

Se informa caracteristicas
del servicio y detalles para
contrato

.

Se toman los datos del
cliente y
realiza contrato

Se hace pago respectivo

areserva esta
concluida

v

Visita las instalaciones
:

v

Cliente hace uso de las
instalaciones

v

@trega de garantia y souvenir)
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El proceso inicia cuando el cliente potencial $@ainformes del servicio y esto lo
puede hacer a través de 3 medios: via pagina velelefonica o apersonandose a la
oficina de informes, es a través de alguno de estokos que recibe la disponibilidad,
caracteristicas del lugar y las tarifas, se haggdauesta de visitar las instalaciones
esto ocasionara el termino del proceso o contidnacina vez que el cliente esta de
acuerdo con el servicio se procede, a detallar lasasaracteristicas del servicio y
realizar el contrato, se archiva el contrato yespitle realizar el pago adelantado del
servicio en un 30 % vy la diferencia el primer diee diacen uso de las instalaciones.
Todo el proceso de comercializacion finaliza cordéaolucion de la garantia y la

entrega un souvenir.

3.2.1.3. Procesos de Apoyo

Flujograma del proceso de limpieza y mantenimiento

Gréfico N° 10

INSPECCION DE LA INFRAESTRUCTURA
después de salida de cliente,
previo a su llegada o segun programacion

v

Informe de areas a limpiar y

dar mantenimiento

y

NO

( Realizar la compra )

Existen los
implementos de
limpieza y de
mantenimiento

Efectua limpieza y
mantenimiento

El proceso inicia con la inspeccion de toda denfeaéestructura después de la salida
del cliente, previo a su llegada o segun prograbnase determina las areas a limpiar
e infraestructura dafiada, en caso no se cuentdosoimplementos o accesorios
necesarios se procede a realizar una compra erceasario se realiza la limpieza y

mantenimiento.
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3.2.2. Produccion y Capacidad
3.2.2.1. Posibles Cuellos de Botella

En el proceso de produccion del servicio no sedrmaontrado cuellos de botellas,
debido a que se estima que en promedio el meraatkume 83 servicios por dia,
cifra que es cubierta por la capacidad de laslastmes que es de 150 servicios por
dia; ademas de ello el coordinador del evento iacdlgunas tareas como el
proporcionar un registro de las personas que usasanstalaciones, realizar el pago

del servicio y mantener las instalaciones limpiasdte su uso.

3.2.2.2. Capacidad Maxima

La capacidad maxima se ha determinado segun caajpocente del servicio de la
siguiente manera: hospedaje para 150 personadprmdion capacidad para 150
personas, comedor con capacidad para 150 persooasina con utensilios para

atender a 150 personas.

CUADRO N° 25

Hospedaje 150
Auditorio 150
Comedor 150
Cocina 150

Se concluye que la capacidad maxima del proyectib@sersonas o servicios por

dia, lo que permite atender a la demanda proyectada

Considerando el comportamiento promedio de considmhanercado de 7 veces al
mes se podria determinar una capacidad instaladaualemaxima de 20 veces al

mes, 1o que se expresa en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 26

Servicios 150 3000 36,000
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3.2.2.3. Criterios y Porcentajes de Ocupabilidad

El criterio usado para determinar el mercado metggetado se fundamentd en la
capacidad instalada de las instalaciones: 150céesvpor dia, la frecuencia promedio
mensual de ocupabilidad: 7 veces al mes y la freaeanual de participacion del

consumidor: 2 veces por afio, el calculo es el sigai
= (150*7*12)= 12600 servicios anuales.
= (12600/2) se divide entre 2 porque es la frecastie uso por persona.
= (12600/2) / 47975 se divide entre el mercadetoly

=13% es la porcion del mercado a ser atendido

El porcentaje de ocupabilidad de las instalacisesletermind en relacion a la

capacidad maxima instalada y a la capacidad normal.

CUADRO N° 27

Capacidad Normal 13,861 14,075 14,289 14,512 14,739
Capacidad Maxima 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000
% de ocupabilidad 39% 39% 40% 40% 41%

3.2.3. Descripcién de Tecnologias

3.2.3.1. Maquinaria 'y Equipo

El proyecto no empleard maquinarias para la corstin de su infraestructura,
porque la construccion estard a cargo de empresastrgctoras, pero para Su

funcionamiento empleara equipos pequefios.

A continuacién se presenta la lista de los equigpos serdn utilizados segun las
diversas areas del campamento, asi como su vidaeg(in tabla de depreciaciones de

la SUNAT, Ley impuesto a la Renta Cap. VI art. 32y(Anexo#4).
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CUADRO N° 28

Cabafas
Extintores 7 70 10|6kg
Termas Solar 2 1,600 10]125 Lts.
Auditorio
Proyector multimedia 1 1,800 4| EPSON POWERLITE S12+ 200W
Rack para Proyector 1 100| 10| Metal. 29.50cm x 7.90cm x 22.80cn
Cocina

Cocina Industrial 1 300| 10| 3 Hornillas, 1.50 x 0.50 mts.
Balén de gas 1 60| 10]10 kg, con valvula
Refrigeradora 1 900|  10{ coldex CN29BL, 55x143x65 cm., 500 w
Licuadora 1 190( 10| Oster 6881. 450w
Almacén
Escaleras 3 80| 10| Madera
Maquina cortacésped 1 230| 10| Bauker Green, manual
Oficina
Computador 1 1,000 4| ADVANCE V04535, 250 W
Impresora 1 200 4 [ EPSON TX135 Multifuncional, 100 W
Estabilizador 1 60| 10| ALTRON AVR 1000-R

3.2.3.2. Mobiliario y Herramientas

El mobiliario y las herramientas que utilizara aloyecto se detalla a

continuacion:

CUADRO N° 29

Cabafias
Camarotes 48 200 10 |[Madera, 1.10x2.00 mts.
Estantes 26 150 10 | Madera, 1 x 0.30 mts.
Colchones 100 200 5 | Paraiso Amanecer 1 1/2 plaza
Auditorio
Sillas plegables 150 25 10 |metal
Mesas circulares 20 100 10 | madera, metal

Continda...
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Cocina

Reposteros 2 400 10 |madera
Almacén

Escobillones 12 8 5 |madera, cerdas
Trapeadores 12 10 5 |plastico, mota
Mangueras 10 80 5 |plastico
Linternas 5 10 5 |led
Caja de herramientas 1 150 5 |con accesorios
barre hojas 2 20 5 [metal

Oficina
Escritorio 1 120 10 |Madera
Silla giratoria 1 100 10 | Asiento y respaldo acolchado, brazos
Sillas 4 50 10 | Metal acolchado
Estante 1 120 10 |Madera 70 x 30 cm.

3.2.3.3. Software y similares

El sistema operativo que utilizard la empresa S&EANTU y su paquete de ofimatica

OPEN OFICCE para llevar el registro y el controllak clientes. Estos sistemas son

gratuitos.

Pagina Web:

Como herramienta de marketing se desarrollara @man@ web y se alojard en

servidores gratuitos. Esta pagina web mostraréatobientes del campamento, la

disponibilidad del mismo y se recibir4 sugerencias.

La creacion de la pagina web estara cargo de dHlases de paginas web

independientes, el costo promedio es S/. 300.
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3.3. Centro de Operaciones

3.3.1. Macro y Micro localizacion
Macro localizacion

El Campamento Shalom se ubicara en la regién Lartall, Provincia de Truijillo, distrito de

Laredo, Sector Menocucho.

Se encuentra a una distancia de 26Km de la ciuddduillo, se puede llegar a este lugar en

microbus, combi o auto, siguiendo la carreterauz€at.

Imagen N° 05

% dogle"

Fechas de imagene: ) elevacién B82'm Altiojo 3888 km

Micro localizacion

Se contd con tres lugares para la ubicacion deepto: sector Menocucho (A), Simbal (B) y
Shiran (C), para determinar la 6ptima localizagérconsidero los factores requeridos para la
implementacién del proyecto concluyendo que ekterren Menocucho cumple con ventajas

para conseguir los objetivos del mismo.

Los valores de calificaciéon tomados en cuenta fuero
O=malo; 1=regular; 2=bueno
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CUADRO N° 30

Disponibilidad y costo
del terreno 0.35 1 0.35 1 0.35 2 0.7
Entorno geogréfico 0.05 2 0.1 2 0.1 2 0.1
Tamafio de local 0.20 2 0.4 1 0.2 1 0.2
Cercania para el cliente] 0.10 2 0.2 1 0.1 1 0.1
Medios de transporte 0.30 2 0.6 2 0.6 1 0.3

TOTAL 1.00 1.65 1.35 1.40

C= CALIFICACION
P= PONDERACION

Los factores que determinaron la ubicacion del eamgmto fueron:

» Disponibilidad y costo del terreno: Existen ofertas de terrenos en las 3 zonas, de los
cuales el costo del terreno en el sector Shiranfesor al resto. En la zona de Menocucho
era ya escasa la oferta de venta de terrenos eéogre identificar una oportunidad y a la
vez se evalud el costo del mismo, lo cual congtituy factor econdmico favorable para el

proyecto.

< Entorno geografico: El ubicar el campamento en una zona no urbana dtaaetivo el

servicio puesto que lo que busca el consumidondggar fuera de la ciudad.

» Tamafio de local: Se logré identificar un terreno que cubra los reiquientos técnicos

para la ejecucién del campamento, el cual es dgamde 3000 m2.

e Cercania para el cliente: Este factor hace que los costos de transporte de lo

consumidores sean influenciados al momento deidetidigar donde acampar.

» Medios de transporte: Existen servicios de transporte publico que lleabsector donde

se encontrara el campamento.
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3.3.2. Descripcion de Terrenos, Inmuebles e Instai@ne:

El area de terreno necesaria para el proyectd88 &2, el cual estard ubicado en el sectc
Menocucho distrito de Laredo, provincia de Trujél® cuadras de la carretera a Otu

El area total construida es de 894.6, los tipos de materialesados para la edificacion
las instalaciones seran material noble (en pisosagera (cabafas). El muro perimétrico -

de barro, el disefio de las cabarfias con techo agte, rodeado por mucha vegetac.

3.3.3 Diserio de Edificaciones e Instalacnes

El anexo 05 muestra los planos de distribuciontalldede cada ambier

Imagen N° Ot
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Imagen N° Q7
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CAPITULO IV:

ESTUDIO LEGAL
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4.1. Constitucion de la Sociedad

4.1.1. Forma Societaria

El campamento Shalom, estara constituido bajo dmdosocietaria de sociedad andnima
cerrada (S.A.C.), contemplando lo dispuesto padrela N° 26887 denominada “Nueva Ley
General de Sociedades”, en donde se hace mend&sariedad anénima cerrada en los
articulos 234° al 248°.

Las sociedades andnimas cerradas presentan lensggucaracteristicas:

Limitacion a emitir acciones en la Bolsa de Valores
Numero de accionistas de 20 como maximo, pareogkpto se considera 2 accionistas.

Derecho de adquisicién preferente, en los casosguen cualquier accionista decida

transferir sus acciones a favor de otro acciorostaterceros se da la preferencia de la
adquisicién a los accionistas, si luego de lo cdoado, los accionistas no la adquieren
se procede la oferta a los terceros. Hay la paddoil de establecer en el estatuto un
derecho de preferencia a favor de la propia sodjeggara que ella misma adquiera las

acciones que un accionista desee vender.

Transmision de las acciones por sucesion, la adgnisde las acciones por sucesion
hereditaria confiere al heredero o legatario ladamén de socio, sin embargo, el pacto
social o el estatuto podra establecer que los das@snistas tendran derecho a adquirir

las acciones del accionista fallecido.

Representatividad en la junta general, el acciargéto podra hacerse representar en las
reuniones de junta general por medio de otro aistmnsu conyuge o ascendiente o
descendiente en primer grado. El estatuto puedendst la representacion a otras

personas.

La posibilidad de que la SAC funcione sin direapen este caso, las atribuciones de

representacion legal y de gestion de la sociedaereen el Gerente General.

El capital social esta representado por accionesinativas y se conforma con los
aportes (en bienes y/o en efectivo) de los soquignes no responden personalmente por

las deudas sociales.
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4.1.2. Proceso de Constitucion
Pasos a seguir para la inscripcion de una Sociedaesonima Cerrada:

1. Realizar la busqueda mercantil (busqueda de indicdp sede de la Superintendencia
Nacional de Registros Public§SUNARP) con la finalidad de verificar que no existe
otra empresa con el mismo nombre que se le piexigaaa a la sociedad, para lo cual se

tendra que:

» Llenar formulario solicitud de basqueda de denogitra
» Pagar en Caja los derechos registr@lég% UIT.

* Acudir al &rea de busquedas para recoger el rdsuta su tramite.

2. Realizar la reserva de preferencia registral, sedeeservar el nombre lo puede hacer

hasta por 30 dias é8UNARP), para lo cual se tendra que:

* Llenar formulario solicitud de reserva de denomioac

* Adjuntar copia DNI del representante o titular.

» Pagar en Caja los derechos registral@d%UIT.

» Acudir a mesa de partes, en la fecha que le indiquara recoger el resultado de su

tramite.
3. Elaboracién de la minuta.

La minuta debe contener los estatutos que regitansaciedad, asi como especificar el
nombre de los accionistas y sus aportes. Si eteaperlos socios ha sido en efectivo, se
debe realizar un depdésito en una cuenta bancaniamdbre de la sociedad. En caso
contrario si los aportes han sido no dinerarioslexsr en activos fijos es necesaria la
elaboracion de una declaracion jurada por partandeontador publico que valore los

bienes; ademas el Gerente debe realizar una ceciin en la que deja constancia de la

recepcion de los bienes.

La elaboracion de la minuta es gratuita y lo pusalzer los mismos interesados (formato
Anexo#06) o el Ministerio de Trabajo a través delgpama PRODAME R.M. N° 173-
2002-TR.
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4. Escritura Publica
Una vez que se tiene la minuta y los documentogeratps se acude al Notario para
elevar la minuta a escritura publica. El costoavaégun la notaria en promedio es S/.
150.

5. Inscripcion en registros publicos
Esto se realiza con la finalidad de inscribir lacisdad en los Registros Publicos
(SUNARP) en forma definitiva y a la vez se asignara partida electronica, para ello se

tendrd que presentar:

» El Formato de solicitud de inscripcion debidaméieteado y suscrito.
» La copia del documento de identidad del represemtaon la constancia de haber
sufragado en las ultimas elecciones o haber salcila dispensa respectiva.
» La Escritura Publica que contenga el pacto sooilegtatuto.
» Los pagos de derechos registrales:
» Derecho de inscripciéh.08% de la UIT.
» Derecho de inscripcion del capital 3/1000 del td&lcapital.

4.1.3. Costo de Constitucion

TABLA N° 02

Blsgueda de nombre en SUNARP 0.16 5.76
Reserva de preferencia registral 0.24 8.64
Elaboracion de Minuta (gratuito en PRODAME) 0.00
Escritura Publica en NOTARIA 150.00
Inscripcion en Registros Pubicos SUNARP

Derecho de inscripcion (% de UIT) 1.08 38.88

Derecho de inscripcion del capital 0.003 274.96
Total 477.97
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4.2. Tasas y Servicios Regulados
4.2.1. Licencias y Permisos
Licencia de Funcionamiento

Los trdmites referidos a la licencia de funcionartuiedeben realizarse en la Municipalidad
Distrital de Laredo, ya que es alli donde se ubiedrcampamento. El tipo de licencia que se

adquirir4 es permanente para lo cual se deberérgeedo siguiente:

a. Formulario de Solicitud con caracter de Declaraciimada debidamente llenado
indicando domicilio, y si es propietario, inquilimoposesionario del local, N° de D.N.I.,
R.U.C. o Carné de Extranjeria del representantal leig caso de Personas Juridicas, u
otros entes colectivos, o tratandose de PersondsrdNss que actien mediante

representacion.

b. Informe favorable de Inspeccién Técnica de Segdrida Defensa Civil (ITSDC) de
Detalle (para el caso de este proyecto) expedideebinstituto Nacional de Defensa

Civil, para lo cual debera presentar los siguierggsisitos:

e Formulario de solicitud de Inspeccién Técnica dguidad en Defensa Civil.
* Recibo de pago de los derechos correspondientes:

* Informe de ITSDC 37.44% de la UIT.

* Informe Levantamiento de Observaciones 9.17% tHTa

» Copia del Plano de Ubicacion en escala 1/500 (yactwadro de areas).

« Copia de Plano de Arquitectura (Plantas y Cortets)adizado (en escala 1/50, 1/100 6
1/200) (distribucion incluyendo disposicion de niligiio y equipos; escalera de
escape y areas de refugio horizontal segun comespo

» Copia de los Planos de Instalaciones Eléctricasntig en escala 1/50 6 1/100.
(tableros, cargas, tomacorrientes, pozo de puditaa) (en escala 1/50 6 1/100)

* Plan de Seguridad en Defensa Civil (incluye PlaaoEdacuaciéon y Circulacion a
escalas 1/100, 1/200 6 1/500), o copia de Plan air@@encia aprobado, segun
corresponda.

< Memoria Descriptiva y Especificaciones Técnicas q(Mtectura, Electricidad y
Sistema contra incendios).

* Protocolo de Pruebas de operatividad y Mantenimidatlos equipos de seguridad.

« Copias del Certificado vigente de medicién de tesida del pozo de tierra (no mayor

de 8 meses).
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c. Vigencia de Poder del Representante Legal, obtedel SUNARP, para lo cual se

debera presentar:

» Formato de solicitud de inscripcion debidamentedt® y suscrito.

» Copia del documento de identidad del presentardge, la constancia de haber
sufragado en las Ultimas elecciones o haber slicita dispensa respectiva.

« Escritura publica o copia certificada notarialmeté¢ acta del 6rgano competente de
la sociedad, en la que conste el acuerdo de nonmdmtmdel directorio, gerente,
administrador, liquidador y otros representanteslalesociedad. Asimismo, debe
indicarse el nombre completo y documento de idadtik la persona nombrada.

» Original o copia certificada, por notario o fedatade la entidad, de la(s)
publicacion(es) del aviso de convocatoria o, lastamcia de convocatoria otorgada en
la forma prevista por el art. 55° del ReglamentbRlkegistro de Sociedades, segun
corresponda.

e Pago de derechos del 0.36 % UIT por derechos dficaeion y 0.24% UIT por

derechos de inscripcion.

d. Copia simple de la autorizacidn sectorial respactiv el caso de aquellas actividades que
conforme a ley requerirAn de manera previa al atoignto de la Licencia de

Funcionamiento.
e. Pago de derecho de licencia. 2.12 % de la UIT.
4.2.2. Anuncio Publicitario y similar

Considerando la Ley Orgénica de Municipalidades 24972, Art. 79°, referido a la
organizaciéon del espacio fisico y uso del suelohesesario solicitar autorizacién en la
Municipalidad para la ubicacion de anuncios y avigoblicitarios en la via publica o letreros
en el local comercial con la finalidad de infornaalos clientes de la existencia de la nueva

empresa.
El panel no debe de exceder de 4 m2.

Los requisitos para la autorizacién son los sige&n
* Formulario de solicitud.

» Copia de licencia de funcionamiento.

e Pago de derecho 1.51% de la UIT.
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4.2.3. Regulacioén Sectorial

El obtener la clasificacion da un valor diferen@élservicio que se ofrece. La clasificacion
que recibe el campamento es de Albergue, cuyaiciéfinen el reglamento de hospedajes es

la siguiente:

Albergue: Establecimiento de hospedaje que presta servicialaamiento preferentemente
en habitaciones comunes, a un determinado grupméspedes que comparten uno o varios

intereses y actividades afines, que determinarérotialidad del mismo.

Para obtener la clasificacion de Albergue se detamélir con los requisitos sefialados en el

Reglamento de Hospedajes, lo cuales son:

* Ambientes de alojamiento, con servicios higiénididsrenciados para uso exclusivo de

los huéspedes.
* Ambientes de estar.
* Ambientes de esparcimiento.
* Comedor.
e Cocina.
* Servicios higiénicos publicos diferenciados porsex
* Equipo de seguridad contra incendios y siniestros.

* Equipo de comunicacion con zonas urbanas.

La vigencia de la clasificacion es de 5 afios yelzovacion es gratuita sélo presentando la

documentacioén establecida.

El titular del establecimiento de hospedaje depeegentar un Formulario Unico de Tramite
(F-001) al Organo Regional Competente del MINCETH&emas se adjuntara los siguientes

documentos:

a. Fotocopia simple del RUC.

b. Fotocopia simple de la constancia o certificaigente, otorgado por el Sistema Nacional
de Defensa Civil, en el que se sefale que el esiaiento redne los requisitos de
seguridad para brindar el servicio de hospedaje.

c. Formato segun modelo del Reglamento, en el queprecise en detalle que el
establecimiento de hospedaje cumple con los regsiisi condiciones minimas exigidos
para ostentar la clase y/o categoria solicitaddnforme Técnico expedido por un

calificador de establecimientos de hospedaje.
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d. Copia del recibo de pago por derecho de tramite:
« Si se presenta informe técnico del calificadoragjges de 2.067% UIT.

* Sise presenta el formato (F-001) el pago es dé6368JIT.

Forma y caracteristicas de la placa indicativa dedstablecimiento de hospedaje

IMAGEN N° 08

Marco: Color blanco o dorado de 20 mm por lado.
Letras: blancas, plateadas o doradas

Letras Mayusculas: 180 mm tipo bodoni

Letras Minusculas: 180 mm tipo bodoni

Lados del cuadro; 400 mm

Fondo: Podra ser granate, verde o dorado.

ALBERGUE
4.2.4. Costos por Tasas y Servicios Regulados
TABLA N° 03

Licencia de Funcionamiento Municipal 1,356.84
Informe favorable de Inspeccién Técnica de Segdrata
Defensa Civil (ITSDC) de Detall&NDECI

* Informe de ITSDC 26.21 943.56

« Informe Levantamiento de Observaciones 8.76 315.36
Vigencia de Poder del Representante Legal, SUNARP

» Derechos de calificacion 0.36 12.96

» Derechos de Inscripcion 0.24 8.64
Derecho de Licencia Municipal 2.12 76.32
Licencia para anuncio publicitario 54.36
Derecho de Licencia para anuncio publicitario 1.51 54.36
Clasificacion Mincetur Hospedaje 139.54
Derecho de Tramite 3.876 139.54
Total 1550.74




4.3. Demas aspectos Legales

4.3.1. Aspectos Legales

Régimen laboral de la Micro y Pequefia Empresa

El proyecto se desarrollara bajo el Régimen LabBsgecial para las microempredasy

N°28015/D. Leg. N° 1086Se opto por este régimen por la relacion costefieo la cual nos

muestra un ahorro de 26% en los costos laborales.

TABLA N° 04
REMUNERACION 750 750
ASIGNACION FAMILIAR No aplica 75.00
VACACIONES 31.25 62.50
COMPENSACION POR .
No aplica 62.50
TIEMPO DE SERVICIOS
GRATIFICACIONES No aplica 125.00
SEGURO SALUD
67.50 67.50
(Aporte de Empleador)
TOTAL 848.75 1142.50

Para tener la categoria de microempresa es nexesanplir con 2 requisitos:

N° de trabajadores de 1 a 10 en promedio al afio.

Nivel de ventas brutas anuales de hasta 150 UIT.

Para acceder a este régimen especial hay que fedes siguientes documentos a la

Direccion Regional de Trabajo:

1.

2
3.
4

Solicitud de acogimiento.
Fotocopia de DNI.
Fotocopia de la Ficha RUC.

Un croquis de ubicacion del negocio.

La solicitud de acogimiento es de aprobacion auticandpor lo que se considera aprobada a

la sola presentacion y se encuentra sujeta a uifecaeion posterior de parte del MTPE. En

este caso, como constancia de la aprobacion autamdtasta la copia de la solicitud

conteniendo el sello oficial de la mesa de paréelsdireccion Regional de Trabajo.
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Disposiciones laborales que deben cumplir las micempresas

TABLA N° 05

REMUNERACION

R.M.V

JORNADA

8 horas diarias 0 48 horas semanales

DESCANSO SEMANAL

24 horas

VACACIONES

15 dias por cada afio de servicio al afi(

negociable a 7 dias

D,

COMPENSACION POR

No aplica
TIEMPO DE SERVICIOS
GRATIFICACIONES No aplica
UTILIDADES No aplica

SEGURO SALUD
(Aporte de Empleador)

SIS subsidiado 50% por el Estado, opcio
ESSALUD 9%

nal

SISTEMA DE PENSION

Facultativo
SPS- $stemaPensionSocial 4%
0 SNP 13% o SPP

DESPIDO ARBITRARIO O
INJUSTIFICADO

10 Remuneraciones diarias por afio, To

90 remuneraciones diarias

pe

« Exhibir el libro de planillas, las boletas de pggacreditar su entrega.

* Pagar la remuneracion convenida (no menos de la RM¥do se cumpla una jornada de

cuatro horas 0 mas), el pago de horas extras, msasemanales, feriados, sobretasa

nocturna cuando corresponda.

» Cumplir con la jornada de 08 horas diarias ¢ 48setes.

« Incorporar en la planilla a sus trabajadores detirdas 72 horas (3 dias) de iniciada sus

labores.

» Otorgar vacaciones de 15 dias cuando corresponda.

 Acreditar los pagos a EsSalud y pensiones.
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e Tener un registro permanente de control de asistart soporte fisico o digital (tarjeta,
cuaderno, reloj o cualquier otra forma de registadpptandose medidas de seguridad que no

permitan su adulteracion. El registro debera camtknsiguiente informacion:

« Nombre o razén social del empleador.

* RUC del empleador.

* Nombre y DNI del trabajador.

e« Fecha, hora y minuto del ingreso o salida de lagda y del tiempo de refrigerio
(minimo 45 minutos).

» Identificacion de las horas extraordinarias o deestiempo trabajadas.

« Colocar en lugar adyacente al sistema de regigtroodtrol de ingresos y salidas un aviso

con el horario de trabajo y el tiempo de toleradesaer el caso.

 Realizar los contratos de trabajo previstos enegr&o Supremo N° 003-97-TR (T.U.O del
Decreto Legislativo N° 728).

Autorizacion de planillas

Para obtener la autorizacién se deberd realizatramite ante la Direccidbn Regional de

Trabajo presentando:

» Solicitud segun Formato.

< Libro u hojas sueltas a ser autorizadas, debidamanmheradas.

« Copia del comprobante de informacion registradatesdendo el Registro Unico del
Contribuyente - RUC.

» Constancia de pago de la tasa correspondienteadhoen el Banco de la Nacion de
0.3156% de UIT por cada 100 paginas.

Contratos de trabajo

Se determind celebrar el tipo de contragazo fijo o determinado,en este caso el contrato
se presentara ingresando al "Sistema de Contyamsvenios de Modalidades Formativas
Laborales", ubicado en el portal web del MTPE,iz#itdo su clave SOL entregada por la
SUNAT vy digitar los datos del contrato, dentro dg duince (15) dias naturales de celebrado
el mismo y los datos del comprobante de pago teséacorrespondiente, abonada en el Banco
de la Nacién, ademas adjuntar el archivo del cam#zacaneado en formato PDF, previa firma

entre el empleador y trabajador.
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Por cada contrato se abonara la suma.8256% de la UIT,vencido el plazo del plazo de

presentacion y durante la vigencia del contratada asciende d.8383%de la UIT.
Para los contratos se recomienda lo siguiente:

» El contrato debe ser por ESCRITO, con la finalidadacreditar indubitablemente, que el
trabajador esta siendo contratado bajo los alcateke&fRégimen Laboral Especial de la
MICROEMPRESA, contemplado en la Ley N° 28015 y rajobel Régimen Laboral
General del D.S. N° 003-97-TR (D. Legislativo 728).

« Consignar en el contrato de trabajo, la opciénrdéljador por la retencion de pensiones.

En conclusion para contratar trabajadores bajoégirRen Laboral Especial, no basta que la
MICROEMPRESA se encuentre acogida a dicho réginadoral, sino que ademas, debe
indicarse expresamente que el trabajador estdcsmndratado bajo los alcances del Régimen
Laboral Especial de la Ley N° 28015 de no ser elsempleador estard contratando al
trabajador bajo los alcances del Régimen Laborak@é del D.S. N° 003-97-TR (T.U.O. D.
Legislativo 728).

4.3.2. Aspectos Tributarios
Régimen Tributario

Se ha determinado acogerse al régimen especialpiesto a la rentaonsiderando que es el

mas adecuado a razén de que la tasa de impudstjaes

Cuota Aplicable

El Impuesto a la Rentase calcula aplicando una tasald&% a los ingresos netos mensual,
el pago de la cuota tiene caracter cancelatoridees no se tendra que realizar otro pago al

final del ejercicio.

El Impuesto General a las Ventase determina mensualmente deduciendo del impuesto
bruto de cada periodo el crédito fiscal.
Impuesto bruto es el monto resultante de aplicatasa de impuest@8% sobre la base

imponible
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Libros y Registros Contables:

Como contribuyente del Régimen Especial del Impuadt RentdRER) debera registrar las

operaciones en los siguientes libros y registrosaties:

* Registro de Ventas.

* Registro de Compras.

Estos libros contables deberan ser legalizados raotegio el precio oscila entre S/.15.00 y
S/.20.00.

Declaracion Jurada Anualy pago

Anualmente se presentara una declaracion juradaidaa que se realizard presentando el
PDT 621en las agencias bancarias autorizadas o a travégetnet, utilizando para dicho
efecto laCLAVE SOL (clave de acceso 8UNAT OPERACIONES EN LINEA). Las
obligaciones se vencen segun el Cronograma de diiges Tributarias aprobado por la
SUNAT. Si el impuesto a pagar esro, solo se podra presentar la declaracién a tragés d
SUNAT Virtual, utilizando la CLAVE SOL que la promiona el Centro de Servicios al
Contribuyente de la SUNAT.

Dicha declaracién correspondera al inventario zadb al Ultimo dia del ejercicio anterior al
de la presentacion. El inventario a ser consignardaesta Declaracién Jurada Anual serd

valorizado e incluira el activo y pasivo del cantiyente de este Régimen.

Ademas se debe declarar la carga laboral utilizéan&tanilla Electronica- PDT 601.

Modalidad de Pago Opcional

A partir de junio del 2009, se implementé la opdifeclaracién y Pago IGV - Renta mensual
(ideal para MYPES), cancelacion mediante cargoeateubancaria o pago mediante tarjeta de

crédito o débito. En ambos casos se requiereddilieal pago de tributos por internet.

Comprobantes de pago a emitir

En este régimen se puede emitir los siguientes uaptes:
* Facturas.

* Boletas de venta.

e Liquidaciones de compra.

» Tickets y cintas emitidos por maquinas registraslora
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« Ademas se puede emitir otros documentos complen@hta los comprobantes de pago,
tales como las notas de crédito y de débito y éagudas de remision - remitente en los

casos que se realice traslado de mercaderias.

El proyecto emitirda como comprobantes de pagotasle facturas

4.3.3. Costos de los deméas Aspectos Legales

TABLA N° 06
Tramites Laborales
Autorizacion de planillas 0.3156 11.36
Contratos laborales 0.8383 120.72
Tramites Tributarios
Legalizacion libros contable 40.00
Certificado sanitario
Fumigacion 150.00
Total 322.08
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CAPITULO V:
ESTUDIO ORGANIZACIONAL

80



5.1. Planeamiento Estratégico
5.1.1. Mision

“Shalom es un campo para la fe, donde procuranesepse el bienestar de todo individuo

tanto de los visitantes como de los colaboradogesaimpamento”.

5.1.2. Vision

Ser lider en el servicio de alojamiento campestepnocido por su trato amable y su

adecuada infraestructura.

5.1.3. Objetivos Estratégicos
5.1.3.1. Perspectiva Financiera

Objetivos
» Recuperar la inversion en un periodo no mayor dids.
* Mantener los niveles de rentabilidad proyectados.

» Diversificar la fuente de ingresos.

Estrategias

* La inversion sera cubierta en un 60% por los inwarstas y el 40% financiado a
través del banco INTERBANK el cual ofrece una tafegtiva anual de 14.09% y
un plazo de 5 afos.

* Monitorear los aspectos principales del negocioacehmarketing, contabilidad y
finanzas, recursos humanos y ventas.

» Realizar el estudio de nuevas fuentes de ingremm®:cventa de articulos con el

logotipo del negocio y servicio de alquiler diumh®las instalaciones.

5.1.3.2. Perspectiva Cliente

Objetivos:

* Posicionar al campamento como un lugar predileata pcampar.
* Fidelizar a los clientes.

» Satisfacer las necesidades y expectativas deitrdead.

« Diversificar los clientes.
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Estrategias

El plan de marketing detalla las estrategias aémphtar.

Facilitar los recursos para el desarrollo del plamarketing.

5.1.3.3. Perspectiva de Operaciones y Procesos

Objetivos

Mantener un nivel de operatividad eficiente.
Asegurar la productividad en las temporadas altas.

Desarrollar alianzas estratégicas con organizasidakmedio cristiano.

Estrategias

Establecer medios de control en cada uno de laepos del servicio.

Establecer el programa de mantenimiento de lagsfractura.

Establecer alianzas con organizaciones como: idwercristianas y otras
organizaciones que realizan diversos eventos amissi (maratén de oracién,

conciertos, conferencias).

5.1.3.4. Perspectiva de Organizacion y Aprendizaje

Objetivos

Mantener una buena comunicacién con los colabogador

Desarrollar continuamente a los colaboradores.

Mantener motivado a los colaboradores.

Motivar a nuestro segmento objetivo a realizar emv@ntos al aire libre que ayude
a fomentar y/o fortalecer la fe cristiana.

Contribuir al bienestar de la poblacion.

Estrategias

Implementar reuniones de confraternidad y de ritneatacion con los
colaboradores.

Cultivar un conjunto de valores cristianos.

Capacitar al personal periodicamente en habilidagessarias para el desarrollo
del negocio.

Implementar programa de incentivos por logros.

Mantener una buena comunicacion con cliente.

Fomentar la fe cristiana en la poblacién aledaftaripamento.

Incentivar la realizacién de campafas de ayudalsoci
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5.1.4. Analisis FODA

Este andlisis expone los factores favorables yaslesdbles para el desarrollo del negocio, los
cuales se enmarcan en fortalezas, oportunidaddslidddes y amenazas, estableciendo

estrategias que ayuden a manejar cada condicidnoElbcunstancia (OA).

A continuacién se muestra la siguiente matriz ddéroatacion:

Cuadro N° 31

1. Infraestructura adecuada. | 1. Falta de posicionamiento.

2. Valor agregado en el 2. Responsabilidad con los
servicio. acreedores financieros.
1. Segmentos de 1. Implementar la estrategia | 1. Implementar la estrategia
mercado insatisfechos. de confrontacion. de desarrollo de mercado.

2. Tipo de consumidore§ 2. Implementar la estrategia | 2. Gestionar el aporte
no atendidos. de desarrollo de mercado| extranjero para el 40% de
3. Contactos en el la inversion.

extranjero para

inversion en
infraestructura.

1. No lograr el 1. Implementar estrategia de (L. Implementar estrategia de
posicionamiento confrontacion para obtener| confrontacion para obtener
planificado. posicionamiento. posicionamiento.

2. Implementar la estrategia [2. Implementar la estrategia

de desarrollo de mercado. de desarrollo de mercado.

El aspecto interno del negocio muestra fortalerasweinfraestructura (es decir la logistica

que busca el consumidor) y en el servicio con &rvagregado establecido, puntos fuertes
gque se canalizan a través de la estrategia deotdadion y la de desarrollo de mercado para
aprovechar las oportunidades de mercado: cliensagisfechos y clientes no atendidos. En el
aspecto interno también se manifiesta debilidadessgn comunes a todo negocio que recién
ingresa al mercado como la falta de posicionamigrntoresponsabilidad con los acreedores
condicion que se debera manejar a través de latexgtn de desarrollo de mercado que

permitird alcanzar posicionamiento y ademas impidanela estrategia de gestionar el aporte
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extranjero para el 40% de la inversion aprovechdadoportunidad de los contactos con
instituciones en el extranjero.

El aspecto externo critico del negocio es no almaek posicionamiento planificado y para
confrontar ello se aplica las estrategias de catdmon y la de desarrollo de mercado,

permitiendo canalizar las fortalezas para neuttakt efecto de la amenaza en el negocio.

En resumen, al confrontar las debilidades y amenfigate a las fortalezas y oportunidades

vemos que se llega a tener un panorama favoratdespdesarrollo del negocio.

5.1.5. Matriz EFl y EFE

Para la elaboracion de las matrices se considesi§ldiente:

Peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamenportante). Los factores que se
consideran que repercutiran mas en el desempefi@ dganizacidén llevan los pesos mas
altos.

Calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los facterefecto de indicar si el factor representa

una debilidad mayor (calificacion = 1), una delsiidmenor (calificacion = 2), una fuerza

menor (calificacion =3) o una fuerza mayor (cadiin = 4).

Matriz de evaluacionde los factores internosgEFI)

Cuadro N° 32

Infraestructura adecuada. 0.30 4 1.20
Valor agregado en el servicio. 0.20 4 0.80
Falta de posicionamiento. 0.20 3 0.60

Responsabilidad con los acreedores
_ , 0.30 4 1.20
financieros.

El peso ponderado total de las fortalezas intedea$a organizacion es equitativo con las
debilidades. Las fortalezas internas son favorablks organizacion con un peso ponderado
total de 2.00 contra 1.80 de las debilidades.
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Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE)

Cuadro N° 33

Segmentos de mercado insatisfechop. 0.30 4 1.20
Tipo de consumidores no atendidos. 0.30 4 1.20
Contactos en el extranjero para
_ . _ 0.20 3 0.60
inversion en infraestructura.
No lograr el posicionamiento

0.20 3 0.60

planificado.

El peso ponderado total de las oportunidades &sydesta por encima del ponderado total de
las amenazas es 0.60, con lo cual se determinal quedio ambiente es muy favorable para el

desarrollo del negocio.

5.1.6. Estrategias de Entrada y Crecimiento

Estrategias de Entrada

Se implementard lastrategia de competencia de confrontacioite cual tendrd como meta
resaltar los diversos componentes del servicidees los ambientes del campamento los que

la competencia no cuenta u ofrece.

Estrategias de Crecimiento
Se implementaran 2 estrategias:

» Estrategia de profundizacion de mercadosla cual se enfocara en un marketing para
persuadir a los consumidores actuales a usar mé&ereicio y persuadir a los no

consumidores del segmento a transformarse en canhsas.
« Estrategia de desarrollo de mercada;onsistira en enfocarse a un nuevo segmento el cual

serd los colegios o instituciones educativas qaézem eventos de confraternidad o de

retiro.
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5.1.7. Estructura Organizacional

La forma de dividir, organizar y coordinar las wictades de la organizacion se visualiza en el

organigrama funcional, el cual indica ademas lamiEacion jerarquica.

Organigrama funcional

Dada la naturaleza del negocio el organigrama ptesmlo 3 niveles jerarquicos, que facilita

la comunicacion entre todo el recurso humano iroraldo, aspecto favorable para el proyecto.

Grafico N° 11

ACCIONISTAS

ADMINISTRADOR

ASESOR CONTABLE

CONSERJES

5.2. Plan de Mercadotecnia

5.2.1. Plan de Crecimiento Comercial

Las metas propuestas para el negocio se expresarsiguiente cuadro, las cuales guiaran al

plan de mercadotecnia:

Cuadro N° 3¢

12,871 13,070 13,268 13,476 13,686

Las cifras se expresan en servicios a ser alcaszagin el afio proyectado.
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5.2.2. Mercado Meta

Est4 conformado por todos los habitantes cristianaagélicos de la provincia de Trujillo

entre las edades de 12 a 35 afios que tienen &b ld@bparticipar de actividades en el campo
sean estas retiros, encuentros, campamentos, sosgentre otras, realizadas por la
institucion cristiana/evangélica a la que partinipa para ello hacen uso de centros de

hospedaje campestre. La porcion de mercado assedidd se determind en base al criterio de

capacidad instalada del 13%.

Cuadro N° 3t

6,436 6,535 6,634 6,738 6,843

Las cifras se expresan en personas a ser alcarseglas el afio proyectado.

5.2.3. Cualidad Intrinseca

La cualidad intrinseca que ofrece el servicio ditéfiada en base a lo que el cliente busca en
esta clase de servicio, es decir sentirse satisfenhcuanto a su necesidad de logistica. Los

componentes del servicio canalizan esta cualidagrada y son:

a. Areas de Hospedaje:

* 1 cabafia de madera con capacidad para 36 persarasoqtiene: 1 bafio con 4
inodoros, 4 duchas, 4 lavamanos con espejo, 18rotasa agua caliente, 1 extintor

contra incendios y un hall al ingreso.

» 1 cabafia de madera con capacidad para 36 persarasoqtiene: 1 bafio con 4
inodoros, 4 duchas, 4 lavamanos con espejo, 18rotasal extintor contra incendios y

un hall al ingreso.

* 1 cabafia de madera con capacidad para 24 persarasoqtiene: 1 bafio con 4
inodoros, 4 duchas, 4 lavamanos con espejo, 10rotesal extintor contra incendios,

agua caliente y un hall al ingreso.
« 1 cabafia de madera con capacidad para 30 peragnasergiene: 1 bafio.

e Zonha para acampar en un mini bosque establecida?dagpersonas en carpas.
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b. Area de Auditorio/ Comedor:

e Auditorio/Comedor en una cabafia de madera con icghpara 150 personas, con
servicios higiénicos para damas y caballeros, 18 plegables, 20 mesas circulares, 1

extintor y un proyector multimedia.

c. Area de Cocina:

e Cocina en una cabafia de madera en un area de 8Quipada con: 1 cocina industrial,1
balon de gas, 1 refrigeradora, 1 licuadora, 15@sta800 platos, 450 cubiertos, 5
charolas, 4 cucharones, 2 trinches, 2 exprimiddrefias, 2 sartenes, 4 baldes, 25 jarras,

2 reposteros y 1 extintor.

d. Areas recreativas:

» Cancha de gras para fulbito con balon y arcos.
e Cancha de gras para voley con balon y net.

« Pista de comando alrededor de las canchas deofylbibley, confeccionadas de palos y
sogas.

» Zona para fogata con pequefia graderia de piedra.

5.2.4. Costo para el Cliente

El costo para el cliente se compone del preciosdelicio del campamento, del gasto de
trasladarse hacia el campamento y del gasto dadeascierta logistica para la realizacion de
su evento, de estos componentes del costo se eom®tprecio del servicio y el gasto de
trasladarse para determinar el precio y ubicac&rcadmpamento; ademas del andlisis de las
variables del costo que genera cada competidoa sieterminado algunas oportunidades para

ser aprovechadas por el proyecto como darle eicseimtegrado sin costo adicional.

Se ha considerado el precio del servicio que brig@oyecto de la siguiente manera:

Hospedaje:S/.15.80 incl. IGV x dia, incluye el u$® todos los demas componentes del

servicio.

5.2.5. Conveniencia

La naturaleza de este tipo de servicio hace qumeslio de distribucion para llegar al

consumidor sea directo, identificando facilitadoeeseste proceso como son los lideres de la
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institucion cristiana/evangélica, punto importapgra identificar la percepcién del cliente

respecto a nuestro servicio e influir en él, deenamue sea favorable para el proyecto.

Basado en el andlisis de como el cliente prefidgriar el servicio, se ha determinado utilizar
la via telefonica y web para recibirlas consultasnacompromiso de separacion del servicio
por parte del cliente, dado que estos canales @mpanentes del proceso de compra. Los
anticipos de pago por el servicio se efectuaraa paparar la fecha de uso de las instalaciones
y se hara en las oficinas de la institucion cnistiavangélica que contrate el servicio y el saldo

lo cancelan en las instalaciones del campamento.

5.2.6. Comunicacion

Se ha determinado utilizar diversos medios comaveda y el teléfono para mantener una
comunicacion con los clientes, en este punto deldei marketing la competencia muestra

debilidad, favoreciendo al proyecto para determime comunicacion bidireccional eficiente.

La promocion tendra como funcién principal comunieaexistencia del servicio y estimular
y apoyar el proceso de intercambio mediante unucomjde actividades. La promocion

consistira en:

a. Colocacion de Folletos:En la etapa inicial del negociee visitara a todas las
congregaciones cristianas que conforman el merpadencial del proyecto y se les

entregara folletos que mostraran todos los bewosfibél servicio.

b. Envio de correos electrénicosSe enviard mensajes a los correos electronicosgle |
principales lideres de las congregaciones, mogirdod servicios del campamento.
Ademas para mostrar al cliente que es parte impertde la organizacion se enviara
continuamente via web tarjetas electronicas pohafecespeciales como cumpleafos,

navidad y fin de afio.

c. Publicacion de Pagina webSe podra ofrecer los servicios del campamento deeraa
visual y detallada, asi mismo podran visualizar imja de reservas en donde se mostrara

la disponibilidad del campamento.

d. Actividades de Merchandising: Se obsequiard al cliente (lider de la institucion
cristiana/evangélica) que realiza el contrato @elisio un accesorio con el logo del
campamento como: llavero, lapicero, porta lapicsticker, linterna o polo, con el fin de

mantener un posicionamiento y marcar la diferedelaervicio.
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e. Propaganda: Como resultado de una dedicada atencion al clienta el valor agregado

sefalado anteriormente se obtendrd una propagasdaa del servicio.

f. Alianzas estratégicasExisten actualmente organizaciones que realizagrslyg eventos
en el medio cristiano/evangélico, como: maratooesciertos, congresos entre otros, con
las cuales se realizaria alianzas de auspicio &dmalidad de hacerse conocido en el
medio.

5.2.7. Posicionamiento

El campamentdSHALOM” proyectara la imagen de ser un campo que cuemntalaco
infraestructura adecuada para cubrir las necessddaléos clientes, ademas de recibir un valor
agregado por el servicio tomado, de esta manegiateemina que el tipo de posicionamiento

esta en base los beneficios del servicio.
Estrategia de Diferenciacion
La diferencia estara marcada en la infraestructlraalor agregado y en el compromiso del

campamento de ayudar a cultivar la fe cristiana.

Si el cliente percibe gran valor en la propuestgpmporcion a su precio, ho dudara en

consumir el servicio. No le parecera caro. No sérgobjeciones determinantes al respecto.

5.2.8. Presupuesto de Marketing

Cuadro N° 3¢
Confeccién de Folletos - repartidos aprox. 2 veteses
durante los 6 primeros meses de inicio a las 4&fuciones 5000 1,000.0d
cristianas/evangélicas.
Confeccién de Llaveros — entregado al lider quératanel
servicio. 12 24.00
Confeccién de Lapiceros— entregado al lider quératanel
servicio. 24 36.00
Confeccién de Porta lapiceros— entregado al liderapntrata e
servicio. 12 70.00
Confeccién de Stickers— entregado al lider queratantl
servicio. 12 48.00
Confeccién de Linternas— entregado al lider quératmel
servicio. 12 108.00
Confeccion de Polos— entregado al lider que canelaservicio. 12 180.00
Auspicios — donacién entrega a organizacion criatigparg
publicitar al campamento en su evento. 12 1,200.00
Llamadas telefonicas por fechas especiales- &l tjde contrat
el servicio. 420 84.00
Total 2,750.00
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5.3. Equipo de Trabajo
Esta conformado por un administrador, un asesdabtmexterno y tres conserjes.

5.3.1. Manual de organizacion y funciones
Cuadro N° 37

Nombre del puesto: ADMINISTRADOR
1.1. IDENTIFICACION

Area al que pertenece: Administracion.

Cargo del jefe directivo: Accionista.

NUmeros de plazas: 01.
1.2. FUNCION BASICA

* Representar a la empresa en asuntos legales.
* Ser la autoridad maxima en la organizacion.

* Elaborar, implementar y controlar el desarrolldateplanes estratégico y marketin
de la empresa.

* Reclutar, evaluar, capacitar y motivar al personal.

* Planificar las actividades del personal.

* Evaluar periédicamente el desarrollo de la empresa.

* Tomar acciones correctivas para el buen desempefiesarial.

1.3. FUNCIONES ESPECIFICAS ‘
|

[(®]

Actividades/ Tareas
Mantener relaciones estrechas con los clientes.

Administrar la base de datos de los clientes.
Mantener actualizada la informacion de la pagina.we
Dar a conocer los objetivos de la organizaciéreasgnal.
Apoyar al personal para lograr su buen desempefio.
Realizar retroalimentacion con el personal.

Informar y delegar las funciones y responsabilidalgersonal.

Resolver los conflictos que se presentasen.

Facilitar y establecer los medios y directivas mdiagro de los objetivos.

Lograr un impacto provechoso en el area circundante

1.4. COORDINACION

Junta General de accionistas.

1.5. LINEA DE AUTORIDAD
Supervisa a: Supervisado por:

Conserjes.

1.6. CONDICIONES DE TRABAJO

El cargo se desarrolla principalmente en la oficidal
campamento.

Horario de Atipico, determinado segun las necesidades del cego
Trabajo: respetando las 48 horas semanales.

Junta General de accionistas.

Lugar Fisico:
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2.1PERFIL DEL PUESTO

Estudios:

Licenciado en Administracién de Empresas.

Administracion

Especialidad:

Experiencia:

Ideal uno o dos afios en cargos similares.

Otros estudios:
2.2COMPETENCIAS BASICAS

COMPETENCIAS — VALORES
Probidad.

Cursos teolégicos y manejo de Office.

NIVEL DE RELEVANCIA

MEDIANO

MUY ALTO

Vocacion de servicio al publico.

Sensibilidad social.

Lealtad institucional.

Manejo de office a nivel intermedio.

COMPETENCIAS — GENERICAS |

X [ X | X | X

Conaocimiento de marketing.
2.3COMPETENCIAS ESPECIFICAS

COMPETENCIAS DE GESTION
Gestion por resultados.

Identifica y propone indicadores (
resultados.

Trabajo en equipo.

e

COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO

Motivacion.
COMPETENCIAS PERSONALES
Orientacion al logro.

Capacidad autocritica.

Tolerancia al estrés. X
Manejo de errores personales.
Iniciativa. X

Auto organizacion.
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Nombre del puesto: ASESOR CONTABLE EXTERNO
1.1. IDENTIFICACION
Area al que pertenece: Administracion.

Cargo del jefe directivo: Administrador.

NUumeros de plazas: 01.
1.2. FUNCION BASICA |

* Llevar la contabilidad del negocio.

1.3. FUNCIONES ESPECIFICAS ‘
Actividades/ Tareas |
Mantener los libros contables al dia.

Presentar los Estados Financieros anualmente.

Realizar los pagos tributarios en las fechas cporadientes.
1.4. COORDINACION

Administrador.

1.5. LINEA DE AUTORIDAD
Supervisa a: Supervisado por: \

No tiene subordinado Administrador.

1.6. CONDICIONES DE TRABAJO

Lugar Fisico: Externo - Fuera de las instalaciones del campamento

Horario de
Trabajo:

2.1PERFIL DEL PUESTO
Estudios: Contabilidad.
Especialidad: Contabilidad Tributaria.
Experiencia: Ideal uno o dos afios en cargos similares.

Determinado por si mismo.

Nombre del puesto: CONSERJE
1.1. IDENTIFICACION
Area al que pertenece: Operativa.

Cargo del jefe directivo: ‘ Administrador.

NUmeros de plazas: 03.
1.2. FUNCION BASICA
* Mantener limpia y ordena las instalaciones.

* Apoyar a los visitantes en lo referente al usogigp®s y herramientas.
* Vigilar el ingreso al campamento
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1.3. FUNCIONES ESPECIFICAS

Actividades/ Tareas
Cumplir el programa de mantenimiento de las insiafes.
Informar del estado de las herramientas, equipastalaciones.
Realizar la custodia del local.

Inspeccionar el estado de las instalaciones al inérndel ugon@ndaformar
oportunamente si hubiere dafos.

Realizar la limpieza de las instalaciones antesrda y después del uso.
1.4. COORDINACION

Administrador.
1.5. LINEA DE AUTORIDAD

Supervisa a: Supervisado por:

No tiene subordinado Administrador.

1.6. CONDICIONES DE TRABAJO

Lugar Fisico: El campamento.

Horario de 6:00 a.m. - 2:00 p.m. / 2:00 p.m. - 10:00 p.m.:00Q.m. -

Trabajo: 6:00 a.m.
2.1PERFIL DEL PUESTO

Estudios: Secundaria Completa.

Experiencia: Ideal uno o dos afos en cargos similares.

Otros estudios: Cursos en electricidad, carpinteria y albafileria.
2.2COMPETENCIAS BASICAS

NIVEL DE RELEVANCIA

MEDIANO
COMPETENCIAS — VALORES
Probidad. X
Vocacion de servicio al publico. X
Sensibilidad social. X
Lealtad institucional. X

2.3COMPETENCIAS ESPECIFICAS
NIVEL DE RELEVANCIA

MEDIANO MUY ALTO

COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO ‘

Trabajo en equipo. I S

COMPETENCIAS PERSONALES

Orientacion al logro. X
Capacidad autocritica. X
Tolerancia al estrés. X
Manejo de errores personales. X
Iniciativa. X
Auto organizacion. X
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5.3.2. Proceso de Reclutamiento y Seleccion

El proceso de reclutamiento y seleccion es un faichportante para obtener una fuerza
laboral competente, a pesar que para el proyeategseerird solo de un puesto profesional y
uno de oficio. El proceso se aplica s6lo para @spude conserje dado que el puesto de
administrador es un puesto de confianza determipatdda Junta General de Accionistas,

cuyo perfil se sustenta en lo establecido en el.M.O

El proceso consta de las siguientes etapas:

1. Convocatoria: Para ello se publicitara la convocatoria en elidide mayor circulacion (La
Industria de Trujillo), en las bolsas de trabajdoywen pagina la web del campamento, a

través de las instituciones cristianas/evangéligdrgvés de avisos en el pueblo aledafio.

2. Evaluacion: El sistema de evaluacion se realiza en 2 dias ®rcdales se evaluara 2

puntos:

a. Evaluacion curricular: Se evaluard el curriculo de cada postulante, coameio con la
contrastacién entre su hoja de vida y el perfil pieésto vacante, luego de ello se
comprueba las referencias e indaga el desempeaateriores trabajos. Finalmente se

seleccionara 3 candidatos para llamarlos parattawesta personal.

b. Entrevista personal Para la realizacién de la entrevista personaitiizara una guia

estructurada cuyas preguntas abarcan temas selmasl@xperiencias laborales.

3. SeleccionEl candidato que cumpla el perfil del puesto y suigere a los demas candidatos

en puntuacion sera seleccionado.

5.3.3. Plan de desarrollo del personal y monitoreo

Este programa esta dirigido a todo los conserjeeye el propdsito de mejorar sus

capacidades laborares.
a. Capacitacion

Al personal nuevo se le capacitard dandole a condee tareas, funciones vy
responsabilidades propias del puesto, ademéasadeldale conocimiento los principales

aspectos de la empresa: vision, misién, valoreghas
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Existen capacitaciones que se dan para mejoracdoscimientos y las habilidades del
personal; las cuales se aplican periddicamenteepaghente a una evaluacion del
desempefio realizada por el administrador. Las tapames se programaran en los
tiempos que las instalaciones del campamento & est uso y la recibirdn de empresas
gue brindan ello en forma gratuita como SODIMAC ABESTRO, los temas involucran

Albafiileria, instalaciones eléctricas, jardineri@aypinteria.

b. Evaluacién

Existe evaluaciones que se implementan para detarntiual es el punto débil en el
personal, también aquellas que se dan luego deapaxitacion para medir el impacto y
aprovechamiento de la capacitacion; y evaluacipeegdicas para definir la permanencia
en el puesto de trabajo. El proposito de la evauaaes contar con un recurso humano que

permita lograr los objetivos de la empresa. Estegso estéa a cargo del administrador.

5.3.4. Politica fijacién de remuneraciones

La politica salarial de la empresa se estable segjiegimen Laboral Especial para las

microempresas y el cargo para el cual fue contoatad

Conserje: Recibe una remuneracibn minima vital vigente portwabajo de 48 horas
semanales, 15 dias de vacaciones al afio por cadieadervicio, un seguro de salud pagado

por el empleador y la opcion de inscribirse a \gusede pension.

Administrador: Recibe un sueldo basico de S/. 1,900 por un trat@@8 horas semanales,
15 dias de vacaciones al afio por cada afio de isenvit seguro de salud pagado por el
empleador y un seguro de pension. El sueldo sdlestd teniendo como referencia: la
canasta bésica familiar (INElI S/. 1,293) y el soeftomedio de un profesional en el
mercado laboral (INEI S/. 2,177).

Los servicios de CONTABILIDAD son realizados poreontador externo y el pago por sus

servicios sera de S/.200 mensual.

Cuadro N° 4(

Administrador 1 1,500 135 63 1,698
Asesor Contable externd 1 200 0 0 200
Conserje 3 2,250 203 94 2,546
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CAPITULO VI:
INGRESOS Y COSTOS
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6.1. Inversiones

6.1.1. Inversion en Activo Fijo

La inversion en activo tangible sera de S/.471,d86la cual la inversiéon en terreno y

edificaciones representa el 88% del total de larsién de este activo.

CUADRO N° 41: INVERSIONES EN ACTIVOS TANGIBLES

Terreno
Cantidad Ugi(':z:i(:) Costo
(m2) (S1) Total (S/.)
Terreno 3,000 27.40 82,200
Total 82,200
Edificaciones
Cantidad U(r:ﬂ?;?o Costo
(m2) (S1) Total (S/.)
Construcciones 299,204
Cerco 880 40 35,200
Total 334,404
Cabafas
Costo
o Costo
il Urzg";‘r)'o Total (S/.)
Camarotes 48 200 9,600
Estantes 26 150 3,900
Colchones 96 200 19,200
Extintores 7 70 490
Termas Solar 2 1,600 3,200
Espejos 6 50 300
Total 36,690
Zona Recreativas

Costo Costo

Total (S/.)

Cant. Unitario
(S1.)

Arco de fatbol 2 140 280

Postes para net 2 50 100

Total 380
Auditorio

Costo
Cant. Unitario
(S1.)

Costo

Total (S/.)

Proyector multimedia 1,800 1,800

Rack para Proyector 1 100 100

Sillas plegables 150 25 3,750

Mesas circulares 20 100 2,000 _

Total 7.650| Continda...
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Cocina
Cocina Industrial 1 300 300
Balon de gas 1 60 60
Refrigeradora 1 900 900
Tasas 150 5 750
Platos 300 5 1,500
Cubiertos 450 2 675
Charolas 5 30 150
Cucharones 4 15 60
Trinches 2 15 30
Licuadora 1 190 190
Exprimidores 2 10 20
Ollas 4 80 320
Sartenes 2 40 80
Baldes 4 12 48
Jarras 25 15 375
Reposteros 2 400 800
Total 6,258
Almacén
Escaleras 3 80 240
Maquina corta céspe 1 230 230
Baldes pequeriios 12 12 144
Baldes para basura 24 40 960
Linternas 5 10 50
barre hojas 2 20 40
Caja de herramientas 1 150 150
Total 1,814
Oficina
Computador 1 1,000 1,000
Impresora 1 200 200
Estabilizador 1 60 60
Escritorio 1 120 120
Silla giratoria 1 100 100
Sillas 4 50 200
Estante 1 120 120
Total 1,800
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6.1.2. Inversion en Activo Intangible

La inversion total en activo intangible serd d8,378.71 la cual contempla todos los pagos de

licencias, autorizaciones, inscripciones, cedifigs, estudios y desarrollo de pagina web.

CUADRO N° 42: ACTIVOS INTANGIBLES

Estudios de Pre factibilidad 800
Inscripcion de la Sociedad Anénima 477.97
Busgueda de nombre en SUNARP 0.16 5.76
Reserva de preferencia registral 0.24 8.64
Elaboracién de Minuta 0.00
Escritura Publica en NOTARIA 150
Inscripcion en Registros Pubicos SUNARP

Derecho de inscripcion (% de UIT) 1.08 38.88

Derecho de inscripcion del capital 0.003] 274.69
Licencia de Funcionamiento Municipal 1,356.84

Informe favorable de Inspeccion Técnica de Segdréta
Defensa Civil (ITSDC) de Detall&NDECI

* Informe de ITSDC 26.21] 943.56
* Informe Levantamiento de Observaciones 8.76| 315.36
Vigencia de Poder del Representante Legal, SUNARP
» Derechos de calificacion 0.36 12.96
» Derechos de Inscripcion 0.24 8.64
Derecho de Licencia Municipal 2.12 76.32
Licencia para anuncio publicitario 54.36
Derecho de Licencia para anuncio publicitario 1.51 54.36
Clasificacion Mincetur Hospedaje 139.54
Derecho de Tramite 3.876] 139.54
Certificado sanitario 150.00
Fumigacion 150.00
Pagina Web 300.00
Total Activos Intangibles S/.| 3,278.71
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6.1.3. Inversion en Capital de Trabajo

El capital de trabajo para el inicio de las opemaes es de S/.16, 893 el cual esta conformado
por un capital para sostener dos meses de opeescikrotro para cubrir los gastos de
implementacion del proyecto. Se presenta menoregespanuales a partir del afio 1 en
adelante a excepcion del afio 3 en el cual se has®sggen implementos de limpieza,

mantenimiento y en zonas recreativas.

En el presente cuadro se muestra la distribucida deversion y la reinversion del capital de

trabajo, que es el recurso econdmico destinadaraidnamiento inicial y permanente del

negocio a lo largo del horizonte de evaluaciorpdeyecto.

CUADRO N° 43: PRESUPUESTO CAPITAL DE TRABAJO

GASTOS ADMINISTRATIVOS 56,311 56,311 56,311 56,311 56,311
GASTOS DE VENTAS 1,550, 1,550 1,550 1,550, 1,550
COSTOS DE PRODUCCION 14,768 14,997 15,224 15,4620 15,703
0| 72,629 72,857 73,084 73,323 73,564

CAPITAL DE TRABAJO

VARIACION DEL CT 72,629 228 227 239 241 242
FACTOR DE DESFASE 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17
DESFASE DEL CAPITAL DE TRABAJO 12,105 38 38 40 40 40
GASTOS DE IMPLEMENTACION 4,788 0 0 0 0 0
REINVERSION 0 0 0| 1,676 0 0
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 16,893 38 38 1,716 40 40

6.2. Costos y Gastos Proyectados
6.2.1. Materia Prima Directa

La materia prima directa estd conformada por toEsponentes y para determinar el costo

directo unitario se ha tomado en consideraciooafmcidad normal de servicios demandados

de 12,871 servicios anuales.

CUADRO N° 44: COSTOS DIRECTOS UNITARIOS

Papel Higiénico Planchas de 20 unid. 32 9.00 288 0.45
Serv. de agua m3 700 0.71 495 0.46
Serv. de electricidad KW 689 0.3676 253 0.24

TOTAL 1,036 1.15
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6.2.2.

Mano de Obra Directa

El sistema de trabajo del campamento no contemplzonde obra directa debido a que los

consumidores del servicio utilizan las instalaciomgie contratan sin mano obra y ellos

mismos cubren sus otras necesidades como la denadioidn y limpieza de los ambientes.

6.2.3.

6.2.4.

Gastos de Administracion

Los gastos de administracion se relacionan copadges que se debe realizar al personal asi

como otros gastos administrativos que son necespdrm el funcionamiento de la empresa

como: Utiles de escritorio, Utiles de limpieza,vagos de telefonia, servicios de internet,

limpieza y mantenimiento, reclutamiento y capaditactramites laborales, gastos tributarios
y gastos en implementos de zonas recreativas.ekbadiy muestra el detalle de estos gastos.

CUADRO N° 45: PRESUPUESTO GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS 53,325 53,325 53,325 53,325 53,325
UTILES DE ESCRITORIO 600 600 600 600 600
SERVICIO TELEFONICO + INTERNET 1,786 1,128 1,128 1,128 1,128
LIMPIEZA Y MANTENIMIENTO 3,616] 2,600, 2,600 2,600 2,600
RECLUTAMIENTO Y CAPACITACION 624 528 528 528 528
TRAMITES LABORALES 58 47 47 47 47
GASTOS TRIBUTARIOS 280 0 200 0 0
IMPLEMENTOS ZONAS RECREATIVAS 660 0 0 0 0
TOTAL SIN IGV S/. 59,868 57,560 57,7300 57,560 57,560
TOTAL CON IGV S/. 60,949 58,228 58,428 58,228 58,228
IGV S/. 1,081 668 698 668 668

Gastos de Ventas

Los gastos de ventas involucran todos los gastsridos para impulsar el posicionamiento

del servicio y las ventas del mismo.

Los gastos que se consideran en mercadeo sontofpllaveros, lapiceros, etiquetas

autoadhesivas, linternas, porta lapiceros, poldarngadas telefénicas por fechas especiales.

Los gastos que se consideran en publicidad soaysmicios.

CUADRO N° 46: PRESUPUESTO GASTOS DE VENTAS

MARKETING 2,750 2,750 2,750 2,750 2,750
TOTAL SIN IGV 2,526 2,526 2,526 2,526 2,526
TOTAL CON IGV 2,750 2,750 2,750 2,750 2,750
IGV SI. 224 224 224 224 224
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6.2.5. Depreciacioén del Activo Fijo

La depreciacion se ha determinado en base a Iblestio por la SUNAT (Anexo 04) el total

es S/.18,395.

CUADRO N° 47: DEPRECIACION DE ACTIVOS TANGIBLES

Terreno
Cantidad Vida Depreciacién Valor
(m2) Util Anual Residual
Terreno 3000 0 0 82,200
Sub total S/. 0 82,200
Edificaciones
Cantidad Vida Depreciacion Valor
(m2) Util Anual Residual
Construcciones 33.33 8,976 254,323
Cerco 880| 33.33 1,056 29,920
Sub Total S/. 10,032 284,243
Cabafas
Depreciacion Valor
Anual Residual
Camarotes 48 10 960 4,800
Estantes 26 10 390 1,950
Colchones 96 5 3,840 0
Extintores 7 10 49 245
Termas Solar 2 10 320 1,600
Espejos 6 10 30 150
Sub Total S/. 5,589 8,745

Zona Recreativas

Depreciacion

Anual

Valor

Residual

Arco de fatbol 2 10 28 140
Postes para net 2 10 10 50
Sub Total S/. 38 190

Depreciacion
Anual

Valor
RES o [VE!

Proyector multimedia 1 4 450 0
Rack para Proyector 1 10 10 50
Sillas plegables 150, 10 375 1,875
Mesas circulares 20 10 200 1,000
Sub Total S/. 1,035 2,925
Cant. dea Depreciacion Va_Ior
util Anual Residual
Cocina Industrial 1 10 30 150
Bal6on de gas 1 10 6 30
Refrigeradora 1 10 90 450
Tasas 150 5 150 0

Continta...
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Platos 300 5 300 0
Cubiertos 450 5 135 0
Charolas 5 5 30 0
Cucharones 4 5 12 0
Trinches 2 5 6 0
Licuadora 1 10 19 95
Exprimidores 2 10 2 10
Ollas 4 5 64 0
Sartenes 2 5 16 0
Baldes 4 5 10 0
Jarras 25 5 75 0
Reposteros 2 10 80 400
Sub Total S/. 1,025 1,135
Almacén
Escaleras 3 10 24 120
Maquina corta césped 1 10 23 115
Baldes pequefios 12 5 29 0
Baldes para basura 24 5 192 0
Linternas 5 5 10 0
Barre hojas 2 5 8 0
Caja de herramientas 1 5 30 0
Sub Total S/. 316 235
Oficina
Computador 1 4 250 0
Impresora 1 4 50 0
Estabilizador 1 10 6 30
Escritorio 1 10 12 60
Silla giratoria 1 10 10 50
Sillas 4 10 20 100
Estante 1 10 12 60
Sub Total S/. 360 300
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6.2.6. Amortizacion del Intangible

El total de este asciende a S/. 3,278.71 el cualivadido entre el horizonte del
proyecto para ser considerado en los gastos al mtonue determinar el costo del

servicio.

CUADRO N° 48: AMORTIZACION DE ACTIVOS INTANGIBLES

Estudios de Pre factibilidad 800 160 0
Inscripciéon de la Sociedad Anénima 477.97 95.59 0
Licencia de Funcionamiento Municipal 1,356.84 271.37] 0
Licencia para anuncio publicitario 54.36 10.87 0
Clasificacion Mincetur Hospedaje 139.54 27.91 0
Certificado sanitario 150.00 30.00 0
Pagina Web 300.00 60.00 0
Total Activos Intangibles s/. 3,278.7] 655.74 0.00

6.3. Financiamiento
6.3.1. Estructura de Capital

El capital para la implementacion del proyecto sedmido en un 60% por aporte propio y el

40% sera financiado mediante un préstamo bandacitaése detalla més adelante.

CUADRO N° 49: ESTRUCTURA DE CAPITAL

APORTE PROPIO 107,932 295,732 60.19%
PRESTAMO 71,400 195,635 39.81%
INVERSION TOTAL S/. 179,331 491,367 100.00%
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6.3.2. Alternativas de Financiamiento Externo

Se evalu6 5 entidades Bancarias, las cuales afoacis producto acorde con la necesidad de

inversion.

CUADRO N° 50: ALTERNATIVAS DE FINANCIAMIENTO

Scotiabank (A) 14.00% 108.00 0.0280%| 0.021% 14.49%| S/.57,654 5 ANOS
BIF(B) 18.00% 108.00 0.0560%| 0.031% 19.15%| S/.64,197 5 ANOS
BCP(C) 15.50% 216.00 0.0900%| 0.029% 16.83%| S/.60,910 5 ANOS
BBVA(D) 14.00% 120.00 0.0510%| 0.028% 15.03%| S/.58,402 5 ANOS
INTERBANK (E) | 11.85% 228.00 0.0490%| 0.025% 14.09%| S/.57,109 5 ANOS

6.3.3. Criterios de seleccion de Fuente de Finanoigento

Se determino 4 criterios para la seleccion dedatiide financiamiento.

Requisitos exigibles: ada entidad bancaria establece una determinadadazntde

requisitos para otorgar cada tipo de préstamo.

e Tasa de costo efectivo anual: ste criterio es el mas importante dado que incurre

directamente en la inversion del proyecto y eldgedninacion del costo de ventas.

» Periodo de gracia:la concesion de este factor permite al proyectertan respaldo en

caso de insolvencia de caja.

e Otros beneficios: se contemplan aquellos que favorezcan al buen dimasiento del

proyecto (asesoramiento, pre aprobacién, pagosijzadios sin costo, entre otros).
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6.3.4.

Evaluacién y seleccion de Fuente de Finangignto

CUADRO N° 51: EVALUACION Y SELECCION DE FUENTE DE
FINANCIAMIENTO

REQUISITOS 0.30 | 3| 0.90 3| 0.90| 3| 0.90| 3| 0.90] 5| 1.50
T.C.EA. 0.40 | 4| 1.60] 1| 0.40] 2| 0.80 3| 1.20[ 5| 2.00
PERIODO DE GRACIA | 0.20 | 4| 0.80] 2| 0.40] 1| 0.20] 1| 0.20| 4| 0.80
OTROS BENEFICIOS | 0.10 | 3| 0.30| 2| 0.20] 2| 0.20| 2| 0.20| 4| 0.40

TOTAL 1.00 3.60 1.90 2.10 2.50 4.70

C: Calificacion P: Ponderacion

NTERBANK

Préstamo personal con garantia hipotecaria

Beneficios

Pre aprobacion del crédito en 1 minuto, sujeta avialuacion crediticia del titular y

cényuge (de ser el caso) y a la validacion de deotns.
Crédito dehasta US$ 20,000sin necesidad de aval.

Plazo de hastd8 meses para pagar el crédity para consolidar las deudas haSfa

meses de plazo.
Posibilidad de pagar cuotas extraordinarias ea jutliciembre.
60 dias de periodo de gracia

Posibilidad de realizar pagos anticipados o candelarédito en cualquier momento, sin

penalidad ni cobros adicionales.

Opcidn de solicitar un crédito sin sustentar ingseslejando en garantia ahorros.

Requisitos

Tener como minimo 21 afios de edad en el caso dmdieptes y 25 afios de edad para
cualquier otro caso

Tener como maximo 71 afios de edad. Mayores a &fbsaevaluacion.
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Presentar copia simple de:

* Documento de identidad.

» Sustento de deudas en entidades financieras.

* Recibo de servicios de servicios del ultimo mes.

e Sieres casado(a) también necesitas presentarltmidecumentos de tu cdnyuge.
* Ingresos minimos netos de S/.1,300 en Lima y $)01ed provincia

* Recibos por honorarios de los tres Ultimos meses.

» Contrato de locacion de servicios.

« Ultima declaracién anual del impuesto a la renta.

6.3.5. Amortizacion de la Deuda

En base a la alternativa de financiamiento elegidelaboro el cuadro de deuda

CUADRO N° 52: PLAN FINANCIERO

00 195,635
01 27,565 29,544 57,109 166,092
02 23,402 33,706 57,109 132,385
03 18,653 38,456 57,109 93,930
04 13,235 43,874 57,109 50,056
05 7,053 50,056 57,109 0

6.4. Ingresos Proyectados
6.4.1. Ingresos por Ventas
En el presente cuadro se muestra el costo undatiservicio el cual se estructura teniendo en
cuenta cada gasto y costos en que se incurre comstos de materiales directos, gastos

administrativos, gastos de ventas; gastos finasgiedepreciaciones y amortizaciones del

intangible.
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CUADRO N° 53: COSTO TOTAL UNITARIO
(En Nuevos Soles - Sin IGV)

Materiales directos 12,516
Gastos administrativos 59,868
Gastos de ventas 2,526
Gastos financiero 57,109
Depreciaciones 18,395
Amortizacion intangible 656
COSTO TOTAL S/. 151,069
Programa de Produccion 12,871
COSTO UNITARIO S/. 11.74

Para determinar el precio de venta se considecastb unitario y el margen de utilidad de
14%.

CUADRO N° 54: ESTRUCTURA DE PRECIOS
(En Nuevos Soles)

HOSPEDAJE 11.74 1.64 13.38 2.41 15.79

Con el valor de venta ya calculado se determimaesupuesto de ingresos anual tomando en

cuenta la capacidad de abastecimiento al mercadogoama de produccion.

CUADRO N° 55: PRESUPUESTO DE INGRESOS
(En Nuevos Soles)

Produccion 12,871 13,0700 13,268 13,476 13,686
INGRESOS TOTALES 203,219 206,360 209,484 212,770 216,085
Ingresos sin IGV 172,214 174,881 177,530 180,313 183,123
IGV de ingresos 30,999 31,479 31,955 32,456 32,962
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6.4.2. Recuperacion de Capital de Trabajo

En el siguiente cuadro se aprecia que en el afton@cesitard un capital de trabajo inicial de
S/. 16,892.67. A partir del afio 1 hasta el afio dss&ble capital de trabajo correspondiente a 2

meses de operaciones, siendo este un monto menbtesido en el aflo 0 debido a que se

genera ingresos por ventas.

CUADRO N° 56: RECUPERACION DEL CAPITAL DE TRABAJO ( CT)
(En Nuevos Soles - Incluye IGV)

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
CAPITAL DE TRABAJO INCREMENTAL

RECUPERACION DEL CT

-16,892.67

-38.06

-37.86

-1,715.78

-40.16

18,724.52

6.4.3. Valor de Desecho Neto

El siguiente cuadro muestra el valor de deseche oedcate que se obtendria al final del

horizonte de evaluacion de proyecto, este montmaeeguiria si se realizaré la venta de los

activos al momento de liquidar la empresa al filafio 5.

CUADRO N° 57: VALOR DE DESECHO
(En Nuevos Soles - Incluye IGV)

VALOR RESIDUAL

379,973
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CAPITULO VII:
EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA
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7.1. Supuestos Generales

Los calculos han sido desarrollados en nuevos,stbdesiderando una inflacién promedio anual de
2.62%, a lo largo del horizonte del proyecto, uagigipacion del proyecto de 100% en el mercado
objetivo bajo circunstancias de una adecuada adguhale infraestructura, beneficios sociales de
EsSalud y vacaciones, impuesto a la renta en régiespecial e IGV considerados segun la

normativa actual.

El COK real se calcul6 utilizando una adaptacidmuzdelo CAPM (Capital Asset Pricing Model) o
MPAC (Modelo de Precios Activos del Capital) patareomias emergentes.

CUADRO N° 58: SUPUESTOS

Inflacion Promedio Anual* 2.62%
Impuesto a la Renta 18%
IGV 18%
Beneficios Sociales (EsSalud) 9%
CTS 0%
R.M.V 750
Vacaciones (dias) 15
Tipo de Cambio 2.74
U.LT 3600
Horizonte del Proyecto (afios) 5
COK real 13.09%
COK nominal 16.05%
TEA Préstamo 14%
Participacion del Proyecto en mercado objetivp 100%
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7.2. Flujo de Caja Proyectado

7.2.1. Flujo de Caja Operativo

El Flujo de Caja Operativo refleja los ingresosajidas de efectivo operacionales que se
produciran a lo largo de los 5 afios. El Flujo Operamuestra saldos positivos porque los

ingresos por concepto de ventas superan los egresos

Asimismo se puede apreciar que para el primer yrglpafio no se computa IGV por liquidar

ya que se absorbe del crédito fiscal a favor prieviea de la compra de activos.

CUADRO N° 59: FLUJO DE CAJA OPERATIVO
(Nuevo Soles)

TOTAL INGRESOS 203,219 206,360 209,489 212,770 216,085
Costos de Produccion -14,768] -14,997| -15,224 -15,462] -15,703
Gastos Administrativos -60,949 -58,228 -58,428] -58,228 -58,228
Gastos de Ventas -2,750[ -2,750 -2,750 -2,750 -2,750
Impuesto General a las Ventas 0 0| -12,076] -29,207] -29,676
Impuesto a la Renta -10,018 -11,492 -12,605 -13,900f -15,416
TOTAL EGRESOS -88,485 -87,466| -101,084 -119,54q9 -121,773
FLUJO OPERATIVO 114,733 118,893 108,404 93,224 94,313

7.2.2. Flujo de Capital

El cuadro del Flujo de Capital, considera las salide efectivo producidas por las inversiones
del proyecto. Desde el afio 0 al afio 4 los flujosresgativos y en el afio 5 el flujo es positivo

debido a la recuperacion del capital de trabajovaler residual de los activos.

CUADRO N° 60: FLUJO DE CAPITAL
(Nuevo Soles)

Inversién en Activo Fijo -471,196
Inversion en Intangibles -3,279
Capital de Trabajo Inicial -16,893
Capital de Trabajo Incremental -38( -38] -1,716( -40 -40
Recuperacién del Capital de Traba| 18,725
Valor Residual 379,973
FLUJO DE CAPITAL -491,367  -38| -38| -1,716| -40|398,658
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7.2.3. Flujo de Caja Econdmico

El flujo de caja econdémico, es el resultado deuwnatoria del flujo de capital y el flujo
operativo, el cual muestra la ventaja del proyestduncién de la inversion total requerida,

independientemente de como ésta sea financiada.

En el afio 5 el flujo de capital es positivo debédque no se considera capital de trabajo y se

agrega la recuperacion del capital de trabajowalelr residual de los activos.

CUADRO N° 61: FLUJO DE CAJA ECONOMICO

(Nuevo Soles)

Flujo de Capital -491,367.37 -38.06 -37.86 -1,715.78 -40.16| 398,657.9

Flujo Operativo 0.00| 114,732.59 118,893.29 108,403.6] 93,223.54 94,312.71

FCE -491,367.31114,694.54118,855.44 106,687.89 93,183.39 492,970.61
7.2.4. Flujo de Deuda

CUADRO N° 62: FLUJO DE DEUDA

(En Nuevos Soles

Saldo Inicial 195,639 195,639 166,091 132,384 93,9300 50,056

Amortizacion 0| -29,544 -33,706| -38,456 -43,374| -50,056

Interés 0| -27,565 -23,402 -18,653 -13,235 -7,053

Escudo Fiscal 4,962 4,212 3,358 2,382 1,270

Saldo Final 195,639 166,091 132,389 93,930 50,056 0

PRINCIPAL +

INTERESES 195,639 -52,147| -52,896] -53,751] -54,726| -55,839
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7.2.5. Flujo de Caja Financiero

El Flujo de Caja Anual Financiado refleja los irggre y egresos de efectivo que se produciran
a lo largo de los 5 afios considerando el préstanandiero, este flujo presenta saldos
positivos al final de cada periodo, demostrandofeema cuantitativa la rentabilidad del

proyecto.

CUADRO N° 63: FLUJO DE CAJA ANUAL FINANCIADO PROYEC TADO
(En Nuevos Soles)

INGRESOS OPERATIVOS 203,219 206,360 209,48 212,770 216,085
EGRESOS -474,47H -115,927 -115,764 -117,71§ -119,54¢ -121,773
COSTOS DE INVERSION

ACTIVO FIJO -471,196

ACTIVO INTANGIBLE -3,279

COSTOS DE PRODUCCION

SERVICIO DE HOSPEDAJE -14,768 -14,997| -15,224] -15,462 -15,703
COSTOS DE OPERACION

GASTOS ADMINISTRATIVOS -60,949] -58,228| -58,428] -58,228| -58,228
GASTOS DE VENTAS -2,750 -2,750 -2,750 -2,750 -2,750
IMPUESTO GENERAL A LAS VENTAS -27,442) -28,300| -28,712] -29,207| -29,676
IMPUESTO A LA RENTA -10,018 -11,492| -12,605 -13,900] -15,416
FLUJO DE CAJA OPERATIVO -474,47H 87,291 90,593 91,768 93,224 94,313
PRESTAMO RECIBIDO 195,635

AMORTIZACION -29,544 -33,706] -38,456| -43,874] -50,056
INTERESES -27,565| -23,402| -18,653| -13,235] -7,053
ESCUDO FISCAL 4,962 4,212 3,358 2,382 1,270
FLUJO DE CAJA FINANCIADO -278,840| 35,144] 37,697 38,017 38,497] 38,474
SALDO INICIAL 295,732

SALDO ACUMULADO 16,893 52,036 89,734] 127,751 166,248 204,722

7.3. Determinacion de la Tasa de Descuento
7.3.1. Costo de Oportunidad de Capital

Para hallar el costo de oportunidad de capitaltéieguuna adaptacion del modelo CAPM
(Capital Asset Pricing Model) Modelo dePrecios Activos del Capital para economias

emergentes, cuya férmula es la siguiente:

COK= Rf + B (Rm - Rf) + Rpais
Donde:
Rf: tasa libre de riesg@onos tesoro americano 5 afos) 0.96%

B, beta apalancadb desapalancada * (1+ (1-IR) (D/C)¥ 1.88
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Rm rendimiento de mercad8&PLAC 40)= 6.17%
Rpais=riesgo pais= 2.36%

Asi se tiene que el COK es d8.09%, el cual es la rentabilidad esperada de la inversio

financiera a la que se renuncia por invertir egresente proyecto.
7.3.2. Costo Promedio Ponderado de Capital (CCPP)

El CCPP ha sido hallado a través de la formulaieige:

[ (Deuda x TEA) + (Capital x COK) / (Deuda + Capital) ]

Obteniendo finalmente un valor promedio Unico #6130%, lo cual expresa la tasa de
rentabilidad del promedio del costo de endeudamigntiel costo de capital propio en el

proyecto.

CUADRO N° 64: CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

Deuda 195,639 166,091 132,385 93,930 50,056 0
Capital 295,73 295,737 295,734 295,737 295,737 295,732
CPPC 16.46% 16.42% 16.37% 16.30% 16.20% 16.05%

CPPC Promedio | 16.30%
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7.4. Estados Proyectados
7.4.1. Balance
El cuadro Balance Anual Proyectado estd comprengiddas partidas del Activo, Pasivo y

Patrimonio.

CUADRO N° 65: BALANCE GENERAL ANUAL PROYECTADO (En Nuevos Soles)

ACTIVO 491,367 507,461 526,108 545,079 564,521 584,695
Efectivo y equivalentes al efectivo 16,893 52,036 89,734 127,751 166,248 204,722
Cuentas por cobrar comerciales

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 16,893 52,036 89,734 127,751 166,248 204,722

Propiedades, planta y equipo 471,196 471,196 471,194 471,196 471,194 471,196
Activos Intangibles 3,279 3,279 3,279 3,279 3,279 3,279
Depreciacién y Amortizacién Acumulada 0l -19,050] -38,101] -57,151| -76,201] -94,501]

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 474,475 455,424 436,374 417,324 398,274 379,973

PASIVO Y PATRIMONIO | 491,367 507,461] 526,10d 545,075 564,521] 584,695
PASIVO 195,639 166,091 132,389 93,930 50,056 0
Cuentas por pagar comerciales

TOTAL PASIVO CORRIENTE 0 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 195,635 166,091 132,385 93,930 50,056 0
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 195,639 166,091 132,389 93,930 50,056 0
PATRIMONIO 295,732 341,369 393,723 451,145 514,464 584,695
Capital Social 295,737 295,732 295,732 295,73 295,732 295,732
Utilidades Acumuladas 0| 45,637 97,9901 155,413 218,733 288,963

Analizando el Activo observamos:

Un crecimiento ascendente en la cuenta efectivartr glel primer afio proveniente de los
ingresos por los servicios que presta la emprasal Easo de la partida cuentas por cobrar no
hay cifra alguna ya que los pagos lo realizan altamp. La cuenta propiedades, planta y
equipo e activos intangibles se mantiene fijo dierdms 5 afios de duracién del proyecto, ya

gue no se planificado nuevas inversiones.

Analizando el Pasivo observamos:

La cuenta cuentas por pagar comerciales no predentdas por la razon de que todas las
compras se realizardn al contando. La cuenta albiges financieras viene hacer el

financiamiento que se hara con el banco. El capdeial es fijjo durante los cinco afios que
durara el proyecto ya que no se considerard un raonue éste; las utilidades acumuladas

tienen un aumento mayor cada afio.
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7.4.2. Estados de Ganancias y Pérdidas

En este cuadro se observa los ingresos y egresesagi®s por el proyecto durante 5 afios,
obteniendo una utilidad neta positiva la cual ssngeementando desde el primer afio debido a

la rentabilidad del proyecto.

CUADRO N° 66: ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS ANUAL PROYECTADO
(En Nuevos Soles)

VENTAS NETAS 172,218 174,881 177,530 180,313 183,123
COSTO DE VENTAS -12,510 -12,709 -12,902 -13,1p4 -13,308
UTILIDAD BRUTA 159,703 162,177 164,629 167,210 169,815
GASTOS

ADMINISTRATIVOS -59,868 -57,560| -57,730 -57,560| -57,560
GASTOS DE VENTAS -2,526| -2,526| -2,526| -2,526] -2,526
UTILIDAD OPERATIVA 97,308 102,08q 104,373 107,123 109,729

DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS| -18,395 -18,395 -18,395 -18,395 -17,645

AMORTIZACION
INTANGIBLES -656 -656 -656 -656 -656

UAII 78,258 83,035 85,323 88,073 91,429
GASTOS FINANCIEROS NETOS | -22,603 -19,190] -15,296 -10,852] -5,783

UTILIDAD ANTES DE 55,655 63,845 70,027 77,221 85,645

IMPUESTOS
IMPUESTO A LA RENTA -10,018 -11,492 -12,605 -13,900| -15,416
UTILIDAD NETA 45,637 52,353 57,422 63,321] 70,229

7.5. Rentabilidad
7.5.1. Indicadores de Rentabilidad

El presente cuadro nos muestra los célculos dadtisadores econdmicos y financieros del
VAN calculados con dos tasas de descuento el CPEICOYOK y ambos en términos tanto
reales como nominales; de la misma forma muestrBlRaen su expresidon econdémica y

financiera.

CUADRO N° 67: VAN Y TIR

VANE 45,574 44,410.49
cPPC VANF 66,936 65,227.38
COK VANE 49,525 48,261.44
VANF 69,865 68,081.99
TIRE 19.38% 16.33%
TIRF 22.91% 19.78%
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7.5.2.

El VANE real de S/.44,410.49 nos indica que trayenddos los flujos al presente y
considerando como tasa de descuento el CPPC ded @l3valor econémico del proyecto sin

préstamo es rentable para el inversionista queedesumir el total de la inversion.

El VANF real del proyecto asciende a S/. 65,22&8& nos indica que trayendo todos los
flujos al presente y considerando como tasa deudestz el CPPC el valor financiero del
proyecto es mas rentable para el inversionistaogtee por hacer un préstamo para realizar el
proyecto. Podemos observar que el VANF es mayMANE debido a que éste incluye el

préstamo, lo que reduce el aporte de capital yaaletativamente el retorno.

Calculando el VANE real y el VANF real con una t&3@K de 13.09% los resultados son

superiores a los calculados con la tasa de CPPC.

La TIRF es mayor que la TIRE, esto indica que eariciamiento ha contribuido a hacer

mucho mas rentable el proyecto.

Analisis Costo — Beneficio

El cuadro presentado muestra que el proyecto gemefadice de 1.09, lo que significa que

por cada Nuevo Sol invertido, el proyecto genei@ganancia de 0.09 Nuevos Soles.

CUADRO N° 68: RELACION BENEFICIO-COSTO (B/C)
(En Nuevos Soles)

FCE -491,367.31 536,941.0( 1.09

Punto de Equilibrio para el Horizonte del Poyecto

El punto de equilibrio representa el nivel de opierges en el que los ingresos son iguales en

importe a todos los egresos, es decir no se gaswpierde.

El punto de equilibrio de ventas anual en nueviesdtuctla entre los S/. 112,726 en el afio 1
y S/.91,408 en el afo 5.

El punto de equilibrio de ventas en servicios hraio 1 es de 8,947 servicios luego del cual

se comienza a obtener utilidades.
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7.5.3.

CUADRO N° 69: PUNTO DE EQUILIBRIO EN EL PERIODO DE EVALUACION

(En Nuevos Soles)

Costos Fijos 104,048 98,327 94,602 89,989 84,170
Costos Variables 12,516 12,709 12,902 13,104 13,308
Produccion 12,871 13,070 13,268 13,476 13,686
Costo Variable Medio 0.97 0.97 0.97 0.97 0.97
Costos Totales 116,563 111,034 107,503 103,093 97,478
Ingresos Totales 162,200 163,389 164,92 166,414 167,707
Precio Medio 13 13 12 12 12
PE Unidades 8,947 8,528 8,255 7,908 7,462
PE Ventas Anual 112,729 106,599 102,609 97,660 91,408
PE Ventas Mensual 9,394 8,883 8,551 8,138 7,617
PE Unidades Mensual 746 711 688 659 622
Periodo de Recuperacién de Capital
El periodo de recuperacion de capital es de 4 wfif@sneses.
Al termino del 5to afio del proyecto se estima udcsa favor de S/. 45,574.

CUADRO N° 70: PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL (P RC)

(En Nuevos Soles;

FCE -491,3671 114,695 118,855 106,689 93,183 492,971
FCE Actualizado -491,367 98,619 87,873 67,8221 50,934 231,693
Saldo -491,367 -392,744 -304,879 -237,053 -186,119 45,574

4 afios y 10 meses|
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7.6. Andlisis Sensibilidad
7.6.1. Variables de Entrada

Precio del Servicio:al analizar esta variable se determind que es ensilde a los cambios,

al punto que afecta drasticamente la evaluacién@uio financiera.

Participacién del mercado Objetivo: Su analisis conllevé a determinarlo como la segunda
variable mas influyente en el proyecto la cual casbios hacen sensible los resultados del

proyecto.

7.6.2. Analisis Unidimensional

CUADRO N° 71: ANALISIS UNIDIMENSIONAL
(Nuevos Soles)

0% 15.79 45573.63 66,935.71 19.38% 22.91%
4% 15.16| 18.440.33 39,802.41 17.55% 20.23%

PRECIO del
Servicioe 5% 15.00| 11,657.01 33,019.0d 17.09% 19.56%
6% 1484 4873.64 2623574 16.63% 18.89%
6.7% 14.73 0.00| 2148749 16.31% 18.42%
, 0% 100%)| 45,573.63 66,935.71 19.38% 22.91%
P‘(\jﬂ'ggggg\' 5% 95%| 12,753.34 34,094.15 17.16% 19.66%
objetivo 6% 94%| 616651 27,503.01 16.72% 19.01%
7% 93%| -419.67] 20912.5 16.27% 18.36%

El cuadro del andlisis unidimensional de variabléticas permite observar la sensibilidad del
proyecto. Las variables criticas analizadas fueiam Precio del servicio y Participacién en el

mercado objetivo.

Cuando observamos la disminucién de precios queéeps@portar el proyecto, vemos que aun
disminuyendo los precios en uftSes decir un precio de venta 8£15.00los resultados son
favorables, pero seria desfavorable pensar en ismaindicion de precios mayor, ya que
afectaria la rentabilidad de la empresa. La detexondn de reducir el precio del servicio
podria ser ocasionado por la baja aceptacion ereelo, o por un precio competitivo de la
competencia lo cual hace que capte mayor porciGnateado. Del mismo modo, al analizar
la disminucién de penetracion del mercado objetremos que el proyecto soporta hasta una
disminucion del 8 respecto a la proporcion de mercado objetivo ihi@ato conlleva a

establecer una supervision constante de las egaatge marketing y ventas.
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7.6.3. Analisis Bidimensional

CUADRO N° 72: ANALISIS MULTIDIMENSIONAL

Variables de Entrada

Participacion del Mercado Objetivo 100% 98% 97%
Precio del servicio 15.8 15.2 15.1
VANE 45,574 7,641 -2,859
TIRE 19.38% 16.82% 16.11%

El andlisis bidimensional nos permite determinamfauencia de 2 variables criticas en el
proyecto en 2 escenarios posibles lo cual nos i ecesultado que ante una participacion del
mercado objetivo de 97% y un precio de S/ 15.19AME es negativo por lo tanto no es
rentable el proyecto bajo esas circunstanciasepoontrario la disminucién del precio en S/

15.20 y una participacion del mercado objetivo 8% %o influiria negativamente como en el

escenario anterior.

7.6.4. Conclusiones del Analisis

El soporte que tiene el proyecto para desarrollansetros escenarios hace que la inversion
sea viable econdmica y financieramente esto sastenén el analisis multidimensional y

demas indicadores de rentabilidad.

La administracion adecuada de las 2 principalesabias de sensibilidad, permitira al

proyecto mantener sus hiveles de rentabilidad ptages.

Se concluye favorable la inversion sustentada esvéduacion econodmica y financiera del

proyecto.
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7.7. Factores Criticos de Riesgo y Exito

7.7.1. Descripcidn de Factores

e La inflacion: El incremento de los precios de bienes y servicadleva al incremento
de los costos establecidos para el desarrollo eégbaio convirtiéndose un factor de
riesgo para la rentabilidad y estabilidad econérdielamismo. El andlisis de la inflacién
en el pais refleja un comportamiento poco variabléos Ultimos afios, de mantenerse en

ese ritmo este factor seria favorable para el negoc

» La competencia: El incremento del nimero de ofertantes afectarika eisminucion de
la participacién proyectada para el negocio, y &sttor se haria mas riesgoso si es que

no se ha alcanzado el posicionamiento planificado.

e Grado de conocimiento del inversionista en el rubrodel proyecto: El
desconocimiento del inversionista sobre el tipse®icio que ofrecera el negocio es un
factor manejable que se canaliza en la capacidadsguequerira para el administrador

del negocio, convirtiendo asi en un factor favarabl

* El nivel de aceptacion del servicio por parte del ercado: Es un factor critico de
riesgo el no alcanzar la aceptacion del servicielanercado que resultaria en una crisis
econdmica del negocio. La situacion contraria doée manifestaria si se logra alcanzar

el posicionamiento planificado para el negocio.

» Recurso econémico del inversionistaLa cantidad de dinero que disponga el o los
inversionistas har4 mas rentable y mas éxito ebcieg por el contrario en tener
responsabilidad financiera incrementa los costdssdevicio, siendo poco manejable

estos ante una crisis econdmica.

e Situacion politica del pais:El escenario politico critico para el negocio serigigtema
comunista o dictatorial el cual implemente medidds alza de impuestos o

establecimientos de nuevos que afecte al negocio.
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7.7.2. Plan de Contingencias

El plan de contingencias guiard al proyecto a al@arsus objetivos previstos a pesar de
situaciones de crisis por las que pudiera atrav@sap influencia de los factores criticos o de

riesgo. A continuacion se detalla las actividades:

» El andlisis de sensibilidad del negocio en la \deigrecio ha determinado el punto
minimo en cual el precio puede reducirse sin afedarentabilidad del mismo
concluyendo que se podria establecer en S/15.0pgveona, medida que serviria para

enfrentar el factor de riesgo de la competencigopsicionamiento del servicio.

« Una medida que impulsa el nivel de aceptacion delicgo por parte del mercado es
establecer un precio de alquiler por toda la iastéh de S/. 2,000, en donde S/.1,847 es

el punto de equilibrio. Dicha medida seria tempbeaita lograr posicionamiento.

* Una medida que mengue la influencia de inflacigiade reduccién de costos, la cual se
plasmaria en contratar sélo a 2 conserjes y laagarestantes ser asumidas por el

administrador.

e Elidentificar socios inversionistas que asumah0&% de la inversion haria mas éxito el
negocio, la identificacion del socio se podria eeha través de instituciones cristianas en

el extranjero, dado el contacto que existe enlas gllas locales.
* Las medidas drasticas a tomar en caso de unaiéituaglitica comunista o dictatorial

seria la venta de toda la infraestructura o el damé giro del proyecto a un complejo

recreacional o albergue para nifios o mujeres nead@a.
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CAPITULO VIII:
CONCLUSIONES
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CONCLUSIONES

A través del estudio de mercado se determino que7® del mercado consumidor no esta
satisfecho con el servicio que ha tomado, los sualestraron interés de tomar un nuevo servicio,

necesidad sobre la cual se fundé el proyecto.

Las caracteristicas importantes que el consumielcesita en el servicio son: ubicacion campestre,
precio, seguridad en las instalaciones y capaaldaalojamiento, caracteristicas que contempla el

proyecto.

El marco legal del pais ho muestra ninguna bampara la implementacion del proyecto por el

contrario existen normas que son favorables padesarrollo.

La forma organizacional establecida para el negesiana de sus fortalezas que le permitira tener

un dinamismo en la comunicacién con sus diverpostile clientes.
El estudio de costos y el analisis de factores afesikilidad han determinado los puntos de
equilibrio que debera ser considerados por el adtrador del negocio para lograr los niveles de

rentabilidad planteados.

El resultado del estudio determind la existenciaidbilidad econémica — financiera para realizar

la inversion.
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CAPITULO IX:
RECOMENDACIONES
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RECOMENDACIONES

Implementar el proyecto en base a los estudiozagials.

Invertir en la identificacion del recurso humana ¢@empresa.

Alcanzar otros segmentos de mercado como coleglagosos, los cuales realizan retiros al aire

libre, dicho segmento podria facilitar el increntedeé los ingresos y equilibrar las temporadas bajas
Esto a través de la estrategia de profundizaciGneteado

Tomar en consideracion que existen inversionistasl @mbito religioso con capacidad econémica
que pueden afrontar un proyecto de esa magnitiemasl que algunos de ellos cuentan con un

historial crediticio que los hace estar sujetoscdito.

Implementar un estudio que determine la aceptacemprecio del servicio sin pernoctacion.
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ANEXOS
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ANEXO # 01: MODELO DE ENCUESTA
CUESTIONARIO

1. ¢Ha participado de eventos como: campamentos, retiros, congresos, conferencias, en

centros campestres realizados por su congregacion?
si [ No []

2. ¢ Cuéntas veces al afio organizan? ¢En qué meses?

lvez [ ] 2veces [ ] 3veces [ ] 4veces [ ] 5veces [ | masde5 [ |
EC JFC IMCJAC M 3 Ja A s Jo[N[IP []

3. ¢ En qué lugar lo realizan (dentro de la Prov. de Trujillo)?

CENTRO DE RETIRO BAUTISTA SHIRAN
CASA DE RETIRO DEL NAZARENO
CAMPAMENTO B. LA FORTALEZA
OTROS:

4. ¢ Cuantos personas en promedio participan del evento?

1-30
31-40
41 - 50
51-60
61-70
71-380
81-90
91 -100
101 - 150
151 -a+

Joododooon
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5. ¢ Esta satisfecho con los servicios del lugar el cual acampd?

si [] No []

6. ¢,Decidiria ir a un nuevo lugar?

Si [] No [ ]

7. ¢, Cuénto estaria dispuesto a pagar por este nuevo servicio integrado?

S.10 []

S/13 [ ]
si16 [

S/.19 []
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ANEXO # 02: TABULACION DE ENCUESTA

1. ¢Ha participado de eventos como: campamentos, rebis, congresos, conferencias, en centi
campestres realizados posu congregacion

ALTERNATIVA TOTAL %
SI 190 92%
NO 17 8%

2. ¢ Cuantas veces al afio ganizar? ¢ En qué meses?

ALTERNATIVA TOTAL %
1vez 63 33%
2 veces 87 46%
3 veces 25 13%
4 veces 7 4%
5 veces 4 2%
mas de 5 4 2%

|

2 veces 3 veces 4 veces 5 veces mas de 5
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3. ¢ En qué lugar lo realizan?

ALTERNATIVA TOTAL %
CENTRO DE RETIRO BAUTISTA SHIRAN 63 33%
CASA DE RETIRO DEL NAZARENO 28 15%
CAMPAMENTO B AUTISTA LA FORTALEZA 16 8%
OTROS 83 44%

C.SHIRAN
C. NAZARENO

<
N
w
e}
<
-
o
(]
e
<
-
(§]
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4. ¢ Cuantos personas en promedio participan del ev®?

ALTERNATIVA TOTAL %
1-30 6 3%
31-40 8 4%
41 - 50 21 11%
51-60 21 11%
61-70 16 8%
71-80 38 20%
81-90 14 7%
91 - 100 7 4%
101 - 150 57 30%
151 -a ma 2 1%

11% 11%

8%
2 | ' ' ' - 1%

1-30 31-40 41-50 51-60 61-70 71-80 81-90 91-100 101-150151-amas

5. ¢ Esté satisfecho con los servicios del lugar elat acampd?

ALTERNATIVA TOTAL %
SI 139 73%
NO 51 27%
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6. ¢ Decidiria ir a un nuevo luga a acampar?

ALTERNATIVA TOTAL %
Sl 160 84%
NO 30 16%

7. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este nueservicio integrado”

ALTERNATIVA TOTAL %
10 56 29%
13 62 33%
16 62 33%
19 10 5%

33%

33%
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ANEXO # 03

DECRETO SUPREMO N° 029-2004-MINCETUR-ANEXO 6

REQUISITOS MINIMOS PARA LA CLASIFICACION DE ALBERGU ES

REQUISITOS MINIMOS

* Ambientes de alojamiento, con servicios higiéniciferenciados para uso

exclusivo de los huéspedes
* Ambientes de estar
* Ambientes de esparcimiento
e Comedor
* Cocina
* Servicios higiénicos publicos diferenciados porosex
* Equipo de seguridad contra incendios y siniestros

* Equipo de comunicacién con zonas urbanas

CONSIDERACIONES GENERALES

* Las condiciones relativas a: Ventilacion, zona dgusdad, escaleras, salidas |de
emergencia, etc., se cumplirdn conforme a lo estaty en las disposiciones municipales
y del Instituto Nacional de Defensa Civil segunresponda.
* Los servicios higiénicos publicos se ubicaran dma#llde recepcion o en zonas adyacentes
al mismo.
* La edificacion deberd guardar armonia con el entoem el que se ubique gl

establecimiento de Hospedaje.
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ANEXO # 04

1.Ganado de trabajo y reproduccion; redes 25%
de pesca
2.Vehiculos de transporte terrestre (excepto 20%
ferrocarriles); hornos en general
3.Maquinaria y equipo utilizados por las 20%
actividades minera, petrolera y de
construccion, excepto muebles, enseres y
equipos de oficina
4. Equipos de procesamiento de datos 25%
5. Maquinaria y equipo adquirido a partir del 10%
1.1.1991
6. Otros bienes del activo fijo 10%
7. Edificios y construcciones so6lo seran
depreciados mediante el método de linea 5%

recta, a razén de:
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ANEXO # 05: PLANOS A DETALLE DEL CAMPAMENTO
PLANO DEL AUDITORIO
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PLANO DE LA CASA HOSPEDAJE Y OFICINA
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PLANO DE CABANA PARA 20 PERSONAS
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PLANO DE CABANA PARA 35 PERSONAS
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PLANO DE ALMACEN

200
o
= ___
P
™
& ] &
o — [w]
P
fe
o
]
I

230 i

(25 25

145



ANEXO # 06

Minuta de Constitucion de Sociedad Anénima Cerrada

Sefior Notario:
Sirvase extender en su Registro de Escrituras Publicas, una de constitucion de sociedad anénima

cerrada, que otorgan:

Q) e , de nacionalidad ..................... , identificado con D.N.I. N° .................. , de
OCUPACION .........evvvveevvannnen.y, SOItEro, con domicilio €n ......ooeevviiiiiii i, ;
D). , de nacionalidad ......................, identificado con D.N.l. N° .................. , de
OCUPACION ....ovvvveinenn. , con domicilio ..., ; casado con .............. , identificada
conD.N.LLN®.......oonni ;

En los términos y condiciones siguientes:

PACTO SOCIAL

PRIMERO.- Por el presente instrumento, los otorgantes convienen constituir, como en efecto
constituyen, una sociedad anénima cerrada, bajo la denominacion de:
.................................... S.A.C.", con un capital, domicilio, duracién y demas estipulaciones que se

establecen en el estatuto social.

SEGUNDO.- El capital social inicial es de S/. ................. TP Nuevos Soles) que estaran
representados por......... acciones nominativas de S/. ......... G Nuevos Soles) cada una, todas
con derecho a voto, integramente suscrito y pagado por los otorgantes en la siguiente forma:

A)eeeeeee e , suscribe.......... acciones, y paga S/. ............. en dinero en efectivo, es decir el

D)o , suscribe.......... acciones, y paga S/. ............ en dinero en efectivo, es decir el

40% del capital social;

TERCERO.- La Sociedad se regira de conformidad con el siguiente estatuto:

ESTATUTO

TITULO PRIMERO
DENOMINACION, OBJETO, DOMICILIO Y DURACION

DENOMINACION

ARTICULO PRIMERO .- La denominacion de la sociedad €s: “............cccceceuerereerervererenennn. S.AC.”.
OBJETO SOCIAL

ARTICULO SEGUNDO.- El objeto de la sociedad es dedicarse a comercializacion de servicios de

hospedaje campestre.
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Asimismo, la sociedad podra ejercer actividades directamente relacionadas, afines o conexas a la
actividad empresarial descrita en el parrafo anterior.

De igual forma se entienden incluidos en el objeto social los actos que tengan como finalidad ejercer los
derechos o cumplir las obligaciones, legal o convencionalmente derivados de la existencia y actividad de

la sociedad.

DOMICILIO SOCIAL
ARTICULO TERCERO .- La sociedad sefiala su domicilio en la ciudad de................ sin embargo, podra

establecer sucursales, agencias, filiales o representantes en cualquier lugar del pais o del extranjero.

DURACION
ARTICULO CUARTO .- El plazo de duracién de la sociedad es por tiempo indeterminado, dando por

inicio sus actividades a partir de la fecha de la escritura pablica que origine esta minuta.

TITULO SEGUNDO
CAPITAL SOCIAL Y ACCIONES

CAPITAL SOCIAL Y ACCIONES
ARTICULO QUINTO.- El capital social es de Si. ............... (ceeereeeeeeiiie Nuevos Soles) representados
por........... acciones de S/. ........ (coeereeenn Nuevos Soles), cada una, integramente suscritas y pagadas,

gozando estas de iguales derechos y prerrogativas, todas con derecho a voto.

CERTIFICADOS DE ACCIONES

ARTICULO SEXTO.- Las acciones emitidas se representan mediante certificados definitivos o
provisionales, los mismos que se emitiran con los requisitos que exige el articulo 100 de la Ley General
de Sociedades.

Los certificados definitivos y provisionales de acciones constaran en documentos talonados, que deberan
estar numerados en forma correlativa. Cada certificado podra representar una o mas acciones de un
mismo accionista.

La titularidad de una accion implica de pleno derecho la sumisién de su titular al presente estatuto y a las
decisiones de la junta general de accionistas, dejandose a salvo el derecho de impugnacién conforme a
ley.

Cada accion da derecho a un voto en las juntas generales de accionistas.

Las acciones son indivisibles y no pueden ser representadas sino por una sola persona. En caso de
copropiedad de acciones debera designarse a un solo representante para el ejercicio de los derechos
respectivos. La responsabilidad por los aportes sera sin embargo solidaria entre todos los copropietarios
frente a la sociedad.

La sociedad reputara propietario a quien aparezca como tal en el libro de matricula de acciones. En todo
caso de transferencia de acciones, la sociedad recogera el titulo anterior, lo anulara y emitird un nuevo

titulo en favor del nuevo propietario.
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Todo tenedor de acciones, por el solo hecho de poseerlas, manifiesta su total sujecion a las
disposiciones del estatuto y los acuerdos de las juntas generales de accionistas, sin perjuicio de los

derechos de impugnacion o separacion en los casos que esta conceda.

DERECHO DE ADQUISICION PREFERENTE

ARTICULO SETIMO .- Para el caso de transferencia de acciones se establece el derecho de adquisicion
preferente en favor de los restantes accionistas de la sociedad.

En tal caso, el socio que desee transferir sus acciones comunicara por escrito este hecho al gerente
general, quien debera poner en conocimiento a los demés accionistas en un plazo no mayor de diez dias
hébiles.

Los demas socios, en un plazo de treinta dias Utiles de recibida la comunicacién, pueden ejercer el
derecho de adquisicion preferente.

La adquisicién se hara a prorrata de las acciones que posean los aceptantes.

Vencido el plazo, la sociedad en el término de tres dias Utiles, comunicara al ofertante la aceptacion
producida; asi como, en su caso, la libre disponibilidad de las acciones en favor de terceros.

Igualmente, en los casos de aumento de capital, se reconoce en favor de los socios el derecho de

suscripcién preferente sobre las acciones que se creen.

TITULO TERCERO
ORGANOS DE LA SOCIEDAD

ORGANOS DE LA SOCIEDAD

ARTICULO OCTAVO .- La sociedad que se constituye tiene los siguientes 6rganos:
a) Lajunta general;

b) La gerencia;

La sociedad no tiene directorio.

TITULO CUARTO
JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

COMPOSICION DE LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

ARTICULO NOVENO.- La junta general esta compuesta por todos los accionistas y representa la
universalidad de los mismos.

Es la suprema autoridad de la sociedad y sus decisiones, tomadas de acuerdo con los requisitos
establecidos por el estatuto y la Ley General de Sociedades, son obligatorias para todos los accionistas,
aun para aquellos que hayan votado en contra o estuviesen ausentes, sin perjuicio de los derechos que

la ley les conceda.

DOMICILIO, CONVOCATORIA, QUORUM Y VOTACIONES DE LA JUNTA GENERAL
ARTICULO DECIMO .- Las juntas generales se celebraran en el domicilio social. Podra en todo caso

reunirse la junta general y adoptar acuerdos validamente en un lugar distinto, siempre que se encuentren
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presentes o representadas la totalidad de las acciones suscritas y con derecho a voto, y se acuerde por
unanimidad instalar la junta y los asuntos a tratar en la reunién, de lo que se dejara constancia en el acta
respectiva.

Salvo en el caso previsto en el articulo siguiente del presente estatuto y en el articulo 126 de la Ley
General de Sociedades, la junta general quedard vdlidamente constituida en primera convocatoria
cuando se encuentre representado, cuando menos, el cincuenta por ciento de las acciones suscritas con
derecho a voto. En segunda convocatoria sera suficiente la concurrencia de cualquier ndmero de
acciones suscritas con derecho a voto. Los acuerdos se adoptaran con el voto favorable de la mayoria
absoluta de las acciones suscritas con derecho a voto representadas en la junta.

Las juntas generales serdn convocadas y presididas por el gerente general y como secretario actuara
quien designe este. En defecto de estas personas, intervendran quienes designe la junta entre los
concurrentes.

Los requisitos de aumento o reduccion del capital social, emision de obligaciones y los procedimientos
de impugnacion de acuerdos y todo lo relativo a ellas se regira por las disposiciones de la Ley General

de Sociedades.

MAYORIAS SUPERIORES

ARTICULO UNDECIMO.- Se requerira el quérum previsto en el articulo 126 de la Ley General de
Sociedades, ya sea en primera 0 segunda convocatoria; y el voto favorable de una mayoria que
represente no menos del 70% de las acciones suscritas con derecho a voto en los siguientes casos:

a) Reformar los estatutos.

b) Renunciar al derecho de suscripcion preferente. c) Acordar la capitalizacion de utilidades.

d) Acordar la formacion de reservas facultativas, incrementar su valor o variar el destino de las mismas.
e) Acordar la re adquisicion de acciones y ordenar las medidas que hayan de tomarse con ellas.

f) Acordar la exclusién de socios, conforme al articulo siguiente del presente estatuto.

EXCLUSION DE SOCIOS

ARTICULO DUODECIMO .- Podra ser excluido el socio que incurra en cualquiera de las siguientes
causales:

a) Integre en calidad de socio o administrador una persona juridica cuyo objeto social sea el mismo o
similar al de la sociedad.

b) Realice activamente labor politica 0 desempefie un cargo publico.

¢) No concurra injustificadamente, pese a haber estado bien notificado, a tres juntas generales

consecutivas o cinco alternas en un periodo de tres afios.
FECHA DE CELEBRACION DE LA JUNTA OBLIGATORIA ANUAL

ARTICULO DECIMO TERCERO .- La junta obligatoria anual se efectuara en el curso del primer trimestre

de cada afio, en la fecha, hora y lugar que designe el gerente general.
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TITULO QUINTO
LA GERENCIA

LA GERENCIA
ARTICULO DECIMO CUARTO.- La administracion de la sociedad estara a cargo de un gerente que sera
designado por la junta general.

El cargo de gerente es por tiempo determinado.

REPRESENTATIVIDAD y RESPONSABILIDAD
ARTICULO DECIMO QUINTO .- El gerente general es el ejecutor de todas las disposiciones de la junta

general, teniendo la representacion juridica, comercial y administrativa de la sociedad.

ATRIBUCIONES DEL GERENTE GENERAL

ARTICULO DECIMO SEXTO .- Constituyen principales atribuciones del gerente general:

a) Representar a la sociedad ante toda clase de autoridades politicas, administrativas, judiciales,
laborales, municipales, etc., con las facultades generales del mandato y las especiales a que se refiere el
Cdédigo Procesal Civil, pudiendo sustituir el poder, revocar la sustitucién y reasumirlo cuantas veces lo
creyera necesario.

b) Dirigir las operaciones de la sociedad.

c) Contratar y separar al personal subalterno y a los empleados que sean necesarios para la buena
marcha de la sociedad, fijar sus atribuciones, responsabilidades y remuneraciones.

d) Usar el sello de la sociedad, expedir la correspondencia epistolar y telegrafica, cuidar que la
contabilidad esté al dia, inspeccionando libros, documentos y operaciones y dictar las disposiciones
necesarias para el normal funcionamiento de la sociedad.

e) Dar cuenta a la junta general, cuando este se lo solicite, de la marcha y estado de los negocios.

f) Cobrar las sumas que pudiera adeudarse a la Sociedad, otorgando el comprobante de pago.

g) Celebrar los contratos que sean necesarios para el mejor desarrollo del objeto de la sociedad, fijando
los términos y condiciones de los mismos.

h) Realizar cualquier otro contrato y asumir cualquier obligacién no expresamente enumerada en este
articulo que estime conveniente para la sociedad y el cumplimiento de sus fines.

i) Arrendar y subarrendar activa y pasivamente muebles y/o inmuebles, fijando los plazos, montos de los
arriendos y demas condiciones.

i) Abrir, operar y cerrar cuentas corrientes, de ahorros y/o depdsitos a la vista 0 a plazo en instituciones
bancarias y financieras, girar contra ellas con o sin provisién de fondos, solicitar sobregiros, avances y en
general realizar toda clase de contratos de crédito, directos o indirectos, con garantia especifica o sin
ella, leasing y en general, realizar toda operacién bancaria o financiera permitida por la ley.

k) Girar, cobrar, endosar, descontar, aceptar, renovar, avalar letras de cambio, pagarés, cheques,
warrants, certificados de depositos y en general, toda clase de valores, titulos valores, documentos de
créditos o documentos representativos de bienes o derechos.

I) Representar a la sociedad como persona juridica.

m) Elaborar los planes, programas, reglamentos, presupuestos y politicas generales de la sociedad.
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n) Ejecutar y hacer cumplir los acuerdos y resoluciones de la junta general.

0) Controlar el funcionamiento de la organizacién, mantener bajo custodia los bienes de la sociedad y
adoptar las medidas necesarias para lograr la mayor eficiencia posible.

p) Cumplir con los demas deberes que le impongan los estatutos, los reglamentos, acuerdos y

resoluciones de la junta general.

TITULO SEXTO
MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCION DEL CAPITAL

MODIFICACION DEL ESTATUTO
ARTICULO DECIMO SETIMO.- La junta general podra delegar en la gerencia la facultad de modificar el
estatuto bajo las condiciones expresamente referidas en dicha delegacion.

La modificacién del estatuto y sus efectos se rige por lo dispuesto en la Ley General de Sociedades.

AUMENTO DE CAPITAL

ARTICULO DECIMO OCTAVO.- Procede aumentar el capital, cuando:

a) Existan nuevos aportes.

b) Cuando se capitalicen créditos en contra de la sociedad.

¢) Cuando se capitalicen utilidades, reservas, beneficios, primas de capital, resultados de exposicién a la
inflacion.

d) Otros casos previstos en la ley.

REDUCCION DE CAPITAL

ARTICULO DECIMO NOVENO.- Obligatoriamente la sociedad tendra que reducir su capital cuando las
pérdidas hayan disminuido en mas del cincuenta por ciento del capital social y hubiese transcurrido un
ejercicio sin haber sido superado, salvo cuando se cuente con reservas legales o de libre disposicion, o

cuando se realicen nuevos aportes de los socios que asuman dicha pérdida.

TITULO SETIMO
ESTADOS FINANCIEROS Y DIVIDENDOS

PRESENTACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

ARTICULO VIGESIMO.- La gerencia debera formular la memoria, los estados financieros y la propuesta
de aplicacion de utilidades en caso de haberlas.

De estos documentos debe resultar, con claridad y precision, la situacion econémica y financiera de la
sociedad, el estado de sus negocios y los resultados obtenidos en el ejercicio vencido.

La presentacion de los estados financieros deberan realizarse conforme las disposiciones legales

vigentes y con los principios de Contabilidad Generalmente Aceptados.
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TITULO OCTAVO
DISOLUCION Y LIQUIDACION

ARTICULO VIGESIMO PRIMERO .- La disolucién y liquidacion de la sociedad se efectuara conforme a

los articulos 407, 413 y siguientes de la Ley General de Sociedades.

DISPOSICION TRANSITORIA

UNICA DISPOSICION TRANSITORIA .- Queda designado como gerente general de la sociedad el
Sl ettt ———— , cuyos datos de identificacion se describen en la introduccion de

la presente minuta, a quien se le confiere las facultades que el estatuto contempla para dicho cargo.

DISPOSICIONES FINALES

PRIMERA DISPOSICION FINAL.- En todo lo no previsto en el presente estatuto, debera remitirse a lo

dispuesto en la Ley General de Sociedades.

SEGUNDA DISPOSICION FINAL .- En caso de conflicto de intereses entre la sociedad y un socio o
grupo de socios, este debera ser sometido a arbitraje, mediante un Tribunal Arbitral integrado por tres
expertos en la materia, uno de ellos designado de comun acuerdo por las partes, quien lo presidira y los
otros designados por cada uno de las partes.

Si en el plazo de....... (...) dias de producida la controversia, no se acuerda el nombramiento del
presidente del Tribunal Arbitral, este deberd ser designado por el Centro de Arbitraje Nacional y
Extranjero de la Camara de Comercio de .............. , Cuyas reglas seran aplicables al arbitraje.

El laudo del Tribunal Arbitral sera definitivo e inapelable, asi como de obligatorio cumplimiento y
ejecucidn para las partes.

Sirvase agregar usted, sefior notario, lo que fuere de ley y curse los partes respectivos al Registro de

Personas Juridicas de.........
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ANEXO # 07: DETALLE DE OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Reclutamiento y Capacitacion 624
capacitacion (viaticos) 480
Aviso convocatoria diario 144
Tramites Laborales 58
Autorizacioén de planillas 0.3156 11
Contratos laborales 0.3256 47
Gastos Contables 280
Legalizacion libros contables 40
Libros de compra y venta 40
Facturas y Boletas 200
Limpieza y mantenimiento 3616
Escobillones 12 8 96
Trapeadores 12 10 120
Mangueras 10 80 800
Utiles de limpieza 600
Mante. y reparacion 2000
Implementos zonas recreativas 660
Net de véley 50
Balon de fatbol 100
Bal6n de voley 160
Sogas para pista de desafios 200
Palos para pista de desafios 150
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ANEXO # 08: ALTERNATIVAS DE FINANCIAMIENTO

BancodeCrédito ) BCP)

Calculadora Crédito Efectivo / Consumo

Porfavoringresa los siguientes datos:

Fecha de desembolso ‘ 0110212011 |.;.;|u_.'mm_.'3333;
Dia de Pago (1-31) |1 -
Plazo (en leses) ‘ ] |
Moneda | Soles hd
Tipo Cliente |Banca Exclusiva A
Rango de Ingreso | Ingresos desde 5/, 7,500 | w
Tasa de Interés Efectiva Anual (En base a 360 dias) 15.50%

Ingrese Tasa si selecciond Tipo de Clientes o Rango de Ingreso "Otros" ‘ 15.00%

Tipo de Seguro de Desgravamen |Individual b
Tasa mensual de Segura de Desgravamen 0.090%
Administracidn de Pdliza Endosada 0.00

Paortes gl 10.00

Modalidad de pago (Cuotas por Afo) 12

Ingrese Monto del préstamo gl 195,635.00
Intereses por Cambio de Fecha gl 0.00

Sequros por Cambio de Fecha gl 0.00

Mo olvides presionar el botan para calcular la cugts——» Calcular cuota

Cuota Mensual Total Sl 4,743.08

Tasa de Costo Efectivo Anual {en base a 360 dias): 16.83%

Verresumen Vercronograma

[iota:

Las cuotas son referenciales, sujetas a calificacion v a la fecha de desembolso del crédito v no incluyen ITF.

PdH: Clientes que reciben el pago de sus haberes atraveés del BCP.
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s Scotiabank

Resultado del Simulador

enviar imprimir

Products

Importe de Préstamo

Tasa de Préstamo TEA (260 dias)
Mro. de Cuotas

Fecha de Desembaolsa

Fecha Primer Vencimiento

Tipe de Wencimiento

Tipo de Cuota

Imperte del Bien

Tasa de Sequro de Desgravamen
Tasa de Seguro del Bien

Imparte Cuota Normal

Imperte Cucta Dioble

Importe 1era. Cuota

Imperte Ultima Cuota

Fecha Wencimiento Ultima Cuota

Tasa de Costo Efectivo Anual

LIBRE DISPONIBILIDAD
&/. 195,635.00
14000000 9%
&0 meses
o0z/01/2012
15/02/2012

Fijo

Sin cuotas dobles
5/.500,000,00
0.02800000 TEM
0.00000000 %
S/, 4,554.43

S/, 0.00

S/, 4,554.43

S/, 4,555.04
16/01/2017
14487999 %

Inicio

Cronograma

La empresa tiene la obligacien de difundir informacicn de conformidad con la Ley
M® 28587 v el Reglamentsc de Transparencia de Informacion vy Disposicicnes
Aplicables a la contratacicn con Usuarics del Sistema Financiers,

mediante Resolucion SBS N 17852005,

aprobado
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CRONOGRAMA PRELIMINAR DE PAGOS

Banco
jsda Continental

Importe Solicitado: 195.635,00
Plazo: 60 Cuotas

Periodo de Gracia 0 Meses

Cuota: 4.510,54
Com. por Gen. y Envio de notas 10,00

Interbank

Préstamo de Consumo

Fecha de Simulacior 25/12/201
Fecha de Desembols®1/02/201.
Dia de Pago:15

Tasa Costo Efectivo Anual:
15,0267725505046%

Tasa Efectiva Anual 14%
Moneda: NUEVOS SOLES
Desgravamen:

Saldo Insoluto - Un Titular 68,47

El tiempo vale mas que el dinero Producto :Préstamo Personal con Garantia

Hipotecaria

Tasa de Interes Compensatorio (TEA):11.85 % Anual

Tipo de Seguro de Desgravamen :Individual
Monto a Financiar :195635.00 Soles
Valor del Bien :500000.00 Soles

Tipo de Cuota :Ordinaria

Plazo en Meses :60

Plazo de Gracia :0
Tasa de Costo Efectivo (TCEA):14.020 % Anual

Tasa de Seguro de Desgravamen :0.04900 % Mensual

156



Crédito Libre

Disponibilidad: MGG sinacr
Moneda: Soles
Monto del préstamo: 195,635.00
Fecha de desembolso: 2/2/2012
Fecha ler vencimiento: 2/3/2012
Tasa efectiva anual (TEA) 18 %

a 360 dias:

Tasa costo efectivo anual: 19.15 %
Plazo: 60 cuotas
Periodicidad: Mensual
A). Seguro de Desgravamen: 0.056 %

Titular hasta los 70 afios
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