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RESUMEN EJECUTIVO

La tesis que se presentara a continuacion es un plan de negocios que lleva por nombre HUANCAKIDS, el
cual pretende identificar la oportunidad de satisfacer a un mercado de entretenimiento infantil insatisfecho
en la provincia de Huancayo, para nifios entre 3 a 12 afios, a traves de la incorporacion del uso de la
tecnologia y métodos educativos. Se brindara a los nifios de Huancayo un espacio disefiado con juegos
infantiles y salas tecnoldgicas donde podran divertirse por las horas que requieran (de una hora en adelante)
y a la misma vez desarrollar habilidades de aprendizaje, ademas terciariamos el servicio de cafetin para que
los padres puedan relajarse mientras que sus hijos se divierten. Nuestro valor principal es brindar un servicio
seguro, con una instalacion que posee un recubrimiento protector de paredes que evita que los nifios sufran
algun accidente dentro del local. Se empleara un canal directo, esto quiere decir que tendremos un local con
500 m2 el cual estara ubicado AV. FERROCARIL N2360 — HUANCAYO, cerca al OPEN PLAZA. Para el
desarrollo del proyecto se realiz6 la previa investigacion primaria (andlisis del sector de entrenamiento) y
secundaria (evaluacion de macroentorno), ademas de la realizacién de una investigacion de mercado
detectando una demanda insatisfecha de 81059 nifios entre 3 a 12 afios y se evalud la estimacién del
crecimiento poblacional de la ciudad en 1.05% anual. Realizaremos una campafia en Facebook Ads y
crearemos una canal de pagina web, lo cual nos ayudara a posicionar nuestra marca en nuevos
destinos (provincia). La empresa serd una sociedad andnima cerrada y estara constituida por 4 socios, los
cuales aportaran un 52.39% de la inversion inicial del proyecto y el 47.61% se financiara por medio de una
entidad bancaria. Concluyendo de que el proyecto es viable técnica y econémicamente, obteniéndose una
TIRE de 58.97%, TIRF de 77.77%, con un VANE de 24.57% y VANF 20.48, siendo el monto de la

inversion total requerida de S/152 714.18 soles, con un costo de oportunidad de S/1.14 soles.
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INTRODUCCION

Actualmente vivimos en constante contacto con la tecnologia de la informacién y la comunicacién
(TICs), las cuales vienen convirtiéndose en una gran herramienta para nuestras vidas. De tal manera que
su influencia ha afectado positivamente en la educacion a nivel mundial, originando la aparicion de la

tendencia educativa llamada “edutainment”, la cual busca educar de una forma vivencial y ltdica.

El Per(i no es ajeno a esta tendencia y gracias a su mayor desarrollo, hoy dia se impulsa con ahinco

la inversion en tecnologias de la informacidn y comunicacion para todas las edades.

El objeto del presente documento es disefiar un estudio de evaluacién de un proyecto empresarial
en el sector servicios, de forma mas especifica, con la evaluacion del proyecto se propone determinar la
conveniencia financiera, y la factibilidad operativa, de la creacion de HUANCA KIDS, un negocio dedicado

a la prestacion de servicios de entretenimiento para nifios entre 3 a 12 afios.

En el presente proyecto de investigacion se revisard en el Capitulo I, se describe la empresa,
CANVAS, los objetivos, vision y misién. En el capitulo 11 se hace un diagnéstico del macroentorno y del

microentorno, utilizando FODA cruzado, la matriz de Porter.

Asi mismo en el Capitulo I11, se desarrollé la investigacion de mercado para determinar la demanda
potencial y mercado objetivo del segmento seleccionado. El Plan de Marketing se detalla en el Capitulo 1V,
donde se establece los criterios del Marketing Mix. El Plan de operaciones y El Plan organizacional se

describen en los capitulos V y VI respectivo.

Finalmente, en el Capitulo VI se describe el Plan Financiero, en donde se escribe la inversién total
del proyecto, VAN, TIR y COK.
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CAPITULO I

PLAN ESTRATEGICO Y PLAN ORGANIZACIONAL

1.1. Formulacion de la Idea de Negocio

El crecimiento poblacional de las familias peruanas ha generado que en el Pais haya 6°922,109
nifias y nifios de 3 a 12 afios, los cuales representan el 22% de la poblacion total del Perd. Estos nifios hacen
incluidos en una nueva generacién llena de tecnologia, son autodidacticos, pues desde pequefios tienen

acceso a las nuevas tecnologias.

Esto nos muestra que hay un gran desasosiego de los padres acerca del contacto que tienen sus hijos,
incluso sus bebes, con los Smartphone y tabletas, estos nifios pasan horas aferrados a estos aparatos dejando
de lado las divertidas horas de juego en el parque junto con sus familias entre otras actividades que ayudan

al sano crecimiento del nifo.

“Segin el psiquiatra Rolando Pomalima, director ejecutivo del Departamento de Nifios y
Adolescentes del Instituto Nacional de Salud Mental Honorio Delgado-Hideyo Noguchi, “Esta comprobado
gue el uso excesivo de los aparatos virtuales puede predisponer a ciertas conductas negativas tales como:
Aislamiento, miedos, depresion, irritabilidad, ansiedad, baja tolerancia a la frustracion y en el peor de los

casos adiccion.

Bajo esta problematica encontrada nace la idea de crear un centro de entretenimiento para los nifios
que tendrd como nombre “HUANCA KIDS”, donde el nifio lograra distraerse de manera saludable
desarrollando sus habilidades con las diferentes tematicas educativas que brindaremos, ademas de ello los
padres podran formar vinculos afectivos con sus hijos desde pequefios para que de esta manera se conviertan

en adultos seguros y responsables.

Creemos que jam&s una maquina podra reemplazar el carifio y el afecto de un ser humano.
“HUANCA KIDS” Contara con una infraestructura especialmente disefiada para los nifios, un personal
capacitado y con altos niveles de servicio, se disefiara un plan personalizado de actividades para cada uno

de los nifios.
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También brindaremos servicios valorados por los padres, tales como talleres, y salon de belleza para
nifios. Se edificara en la Ciudad de Huancayo sobre un terreno de 500 m2 y con un &rea construida de 500
m2, contando con instalaciones especialmente disefiadas para el desarrollo de las diversas actividades.



1.1.1 Lienzo Canvas HUANCA KIDS

Gréafico N°1 Lienzo Canvas HUANCA KIDS
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Elaboracion: Propia
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Descripcion de la empresa

HUANCAKIDS sera una empresa peruana gque se encargara de brindar servicios de entretenimiento
para nifios de los niveles socios econémicos A — B de la cuidad de Huancayo, que a su vez ingresara al

mercado con un formato de diversion y tecnologia para nifios.

Esta pequefia empresa estara ubicada en la cuidad de Huancayo, en la avenida ferrocarril N° 360,
es una zona comercial, avenida en donde también se encuentran los centros comerciales OPEN PALZA'Y
REAL PLAZA, esperando de esta manera captar una porcion del mercado insatisfecho.

HUANCAKIDS SAC utilizara como técnicas de alianza estratégicas con colegios y academias

infantiles de la localidad.

Este negocio serd una sociedad anénima cerrada que iniciara con 3 personas Kelly Aguilar Tacsa,
Maria Chunga Chambergo, Lina Tananta Gonzales, la direccion del negocio estara a cargo de Lina Tananta,
el area comercial seré liderada por Maria Chunga y el &rea de Ventas estara dirigida por Kelly Aguilar, en

cuanto a la toma de decisiones serd de manera compartida.

Gréfico N°2 Ubicacion de la empresa
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Fuente: Mi Entorno
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1.2.1 Datos de la empresa

Perfil de la empresa:
*  Nombre de la empresa: HUANCA KIDS

*  Giro de la empresa: Centro de entretenimiento familiar.

*  Actividad: Prestacion de servicios de diversion infantil.

»  Clasificacion de la empresa: Empresa de servicio del sector terciario.
*  Dimension de la empresa: Mediana Empresa.

«  Ambito actual y geogréfico: Empresa local.

»  Direccion del domicilio fiscal: Avenida ferrocarril N° 360 — Huancayo

*  Slogan: Diversion Plena

Grafico N°3 Logo, imagen y slogan de la empresa
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Elaboracién: Propia
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Direccionamiento estratégico

1.3.1. Vision
Ser el centro de diversion preferido de la region, consolidando nuestra imagen de

compromiso y alternativa segura para los mas pequefios.

1.3.2. Mision
Proporcionar servicios de diversion infantil con tecnologia, que contribuyan al

crecimiento y desarrollo de los nifios.

1.3.3. Valores

e Compromiso. El compromiso de brindar seguridad a nuestros clientes sera una pieza
clave en nuestro negocio ya gque tendremos un trato directo con nifios.

o Amabilidad. El recibimiento con una gran sonrisa, un saludo ameno y bridar una buena
informacidn sera la clave para que nuestro publico nos prefiera.

o Respeto. A cada uno de nuestros clientes y a nuestros colaboradores cumpliéndoles
con lo ofrecido, ya que sin ellos nuestro negocio no podria existir.

e Compafierismo. EI mantener un buen clima laboral entre nuestros trabajadores nos
permitira el crecimiento de nuestra empresa ya que si no existe dicho clima no se podra

realizar un buen trabajo por parte de nuestros colaboradores.

1.3.4. Objetivos

General

o Determinar la factibilidad de un centro de entretenimiento infantil para nifios de 3

a 12 afios en la ciudad de Huancayo.

Especifico

e Cuantificar y Definir las caracteristicas del mercado objetivo del proyecto.
e Determinar las necesidades de la demanda insatisfecha.

o Determinar la viabilidad y rentabilidad del proyecto.
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Matriz FODA — FODA Cruzado

Tabla N°1 Matriz FODA — FODA Cruzado

OPORTUNIDADES AMENAZAS

publico en la zona
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posicionamiento de la (D1-01,04) (D4 - A1)

Elaboracion: Propia
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CAPITULO 11

ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. Andlisis del MACROENTORNO

El sector de entretenimiento infantil viene creciendo, pues ya casi en todos los centros
comerciales de Lima y provincia encontramos uno, con gran afluencia de publico (El comercio
2011).

Por otro lado, segin un estudio realizado por Arellano Marketing el consumidor peruano
destina el 5% de su ingreso familiar al entretenimiento. Asi mismo, el Dr. Rolando Arellano, en
su articulo “La Peruana de Hoy”, afirma que la mujer es quien decide qué tipo de productos y

servicios consumira la familia (Arellano Marketing b 2011).

2.1.1 Factores Econdmicos
Principales Actividades Econdmicas. La poblacion Econdmicamente activa del
Area Urbana del distrito de Huancayo esta conformada por 43,894 habitantes de los cuales
el 24.01' o se dedica a la actividad comercial, el 21.45% trabajan como pe6n o vendedores
ambulantes, el 18.56% tienen la ocupacion de profesionales, 9.24% tienen la ocupacion de
obreros en minas o manufactura, 9.17% tienen la ocupacion de obreros de construccion y
el 17.58% se dedican a otras ocupaciones. (INEIl — 2017)

Segln la encuesta de expectativas macroecondmicas del Banco Central de la
Reserva (BCR), a diciembre del 20186, los principales analistas econémicos proyectaban un
crecimiento de 4,0% del PBI para el 2017. Sin embargo, el escandalo de corrupcion a raiz
del destape de las operaciones de Odebrecht, el fendbmeno de El Nifio costero y el lento
avance de la inversion publica y privada golpearon el crecimiento. Como consecuencia,

hoy se espera que el crecimiento del 2017 haya cerrado en 2,7% aproximadamente.

Por otro lado, el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) anuncia su nuevo
estimado de crecimiento del PBI nacional este afio de 3,6%. el cual permitiria alcanzar las

previsiones tanto de este afio como hacia el bicentenario. Para el 2021, se proyecta llegar a


https://elcomercio.pe/noticias/bcr
https://elcomercio.pe/noticias/bcr
https://elcomercio.pe/noticias/pbi
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un crecimiento del 5% y haber cumplido con la reduccion del déficit fiscal a 1% del PBI.

(Fuente: Diario el comercio).

Grafico N°4 Variacion De indices De Precios Al Consumidor
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Factores Socioecondmicos

El principal problema que esta enfrentando el Per( es la pobreza. Hace diez afios,

aproximadamente una de cada dos personas en el Peru vivia por debajo de la linea de la

pobreza monetaria, al cierre del 2016 el porcentaje de la poblacion peruana en situacion de

pobreza extrema paso del 4.1% en el 2015 al 3.8% en el 2016. Por ello representa una

reduccion del 0.3 puntos porcentuales que equivalen a los 70,000 peruanos que salieron de

la pobreza extrema segun datos del (INEI) La cadencia natural que viene haciendo el Per(

no va a hacer lo suficiente para seguir mejorando, ya que se tiene una clase media

emergente que es vulnerable y que ante cualquier eventualidad como el fenémeno del nifio

costero se puede volver a la pobreza.

A nivel de las tres regiones, la sierra concentra la mayor parte de la pobreza extrema

del 8.3% de la poblacion, seguidamente esta la selva del 6.5%.
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La region de Junin se encuentra con una pobreza inferior al 12% manifestando un

crecimiento econémico y la mejora de condiciones de vida para los pobladores.

Por otro lado, un aspecto que se ha ido desarrollando actualmente en el pais es la
inseguridad social, este problema estd atacando a todos desde personas naturales hasta
juridicas de todos los niveles socioecondmicos que podemos encontrar, desde robos hasta
extorsiones, esto es un aspecto importante que notar: “la violencia se esta convirtiendo en

el principal rasgo caracteristico de nuestro pais”. (Sifuentes, 2016)

Desde el presente afio bajo la presidencia del presidente Pedro Pablo Kuczynski se
han diversos conflictos sociales a inicios del 2017 se reportaron 2013 y estos en un sector
en especial, la mineria. “De los 213 conflictos actuales, el 69.5% (148) son de caracter
socio ambiental. La mayoria de los casos esta directamente vinculada con la actividad

minera”. (Diario la republica, 2017)

2.1.3. Factores Politicos y Legales

El Peru ha estado atravesando por un panorama econémico luego del autogolpe de
estado que se dio en el afio 1992 que fue efectuado por el presidente del Per( Alberto

Fujimori.

Segun Christine Lagarde, 2016 el Per( ha estado sufriendo cambios (reformas) para
la mejora de la economia, en donde muchos autores ven al Perl como un pais de

crecimiento.

Segun el Banco Mundial, 2017 la politica fiscal sigue siendo prudente a pesar de
los déficits que ha aumentado en los ultimos afios recientes. EI mayor déficit proviene de
la disminucidn de los ingresos en consecuencia a la desaceleracion econémica.

Tenemos una politica econdmica de libre mercado el cual viene atravesando por un

momento de crecimiento continuo por mas de dos décadas.
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Gréafico N°5 Crecimiento Econémico del Peru
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2.1.4. Factores Tecnoldgicos.

Segun Edwin Maravi Pérez, director de C. Java Actualmente el Peru es uno de los
paises con menores indices de innovacion, puesto que no aparecemos en el cuadro de

tecnologias e innovacion del mundo.

El PerG viene logrando aumentar su capacidad e integracion a nivel de desarrollo
tecnolégico en cuanto a las actividades de ciencias, tecnologia e innovacion, pues desde el
2016 la inversion en el Peru para investigacion y desarrollo superd los 5000 millones de

soles dando existencia de mas de 1000 centros de investigacién en todo el pais.

De forma interna se pudo observar que la provincia de Junin para el 2015 gasto el
1.2% del PBI en investigacion y desarrollo. (Fuente: Cenideci - 2016)

En el Per0 se vienen realizando una feria importante llamada: Perud con Ciencia,
la mas importante feria cientifica a nivel nacional organizada por el Consejo Nacional de
Ciencia, Tecnologia e Innovacién Tecnoldgica - CONCYTEC, con el objetivo de mostrar
los Gltimos proyectos de innovacion y desarrollo tecnoldgico trabajados en el pais por

empresas, institutos de investigacion y las universidades.
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Peru con Ciencia exhibe mas de 100 proyectos e involucra a nifios y jovenes de
todos los departamentos del pais. Este evento se realiza en el marco de la Semana Nacional
de la Ciencia, dispuesta en el 2011 por Ley N° 28673, con el objetivo de promover el
desarrollo cientifico y tecnoldgico del pais. (Fuente: CONCITEC 2016).

Bajo esta premisa queremos poner a disposicion de los nifios el uso de pizarras
digitales dentro de nuestro centro de entretenimiento para reforzar la coordinacion, el

razonamiento l6gico y la capacidad de decision en diversas actividades.

Gréfico N°6 indice De Competitividad Global En Pert 2010-2016

(valor absoluto)

Puesto
61 Puesto Puesto
Puesto 61 5 Puesto
67 69
Puesto o

73 : 425

4.21 423 4.21
411

2010-2011 2011-2012 2012-2013 2013-2014 2014-2015 2015-2016
Fuente: World Economic Férum (2016)

2.1.5. Factores Ambientales

Se ha tomado como prioridad el cuidado del medio ambiente, el reciclaje y la
reutilizacion de re los recursos por la sociedad moderna. La cultura del reciclaje tomo

interés en el sector minero siendo asi la actividad principal de nuestro pais.

Cabe recalcar que este factor no es indice de nuestro proyecto, pero lo tomamos
con la mayor prioridad en ensefiar a los nifios al cuidado del medio ambiente en que son el
futuro de nuestro pais. A pesar de no participar dentro de este factor daremos a conocer el
proceso productivo del reciclaje y la reutilizacion como cultura educativa en que la estamos

involucrados.
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Como empresa somos conscientes del gran impacto que tiene la contaminacion al
medio ambiente por ello tomaremos en consideracion lo dispuesto por la LEY N° 28611 -
Ley general del Ambiente en sus Articulos:

Articulo 47.- Del deber de participacion responsable dice: 47.1 Toda persona,
natural o juridica, tiene el deber de participar responsablemente en la gestion ambiental,
actuando con buena fe, transparencia y veracidad conforme a las reglas y procedimientos
de los mecanismos formales de participacidn establecidos y a las disposiciones de la

presente Ley y las demas normas vigente.

Articulo 113.- De la calidad ambiental 113.1 Toda persona natural o juridica,
publica o privada, tiene el deber de contribuir a prevenir, controlar y recuperar la calidad

del ambiente y de sus componentes.

2.2. Andlisis del MICROENTORNO

2.2.1 Andlisis de las 5 Fuerzas de Michael Porter

Segun Michael Porter “Comprender las fuerzas competitivas, asi como sus causas
subyacentes, revela los origenes de la rentabilidad actual de una industria al tiempo que nos
ofrece un marco para anticipar e influir en la competencia y la rentabilidad a lo largo del
tiempo. Esta comprension de la estructura de una industria es fundamental para lograr un
posicionamiento estratégico efectivo, ya que defenderse de las fuerzas competitivas y

moldearlas en beneficio de la propia empresa son aspectos cruciales de la estrategia”

2.2.1.1 “Nuevos Competidores”

La Amenaza De Nuevos Competidores es identificada como medio alta, ya que
existen barreras de entrada que impiden el ingreso de nuevos competidores, tales como
diferenciacion del producto e identificacion de la marca, los cuales se califican como
obstaculos importantes para nuevos competidores, esto significa que las empresas ya

establecidas gozan de identificacion de marca y lealtad de los consumidores, obtenidas por



29

medio de publicidad, el servicio al cliente o simplemente por haber sido los primeros en

entrar al mercado.

Somaos conscientes de que no estamos solos en el negocio en el cual vamos a enrumbar
ya que las familias huancainas también podrian elegir otros lugares como:
v" Los nidos — guarderias.
v Pollerias con juegos infantiles

v Los parques publicos de diversion infantil

2.2.1.2 “Poder De Negociacion De Los Proveedores”

El Poder De Negociacion De Los Proveedores es medio, debido a que el tipo de
elementos o equipos para la prestacion del servicio debe contar con especificaciones que
garanticen la seguridad de los visitantes al local. La aparicion de diversos proveedores nos
conlleva a nosotros como compradores a elegir a quien compraremos y por ende a nuestros

proveedores reducir el precio de sus productos.

2.2.1.3 “Rivalidad entre competidores existentes”

La rivalidad entre competidores en la actualidad es alta ya que existen dos centros
de diversion mas predominantes y que se han hecho de renombre, cada uno con locales en
diversas ciudades del pais y conocedores por afios del sector:

Competidor Directo: La Empresa YUKIDS.

2.2.1.4 “Poder de Negociacion de los Clientes”

El Poder De Negociacion De Los Clientes en la industria analizada es baja ya que
en la actualidad existen empresas de entretenimiento infantil muy bien posicionadas los
cuales ya operan y a los cuales el cliente ya accede, esto nos permite a nosotros a utilizar

estrategias que atraiga a nuestros clientes y conozcan nuestro servicio.
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2.2.1.5 “Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos”

La Amenaza de Productos Sustitutos es alta, sin embargo, en la medida en que los
centros recreacionales puedan disefiar productos con caracteristicas similares a las de un
centro de entretenimiento infantil, en donde puedan disfrutar de atracciones dirigidas para
todo tipo de edades y servicios exclusivos para atraer un mayor nimero de visitantes, es
posible que la amenaza se torne positiva.

No podemaos ser ajenos a los diversos productos sustitutos que encontramos en el mercado
como:

> Juegos en red y online (Dota)

» Consolas de videojuegos (PlayStation, etc.)
» Centro recreacional de Huayucachi
>

Zooldgico de Huancayo

Gréafico N°7 Andlisis de las 5 Fuerzas de Michael Poter

AMENAZA DE LOS NUEVOS
COMPETIDORES
Media Alta

Los Nidos

Guarderias

Pollerias con juegos infantiles
Parques piiblicos de diversion
infantil

PODER DE NEGOCIACION DE RIVALIDAD ENTRE LOS PODER DE NEGOCTACION
10S PROVEEDORES COMPETIDORES EXISTENTES CON LOS CLIENTES
Medio .
Debido a que sus equipos deben Alta . . Baja
contar con las especificaciones que * CONEY PARK Por la existencia de empresas de

garanticen la seguridad de los «  YUKIDS entretenimiento infantil.

clientes.

AMENAZA DE PRODUCTOS O
SERVICIOS SUSTITUTOS

Alta
Juegos online
Consolas de videojuegos
Centro Recreacional
Zooldgico de Huancayo

Elaboracion: Propia



2.2.2 Perfil de los Clientes o consumidores

Variable Geografica
Pais: Peru

Regidn: Junin

Cuidad: Huancayo
Habitantes: 13702

Variable Demografica

MADRES
v' Edad : 25 a 45 afios
v' Género : Femenino
NINOS
v' Edad : 3a 12 afios
v' Género : Femenino y Masculino

Ingreso Promedio Mensual

N.S.E "B"
S$/3000.00

/ N.S.E "C" S/2800.00 \

N.S.E "D" S/1500.00

/ N.S.E "E" S/500.00

AN

Fuente: APEIM — 2017

Variable Psicogréfica:
Estilos de Vida:
Modernas (0s)
Progresistas

Interés: Visita a lugares seguros

Variable Conductual:

Busqueda de Beneficio: Pasar momentos gratos.

31
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2.2.3 Perfil de Competidores

Competencia Directa:

Ubicada en Av. Ferrocarril N° 146 — 150, esp. con
Prolongacién San Carlos N° 136, LC — 61,

P'A?K Huancayo, Junin)

La empresa tiene 14 afios en la participacion de mercado en

entretenimiento familiar.

Cuenta con mas de 70 locales dentro de los centros comerciales a nivel
nacional, el cual ofrece:
e Juegos mecanicos (carritos chocones, carruseles, samba ballon 2)
e Juegos electromecanicos (kiddies)

¢ Simuladores (mesas de aire, videos, sillones masajeadores)

Tabla N°2 Precio de la Competencia CONEY PARK

Recarga | Uso de frecuencia

S/5.00 Por 1 juego
S/10.00 Por 2 juegos

S/15.00 Por 3 juegos

S/20.00 Por 4 juegos
S/30.00 Por 6 juegos

Elaboracion: Propia




ad
0

By Yulid liind
JUGANDO APRENDO

Ubicada en Av. Ferrocarril N° 146 — 150, esq. con

Prolongacion San Carlos 136, Huancayo, Junin)

Empresa de parque de entretenimiento infantil para
nifos de 7 meses a 9 afios. Ofrece:
e 13 estaciones innovadoras

e Sala de cumpleafios

Yukids cuenta con 20 locales dentro de los centros

comerciales.

Tabla N°3 Precio de la competencia YUKIDS

Por 30 minutos

S/14.90

Por 1 hora

S/29.90

Elaboracion: Propia
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2.2.3.1 Andlisis del FODA de la Competencia:

Tabla N°4 Analisis del FODA de la Competencia

34

FORTALEZA

DEBILIDAD

e Animacion de eventos infantiles con
énfasis en espectaculos exclusivo.

¢ Redes de contactos con sus clientes
potenciales.

¢ Amplia gama de juegos de diversién
para nifos y jovenes.

e Espacio de local no muy amplio.
o Falta de infraestructura propia.

OPORTUNIDAD

AMENAZA

e Ubicacion de facil acceso.
e Diferenciacion de segmentos y

o Llegada de otros centros de
entretenimiento temporales (PLAY

By Yul(ids Biland .

niveles socioecondémicos que LAND PARK)
demanda el servicio.
e Marca posicionada en el mercado.
e Mercado amplio y en crecimiento.
FORTALEZA DEBILIDAD

e Conocimiento de la necesidad de sus
clientes potenciales.

e Marca posicionada en el mercado
peruano.

¢ Respaldo por ser una empresa
japonesa, operando en 13 paises de
Latinoamérica con su objetivo de
expansion global.

o Falta de infraestructura propia.
¢ Infraestructura pequena.

OPORTUNIDAD

AMENAZA

e Nicho de mercado en constante
crecimiento.

e Alianza con los centros comerciales.

e Promociones variadas de las redes
sociales.

e Creacion de parques infantiles lo que
puede saturar el mercado.
e Competencia directa CONEY PARK

Elaboracion: Propia




2.2.4 Perfil de Proveedores

» Grap Kids

Tabla N°5. Informacién Bésica Del Proveedor
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Informacion basica del proveedor

Juegos Recreativos Infantiles

Ubicacién

Teodoro Cardenas 781, urb. Santa Beatriz, Cercado de

Lima, Lima

Tipo de negocio

Fabricacion / Comercializacion

Producto / servicio

Fabricante y comercializacion de juegos infantiles con
disefios nuevos y excelente acabado, tales como:

- Casitas de madera para nifios

- Columpios infantiles

- Toboganes infantiles

- Juegos de mesa

- Play Ground

Elaboracion: Propia

> Didactic House

Tabla N°6. Informacién Basica Del Proveedor

Informacion bésica del

c G
proveedor DX E
Didacbtic House
® 007 000
Juegos para la Estimulacion Infanil
Ubicacion Jr. Puno 655 — interior G, frente a la galeria Balcon

Plaza, Cercado de Lima, Lima

Tipo de negocio

Comercializacién

Producto / servicio

Comercializador de marcas en juegos didacticos para

estimulacion temprana y desarrollo de los nifios.

Elaboracion: Propia



» Crecer Jugando

Tabla N°7. Informacién Basica Del Proveedor

36

Informacion basica del

d
proveedor mE ’R

7- oy o

Diversion o ¢ 9rande

Ubicacion Av. Alfredo Mendiola, 725 —
piso 2 — San Martin de Porres
— Lima - Lima

Tipo de negocio Comercializacion

Producto / servicio Comercializador mayorista y

minorista de juguetes
didacticos 'y  psicomotriz

infantil.

Elaboracion: Propia

» Abofire Equipments Co.

Tabla N°8 Informacion Béasica Del Proveedor

Informaciéon basica

del proveedor

Especialistas Confra Incendios desde 1965

Ubicacion Av. 9 de diciembre N° 266, Lima —
Peru

Tipo de negocio Seguridad

Producto / servicio Ofrece servicios de seguridad de

sistemas contra incendios, extintores,

luces de emergencias y sefializacion.

Elaboracion: Propia



» Duraplast

Cuadro N°9 Informacion Béasica Del Proveedor

37

Informacion basica

del proveedor

L

.( /\‘n‘

l)L’l\I li

Ubicacién

Calle Victor Reynel 766 Alt. Cdra. 22
Av. Argentina, Lima

Tipo de negocio

Fabricacion y comercializacion

Producto / servicio

de
lineas de productos para el hogar,

Fabricante y comercializador

industria. También ofrece una linea de

productos infantil.

Elaboracion: Propia

> Gastronomic Fruits

Tabla N°10. Informacion Basica Del Proveedor

Ir]fqrmaci()n
P Gastronomic

“ Fruits )
Ubicacion Jiron Pacto Andino 214

Chorrillos, Lima 09 - Pert

Tipo de negocio

Comercializacion

Producto /

servicio

Comercializa productos elaborados a
base de frutas sabrosas y exéticas de
nuestro pais.

Elaboracion: Propia




CAPITULO III

ESTUDIO DE MERCADO

3.3. Estudio del mercado

La investigacion de mercado realizado es el tipo exploratorio (ya
gue nos permite indicar la parte cualitativa de nuestro perfil de clientes) y
de tipo concluyente (ya que nos permite en forma cuantitativa determinar

la demanda y el tamafio de nuestra de oportunidad).

La hipétesis usada fue:
¢Habra mercado, demanda para el lanzamiento e implementacion de un
centro de entretenimiento para los nifios entre 3 a 12 afios en la cuidad de

Huancayo y aceptacion de la madre?

Objetivo:
Determinar la demanda potencial, mercado objetivo para el lanzamiento e
implementacion de un centro de entretenimiento infantil para nifios de 3 a

12 afios de la cuidad de Huancayo y la aceptacién de la madre.

Fuentes y técnicas utilizadas:
Fuentes: primarias (forma directa) y secundarias (informacién sacada en
instituciones publicas o privadas) se detallan a continuacion:

Técnicas Cualitativas: Observacion, Entrevistas a profundidad.

Técnicas Cuantitativas: A través de encuestas presenciales.
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3.3.1 Perfil del Cliente Objetivo:

Nuestro publico consumidor final representan los nifios entre los 3

y 12 afios principalmente que viven en la cuidad de Huancayo segun el

INEI la poblacion al afio 2018 (realizando una proyeccidn para este afio)

se obtuvo lo siguiente:

Tabla N°11 Proyeccion edad de 3 a 12 afios para el afio 2018

39

Fuente: INEI Af02011 | Af02012 | Af02013 | Afo2014 | AM02015 | Afios2016 | Afoz2o17 | ‘102018
(proyectado)
Edad 3 a 12 afios 149494 147755 146041 144348 142715 140981 1392845 137588
principalmente

Elaboracion: Propia con base a INEI - 2017

Gréfico N°8 Tendencia del tiempo con respecto a la edad de 3 a 12 afios

152000

150000

148000

146000

144000

142000

140000

138000

Afio 2011

Elaboracion: Propia

Edad 3212 afios
principalmente

Afio 2012

y =-1696.5x + 151160
R?=0.9999

Afio 2013

Afio 2014

Afio 2015

Una vez identificado el niUmero de nifios entre 3 a 12 afios, se le

considero el NSE A — B el cual representa el 12.4%.

Menores de 3 a 12 afios pertenecientes al NSE A — B = 137588 * 0.124 = 17,061 nifios
entre 3 a 12 afios.
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Grafico N°9 % de Nivel Socioeconémico de la Regién Junin

DISTRIBUCION DE PERSONAS SEGUN NSE 2017 - DEPARTAMENTO (URBANO)

PERSONAS - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)

DEPARTAMENTO
TOTAL AB c D E
Amazonas 100% 71 214 314 40.1
Ancash 100% 127 387 318 16.8
Apurimac 100% 5.1 18.9 3.4 41.6
s
Ayacucho 100% 6.2 18.9 73 476
Cajamarca 100% 1.8 233 4.8 30.1
Cusco 100% 122 2.9 2.1 318
L
Huznuco 100% 128 %9 29 30.4
lea 100% 149 402 34.2 107
| sunin 100% 124 |
T A Libertad 100% 282

APEIM 2017: Data ENAHO 2016

Elaboracion: APEIM (2017)

Sin embargo, hay que considerar que el cliente primario, es decir quien decide la
compra a pagar por el servicio en este rango de edades de los menores son las madres

principalmente.

Para ello se considera que la Tasa de Fecundidad en la cuidad de Huancayo es de
2.69 segun el INEI PerG: Estimaciones y Proyecciones de Poblacion por Departamento,
Sexo y Grupos Quinquenales de Edad 1995 — 2005 Boletin de Analisis Demografico N°
37.
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Grafico N°10 Tasa Global de Fecundidad segtn la Region de Junin

CUADRO N* 3
PER(E TASA GLOBAL DE FECUNDIDAD, SEGUMN DEPARTAMENTO, 2010-2025
Departamanic s F L] otro e
Par EE ] o] %0
Conts 1/
lca Fiil 208 154
Lo Libartad iM 116 an2
Larmbaryecue 218 204 196
Moguegus Fdip) 150 156
Piura 266 246 F¥
Tacra 207 87 191
Tumbes 216 204 196
Slerm
ANCESh 283 242 230
Afurimas 110 25 252
Arggapd 200 15 158
Aysiucha 1M 250 255
Cajamans 267 240 22T
Cusco 25 F ] i
Husravalica am 35 ERE]
285
2449
250
243

FUENTE: INEI (2015)

Lo cual representaria 17061 nifios entre 3 a 12 afios entre la tasa de fecundidad de

2.69 nos da 6342 madres que cuentan con hijos del rango de edad seleccionado.

Por lo tanto, la encuesta a realizar se centrara en las madres que viven en la cuidad

de Huancayo y que tienen hijos en este rango de edad.

Previamente se hizo un pre-test (100 madres) para determinar la probabilidad de

éxito, haciendo una pregunta sobre el interés en este tipo de servicios de entretenimiento.

Obteniendo que la probabilidad es del 50%. Por ende, el tamafio de la muestra de
tipo finita con el p = 0.5 (éxito) y el q = 0.5 (fracaso), nivel de confianza es del 95% vy el

margen de error del 5% corresponde a 362 encuestas.



Gréfico N°11 Tamario Muestral

Matriz de Tamaiios Muestrales para diversos margenes de error y niveles de
confianza, al estimar una proporcién en poblaciones Finitas

‘ N [’3!'“3“0 del 6,342 ‘ Escriba aqui el tamaiio del universo
universo]
‘ p [probabilidad de 0.5 ” Escriba aqui el valor de p

ocurrencia)

Formula empleada

Nivel de ~ z(1-
Confianza (alfa) 1-alfa/2 alfa/2) n 7 (-2
o
90% 0.05 1.64 n= donde: n= P (-p*| —2°
95% 0.025 1.96 n,
07% 0.015 2.17 1+
99% 0.005 2.58
Matriz de Tamariios muestrales para un universo de 6342 con una p de 0.5

Nivel de d [error maximo de estimacion]

Confianza 10.0% 9.0% | 8.0% | 7.0% | 6.0% | 5.0% | 4.0% | 3.0% | 2.0% | 1.0%
90% &7 52 103 134 181 358 394 668 1,329 | 3,264
95% 35 116 147 190 256 362 548 913 1,742 | 3,820

5 116 192 179 3 N IS N 659 1,084 | 2,010 | 4,122
99% 162 199 250 322 431 6502 894 1,432 | 2,512 | 4,592

Fuente: ZEGEL IPAE
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CALCULO DEL MERCADO POTENCIAL

Para el célculo del Mercado Potencial se formul6 en las encuestas la siguiente pregunta.

1. ;Acude z centros de entretenimiento Infantil?

Gréfico N°12 % de personas que acuden a Centros de Entretenimiento

83%

17%

Si No

Elaboracion: Propia

La grafica nos refleja que 300 madres encuestadas respondieron que “SI” acuden a

Centros de Entretenimiento Infantil las cuales representan el 83% del total de las encuestas.

Entonces: 6342 madres x (83%) = 5264 madres acuden a centros de diversion infantil.

> 5264 madres es Nuestro Mercado Potencial

CALCULO DEL MERCADO DISPONIBLE

Para el calculo del Mercado Disponible se formulé en las encuestas la siguiente pregunta.

10. 51 Huanca kids, un nusvo centro de enfretemimiento para nifios de 3 2 12 afios, le ofrece un servicio
atractivo para sus hijos v comodo para Usted, ;consideraria probarle?
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Grafico N°13 % de personas que probarian nuestro servicio

83%

17%

Si No

Elaboracion: Propia

La gréfica nos refleja que 300 madres encuestadas respondieron que “SI”

probarian nuestro servicio de Entretenimiento Infantil las cuales representan el

83% del total de las encuestas.
Entonces: 5264 x (83%) = 4369 Personas probarian nuestro servicio

» 4369 personas es Nuestro Mercado Disponible

CALCULO DEL MERCADO EFECTIVO

Para el célculo del Mercado Efectivo se formuld en las encuestas la siguiente pregunta.

8. ;Cuanto de dinero estaria dispuesto a pagar por una hora de diversién para su hijo?

10 soles
15 soles
20 soles
25 amas.

onwp
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Grafico N°14 % de personas que estan dispuestos a pagar por nuestro servicio

67%

0% 13%
. . .

510 515 5/.20 525
¢Cuanto de dinero estaria dispuesto a pagar por 1 hora de Diversion
para su hijo(a)?

Elaboracion: Propia

La gréfica nos refleja que las madres a ser consideradas para el mercado Efectivo
son las que pagarian S/20.00 soles las cuales representan al 67% + 13% = 80% del total de

los encuestados.

Entonces: 4369 x (80%) = 3495 Personas
» 3495 personas es Nuestro Mercado Efectivo

CALCULO DEL MERCADO OBJETIVO

Para la determinacion del mercado Objetivo se han considerado:
a.- Capacidad instalada basada en el aforo de nuestro local.

Total de aforo: 100 nifios

b.- Concurrencia de clientes para un primer afio, en base a la técnica de
observacion en referencia a la oferta.

Tabla N°12 Total de Clientes Atendidos a la Semana

Total de
Horario da " - ] cliznies
T e Lunes Marizs Misrcoles | Jusves Viernes Sabade | Domingo Stendidos
S2rmana
10:00 - 14:00
horas ] i ] 3 15 20 25 85
15:00 a < 20:00
horas 14 15 16 13 43 43 54 213
208
TOTAL 282 x4=1192)

Elaboracion: Propia



Tabla N°13 Cuadro Resumen

MERCADO POTENCIAL 5264
MERCADO DISPONIBLE 4369
MERCADO EFECTIVO 3495

Nuestro mercado objetivo representa el 34%

MERCADO OBJETIVO del mercado Efectivo.

Elaboracién: Propia

3.3.2 Segmentacion del mercado objetivo

3.3.2.1 Andlisis de la demanda

Formula:

Demanda Potencial = N° Total del Mercado Objetivo x N° de hijos

X Frecuencia mes x 12 meses

- Determinacion de Frecuencia:
Para el célculo de Frecuencia se formul6 en las encuestas con la siguiente

pregunta:

2. ;Con que frecuencia acude a estos centros de entretenmmiento Infantil7

Una vez a la semana

De 2 a4 veces alaszemana
Una vez al me=
De2adveces al mas
Delalveces al afio

Mmoo
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Grafico N°15 Frecuencia de veces que asisten a centros de entretenimiento Infantil

15%

Unavez alasemanaDe 2 advecesa la

33%

12%

Una vez al mes

A40%

De 2 a 4 veces al

semana mes
Elaboracion: Propia
Tabla N°14 Frecuencia de veces al Mes
FRECUEMNCIA
) Cantidad )
Opciones Porcentaje |Ponderado
Anual
Unavez x semana 43 15% 7.2

2 adveces ¥ semana 144 12% 17.28
1vez al mes 12 33% 3.96
2 advecesal mes 36 40% 14.4

Frecuencia Anual 42.84

Al Mes 3.6

Elaboracion: Propia

Por lo tanto:

Demanda Potencial = (1192 madres x 2.69 cantidad de hijos por madres) x 4 veces al

mes X 12 meses

Demanda Potencial = 153911 nifios entre 3 a 12 afios que forman parte de mi

segmento, que estan interesados y pueden pagar.
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3.3.2.2 Anadlisis de la oferta

Para determinar la Oferta se desarroll6 la Técnica de observacion de afluencia de
publico que compra el servicio de las dos competencias mas importantes para ello se utiliz6

el siguiente formato:

Tabla N°15 Frecuencia de consumo del publico a la competencia.

CONEY PARK | LUN | MAR | MIE | JUE | VIE | 5AB | DOM | TOTAL,DE
(HORARIO DE CLIENTES
ATENCION) ATENDIDOE
1AM a 13PN | 15 20 i 35 33 50 T 255
142 13 PAL 20 30 33 40 0 0 EQ 31s
193 12 PA 30 40 43 30 i g0 100 415

TOTAL fos
YLEIDS LUN | MAR | MIE | JUE | VIE | 5AB | DOM | TOTAL,DE
(HORARIOS o
DE CLIENTES
11 AM a L3PAL | 10 15 18 13 1% i 15 124
14 a2 13 PM 12 0 15 a0 as 40 55 il
192 11 PM 10 15 13 1] 15 33 40 143

TOTAL 07

Elaboracion: Propia

El cuadro nos muestra la frecuencia de compra, los dias y horarios que mas
acuden a estos centros de entretenimiento.

Tabla N°16 Cantidad de Publico al mes

Empreszas Semanaz | Meses N® de Clientes al mes
Coney Park 4 995 x 4=173980
Yukads 4 307x4=2028
Total
6008 nifios al mes
Elaboracion:

Propia
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Gréfico N°16 Tasa de crecimiento poblacional de Huancayo al 2014

(Fuente: INET - Censos Naclonales 11 de Julio 2014 - Poblacién y Vivienda)

Poblacion 2007 361014 habitantes
Tasa de Crecimiento 105 %
Densidad poblacional al 2007 488 32 Habitontes/Km2
Poblacion por Geénero
Fuente: INEI (2014) Elaboracion: Munic. Huancayo

Tomando en cuenta los datos de la tabla crecimiento poblacional de la ciudad, se

estima que esta oferta se incrementara en 1.05% anual, por lo que:
Oferta estimada = (6008*1.05% anual) + 6008

Oferta estimada = 63 + 6008

Oferta estimada = 6071 nifios al mes

Oferta estimada = 6071 x 12 = 72,852

Determinacion de la demanda insatisfecha

Demanda Potencial

153,911
72,852

Oferta estimada

Demanda insatisfecha 81,059 nifios entre 3 a 12 afios




Gréafico N°17 Resumen

/

Oferta
72,852

Demanda Potencial
153,911

Demanda Real
k 14,304

Elaboracion: Propia

3.3.3. Estimacion de la demanda

3.3.3.1 Determinacion del tamafo de la muestra

50

Demanda
Insatisfecha

81,059

La encuesta se aplico en dos centros concurridos (OPEN PLAZA'Y REAL PLAZA
de Huancayo), estas encuestas fueron dirigidas a madres de familia.

Formula utilizada

N /\Z*p*q
((e"**(N-1)) +k"**p*q)

Tabla N° 18 Valores de determinacion de la muestra

e = Margen de error

Valores
n = el tamafio de la muestra
N = tamafio de la poblacién 6342
k= Nivel de confianza 1.96
p = proporcién esperada 0.5
q=1-p 0.5
5%

Elaboracién: Propia
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Tabla N°19 Desarrollo de la formula segln los valores

1.967%*0.5*0.5*6342
n= ((0.0522*6342) +1.96”2*0.5*0.5)

n= 362

Elaboracion: Propia

Con la férmula utilizada se tuvo la cantidad exacta de encuestas que debemos hacer

para determinar la viabilidad de nuestro proyecto.

3.3.3.2 Técnica de investigacion y tabulacion de resultados

Para obtener informacién importante de nuestro publico objetivo se disefié una

encuesta que nos ayudara a realizar mejor nuestra investigacion el cual consiste en:

Tabla N°20 Ficha técnica

Concepto

Definicién

Poblacion

Madres y padres de la ciudad de Huancayo

Formula utilizada

N /\Z*p*q
((er**(N-1)) +k"**p*q)

Tipo de muestra

Muestra aleatoria

Grado de confianza

95%

Grado de error

5%

Nombre de la encuesta

Encuesta de aceptacion de apertura de un nuevo centro de
entretenimiento de diversion infantil

Numero de preguntas

10

Tipo de grafico

Graéfico de barras, columnas y circular

Numero de personas

362

Periodo de encuesta

4/11/2017 al 12/11/2017

Responsables

Maria Chunga Chambergo
Kelly Aguilar Tacsa

Lina Liliana Tananta Gonzales

Elaboracion: Propia
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Encuesta de aceptacién para determinar la viabilidad y apertura de un nuevo centro de '
entretenimiento infantil en la ciudad de Huancayo.

1. ¢Acude a centros de entretenimiento Infantil? EZ
ipae

2. ¢Con que frecuencia acude a estos centros de entretenimiento Infantil?

Una vez a la semana

De 2 a 4 veces a la semana
Una vez al mes

De 2 a 4 veces al mes

De 1 a 2 veces al afio

moow>

3. ¢Cual de los siguientes aspectos valora o valoraria méas a la hora de escoger un centro de
entretenimiento infantil?

A. Seguridad
B. Cercania
C. Diversion
D. Comodidad

4. ¢Considera que la oferta de entretenimiento infantil es suficiente en Huancayo?

6. ¢Qué atracciones le gustaria encontrar?

Sala de juegos Playground ()

Sala de dibujo, pintura y juegos didacticos ()
Sala Interactiva()

Mini Spa ()

Cow>»

7. ¢Ddnde le gustaria que este ubicado este centro de entretenimiento Infantil?

En la Av. Huancavelica

En un Centro Comercial

En la Av. Ferrocarril (al costado del Open Plaza)
En la Av. Real (al frente del Parque Constitucion)

Cow>»
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8. ¢Cuéanto de dinero estaria dispuesto a pagar por una hora de diversion para su hijo?

A. 10 SOLES ()
B. 15 SOLES ()
C. 20 SOLES ()
D. 25amas ()

9. . ¢Qué factores consideraria a la hora de confiar su hijo a un centro de entretenimiento infantil?

A. Seguridad

B. Tradicion

C. Tecnologiay Planta fisica
D. Reconocimiento

10. Si HUANCA KIDS, un nuevo centro de entretenimiento para nifios de 3 a 12 afios, le ofrece un
servicio atractivo para sus hijos y cémodo para Usted, ¢consideraria probarlo?
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ANALISIS DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

Gréafico N° 18 Acude a centros de entretenimiento Infantil

¢Acude a centros de Entretenimiento Infantil?

S| NO

Elaboracion: Propia

Grafico N°19 Frecuencia a Centros de Entretenimiento Infantil
¢Con que frecuencia acude a estos centros de

Entretenimiento Infantil?
40%

33%

15%
12%

UnavezalasemanaDe2a4vecesala Unavezal mes De 2 a 4 veces al
semana mes

Elaboracion: Propia

Interpretacion: de los 362
encuestados 300 personas
respondieron que Sl acuden a
centros de entretenimiento
infantil los cuales representan
el 83 % del total de Ia
muestra.

Interpretacion: El 40% de
los encuestados acuden de 2 a
4 veces a la semana y el 33%
acude 1 vez al mes a centros
de entretenimiento infantil
los cuales representana 145 y
119 personas
respectivamente
mostrandonos ~ que las
personas si acuden con
frecuencia a estos lugares.



Gréfico N°20 Aspectos que se valora en un centro de entretenimiento infantil

¢ Cuadl de los siguientes aspectos valora mas a la
hora de escoger un centro de entretenimiento

infantil?
36%
29%
26%
] I I
Seguridad Cercania Diversion Comodidad

Elaboracion: Propia

Gréfico N°21 oferta de entretenimiento infantil

¢Considera que la oferta de entretenimiento infantil
es suficiente en Huancayo?

Si No

Elaboracion: Propia
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Interpretacion: El 36% de
los encuestados consideran
gue uno de los aspectos mas
importantes para acudir a
estos centros es la seguridad,
esto nos hace ver que
tenemos que considerar ese
aspecto como muy
importante a la hora de la
instalacion de cada uno de
los juegos y salas con las
cuales contaremos.

Interpretacion: La
grafica nos refleja que en
la ciudad de huancayo
hay una gran demanda de
estos centros de
entretenimiento, ya que
en la encuesta realizada el
94 % de los encuestados
consideran que hay muy
pocos lugares de
diversion para menores.
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Grafico N°22 Llevaria a su menor hijo (a) a un nuevo centro de entretenimiento infantil

¢Llevaria a su hijo a un nuevo centro de Interpretacion: de los 362

entretenimiento infantil? encuestados 300 los cuales
representan el 83%,
respondieron que si
asistirian a un nuevo centro
de entretenimiento,
resultando para nosotros
una informacion positiva ya
que eso nos hace ver que los
huancainos no son tan
reacios al cambio, o probar
un NUevo servicio.

N NO

Elaboracion: Propia

Grafico N°23 Atracciones que se encontraria dentro de un Centro de Entretenimiento Infantil

¢ Qué atracciones le gustaria encontrar?

Interpretacion: El 30%

’ 28% de los encuestados
26% consideran  que  es
atractivo los juegos de
Playground y el 28%
16% consideran tener una sala
interactiva también es
algo atractivo para los
encuestados.

Juegos playground Sala de dibujo, Sala Interactiva Mini Spa
pintura y juegos
didacticos

Elaboracion: Propia
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Gréafico N°24 Ubicacion del Centro de Entretenimiento Infantil

¢Dénde le gustaria que este ubicado este centro de
entretenimiento Infantil?

Interpretacion: El 42% de
los encuestados consideran
que nuestro negocio deberia
estar ubicado en la Av.
Ferrocarril por la gran
cercania a diversos lugares y
por ser una zona comercial.

EN LA AV. EN UN CENTRO EN LA AV. EN LA AV. REAL
HUANCAVELICA COMERCIAL FERROCARRIL (FRENTE AL PARQUE
(CERCAALOPENY  CONSTITUCION)
REAL PLAZA)

Elaboracion: Propia

Grafico N°25 Disposicion de pago

¢Cuénto de dinero estaria dispuesto a pagar por 1 hora
de Diversion para su hijo(a)?

Interpretacion: La

67% Grafica nos muestra que

el 67% de los encuestados

respondieron que podrian

pagar S/20.00 soles como

precio base por una hora

de diversiobn para sus

0 13% hijos. El cual nos refleja

gue nuestros  futuros

- - clientes podrdn tomar
20% nuestro servicio.

S/.10 s/.15 s/.20 /.25 a mas

Elaboracion: Propia



Gréafico N°26 Factores de confianza

¢ Que factores consideraria a la hora de confiar a su hijo a
un centro de entretenimiento Infantil?

41%

37%

14%

8%

Tradicion

tecnologia y planta reconocimiento
fisica

Seguridad

Elaboracion: Propia

Gréfico N°27 Aprobacion del Centro de Entreteniendo Infantil HUANCA KIDS

¢ Si, Huanca Kids un nuevo centro de entretenimiento
para nifios de 3 a 7 afios, le ofrece un servicio atractivo
para sus hijos y comodo para Usted, ¢consideraria
probarlo?

83%

17%

Si No

Elaboracion: Propia
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Interpretacion: Uno de
los factores clave para la
apertura de  nuestro
establecimiento es la
seguridad, motivo que
los lleva a elegir este tipo
de lugares a los padres
encuestados.

El  41% de los
encuestados consideran
que es un factor stper
importante.

Interpretacion: El 83% de
los encuestados consideran
que “SI” debemos abrir el
centro de entretenimiento y
nos ven como una buena
opcion de compra.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING

4.1 PRODUCTO
Presentacion del servicio:
Nuestro servicio es un centro de entretenimiento infantil, el cual contiene un
area de 500 m2, ambiente que cuenta con dos niveles en donde se podra encontrar:

En el primer nivel contaremos con:
= El area de juegos que incluye los juegos Play Ground
Aqui los nifios podran correr y disfrutar de los juegos como los resbaladores,

piscina de pelotas, etc.

Gréafico N°28 llustracion de la Sala de Juegos Playground

Fuente: Google
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+ Cafetin
Espacio de venta de aperitivos, café, etc. El cual serd un sitio para el
esparcimiento adulto, donde podrén tomar un café con amigos, podran leer,
trabajar desde su computadora o simplemente se relajen mientras su hijo se
divierte.
Cabe recalcar que el cafetin serd alquilado a una concesionaria, la cual debe
cumplir con estandares de calidad y limpieza, ademas esta

asume los costos del amoblado y decorado.
En el segundo nivel contaremos con:

4+ Sala interactiva. Espacio en donde los nifios podran interactuar con la

tecnologia como pizarras digitales.

Gréafico N°29 llustracion de la Sala Interactiva

Fuente: Google Fuente: Google

4+ Sala de dibujo, pintura y juegos didacticos.
En este espacio los nifios encontraran diversos lapices de colores, temperas,
hojas para colorear que ayudaran a desarrollar su creatividad e imaginacion.
Los Juegos didacticos permitiran a los nifios a desarrollar su psicomotricidad

finay gruesa.
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Gréfico N° 30 Ilustracion de la Sala De Dibujo Y Pintura

Fuente: Google

=% Mini Spa.

En este espacio brindaremos a las nifias y nifios tratamientos de bellezas bésicos,

peinados, manicure, pedicura, trencitas y mucho mas.

Grafico N°31 Ilustracion de la sala de Mini Spa

Fuente: Google
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v" Forma de adquisicién del servicio

La manera de adquirir el servicio es sencilla el padre de familia solicita el tiempo de
permanecia dentro del local y se cobra por tarifas (media hora, una hora o dos horas), el ingreso a
cualquier area del centro es mostrando documento de identidad fisico del padre por seguridad de los

ninos.

v" Propuesta de Valor

Este servicio sera diferente e innovador, pues a comparacion de nuestros competidores
directos, brindaremos entretenimiento educativo apoyado en tecnologia exclusivo para nifios entre

3y 12 afios.

La diferenciacion recaerd en nuestra calidad y entrega de servicio. Esto quiere decir que
nos comprometemos en brindar nuevas estrategias de diversion en formato digital que involucre el

aprendizaje continuo en cada nifio, sobrepasando sus expectativas.



Elaboracion: Propia

COMODIDAD

Mamis y papds encontrarin en Huanca
kids

un lugar donde compartir con

63
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4.2 PRECIO

Para la fijacion del precio de nuestro servicio tomamos en cuenta los precios de la
competencia los cuales oscilan entre S./ 19.90 a S./29.90, ademas de ser una tarifa estandar

gue se maneja en el mercado de entrenamiento infantil.

Por otro lado, mediante la encuesta realizada se obtuvo que el 67% de las madres
encuestadas dijeron que podrian pagar S/20.00 soles como precio base por una hora de

diversion para sus hijos, siendo este el ticket promedio.

Tabla N°21 El precio de nuestro servicio

Promocion 1:

Uso de los juegos Playground 15 1/2 hora
Promocion 2:

Uso de los juegos Playground + Sala |20 1 hora
Interactiva

Promocién 3:

Uso de juegos Playground + sala interactiva +

sala de dibujo, pintura + Mini Spa 25 1l horay 1/2

Elaboracion: Propia

Tabla N° 22 Ticket Promedio

Servicio Precio Porcentaje | Total

Promocién 1 S/15.00 20% 15x0.2=3

Promocion 2 S/ 20.00 67% 20x0.67=134

Promocién 3 S/ 25.00 13% 25x0.13=3.3
S/19.7

Elaboracion: propia
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v Forma de pago del servicio:
Nuestros clientes podrén realizar el pago del servicio con:

+ Efectivo

4+ Pago con tarjeta de crédito o débito

4.3 PLAZA

Nuestro servicio de entretenimiento “HUANCA KIDS” estard ubicado en la Ciudad de
Huancayo, departamento de Junin, sobre un local construido de 500 m2 el cual cuenta con 2 niveles

en la avenida Ferrocarril N° 360.

Sabemos cuénto vale el esfuerzo fisico nuestros clientes por lo que nuestro local estard
ubicado en una avenida comercial en el centro de la ciudad de Huancayo donde hay muchas formas

de llegar evitando trafico, largas distancias y agotamientos.



66

Ubicacién Estratégica

En la actualidad esta avenida se ha convertido en una zona muy comercial ya que en esta
misma avenida se han aperturado dos centros comerciales (OPEN PLAZA 'y el REAL PLAZA)
el primero a una cuadra de nuestro local y el otro a 5 cuadras, como podemos ver el mapa.

Ademas de ello nuestros clientes podran llegar con facilidad ya que por esta avenida pasan
un sin nimero de empresas de transporte por ser una avenida comercial y que conduce al centro

de la ciudad.

Grafico N°32 Mapa del lugar del Negocio.

o £ < & Tienda de deportes

Sodimac Homecenter %, al aire libre

Azaleia @ (M]

Quality Products | g
Tienda Oficial de..

Saga Falabella () 'i*“

(&)

Open Plaza Huancayo &
o Open Plaza Huancayo

(&) (om}
Cinemark © < S
) Marathon sports Caja Municipal
= Ahorro y Credi
() Platanitos de Ahorro y Credito.

Open Plaza Huancayo )
oto's Pizza

TIZZA - Huancayo ()

Hipermercado Tottus

elepizzz b Broasteria f

Fuente: Google Maps.

Canal de Distribucion

Nuestros clientes llegaran al local y directamente les ofreceremos la gama de servicios con

la que contaremos, sin ningun intermediario, por lo que nuestro canal serd DIRECTO.

A continuacién, se muestra de manera grafica los canales de distribucion de nuestro centro

de entretenimiento:
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Empresa Cliente Cliente del Cliente

*‘.

P @ * ~

? uanca z‘c[s

diversion plena

4.4, PROMOCION

Tenemos claro que las estrategias de promocidn son primordiales para garantizar el éxito de
nuestro negocio y poder determinar asi la relacion costo/ beneficio, por lo que queremos llegar al

cliente a través de:

+ Publicidad en medios de comunicacion

Al ser una empresa nueva necesitamos el apoyo de diferentes medios publicitarios por ello
hemos decidido realizar las siguientes acciones de publicidad:

¢ Publicidad en Radio. Contrataremos los servicios de publicidad a la empresa radial 15.50 por
un espacio de 2 min. Diarios.

o Diario Local. Contrataremos los servicios de publicacion de un SPOT en el diario CORREO.

+ Promocion de ventas:
No seremos ajenos a las promociones que ofreceremos a nuestros clientes por ello en fechas

especiales brindaremos:
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Tabla N°23 Promocién de ventas

OFERTA ESPECIAL FECHAS

7 - <
15 HORA ADICIONAL En el dia del NINO.
OFERTAS v' Cumpleafios de nuestros Clientes.

DESCUENTOS MARTES Y JUEVES 5% de descuento

De Souvenirs (gorritos, canguros, | A partir de 5 visitas
PREMIOS )
lapiceros, etc.)

1 hora gratis Concursos a través de nuestro FAN PAGE

CONCURSOS (Facebook)

Elaboracion: Propias

+ Alianzas estratégicas
e Participacion en eventos escolares y deportivos de instituciones educativas privadas y

publicas.

4+ Comunicacion Online.

No seremos ajenos al uso del internet por ello crearemos medios de comunicacion y
publicidad via online y que a su vez nos permita interactuar de forma personalizada por ello nuestra
propuesta sera de crear:

e Fan Page en Redes sociales como FACEBOOK, TWITTER, INSTAGRAM.

e Péagina Web propia de la empresa: WWW.HUANCAKIDS.COM.PE

+ Campafia de Lanzamiento

Para darnos a conocer como empresa nueva utilizaremos medios por el cual:
e Contratacion de una anfitriona la cual llevara el Eslogan de nuestra marca para
publicitarnos.
e Afiches Informativos en donde se podra informar a las personas del servicio a brindar

y de las promociones con las cuales contaremos.


http://www.huancakids.com.pe/
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Programa de fidelizacion. Crearemos una tarjeta de fidelizacion en donde nuestros
clientes podran acumular el nimero de visitas a nuestro local, por lo que si un cliente
visita mas de 5 veces la 6ta tomara un servicio gratis.

e Visitas a colegios de la Regién: Llegaremos a los colegios del centro de Huancayo

para brindarles descuentos especiales y asi puedan acudir sin ningun inconveniente

Grafico N° 33 Tarjeta de Socio

diversion plena

Elaboracion: Propia

Tabla N°24 Gantt pagina Web y cuenta Facebook

Diciembre Enero

N° Actividad 1] 2| 3| 4| 1 2 3

Contacto con Disenador

Disefio de Pagina Web

Disefio de Pégina de Facebook

Lanzamiento de Pagina Web

L[ (b2 | =

Pre - Lanzamiento de Facebook

] Lanzamiento de Pagina de Facebook

Elaboracion: Propia



Tabla N°25 Costo de Pagina Web, P4gina de Facebook y Publicidad
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Costo de promocion Proveedor Sub total IGV Total Frecuencia
Creacion de la Pagina ) 01 vez, al
Pymetrica S/990.00 | S/178.2 | S/1168.2 o
Web inicio
Servicio alojamiento de ) 01 vez, al
Internet Media | S/500.00 | S/90.00 | S/590.00 o
web inicio
01 vez, al
Actualizacion de datos | Web Master S/150.00 | S/27.00 | S/177.00 o
inicio
TOTAL | 1935.2
Costo de promocion por
Facebook ADS | S/100.00 | S/18.00 | S/118.00 X 12 =1416 | Mensual
Facebook
Costo de Promocion Radio
] S/ 70.00 S/12.60 | S/82.60=1991.2 Mensual
Radial Huancayo
] Imprenta
Costo de afiches S/ 50.00 S/9.00 | S/59.00x 12 =708 Mensual
huancayo
Total S/ 1770.00 | S/325.80 | S/ 3115.2
Elaboracion: Propia
4.5. PERSONA

Clientes externos

Consumidor o Cliente

En los negocios relacionados con el publico infantil siempre surge una pregunta al

analizar el cliente, ¢quién es el verdadero cliente? ¢El nifio o sus padres?, y no siempre es

facil de responder, pues, aunque quienes pagan son los padres, cada vez es mas importante

la opinidn del nifio, sus gustos y necesidades. De acuerdo con Escalante Rojas julio, (El

comercio 2009), la realidad es que ambos son los clientes, de la experiencia de los nifios

con el producto o servicio depende la recurrencia en su consumo, y de la oferta de valor

depende que los padres tomen la decision de compra. Lo anterior es un aspecto central del

modelo de negocio que se propone para HUANCA KIDS, pues se considera que al atender

de forma adecuada a ambos tipos de clientes (nifios y padres) y ofrecerles valores agregados

que los estimulen a un consumo repetitivo del servicio, se lograra obtener el éxito financiero

y operativo del negocio.
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Para entender el comportamiento y el contexto social de ambos tipos de clientes es
importante caracterizarlos, a continuacion, se propone una semblanza general de los
clientes que atenderd HUANCA KIDS:

+ Clientes
» Hombres y mujeres solteros con hijos
» Hombres y mujeres divorciados con hijos
» Hombres y mujeres viudos (as) con hijos
» Hombres y mujeres casados con hijos del nivel socioeconémico A-B de
la ciudad de Huancayo.
+ Cliente del cliente

» Nifos de 3 a 12 afios que viven en la ciudad de Huancayo.

Clientes internos

Talento Humano
Brindar un buen clima laboral a nuestros colaboradores nos permitira brindar un
buen trato a nuestro publico objetivo, para ello:
v/ Daremos incentivos monetarios al superar la meta mensual exigida.
v' Pondremos tres turnos de trabajo para que nuestros colaboradores puedan
descansar y estar de buen animo.

v" Reuniones de confraternidad por el onomastico de los colaboradores



Tabla N° 26 Programa de motivacion del personal
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N.0 | Estrategia Objetivo Encargado Frecuencia | Acciones
01 | Empleado del mes Nuestro talento | Administrador Cada mes El empleado destacado tendra la
Humano debe posibilidad de tomarse unas dos
sentirse identificado horas libres entre el lunes a martes
y que sus valores __ i i
02 | Desempefio de los i . Administrador Cada mes Habra 4 tipos de pines: el
) estén alineados con o ) )
trabajadores por carismatico, el proactivo, el alineado
] los de la empresa
cualidades con los valores y el colaborador
03 | Cumpleafios Jefe de tienda Por fecha En los cumpleafios de los
de colaboradores se les dara un cup
cumpleafios | cake con un globo metalico como
detalle de su cumpleafios
04 | Desayuno de Administrador Dos veces Se realizara desayunos integradores
integracion al afio uno en mayo y otro en noviembre
05 | Almuerzo de Administrador 1vezal Se realizara desayunos integradores
integracion afio en el mes de mayo

4.6. Marketing Mix

Elaboracion: Propia

Se mostrara las acciones que se realizara en la organizacion.

4.6.1 Programa de acciones tacticas

Se implementara o usara la optimizacién de costos u optimizacién de recursos, esto se

podra lograr gracias a:

N .

publicidad.

5. Medir los indicadores de las redes sociales.

Creacion de un manual de operaciones por cada sala de juegos.
Capacitaciones al personal sobre manejo y atencion al cliente.
Tener una distribucion del espacio de juego eficiente (LAYOUT).

Dar seguimiento a las paginas sociales en donde se hard la mayor parte de la
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Estos 3 primeros puntos haran que la atencion sea mas personalizada, el tiempo
de los nifios sea mas aprovechada, igualmente se reduciré cuellos de botella en
areas muy saturadas en hora punta, y los siguientes dos puntos nos dara una mejor

vision de como el cliente recibe o acepta el servicio.

LAYOUT DEL LOCAL

Gréafico N°34 LAYOUT Primer Nivel

17.86

Sala De Juegos -

o
i
a
Cochera |
Cafetin

o}
counter 5
puerta tratsera B

Se mostrara un LAYOUT del local propio que consta de un area de 500 metros
cuadrados y tiene 2 pisos en los cuales se efectuara el servicio al cliente final.

LAYOUT - Primer Nivel

Area Total: 250 mts 2

INDECOPI — Bésico (0 — 500 mts)
Certificado de Defensa Civil

Plano de Distribucion
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Especificaciones técnicas
Edades: 3 — 12 afios
Capacidad de Aforo: 60 nifios
Horario: 10:30 am — 9:00 pm

Gréfico N°35 LAYOUT Segundo Nivel

17.86

Hall De Espera

Sala Interactiva

Mini Spa

L]
Oficina :I Sala de leUJO y

SSHH
L casilero del] | casilero del ilero del ‘
Administrativa —| —] castiero Ce Pmtura

petsonal personal personal

Elaboracion: Propia

LAYOUT - Segundo Nivel

Area Total: 250 mts 2
INDECOPI — Bésico (0 — 500 mts)
Certificado de Defensa Civil

Plano de Distribucién

Especificaciones técnicas
Edades: 3 —12 afios
Capacidad de Aforo: 40 nifios
Horario: 10:30 am — 9:00 pm
Acciones tacticas

14’



Actividades

Definicidon de la
idea de negocio

Tabla N°27 Diagrama de Gantt fase Preoperativa
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1-2 3-4 5-6 7-8 9-10 11-12 13-14 15-16 17-18
(SEM)| (SEM) (SEM) (SEM) (SEM)  (SEM) (SEM) (SEM) (SEM)

Informacion
General

Analisis del
entorno

Estudio de
mercado

Estudio legal y
organizativo

Estudio técnico

Estudio
econdmico
financiero

Habilitacion del
local y
remodelacién

Compra de los
juegos

Instalacion de los
juegos

Contratacion de
la tercerizacion
del cafetin

Reclutamiento y
seleccion

Evaluaciony
Contratacion del
personal

Apertura e inicio
de actividades

Elaboracion: Propia
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Tabla N°28 Gantt de Campafias para HUANCA KIDS

DIC. | ENE. | FEB. | MAR. | ABR. | MAY. |
CAMPANAS 1|2|3|4]1]2|3]4]1|2 1[2(3]4 |

L")
=
=
]
L")
&
=
]
L")
=y
=

CAMPANAS DE LANZAMIENTO

OPEN HOUSE

Concurso de Redes Sociales

Avisos publicitarios (clip’s)

Accion Promocional Pre-Venta Volanteo

|Pagina Web y Facebook

Inauguracién 15 de enero

ESTRATEGIA DE MANTENIMIENTO

Visitas a Nidos y Colegios

Afiche Publicitario

Volanteo Verano

Volanteo Medio Afio

Oferta turno il

|Dia de la Madre

|D1’a del Padre

|Fies tas Patrias

|Dia de Nifio

Navidad

ESTRATEGIA DE FIDELIZACION

Tarjeta de Socio

Wl H e (oo (oo |o|a|wr =] B o oo w o]~ - |

Seguimiento de clientes

Elaboracion: Propia

Se tendré que tener en cuenta el seguimiento y andlisis de indicadores de la presencia de la
empresa en el marketing digital los cuales seran:

Indicadores de desempefio

1. Email Marketing: esto mide el porcentaje de correos electrénicos entregados

con éxito al cliente, Queremos un porcentaje de éxito de 85 %.

2. Seo: para medir nuestro posicionamiento en la red, aqui veremos el nimero de

visitas a nuestra pagina, queremos 20 visitas diarias.



Grafico N°36 Indicadores de visitas de la pagina de Facebook

Resultados del 27 de mayo de 2018 3l 2 de junio de 2018

Mata: Mo se incluyen los dates de hoy. La actividad relativa a las estadisticas se registra segin |a zona horaria del
Pacifice. La actividad relativa a los anuncies se registra segun ka 2ona horaria de tu cuenta publicitaria.

Acciones en la pagina i

25 de mayo - 1 de junio

ey

Mo tenemos informacién para mostrarte
esia semana.

Me gusta de la pagina i
25 de mayo - 1 de junio

24

Me gusta de |z pagina ¥ 92%

._/\______-_

Interacciones con publicaciones ¢
25 de mayo - 1 de junio

69

Interscciones con publicaciones ¥ 88%

- -

Fuente: Facebook

Visitas a la pagina i

25 de mayo - 1 de junio

62

\fisitas totales a la pagina T 88%

..-a-""\\_____

Alcance i

25 de mayo - 1 de junio

250

Personas alcanzadas ¥ T0%

7

Videos i
25 de mayo - 1 de junio

7

Reproducciones totsles de video *80%

I Crganice [ Fagado

Vistas previas de la pagina (]
25 de mayo - 1 de junio

1

\fistas previas de la pagina ¥ 36%

AN

Recomendaciones [}
25 de mayo - 1 de junio

taty

No tenemos informacidn para mostrarte
esta semana.

Seguidores de la pagina ]
25 de mayo - 1 de junio

25

Seguidores de |a pagins ¥ 92%

..ra-"‘\_______
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Grafico N°37 Pagina de Facebook de HUANCA KIDS
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4.6.2. Programa y pronostico de ventas

Como se calculé anteriormente, el mercado objetivo para el presente proyecto esta

representado 1192 personas.

El consumo per cépita anual (C.P.C.) a considerar sera de 1 unidad (nifio), por ello:
La demanda anual a calcular se da por:

» Proyeccion de Ventas Anual de Servicios

Tabla N°29 Pronoéstico de ventas
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[ | Mmoo M | M| M| | Mo | o | Sgiale| Oufe | i | D | O
T T T
s Wm0 W Wom M W om m wm W m
Elaboracion: Propia
Para el primer afio se debera vender: 14304 servicios.
Grafico N°38 Tendencia en Proyeccion de Ventas Anual de Servicio
Servicios
2000
1800
1600
1400
1200 .——.\
1000 v v —— v
800
600
400
200
0
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre  Octubre  Noviembre  Diciembre

Elaboracion: Propia



» Proyeccion de Ventas Anual de Servicios en “S/. “

Tabla N°30 Pronéstico de ventas en dinero
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(Concepto Enero Fehrero Marzo Abril Mayo lunio ulio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Didembre | TOTAL
Servicios 19 1200 1049 1047 100 1046 134 109 101 1005 1400, 1880, 14304
Valor deventa unitario 52000 52000 20000 S20000  S20000  S20000  S0000  §20000  §20000 50000 52000 S/.ZU.UU}
|Va\ordevema menstal | 512384000 524000001 S/.20,980.00§ S/0940001 /2040000, 5/2092000] $/2688000] §/21,80000] /2022000 $/2050000; §/2800000; S/.37,600.00| §.86,080.00
Elaboracion: Propia
Para el primer afo se vendera: S/286,076.80
» Proyeccién de Ventas por los cinco afios en servicios
Tabla N°31 Proyeccion de Ventas por los cinco afios en servicio
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
14304 17165 20598 24717 29661
Elaboracion: Propia
» Proyeccion de Ventas por los cinco afios en S/.
Tabla N°32 Proyeccion de Ventas por los cinco afios en S/.
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
14304 17165 20598 24717 29661
20 20 20 20 20
286,080 | 343,296 411,955 494,346 593,215

Elaboracion: Propia

Se observa que, para el presente proyecto, tomando como base una proyeccion a 5 afios, se prevé

vender 29660 servicios, las cuales equivalen a S/ 593,215 soles.
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Gréfico N°39 Crecimiento del sector entretenimiento
e m ammin Demanda de juegos para nifos crece a un ritmo de 20% anual

Demanda de juegos para niinos crece a un
ritmo de 20% anual

Son nueve las marcas ‘retail’ mas grandes que se disputan este mercado, que ya mueve unos USS100 millones al afio

e

Ingresa aqui

Aunque desde hace afios tenemos los juegos mecanicos para nifios en
sitios publicos, no es hasta el 2009 cuando la oferta de
entretenimiento para los mas pequernios se fortalece y diversifica. La €l Comereio | PREMIOS
aparicién de cadenas como Coney Park, Happyland v Moy Park, con
formatos para ‘malls’, permitieron un mayor dinamismo de este
mercado, que crece a doble digito, ritmo similar al de los centros Anuncios de interés

comerciales.
- 2 ..

Fuente: EI Comercio (2017)

Por otro lado, segun el diario el Comercio este sector tiene un crecimiento del 20% anual. Esto nos
muestra que las personas estan tomando muy en cuenta el consumo del servicio de entretenimiento

y diversion. Esto a su vez nos permite realizar nuestra proyeccion de ventas a un crecimiento de
20% anual.

Para estimar el 20% anual se determina:

| CAPM = tasa de libre riego + S financiero + (crecimiento del sector — tasa de libre riesgo) |
CAPM =1.61% + 0.9 (20% - 1.61%) + 1.61%
CAPM =1.61% + 0.9 (18.39%)+1.61%
CAPM = 19.8% => 20%
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CAPITULOV

PLAN DE OPERACIONES

5.1 Objetivos operacionales

Obijetivos Operacionales de la Empresa:
e Contribuir al desarrollo social de nuestros nifios.
e Brindar a los padres de familia un ambiente seguro y confiable.

e Fomentar habitos de vida saludable y una buena comunicacion de padres e hijos.

Obijetivos Operacionales de Tercerizacion:
e Establecer contrato de concesion con la empresa EL PUNTITO DULCE en donde prestara sus
servicios dentro de nuestra empresa para la comercializacion de sus postres, dulces y bebidas para

los clientes.

5.2 Descripcién de proceso operacional

HUANCA KIDS pretende proyectarse como una empresa en la que aporte valor de satisfaccion
para los clientes. Por lo cual uno de nuestros aspectos criticos es abordar la relaciéon de atencion con los

clientes y los servicios que se brinda para nuestros clientes.

- Capacidad Instalada de la empresa
Se desconoce este punto por la razén que la empresa ain no estd en marcha dentro del

mercado.

- Proceso de atencidn del servicio al cliente
Si bien la empresa se dedicara al servicio de atencion debe seguir un orden de proceso en
el cual se detallaré a continuacion:
+ Los clientes son recibidos por un personal que estara ubicado en la puerta de ingreso para
darles la respectivas Bienvenidas.

+ Al cliente se le hablara sobre el servicio y paquetes que ofrecemos para su menor hijo.



-+ + + ¥
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Se toma los datos del padre y de su menor hijo para que luego se realice el respectivo pago.
Se le informa las reglas bésicas, duracion y dindmica del paquete tomado.

El cliente tiene dos opciones de forma de pago por efectivo o tarjeta de débito y/o crédito.
Se genera el comprobante de pago por boleta.

Se entrega la boleta, a la misma vez se coloca los brazaletes con el nombre y apellido del
padre y de sumenor hijo y el ticket de entrada en donde indicara la hora y salida del paquete
tomado por el cliente.

El cliente y su menor hijo es llevado por un personal al area de entretenimiento.



5.2.1 Diagrama de flujo de atencion al cliente.

Gréfico N°40 flujograma del proceso servicio de HUANCA KIDS

COUNTER

CLIENTE

CAJERO

1. Bienvenida al
cliente

l

2. Se brinda
informacion del

servicio

4. Se solicita los

3 ¢ Estd
interesado?

datos del padre & hijo [«

\_{_\

5. Se indica las
reglas y pago

l

6. Se efectia el pago

10. Entrega de
boleta, brazalete,
ticket con la hora

7.Pagoen Si 8. Solicitar
efectivo o dinero

No

7.1 Solicitar la
tarjeta de crédito

h 4

9. Emitir boleta

J

de ingreso

!

11. Ingreso al
centro de
entretenimiento

|
Cm D

Elaboracion: Propia

84
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5.3 Especificaciones y requerimientos

La definicion de nuestro servicio y los procesos nos ha permitido identificar las
especificaciones y requerimientos de orden LOCATIVO, MATERIAL, LOGISTICO Y TECNICO
del negocio, con el fin de realizar un recuento exhaustivo de las mismas, a continuacion, se realizara
las especificaciones del LAYOUT vy la distribucion de este:

5.3.1. LAYOUT - Primer Nivel

Area Total: 250 mts 2

INDECOPI — Bésico (0 — 500 mts)
Certificado de Defensa Civil

Plano de Distribucion

Especificaciones técnicas

Edades: 3 — 12 afios
Capacidad de Aforo: 60 nifios
Horario: 10:30 am — 9:00 pm

LAYOUT Primer Nivel

1° piso

Sala De Juegos

puerta de

ingreso

Cochera

Cafetin

counter

ingreso

puerta trafsera

Elaboracion: Propia



5.3.1.1. Recepcion

Gréfico N°41 llustracion de la recepcion. Tabla N°33 Descrip. Recepcion
DESCRIPCION CANT
Espacio fisico 20 m2
Méodulo de la
recepcion (tipo 1
oficina)
Silla giratoria 1
Computadora 1
Camara digital 1
Multifuncional
(impresora, etc.) !
Televisor 1
Teléfono 1
Tiketera 1
Botiquin 1
Equipo contra 1
incendio
Elaboracion: Propia
5.3.1.2. Cafetin
Gréfico N°42 llustracion del cafetin Tabla N°34 Descripcion del Cafetin
DESCRIPCION CANT
Espacio fisico 50 m2
Instalacion de agua
potable 3
Instalacion de
tomacorrientes °
Servicios higiénicos 2
Router Wifi 1

Elaboracion: Propia




5.3.1.3. Sala de juegos

Grafico N°43 Ilustracion de la sala de juegos Playground

Fuente: familyplay

Tabla N°35 Descripcion de la sala de juegos Playground

DESCRIPCION CANT
Espacio fisico 100 m2
Juegos Playground 1
Cama elastica 2
Resbaladora Infantil 2
Piscina elastica de pelotas 1
Carruaje Princesa 2
balancin 3
Porta zapatos 2
Juguetes Varios 30
Carritos de Plastico 4
Silla Banqueta 1

Elaboracion: Propia



5.3.2. LAYOUT - Segundo Nivel

Area Total: 250 mts 2
INDECOPI — Bésico (0 — 500 mts)
Certificado de Defensa Civil

Plano de Distribucién

Especificaciones técnicas
Edades: 3 — 12 afios
Capacidad de Aforo: 40 nifios
Horario: 10:30 am — 9:00 pm

LAYOUT Segundo Nivel

2° piso
_ Hall De Espera
Sala Interactiva .
] Mini Spa
Ofia H - 1 e Dibujoy
Administrativa ﬁ;ﬁﬂ_l f“;m' J cﬁezi;lel ' Pintura

Elaboracion: Propia



5.3.2.1. Sala interactiva

89

Gréfico N°44 llustracion de la sala interactiva Tabla N°36 Descrip de la sala Interactiva
DESCRIPCION CANT
Espacio fisico 50 m2
Proyector Interactivo 2
Pizarra interactiva 2
Sillas de plastico 10
Mini Laptops 6
Elaboracion: Propia
5.3.2.2. Sala de Dibujo, pintura y Juegos didacticos
Gréfico N°45 Ilustracion de la sala Pintura Tabla N°37 Descrip. de la sala de Pintura
DESCRIPCION CANT
Espacio fisico 50 m2
Caballetes de madera para A
pintar
Mesas de madera 2
Sillas de madera 6
(banquetas)
Armario 2
Librero 2
Juguetes Varios 20

Elaboracion: Propia
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5.3.2.3. Mini Spa
Grafico N° 46 llustracion del Mini Spa Tabla N°38 Descrip. Mini Spa
i DESCRIPCION | CANT
Espacio fisico 40 m2
Espejos 3
Sillas de peluqueria | 4
Lavamanos 1
Cdmodas 2
Lamparas 3
Cortinas 2
Secadoras 3
Tachos 1

Elaboracion: Propia

5.4. Plan de calidad

Contaremos con un plan desarrollado de calidad que garantice toda la seguridad que todo
padre desea tener en nuestras instalaciones, personal competente y comprometido con el
mejoramiento continuo de nuestro servicio en la que se buscard la satisfaccion de los clientes,

tomando en cuenta nuestro objetivo de calidad.

5.4.1 Objetivos del Plan de Calidad

e Garantizar la prestacion de nuestros servicios a través de permanentes evaluaciones de
nuestros procesos para la mejor satisfaccion del cliente.

e Ofrecer un ambiente seguro y acogedor que satisfaga las necesidades de los nifios teniendo
en cuenta todas las normas impuestas por defensa civil y la municipalidad provincial de
Huancayo.
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5.4.2 Principios Fundamentales de Plan de Calidad

Establecer un clima de atencion y afecto para nuestros clientes.

Aplicar el mantenimiento en el alto nivel de calidad mediante el control respectivo a todos
nuestros proveedores que contribuyan a sus prestaciones de servicios.

Demostrar a nuestros clientes una méaxima garantia de prevencion, higiene y seguridad por
cada area donde se divertirn sus menores hijos.

Fomentar la conservacion del medio ambiente haciendo participes a nuestros nifios en este

ambito del reciclaje.

5.5 Plan de seguridad

El plan de seguridad es definido con la secuencia de acciones a desarrollar para el control

inicial de la empresa de las emergencias que puedan producirse, dandose una respuesta ante las

posibles situaciones que se pudiera dar o producirse en la empresa.

5.5.1 Objetivos del Plan de Seguridad

Salvaguardar la vida del personal y de nuestros clientes dentro de la empresa.

Conservar de todos los bienes materiales ante posibles riesgos como en el caso de fugo.

5.5.2 Principios Fundamentales del Plan de Seguridad

Realizar los estudios adecuados de seguridad sobre el personal, equipo, materiales entorno,
determinando una serie de resultados de factores geofisicos.

Establecer normas y politicas de seguridad sobre la prevencion de accidente proponiendo
en accion el plan de seguridad y control de ejecucién de la empresa.

Participar en las labores de prevencidn en caso de que se desarrolle una emergencia.
Conocer los funcionamientos de los medios disponibles por cada area de la empresa.
Realizar inspecciones de seguridad periédicamente.

Determinar los actos inseguros y condiciones formulando planes respectivos de proteccion.

Los enchufes estaran situados en una altura inalcanzable para los nifios.



e Las mesasy el resto de los mobiliarios tendran esquinas protectoras.
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e Los productos de limpieza y nocivos deberan ser guardados en un armario para mayor

proteccién de los nifios.

Plano de seguridad del local

PLANO DE EVACUACION
; Y SEGURIDAD
1° piso
Sala De Juegos
- et
\
' Cochera —
\ R = i e . > '_ SEGURIDAD |
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CAPITULO VI
ORGANIZACION DE LA EMPRESA

6.1. Estructura de la organizacion

HUANCAKIDS Sera una empresa comprometida con los clientes la cual buscara
satisfacer las expectativas de la mejor manera posible, por ello se aplicaran los mejores
métodos de trabajo en las areas que tiene la empresa las cuales seran:

e Area administrativa
e Areade ventas

« Area de entretenimiento (produccion)

6.2. Plan de Gestion del Talento

En nuestro plan de Gestion del Talento tenemos que tener muy en cuenta la cantidad de
servicios que brindaremos, por lo tanto, es necesario contar con los servicios de profesionales que
puedan desempefiar su labor con mucha responsabilidad, amabilidad y respeto, ya que nuestro trato

directo seré con nifios.

La Remuneracién minima vital por pagar sera segun lo establece el Ministerio de Trabajo
y Promocion del Empleo segin DECRETO SUPREMO N° 005-2016-TR que rige desde el 1 de
mayo del 2016.

La correcta gestion del talento humano es importante para nuestra empresa ya que depende
de esto el éxito o fracaso de nuestra organizacion, se detallard a continuacion cdmo se gestiona

este talento en la empresa.
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6.2.1 Organigrama

Nuestra organizacién utilizard una estructura funcional, puesta que esta estructura permite
la comunicacién mas frecuente con todo el personal y el intercambio de informacion entre las areas

de trabajo, por lo que permite a la empresa conocer mejor la situacion en la que se encuentra:

Gréfico N°47 Organigrama

Elaboracion: Propia
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6.2.2. Principales funciones que se requieren en el negocio

Tabla N° 39 Funciones del Administrador

Nombre del cargo

Administrador

Perfil

Licenciado o Profesional en Administracion de Negocios.

Salario

1800

Prestaciones

Basicas de acuerdo con Ley

Requisitos Laborales

Experiencia laboral en administrar negocios del rubro.

Experiencia Laboral

Minimo 2 afios a mas

Jefe Inmediato

Presidente de la junta de Socios

Funciones

e  Firmar documentos oficiales.

e Recibira clientes o compradores y acompafiard
visitantes oficiales.

e  Presidir ciertas reuniones y ceremonias.

e Escuchar, entrenar y dar instrucciones al
personal

e Evaluar el desempefio de los colaboradores

e Crear nuevos servicios y/o mejorar los
existentes.

e |dear nuevas formas de procesar servicios.

Fuente: Diario Gestion (2017)

Elaboracion: Propia

Tabla N°40 Funciones del Jefe de Servicio

Nombre del cargo

Jefe de servicio

Perfil

Titulado en Administracion de Empresa o Ingeniero.

Salario

1700

Prestaciones

Basicas de acuerdo con Ley

Requisitos Laborales

Experiencia como Gerente Comercial o Marketing.

Experiencia Laboral

3 afios

Jefe Inmediato

Jefe de Ventas

Funciones

e  Participar en los procesos de planeacion
estratégica determinado los factores de éxito.

e  Evaluary controlar las actividades comerciales.

e Planificar y evaluar las actividades publicitarias
y promocionales de la empresa.

e  Aplicar un sondeo de investigacion de mercado
con el a fin de conocer el posicionamiento en el
mercado.

Fuente: Diario Gestion(2017)

Elaboracion: Propia
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Tabla N°41 Funciones del Jefe de Ventas

Nombre del cargo

Jefe de Ventas

Perfil

Licenciatura en estudios de Administracion.

Salario

1800

Prestaciones

Bésicas de acuerdo con Ley

Requisitos Laborales

Experiencia en Planeacion de Ventas o Administracion de
Rutas.

Experiencia Laboral

Minimo 2 afios

Jefe Inmediato

Administrador

Funciones

e  Establecer politicas de ventas.
Generar y desarrollar cartera de clientes nuevos.

e Cumplir con el modelo de ventas y prospeccion
diaria.

e  Reportar las nuevas ventas realizadas para el
respectivo pago de comisiones.

Fuente: Diario Gestion (2017)

Tabla N°42 Funciones del Contador

Elaboracion: Propia

Nombre del cargo

Contador

Perfil

Contador Publico Colegiado

Salario

Por servicios Prestados

Prestaciones

Recibo por Honorarios

Requisitos Laborales

Expresar los resultados de su analisis en informes
financieros gue sirvan para la toma de decisiones.

Experiencia Laboral

2 afos

Jefe Inmediato

Administrador

Funciones

e  Ordenar y clasificar los comprobantes
contables.

e  Operar mensualmente los libros contables de
compras y ventas.

e  Registrar todas las facturas recibidas de los
proveedores.

e  Llevar control de cuentas corrientes.
Llevar control de conciliaciones bancarias.

e Llevar los libros contables (diario, mayor e
inventarios)

Fuente: Diario Gestion (2017)

Elaboracion: Propia
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Tabla N°43 Funciones del Operario de Entretenimiento

Nombre del cargo Operario de Entretenimiento

Perfil Estudiantes de los primeros ciclos de instituto o
universidad.

Salario 930

Prestaciones De acuerdo con la Ley

Requisitos Laborales Carrera profesional de Marketing, Administracion y otros
similares.

Experiencia Laboral Con o sin experiencia

Jefe Inmediato Jefe de Servicios

Funciones » Atender a los visitantes en las diferentes

areas.

» Elaborar los productos del area de confiteria.

» Manejo de la caja registradora.

» Otras funciones inherentes al puesto y
asegurarse de tener el local en excelente
estado.

Fuente: Diario Gestion (2017) Elaboracion: Propia

Tabla N°44 Funciones del Operario de Servicios

Nombre del cargo Operarios de Servicios

Perfil Analista Programador

Salario 930

Prestaciones Bésicas de acuerdo con Ley

Requisitos Laborales »  Estudios técnicos o universitarios culminados en

Computacion e informética.

»  Contar con disponibilidad para trabajar a tiempo
completo.

>  Contar con conocimientos en Microsoft .NET,
Java, VB, HTML, XML, CSS, Webservices,
Oracle, SQL, MySQL, (Interbase "Deseable").

Experiencia Laboral » Experiencia minima de 3 afios en posiciones
similares.
Jefe Inmediato Jefe de Servicios
Funciones » Analizar los requerimientos funcionales y no
funcionales.

» Construccion de Vistas, Trigger, funciones 'y
procedimientos almacenados empleando
Oracle 11g.

» Mantenimiento de las  aplicaciones
existentes.

» Levantamiento de informacién de
requerimientos.

» Analizar, diagnosticar y comunicar solucion
tentativa a jefatura inmediata.

» Atender y resolver los requerimientos de los
usuarios a nivel remoto y presencia

Fuente: Diario Gestion (2017) Elaboracion: Propia
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6.2.3. Politicas y estrategias para la administracion del talento
6.2.3.1. Politicas remunerativas y de compensacion
A continuacion, se mostrara las politicas 0 normas a emplear, se empleara los siguientes
elementos para atraer gente a nuestra empresa:
o lgualdad de oportunidades
o Seguridad y salud
o Libertad de expresién

o Buen clima laboral

o No aladiscriminacién

6.2.3.2. Estrategias de reclutamiento, seleccion y contratacion de personal.

Reclutamiento

La estrategia de reclutamiento que emplearemos sera el  reclutamiento externo,
para el &rea administrativa uno de los socios tomara las riendas de la empresa. Para nuestro
reclutamiento  colgaremos avisos en la bolsa de trabajo de diversas
instituciones conocidas, y publicacion en un diario de la regién, muy aparte de ello se

utilizaran los siguientes puntos:

e Recomendacion de conocidos
e Publicaremos anuncios en paginas web de anuncios de empleos

e Publicaremos anuncios en redes sociales

Seleccion

Nuestro objetivo principal es seleccionar los candidatos més adecuados para los
roles y puestos que se les dara y estos deberan cumplir con nuestros fines y expectativas
como organizacion. El encargado de la seleccién de personal seréa el administrador. Por lo

cual usaremos:

e Entrevista personal
e Entrevista grupal

e Examen psicolégico
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e Test de aptitud vocacional y servicio
e Test de velocidad

e Test de desempefio

Para todas estas entrevistas se haran el mismo dia con una duracion de 8 horas con su
respectivo descanso entre cada entrevista, la cual se les sera remunerada puesto que se les
sera tomada como un dia ya laborado para los que sean ya elegidos nuestros

colaboradores de la empresa.

Contratacion:

Siendo ya seleccionado y elegido nuestro colaborador por ser uno de los méas
aptos para el puesto, se procedera a una etapa de prueba por una semana remunerables,
después pasara a un contrato de tres meses y segln su rendimiento se les colocara en
planilla, en caso de los que trabajen por recibos honorarios se les hara su contrato por el

mismo



6.2.4. La planilla de la empresa o presupuesto de las remuneraciones

Tabla N°45 Presupuesto del Pago de Planilla
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DATOS DE LA PLANILLA DE LOS TRAEAIADORES POR REGIMENES LABORALES

%% 9%

Micro Empresa Sueldo  @isignacion Familiar: SUB TOTAL SIS ESSALUD , SUB TOTAL Gratilicaciénlﬁon Excepcional CTS Vacaciones 1 TOTALIMES | TOTAL ANUAL
Costo Operativo 51. 3,120.00 51.0.00! 5).3,720.00; 5).0.00 5. 487.80, 5).5907.80; SI0.00 5.0.00 5..0.00 51 246.16: 50.6,153.96! S51.73,847.50
Jefe de Senvicio 51, 1,700.00 30000 50170000 S000r SLe3000 50185300 31.0.00 S.000r 3000 3T 1. 1330.21 3123, 162,500
Operarios de Servicios(2] 51, 1,360.00 30008 50186000 S000f SLET4D 520740 3t.0.00 30000 3.0.00 5. 54.48 o2 1m.8d 51.25,342.50
Operarios de Entrenamiento (02) | 51 1560.00 30000 50186000 S000F SLET4D 3208740 3t.0.00 0000 3000 3. 54.48 o2 m.ea 31.25,342.50
Gasto Administrativo 51.1,800.00 51.0.00: 50.1800.00; 50000} 51 162.00, 50.1362.00; Si.0.00 5.0.00; 5. 0.00 581701 51204375 51.24,525.00
Administrador 51.1500.00 30000 50180000 SL16200, 5136200 3t.0.00 000 3000 ST 523 31.24,525.00
Gasto de Yentas 51.1,700.00 51.0.00; S50.1,700.00; S0.0.00: 5{153.00, 5.10853.000 Si0.00 5.0.00f 5..0.00 5. 84.48; 51133748 51.23,162.50
Jefe de Vertas 51.1,700.00 30008 50170000 0007 5053000 50185300 3.0.00 0000 3000 3 3.1330.21 323,162,530

3.0.00 3.0.00 3.0.00 3.0.00 3.0.00 3.0.00 0000 3000 5.0.00 3.0.00 S.0.00

3.0.00 3.0.00 3.0.00 3.0.00 3.0.00 3.0.00 0000 3000 S5.0.00 3.0.00 S.0.00
TOTAL PLANLLA 51. 7,220.00 51.0.00; S51.7220.00; Sl 0.00! 5! 802.80 "51 §022800 5. 0.00 5.0.00; 5..0.00 SI.412.38! S51.10,135.18: 51.121,535.00

Elaboracion: Propia



6.2.5 Aspectos legales, tributarios y societarios.

Para constituir la empresa se deberan considerar los siguientes puntos

Tabla N°46 Aspectos Legales, Tributarios y Societarios
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Institucién que

operaciones

Tramite a Realizar Definicion - Costos Quien lo realiza
lo realiza
Busqueda y reserva del , .
d y . Corroborar que Busqueda del Los socios de
nombre que se utilizara
ara realizar nuestras nuestro nombre no Sunarp nombre S/. 4 reserva empresa
P . esta siendo usado. del nombre S/.18 constituirse.
operaciones.
Documento
. . de que especifica los
Elaboracion de la minuta : . .
o aportes dinerarios o Notaria S$/.300 El abogado
de constitucion . .
no dinerarios de los
socios
Presentar la
Elaboracion de Escritura | constitucion . La notaria
Plblica de la empresa a los Notaria 5/.650
registros publicos
Nace el ente juridico
Inscripcion de la que )
empresa en el registro de |es la empresa Sunarp SI. 84 Aprox La notaria
personas juridicas
Es el registro de Los socios o el
Inscripcion para obtener el | contribuyente . representante legal
ruc para la Sunat Gratuito de la empresa
empresa
S . Para llevar el registro Representante
Autorizacion del libro de
lanillas contable de la MTPE Legal de la
P empresa empresa
L Para que los
Inscripcion de trabaga dores cuenten Representante
trabajadores a seguro J - ESSALUD Legal de la
. con el servicio de
social empresa
essalud
. _ _ Autorizacion que se Representante
Tramite de la licencia de | daalaempresaa - S/612
. . s Municipalidad : Legal de la
funcionamiento iniciar
empresa

Elaboracion: Propia



Tabla N°47 Gravamenes

Gravamenes Vigentes Valor
IGV Impuesto general a la venta 16%
Impuesto de promocion municipal 2%

Elaboracion: Propia

6.2.5.1 Razén social:
HUANCAKIDS

6.2.5.2. Tipo de Sociedad:

102

Ya que serd una empresa con 4 socios se elaborara una minuta de constitucion.

Pero se adelanta que sera una sociedad andnima cerrada que tendra 3 socias

encargadas de la parte operativa, ventas y un represente de la empresa, pero todos tendran

gue tomar decisiones en la empresa.

Se constituye una S.A.C para poder tener la confianza de los proveedores asi

mismo poder adquirir productos necesarios para el buen funcionamiento de la empresa.

- SAC (Sociedad Anonima Cerrada)

Se ha elegido este tipo de sociedad debido a la responsabilidad limitada de los

socios, ya que la misma se encuentra restringida al capital que aportan cada uno de ellos a

la misma. Esto permitira un clima de confiabilidad en la empresa.

6.2.5.3. Régimen:

El tipo de régimen que tendra HUANCAKIDS SAC serd el REGIMEN ESPECIAL

DE RENTA.
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Por los siguientes argumentos:

e El monto de los ingresos netos no superara los S/. 622,500 en el transcurso de
cada afo.

e El valor de los activos fijos afectados a la actividad, con excepcion de los
predios o vehiculos, no superaran los S/. 126,000.

e Se deberan desarrollar las actividades generadoras de rentas de tercera
categoria con personal afectado a la actividad que no supere las 10 personas
por turno de trabajo.

¢ El monto acumulado de sus adquisiciones afectadas a la actividad no superara
los S/. 622,500, en el transcurso de cada afio.

¢ No realizaremos ninguna de las actividades que estan prohibidas en el RER.

e IGV: 18 % del valor de venta, con deduccion del crédito fiscal.

o Impuesto a la Renta: 1.5% de nuestros ingresos netos mensuales. El pago de

esta cuota mensual serd de caracter cancelatorio.

6.2.5.4. Nombre Comercial

Gréfico N°48 Illustracion del nombre comercial

0 0 *
53 % ey ss

Qg ¥

QTS‘

diversion plena

”? uanca

Elaboracion: Propia



Tabla N° 48 Datos de La Empresa

RESUMEN DE DATOS DE LA EMPRESA

Raz6n social HUANCAKIDS SAC
Nombre comercial HUANCA KIDS
Nro. De socios 4

Direccion Av. Ferrocarril 360 — Huancayo
Departamento Junin

Provincia Huancayo

Teléfonos 064- 242356

Direccion electronica

Serviciosinfantiles@huancakids.com

NSE

A-B

Actividad econémica

Servicio de Entretenimiento Infantil

Elaboracion: Propia
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7.1 Plan de Inversién

CAPITULO VII

PLAN DE INVERSION

7.1.1 inversion fija Tangible

Tabla N°49 Maquinaria y Equipo
INVERSION FIJA TAMNGIBLE

Rubro Valor Unitario Unid. Req. Inversion Total
Terrencs yvfo Infraestructura 5[ 0.00
Remodelaciony| 5/ 15,000.00 1 5/. 15,000.00

Total 5. 15, D00 (e
Maguinariay Equipos
Camara de videq 5/ 300.00 g5 5/ 1,500.00
Computadora 5/ 2,000.00 3 5/. 6,000.00
Televizores 5/ BD0.00 2 5/ 1,600.00
Equipo de sonidg 5/. 500.00 1 5/. 500.00
parlantes 5/, 150,00 4 5/ 600.00
Multifuncional 5. 50000 1 &/ 500.00
Telefono S/, 100.00 2 5. 200.00
Router 5/ 100,00 2 5/ 200.00
Proyector 5/ 7,500.00 2 5/. 15,000.00
Tiketera 5/ 400,00 1 5/ 400.00
Fizarras Dig. 5/ 1,500.00 2 5. 3,000.00
Mini Laptos 5. 250.00 & 5. 1,500.00

Total 5/ 31, 000.00
Mercaderia
varios [toallas,shampo,ganchos, peines,gel,etc) SO00
varios [lapices, papeles, temperas,etc) 2344 10
Herramientas
Extintores 5. 150000 4 5/ 600.00
Botiquin §/. 150,00 1 g/. 150.00
Erazaletes de p3 5/.0.30 1000 5/ 200.00

Total
Elaboracion:

Propia

5/ 14,394.10
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Tabla N°50 Muebles y Enseres

Muebles v enseres

Modulo de Rece S/. 4,000.00 1 s/. 4,000.00
Juesgo Flaygroun 5/, 34 S0 oD 1 5). 34 S0 OO0
Cama Elastica s/. 2,500.00 1 s/ 2,500.00
Resbaladora Infg 57 70000 4 Sy 2,800.00
Pizcina de Pelot s/.2,981.63 1 s/ 2,981.63
Carruaje Princes sS. 25000 ] s Fo0.00
Balancin SS. 20000 3 SS90 00
Carritos de Plast 5/ 25000 4 5. 1,000.00
Porta Zapatos SS. 20000 2 s/ a0 .00
Escritorio SS. 200D 1 S SDD.OD
fMe=as= sS. 25000 3 s Fo0.00
zillas [bangueta 55 13000 2 5/ 1,040,000
Silla=s Indiwvid. 5S. 500D 10 SS. 500D .00
ZSillas Giratorias SS. 15000 2 S/ 230000
EVA espuma 5/. 25.00 20 s/. 2,000.00
Caballetes [pint 5/. 80.00 4 s/. 320.00
Armario sS. 25000 2 SS. 500D .00
Libreros SS. 15000 2 S/ 230000
Juguetes varios 5/, 6000 30 5/, 1,800.00
Ezpejos 5/. 100.00 3 s/. 200.00
Silla de Pelugue SS. 15000 4 s/ a0 .00
Comodas sS40 oD 2 S SDD.OD
Lamparas 5/, 18000 & 5/, 1,080.00
Secadora S5 20000 ] s/ a0 .00
Tachos SS. 23000 2 5 el oD
Setde Limpieza 5S. 200D 2 s 1eD.00

Total S/. 61,941.63

TOTAL INVERSION FUATANGIBLE

S/.122,335.73

Elaboracion: Propia
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e Equipos, muebles, herramientas y mercaderias necesarios para el buen funcionamiento de nuestro

local comercial.

e Nota: el INMUEBLE donde se desarrollara los servicios de HUANCAKIDS se considerard como
parte del PATRIMONIO de la empresa, ya que dicho precio sera entregado por parte de uno de

los socios, por tal motivo es considerado en costo cero dentro de la inversion del negocio.



7.1.2 inversion fija Intangible

Tabla N°51 Gastos Preoperativos

INWVERSION FIIA INTAMNGIBLE

Gastos Pre-ocperativos

Constitucion de 5/ 500.00 1 5. 300.00
Licencia de func 5/.414 20 1 5/.414 20
Certificacion de 5/.97.45 1 5/.97.45
Pagos Sunarp 5. 64.00 1 5. 64.00
Estudios de Prei s/. 3,000.00 1 s/. 3,000.00
Creacion Pagina 5. 1,500.00 1 Sf. 1,500.00
Otros 5/. 1,000.00 1 5/. 1,000.00

TOTAL INWVERSIOM FIJA INTANGIBLE 5/.6,875.65

Elaboracion: Propia

e Detalle de gastos para la constitucion de la empresa
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7.1.3 Capital de Trabajo

Tabla N°52 Capital de Trabajo
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CAFITAL OE TRABAJO
Garantia del algquiler y pago adelantado S 000
COSTOS OFERATINVOS 15775
FPer=onal en planilla E154
Bienes 225
Utiles de escritario a0
Mlateriales de limpieza 35
Materiales de computacian Fll]
Otros 20
Servicios 1052
Luz 200
| Agua 132
Teléfonao + inkernet+ cable T
Mantenimiento y reparacian 320
PAowilidad 100
Ctros= )
Mercaderias 2344
GASTOS AOMIMISTEATIVOS 275275
FPer=onal en planilla 204375
Bienes 125
Utiles de escritario 40
Mlateriales de limpieza =0
Materiales de computacian a2
Otros 23
Servicios R4
Luz 100
| Augua E4
Teléfono + inkternet T
Mantenimiento y reparacian 210
PAcwilidad 20
Imprevistos y otros=s =]
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GASTOS DE VEMTAS 4334 475
Fersonal en planilla 1937475
Bienes 163
tiles de escritorio G
PAateriales de limpieza 41)
Materiales de computacion 43
Qtros 20
Sericios 20983
Luz 100
Bgua g4
Teléfona « internet 210)
Fublicidad 2194
Mantenimiento y reparacion 210
Povilidad il
Impreyvistos y otros 41)
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 23022
TOTAL INVERSIOMES . 152 733.38

Elaboracion: Propia



7.2 Analisis de Costos

e En estatabla se detalla los ingresos mensuales del servicio que se brindara.

Tabla N°53 Ingresos por ventas.
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Proyecddn de Ventas ANO 1 Afo?2 Afo3 Aiod Aio$
(Concepto Enero Fehrero Marzo Abril Mayo Junio ulio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Didembre | TOTAL
ervicios 1192 1200 1049 1047 100 1046 134 109 101 105 1400 1880 1304 17165 2038 U 29661
Valor de venta unitario 52000 52000 SL20000 2000 §20000 20000  §20000  §2000;  §20000 20000 520000 2000
Valor deventamensual | §/23,84000;  §/2400000;  §/2088000f $/2034000] /2040000 $/20.92000] 52688000, 2180000} §/2022000¢ /20500001 $/.28000.00; $/3760000] §/.286,08000] 34329600} §411,955.00] §/494,346.4 515931549
6V SA20L00  SAR0000 376400 §/3769.20] /37200 §[376560 /483840 S/392400, /3639601 §369000] /504000 §/676800] S[5149440] /61793281 /74151941 889823 5110677879
||PreciodeVentamensuaI 52813100, §/2832000;  §/24756401 §/2470920/ /2407200 §/.2468560 §/31,71840 §/.25,72400] §/2385960; §/.2419000) §/33,04000; S/44368.00] §33757440] /40508928 §/486,107.14] /583,385 51699.994.28)
Elaboracion: Propia
e En estatabla se muestra las ganancias que se obtienen en los meses
Tabla N°54 Costo de Atencion por cada Servicio
Proyeceidn de Ventas AND 1 Aio2 Aio3 Adod Ao
Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio ufo Agosto  Septiembre | Octubre | Noviembre | Dicembre { TOTAL
Senicios 19 1200 104 1047 1020 104 1344 1090 1011 05 140 1880 1430 17165 105% U7 19661
falor deventa unitario §.2000 52000 §2000;  S/2000  S/2000; {0000 2000  §/2000 5/2000 52000 §2000 52000
|r.‘almdeventa mersual  S/3R4000F  S/2400000  S/2098000; $/2084000 040000 S/0920M¢ §2688000 §2L80000 S/202000; /0500000 SLBO00M: §37.60000) §/286080.00( §/343 06007 411955207 54943624 55982154
”IG‘.I SANLI 43000 S/37TRAD §/376320  S/3ETLOD 3765E0 /483840 /392400  §/3A0ED; S/36%000i S/S04000i S/ETeRO0; S/S1A%A0| S[6L7TO32Bi S[TAI1%4  S/BBILIL SJ.IOE_.??S.?Q‘
”Fra’nde‘iema mensual  S/B13L200  §283000  S/475640 §/2470920 SL24Q7200; S/MARSAD §3LTIRA0  §257400 /2385040 /2410000, S/BMOND S/4436800 §/BTIAD) S[ALSB08 §EI0TIE §/3R33036 iu’.é%_.?%l%‘

Elaboracion: Propia.




Tabla N°55 Proyeccion de Costos, Gastos Administrativos y de Ventas
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Proyeccién de costos, gastos administrativos y de ventas. ANO 1 3.25% 0.0325 1.0325 Incremento: |a inflacion

Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Costos Operativos $/.1,277.00 $/.1,277.00 §/.1,277.00;  §/.1,277.00;  §/.1,277.00;  $/.1,277.00{ $/.1,277.00 $/.1,277.00 $/.1,277.00 $/.1,277.00 $/.1,277.00 $/.1,277.00; §/.15,324.00( 5/.18,388.80( S/.22,066.56 $/.26,479.87| $/.31,775.85! $/.98,711.08
Bienes $/.225.00 /.225.00 /.225.00 $/.225.00 $/.225.00 $/.225.00 $/.225.00 $/.225.00 $/.225.00 5/.225.00 5/.225.00 5/.225.000  /.2,700.00{  S/.3,240.00]  5/.3,888.00 $/.4,665.60 s/.5,598.72| $/.20,092.32
Utiles de escritorio $/.90.00 $/.90.00 5/.90.00 $/.90.00 $/.90.00 $/.90.00 $/.90.00 $/.90.00 $/.90.00 $/.90.00 $/.90.00 $/.90.00 $/.1,080.00] $/.1,296.00] $/.1,555.20) $/.1,866.24] $/.2,239.49] 5/.8,036.93
Materiales de limpieza $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.35.00 $/.420.00 $/.504.00) $/.604.80 $/.725.76) §/.870.91} $/.3,125.47,
Materiales de computacién $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 5/.840.00 $/.1,008.00| 5/.1,209.60) S/.1,451.52 $/.1,741.82} 5/.6,250.94
Otros $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.360.00 5/.432.00, $/.518.40, 5/.622.08| S$/.746.50; _5/.2,678.98
Servicios /.1,052.00 5/.1,052.00 $/.1,052.00;  $/.1,052.00]  §/.1,052.00; S/.1,052.00{ S/.1,052.00 S/.1,052.00{ §/.1,052.00{  $/.1,052.00  $/.1,052.00,  S/.1,052.00{ §/.12,624.00] S/.15,148.80| $/.18,178.56 5/.21,814.27 5/.26,177.13{ 5/.93,942.76
Luz $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.300.00 $/.3,600.00] 5/.4,320.00) $/.5,184.00 $/.6,220.80) S/.7,464.96| 5/.26,789.76
Agua $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 $/.192.00 5$/.192.00 $/.2,304.00] $/.2,764.80| $/.3,317.76) $/.3,981.31 S/.4,777.57] S/.17,145.45
Teléfono + internet 5/.70.00 $/.70.00 5/.70.00 /.70.00 $/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.840.00f  5/.1,008.00 5/.1,209.60 5/.1,451.52 5/.1,741.82|  5/.6,250.94

$/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00] $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
[Alquiler $/.0.00 5/.0.00 $/.0.00 5/.0.00; $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 5/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00] $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Mantenimiento y reparacién 5/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.320.00 $/.3,840.00] 5/.4,608.00) 5/.5,529.60) $/.6,635.52 $/.7,962.62} $/.28,575.74
Movilidad $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.1,200.00] $/.1,440.00] $/.1,728.00) $/.2,073.60| $/.2,488.32} 5/.8,929.92
Imprevistos y otros $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 5/.840.00) $/.1,008.00] $/.1,209.60 $/.1,451.52 $/.1,741.82| 5/.6,250.94
[GASTOS ADMINISTRATIVOS $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.709.00 $/.8,508.00( $/.8,784.51 $/.9,070.01 $/.9,364.78 $/.9,669.14 5/.45,396.44
Bienes $/.125.00 $/.125.00 $/.125.00 $/.125.00 $/.125.00 $/.125.00 $/.125.00 $/.125.00 $/.125.00 $/.125.00 $§/.125.00 $/.125.00 $/.1,500.00| $/.1,548.75 $/.1,599.08 $/.1,651.05 $/.1,704.71; _5/.8,003.60
Utiles de escritorio $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.480.00) 5/.495.60] $/.511.71] 5/.528.34] $/.545.511 5/.2,561.15
Materiales de limpieza $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.30.00 $/.360.00 $/.371.70) 5/.383.78 5/.396.25 $/.409.13} _ 5/.1,920.86)
Materiales de computacion $/.32.00 $/.32.00 $/.32.00 5/.32.00 5/.32.00 $/.32.00 $/.32.00 $/.32.00 $/.32.00 $/.32.00 $/.32.00 $/.32.00 $/.384.00 5/.396.48] $/.409.37] S/.422.67| $/436.41 5/.2,048.92
Otros $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.23.00 $/.276.00) 5/.284.97, 5/.294.23) $/.303.79) $/.313.67} _S/.1,472.66)
Servicios $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.584.00 $/.7,008.00| $/.7,235.76 $/.7,470.92 $/.7,713.73 $/.7,964.42| $/.37,392.83
Luz $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.1,200.00] $/.1,239.00) $/.1,279.27, $/.1,320.84] $/.1,363.77} 5/.6,402.88
Agua 5/.64.00 5/.64.00 S/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 $/.64.00 $/.64.00 $/.768.00 5/.792.96) 5/.818.73, 5/.845.34 $/.872.811 5/.4,097.84
Teléfono +internet $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.70.00 $/.840.00 5/.867.30) 5/.895.49) 5/.924.59| $/.954.64 5/.4,482.02

$/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00, $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00] $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00]
Alquiler $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00. $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00] $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00
Mantenimiento y reparacién $/.210.00 $/.210.00 5/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 5/.210.00 $/.2,520.00] 5/.2,601.90) S/.2,686.46) $/.2,773.77| $/.2,863.92 $/.13,446.05
Movilidad 5/.80.00 5/.80.00 $/.80.00 5/.80.00 5/.80.00 5/.80.00 $/.80.00 5/.80.00 $/.80.00 $/.80.00 $/.80.00 5/.80.00 5/.960.00 $/.991.20, $/.1,023.41] $/.1,056.67| $/.1,091.02} 5/5,122.31
Imprevistos y otros $/.60.00 5/.60.00 5/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.720.00| $/.743.40) $/.767.56) $/.792.51 5/.818.26 5/.3,841.73
GASTOS DE VENTAS $/.1,122.60 $/.1,122.60 $/.1,12260; §/.1,122.60{ $/.1,122.60] 5/.1,122.60{ $/.1,122.60 $/.1,122.60 $/.1,122.60 $/.1,122.60 $/.1,122.60 $/.1,12260{ §/.13,471.20( S/.15,589.44 S/.18,707.33 §/.22,448.79) $/.26,938.55! $/.97,155.31
Bienes $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.169.00 $/.2,028.00(  S/.2,433.60 $/.2,920.32 $/.3,504.38 S/.4,205.26; 5/.15,091.56
Utiles de escritorio $/.60.00 5/.60.00 $/.60.00 5/.60.00 5/.60.00 5/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.60.00 $/.720.00 5/.864.00) 5/.1,036.80) $/.1,244.16| $/.1,492.99|  5/.5357.95
Materiales de limpieza $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.40.00 $/.480.00 $/.576.00) 5/.691.20) 5/.829.44] $/.995.33] §/.3,571.97
Materiales de computacién 5/.49.00 5/.49.00 5/.49.00 5/.49.00 5/.49.00 5/.49.00 5/.49.00 5/.49.00 $/.49.00 5/.49.00 $/.49.00 5/.49.00 5/.588.00 $/.705.60) 5/.846.72, $/.1,016.06| $/.1,219.28;  5/.4,375.66
Otros $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.20.00 $/.240.00) 5/.288.00] 5/.345.60) 541472 $/.497.66} _5/.1,785.98
Servicios $/.953.60 $/.953.60 $/.953.60 $/.953.60 $/.953.60 $/.953.60 $/.953.60 $/.953.60 $/.953.60 §/.953.60 $/.953.60 §/.953.60; §/.11,443.20{ S/.13,155.84| S/.15,787.01 $/.18,944.41] §/.22,733.29| $/.82,063.75
Luz $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.100.00 $/.1,200.00] $/.1,440.00] $/.1,728.00) $/.2,073.60| $/.2,488.32| $/.8929.92
Agua 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 5/.64.00 S/.64.00 5/.64.00 $/.768.00 $/.921.60] $/.1,105.92] $/.1,327.10| $/.1,592.52{ §/.5,715.15
Teléfono +internet 5/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 5/.210.00 $/.210.00 5/.210.00 5/.210.00 5/.210.00 5/.2,520.00] 5/.3,024.00] 5/.3,628.80) $/.4,354.56) $/.5,225.47] 5/.18,752.83
Publicidad 5/.259.60 $/.259.60 $/.259.60 $/.259.60 $/.259.60 $/.259.60 $/.259.60 $/.259.60 5/.259.60 5/.259.60 $/.259.60 5/.259.60 $/.3,115.20] $/.3,738.24] $/.4,485.89) $/.5,383.07| $/.6,459.68| $/.23,182.07
Alquiler $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00, $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00] $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00 $/.0.00]
Mantenimiento y reparacién $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.210.00 $/.2,520.00] $/.3,024.00] $/.3,628.80) S/.4,354.56| $/.5,225.47} $/.18,752.83
Movilidad 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.70.00 5/.840.00f  5/.1,008.00 5/.1,209.60 5/.1,451.52 $/.1,741.82]  5/.6,250.94
Imprevistos y otros $/.40.00 5/.40.00 5/.40.00 5/.40.00 5/.40.00 5/.40.00 $/.40.00 5/.40.00 $/.40.00 5/.40.00 $/.40.00 5/.40.00 5/.480.00 5/.576.00] $/.691.20, 5/.829.44 $/.995.33| 5/.3,571.97,

Elaboracion: Propia




Tabla N°56 Resumen de los Costos Variables y Fijos por los Primeros Cinco Afios
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CUADRO DE COSTOS FIIOS Y VARIABLES ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS
COSTOS VARIABLES §/189,300  §/.212,390 §/.240,098 §/273349  5/313,249
GASTOS FIIOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS §/33,033 §/.33,310 §/33,595 §/.33,890 §/.34,194
GASTOS DE VENTAS 5/.36,634 5/.38,752 5/.41,870 §/.45,611 §/.50,101
DEPRECIACION Y AMORTIZACION §/.24,788 §/.24,788 §/.24,788 §/.24,788 §/.15,713
TOTAL GASTOS FIIOS §/.94,454 §/.96,849 §/.100,252 §/104,289  5/.100,008

Elaboracion: Propia

7.3. Andlisis Financiero

A continuacién, se analizara cdmo se financiarda el proyecto.

7.3.1. Estado de la situacién financiera de apertura

Tabla N°57 Estructura de Financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO Y EN PORCENTAJE DEL PROYECTO.

SOCIOS BANCO
RUBROS APORTE CAPITALES DE TOTAL
TERCEROS
INVERSION TOTAL $/.80,000.00 $/.72,714.18 S/.152,714.18
ESTRUCTURA DEL 52.39% 47.61% 100.00%
FINANCIAMIENTO

Elaboracion: Propia



7.3.2. Estado de Resultados.

Tabla N°58 Estado de Ganancias y Pérdidas

113

G. ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS PROYECTADO
RUBROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
Ventas totales 5/.286,080 S/.343,296 S/.411,955 S/.494,346 5/.593,215
(-) Costos totales 5/.189,300 $/.212,390 5/.240,098 5/.273,349 5/.313,249
UTILIDAD BRUTA $/.96,781 $/.130,906 §/.171,857 $/.220,998 $/.279,967
Gastos administrativos 5/.33,033 $/.33,310 5/.33,595 5/.33,890 S/.34,194
Gastos de ventas 5/.36,634 5/.38,752 5/.41,870 S/.45,611 $/.50,101
Depreciacion y Amortizacion acumulada 5/.24,788 5/.24,788 5/.24,788 5/.24,788 5/.15,713
UTILIDAD OPERATIVA §/.27,114 $/.58,845 $/.96,392 $/.141,497 $/.195,672
Intereses de préstamo 5/.18,518 5/.16,139 5/.13,068 5/.9,106 5/.3,993
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $/.8,596 S/.42,706 S/.83,324 $/.132,390 $/.191,679
Impuesto a la Renta (Régimen Mype Tributario) 5/.860 S/.4,271 S/.12,442 5/.26,916 S/.44,406
UTILIDAD NETA $/.7,736 S/.38,435 $/.70,882 $/.105,474 $/.147,272

Elaboracion: Propia

o En este cuadro se puede ver el estado de ganancias y pérdidas proyectado para los afios 1
hasta el 5 en donde se ve las ganancias que se tendran desde el afio 1 al 5 y se puede ver en

el afio 1,2,3,4 y 5 el pago de los intereses por el préstamo obtenido.

7.3.3. Punto de Equilibrio

Tabla N°59 Punto de Equilibrio en unidades del primer afio

PUNTO DE EQUILIBRIO 5/.94,454 5/.96,849 5/.100,252 5/.104,289 5/.100,008
$/.13.00 $/.13.00 $/.13.00 S/.13.00 $/.13.00
PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 7,265.71 7,449.92 7,711.72 8,022.20 7,692.90
Elaboracion: Propia
Tabla N°60 Punto de Equilibrio en soles del primer afio
PUNTO DE EQUILIBRIO EN SOLES 5/.94,454 5/.96,849 5/.100,252 §/.104,289 §/.100,008
0338299 0.338299 0.338299 0.338299 0.338299

PUNTO DE EQUILIBRIO EN SOLES §/.279,203.65 S/.286,282.45

§/.296,342.75

§/.308,273.74 §/.295,619.59

Elaboracion: Propia



7.3.4. Ratios e Indicadores Financieros

Tabla N°61 Indicadores Financieros
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RUBROS

ANO 1

Ventas totales

5/.286,080

(-) Costos totales

$/.189,300

UTILIDAD BRUTA

$/.96,781

Gastos administrativos

5$/.33,033

Gastos de ventas

5/.36,634

Depreciacién y Amortizacién acumulada

S/.24,788

UTILIDAD OPERATIVA

/27,114

Intereses de préstamo

5/.18,518

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

S/.8,596

Impuesto a la Renta (Régimen Mype Tributario)

5/.860

UTILIDAD NETA

S/.7,736

Elaboracion: Propia

indice de Rentabilidad Bruta

Se dard a conocer la relacion entre utilidad y las ventas netas.

Tabla N°62 indice de Rentabilidad Bruta

Utilidad bruta S/96,781

Ventas netas S/286,080

34%

Elaboracion : Propia

Se obtendra una rentabilidad equivalente a 34% por las ventas netas.

indice de Renta Neta

Utilidad obtenida en relacion con las ventas netas

Tabla N°63 indice de Renta Neta

Utilidad Neta S/7,736

Ventas Netas $/286,080

3%

Elaboracion: Propia



7.4. Plan Financiero

7.4.1. Presupuesto financiero

Tabla N°64 Aporte de Dinero

» Aporte de Socios:

SOCIOS BANCO
CAPITALES DE
RUBROS APORTE TERCEROS TOTAL
INVERSION TOTAL S/.80,000.00 S/.72,714.18 S/.152,714.18
ESTRUCTURA DEL
FINANCIAMIENTO 52.39% 47.61% 100.00%
Elaboracidn: Propia
Socio % S/.
Maria del Carmen chunga 17 25,959.15
Kelly Aguilar Tacsa 15 22,905.13
Lina Tananta Gonzales 20.39 31,135.72
Total 52.39 80,000.00
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> El préstamo de Capital de Terceros (entidad bancaria BCP), sera realizado a través de un préstamo
de carécter personal, por nuestro socio JOEL FELIX MENDOZA CALDERON, ya que nuestro socio
es cliente de confianza de dicha institucion, por percibir altas utilidades de su actual centro de labor

ELECTROPERU S.A.
Socio % S/.
| Joel Félix Mendoza Calderén | 47.61 72,714.18 |




Tabla N°65 Estructura de pagos de cuotas del préstamo

FINANCIAMIENTO PARA CAPITAL DE TRABAJO

DATOS Préstamo S/. 72,714.18
n 5 afo 12 60
Pagos mensuales meses
TEA 29.05% 0.2905
Seguro Desgravam: 0.08%
Cronograma de pago de la deuda TEA
Periodo Amortizacion Interés Seguro Desgravamen CUOTA SALDO
1 S/. 605.57 i S/. 1,561.89 ;| S/. 58.17 | S/. 2,225.63 {S/. 72,714.18
2 S/. 618.57 i §/. 1,548.89 : S/. 58.17 | S/. 2,225.63 {S/. 72,108.62
3 S/. 631.86i5/. 1,535.60 i S/. 58.17 i S/. 2,225.63 {S/. 71,490.04
4 S/. 645.43 i S/. 1,522.03i5/. 58.17 | S/. 2,225.63 {S/. 70,858.18
5 S/. 659.30 i S/. 1,508.16 ;| S/. 58.17 | S/. 2,225.63}S/. 70,212.75
6 S/. 673.46 i S/. 1,494.00 | S/. 58.17 ;| S/. 2,225.63 |S/. 69,553.46
7 S/. 687.92 i 5/. 1,479.54 i 5/. 58.17 | §/. 2,225.63 {S/. 68,880.00
8 s/. 702.70 | S/. 1,464.76 | S/. 58.17 | S/. 2,22563 |S/. 68,192.08
9 S/. 717.79 i /. 1,449.67 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63 {S/. 67,489.38
10 S/. 733.21i5/. 1,434.25 i 5/. 58.17 | §/. 2,225.63 {S/. 66,771.58
11 S/. 748.96 i S/. 1,418.50 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63 {S/. 66,038.37
12 S/. 765.05 i S/. 1,402.41:i5/. 58.17 | S/. 2,225.63 |S/. 65,289.41
13 s/. 781.48 i /. 1,385.98 | S/. 58.17iS/.  2,22563|S/. 64,524.36
14 S/. 798.27 i §/. 1,369.19 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63 |S/. 63,742.88
15 S/. 815.42 | S/. 1,352.05 i /. 58.17 | S/. 2,225.63 |S/. 62,944.61
16 S/. 832.9315/. 1,33453i5/. 58.17 | S/. 2,225.631S/. 62,129.19
17 S/. 850.82 | S/. 1,316.64 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63 |S/. 61,296.26
18 S/. 869.10 | S/. 1,298.36 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63 |S/. 60,445.44
19 S/. 887.77 | S/. 1,279.70 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63 {S/. 59,576.34
20 S/. 906.83 | S/. 1,260.63 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63 {S/. 58,688.58
21 S/. 926.31S/. 1,241.15 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63|S/. 57,781.74
22 S/. 946.21 | S/. 1,221.25i5/. 58.17 | S/. 2,225.63 }|S/. 56,855.43
23 S/. 966.53 | S/. 1,200.93 : S/. 58.17 | S/. 2,225.63 {S/. 55,909.22
24 S/. 987.30 | S/. 1,180.16 i S/. 58.17 | S/. 2,225.63 |S/. 54,942.69

Elaboracion: Propia
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Tabla N°66 Resumen del préstamo por Afios
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CUADRO RESUMEN POR ANOS
Periodo Amortizacion Interés Seguro Desgravamen
1 5. 818982 | 5/. 17,819.70 | 5/. 698.06 [[AN0 1 5. 1B,517.76
2 5. 10,568.97 || 5/. 15,440.56 || 5/. 698.06 [[ARO 2 5/. 16,13861
3 5. 13,639.25 | 5/. 1237027 || 5/. 693.06 [[ANC 3 5/ 13,088.33
4 5. 40,316.14 || 5/. 8,408.07 || 5/. 698.06 |[ARN0O 4 5. 9,106.12
5 5. 2271468 | 5/ 3,294 84 | 5/. 698.06 [[ARNO 5 5. 3,992 90
TOTAL |S/. 72,714.18 | s/. 54,038.60 | 5/. 2,792.22 || s/. 129,545.00

Elaboracion: Propia

Este cuadro el detalle de los pagos o amortizaciones e intereses por el préstamo obtenido
del BCP cual se pagara en el periodo de 5 afios.

Calculo de la tasa de descuento WACC

ECONOMICO
Tabla N°67 WACC Econémico
Concepto % Aporte X CostoOport + %Ptmo X Tasalnterés
Tasa desc econ 52.39%| X 20% + 47.61%| X 29.13%
Tasa descecon | 0.10702346 +| 0.13870121
Tasadescecon | 0.24572467 24.57%
Elaboracion: Propia.
FINANCIERO

Tabla N°68 WACC Financiero

Concepto  %Aporte X CostoOport + %Ptmo X Tasalnterés X (1-IRta)
Tasa desc financ 523%| X | 2% |+ 47.61%| X 29.13%| X | 70.50%
Tasa descfinanc| 0.10702346 +| 0.09778435
Tasa desc financ| 0.20480781 20.48%

Elaboracion: Propia.




Para obtener el WACC hay que tener presente el costo oportunidad Cok el cual se

calcula teniendo en cuenta los siguientes datos:

Cok = rf+b*(rm-rf)+riesgo pais

» Rf: taza libre de riesgo
* B: beta

7.5. Evaluacion Financiera

7.5.1. Flujo de caja Proyectada

Tabla N°69 Flujo de caja
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO
RUBROS ANO O ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Ingresos totales §/. 286,080 §/.343,296 §/. 411,955 §/.494346  5/.593,215
(-) Inversion total -5/.152,714
(-) Costos totales §/.189,300 §/.212,390 §/.240,098 §/.273,349  5/.313,49
(-)Gastos administrativos §/.33,033 §/.33310 §/.33,595 §/.33,890 §/.34,194
(-)lmpuesto a la Renta 5/.860 §/.4,271 §/.12,442 §/.26,916 S/. 44,406
FLUJO NETO ECONOMICO -§/.152,714 §/.62,888 §/.93326 §/.125820  §/.160,191  S/.201,366
(+) Préstamo §.72,714
(-) Intereses de préstamo §/.18,518 §/.16,139 §/.13,068 §/.9,106 §/.3,993
(-) Amortizacion del préstamo 5/.8,190 §/.10,569 §/.13,639 §/.40,316 §/.22,715
FLUJO NETO FINANCIERO -5/.80,000 §/.36,180 §/.66,618 §/.99113  §/.110,769  S/.174,659
(+) Aporte propio $/.80,000
FLUJO NETO §/.0

Elaboracion: Propia.
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7.5.2 Andlisis de la Sensibilidad

7.5.2.1 Valor Actual Neto

Tabla N°70 Calculo del VAN

________________________________________________ MASSOELVMEY A
ANOO ANO1 ANO2 AO3 ANO4 ANOS
oo o] sienal_ simanel s sl Sl
_________________________________ S L N R N L N N
UONDEDIOND_ sy gsomos | gspmn | oemsn |9 sosiom | gomn | ol sen
| | | | | | |
A L Temma s | gmion |guyenismes
__________________________________ e | st | s | s | Sask |
FLUIO NETO FINANCIERD | SLA0000] S/300285 | SLASE9 | SLSEETS6 | SSASTLID | 6680199 | S[.L7390

Elaboracion: Propia

7.5.2.2. Tasa Interna de Retorno

Tabla N°71 Calculo del TIR

VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO Y FINANCIERO Y TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO Y FINANCIERO
VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO §/.156,637.10 TASA INTERNA DE RETORNO ECONGMICO 58.97%
Es la actualizacion de cada uno de los flujos econdmicos que permitan determinar la gan¢ A que tasa de descuento el VANE es cero 2457%
0 pérdida del proyecto.
VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO §/.173,970.29 TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO 1.71%
Es | actualizacion de cada uno delos flujos financieros que permitan determinar la gana A que tasa de descuento el VANF s cero 20.48%

Elaboracion: Propia

Tabla N°72 Demostracién del VANF
WACC FINANCIERO 11.17%

5136180 §/.66618 599,113 5110769 §/.174659
DEMOSTRACION DEL VANF =0 L1 3.1603 56182 99817 17,7555

VANF
5.80000  §/2035193 /21,0795 SLA764120  §/11,09052 51983685 5.0

Elaboracion: Propia
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7.5.2.3. Beneficio Costo

Tabla N°73 Beneficio Costo

COSTO/BENEFICIO
COSTO S/.152,714
BENEFICIO S/.173,970
RELACION BENEFICIO/COSTO 1.14

Elaboracion: Propia
e Podemos notar en relacién a esta ratio costo -beneficio que el proyecto es viable ya que nos
genera una ganancia de 0.14 céntimos por cada sol invertido.

7.5.2.4. Escenarios de Analisis de Sensibilidad.

Tabla N°74 Escenarios de Analisis

ESCENARIOS DE ANALISIS DE SENSIBILIDAD PARA EL PROYEC TO HUANCA KIDS
| ] PEsmisSTA | MODERADO OPTIMISTA

CRECIMIENTO SECTOR 15% 20% 25%
RENTABILIDAD ANO 1 3% 3% 3%
RENTABILIDAD ANO 2 9% 11% 13%
RENTABILIDAD ANO 3 15% 17% 19%
RENTABILIDAD ANO 4 18% 21% 24%
RENTABILIDAD ANO 5 21% 25% 28%

TIR ECONOMICO 23% 29% 65%
TIR FINANCIERO 68% 78% &7 %
VAN ECONOMICO S1.117,816 S5.156,637 S/.178,665
VAN FINANCIERO 51129748 S[173,970 5/.221,919
B/C 0.9 1.14 1.5
TIEMFO DE RECUPERACION - 3.3 ANOS 3.1 ANOS

Elaboracion: Propia
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CONCLUSIONES

Conclusion 1
En este estudio de plan de negocio se puede notar que nuestro servicio tiene un mercado el cual
esta creciendo ya que las familias estdn dandole mucha importancia a la diversion de sus hijos que involucre

educacion y aprendizaje.

Conclusion 2
Los ingresos de HUANCAKIDS estan conformados por concepto de tickets para nifios, padres,

colegios y alquiler del espacio de la cafeteria, generando utilidades desde el primer afo.

Conclusion 3
Para el primer afio las ventas suman S/286,076.80 soles, las cuales creceran en 20% anualmente

acorde al porcentaje de crecimiento del sector servicios de entretenimiento a nivel Macroecondmico.

Conclusion 4
La inversion necesaria asciende a S/152 714.18 soles, lo cual sera totalmente financiado por el
capital social de la empresa. Siendo el socio JOEL FELIX MENDOZA CALDERON quien aporte de forma

mayoritaria con el 47.61% de la inversion total.

Conclusion 5
El punto de equilibrio asciende a 7 265.71 de tickets al primer afio, lo cual se alcanzara durante el

séptimo mes del primer afio. Ademas, el Periodo de Recuperacién es de 3 afios con tres meses.

Conclusion 6
El negocio es econémicamente viable porque arroja una TIRE de 58.97%, TIRF de 77.77%, con
un VANE de 24.57% y VANF 20.48, con un costo de oportunidad de S/1.14 soles.



122

RECOMENDACIONES

Recomendacién 1
Se recomienda la ejecucion de HUANCAKIDS por ser una propuesta de valor innovadora en el
pais, por razones de mercado y la rentabilidad del negocio.

Recomendacién 2
Si bien el sector elegido esta en crecimiento, se deberd crear un formato que sea franquiciale con

el proposito de llegar a nuevos mercados.

Recomendacion 3
Se recomienda el desarrollo de futuros proyectos de negocios similares dentro de las provincias

crecientes que profundicen en otros nichos de mercado.

Recomendacion 4
Finalmente se recomienda la ejecucién de una cadena extendida que involucre al proveedor del

proveedor y cliente del cliente.
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ANEXOS



» Registro de Marca

Requisitos para la solicitud de registro de marcas de productos y/o servicios:

Completar y presentar tres ejemplares del_formato de la solicitud correspondiente (dos para la

Autoridad y uno para el administrado).

Indicar los datos de identificacidn del(s) solicitante(s):

Para el caso de personas naturales: consignar el nimero del Documento Nacional de Identidad
(DNI), Carné de Extranjeria (CE) o Pasaporte e indicar el nimero del Registro Unico de
Contribuyente (RUC), de ser el caso.

Para el caso de personas juridicas: consignar el nimero del Registro Unico de Contribuyente
(RUC), de ser el caso.

En caso de contar con un representante, se deberad de indicar sus datos de identificacién y sera
obligado presentar el documento de poder. *

Sefialar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo referencias, de ser el
caso).

Indicar cudl es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto, tridimensional, figurativo
u otros).

Si la marca es mixta, figurativa o tridimensional se debera adjuntar su reproduccion (tres copias de
aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de ancho en blanco y negro o a colores si se desea proteger
los colores).

De ser posible, se suguiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al correo electrénico: logos-
dsd@indecopi.gob.pe (Formato sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles).
Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea distinguir con el signo solicitado,
asi como la clase y/o clases a la que pertenecen. Para saber las clases a las cuales pertenecen los
productos o servicios a distinguir, se sugiere entrar al buscador PERUANIZADO.

En caso de una solicitud multiclase, los productos y/o servicios se deben indicar agrupados por la
clase, precedidos por el nimero de clase correspondiente y en el orden estipulado por la
Clasificacion Internacional de Niza.

De reivindicarse prioridad extranjera sobre la base de una solicitud de registro presentada en otro
pais, deberd indicarse el nimero de solicitud cuya prioridad se reivindica, asi como el pais de
presentacion de esta. En esta situacién particular, se debera adjuntar copia certificada emitida por
la autoridad competente de la primera solicitud de registro, o bien certificado de la fecha de
presentacion de esa solicitud, y traduccion al espafiol, de ser el caso.

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.


http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes
http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes

Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es equivalente al 13.90% de la
Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto es S/. 534.99 Nuevos Soles. Este
importe deberé pagarse en la sucursal del Banco de la Nacion ubicado en el Indecopi-Sede Sur,
Calle De La Prosa N° 104-San Borja, o bien realizar el pago a través de una de las modalidades que

se ofrecen.

» Inspeccion de defensa civil

Calculadora de Costos de ITSDC

Motivo de la Inspeccion: Inspeccion Técnica de Sequridad a Inmuebles, recintos o edificaciones ¥
Detalle: Centro de esparcimiento M
Tipo de Informe Informe de ITSDC v
Area: Desde 101m2 hasta 500m2 v
Altura: Menor o igual a 6m ¥

Tipo de Inspeccion: BASICA

Monto a pagar (S/.): 97.455

Monto UIT(S/.): 3650.00




» Licencia de funcionamiento

2°. PROCEDIMIENTO 2 - ESTABLECIMIENTOS CON UN AREA DE MAS DE 100 m? HASTA los
500 m? - CON ITSE BASICA EX — ANTE
— REQUISITOS:

a) Solicitud para Licencia de Funcionamiento yio Anuncio Adosado a la Fachada - con
Caracter de Declaracion Jurada de OCbservancia de Condiciones de Seguridad -
Inspeccion Técnica de Segundad en Defensa Civil.

Miamero de R UGy D NI o Cameé de Extranjeria del solicitante, tratandose de
personas juridicas o naturales, segln corresponda.

DM o Camé de Extranjeria del representante legal en caso de personas
Juridicas, u ofros entes colectivos, o fratandose de personas naturales que
actien mediante representacion.

b) Vigencia de poder de representante legal, en el caso de personas juridicas u otros entes
colectivos. Tratandose de representacion de personas naturales, se requerira carta poder
con firma legalizada.

c) Inspeccion Técnica de Seguridad en Edificaciones Basica EX — ANTE, emitido por la
Oficina de Defensa Civil de la Municipalidad Provincial de Huancayo.

d) Adicionalmente, de ser el caso, serdn exigibles los siguientes reguisitos:

iv.

Copia simple del titulo profesional en el caso de servicios relacionados con la
salud.

Informar sobre el nimero de estacionamientos de acuerdo a la normativa
vigente, en la Declaracion Jurada.

Copia simple de la autonzacion sectonial respectiva en el caso de aguellas
actividades que conforme a Ley la requieran de manera previa al otorgamiento
de la licencia de funcionamiento.

Copia simple de la autorizacion expedida por el Insfitufo Macional de Cultura,
conforme a la Ley N* 28296, Ley General del Patrimonio Cultural de la Nacion.

f)  Pago por derecho de la tasa administrativa de Licencia de Funcionamiento — S/, 414.20



» COTIZACIONES
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Playground Laberinto Juegos para Pollerias
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Piscina de Pelotas

Sin otro particular, me despido de usted

LA 1 §/2,950.00

“01 PISCINA DE PELOTAS CON TECEO: Elzborado e tbo 2950.00

nezro estructural de 1°1°2,171°4 v 347 2 3mm. De espesor i

pintado en baze y 2c2bado final con pintura 21 homo. Acolchado

con espuma zebra de 27 de calidad y forr2do en lon2 concord con

wvtecaoulosm‘oaU\ Canaztilla de cintas de nylon

cocdas y das con kilo mylon. Resortes acerados

pmmmmmhhllnlqmmadadecolmvsdzdz“l 2

Nro 36. Entrada de fibra de vidrio de 4mm de espesor Inchoye:

300 pelotas grandes de colores, escalera y zapatera MEDIDAS:

160mx210m CAPACIDAD: 06 nifios

TOTAL $/.41,350.00
Condiciones de Venta:
- Validez de la oferta 30 diaz.
- Forma de pago 50% al contrato y saldo 50% contra entrega en oficina Lima o medi depoczito a la cta. cte.
- Garantia 12 meses,
-Tiempo de entrega del laberinto: de 20 a 25 dias, segiun coordinacion con el cliente.
- Tiempo de entrega de loz juegos pequeiioz: 05 diaz, segin coordinacion con el cliente.
CUENTA CORRIENTE EN SOLES BCP
N° 193-2088505-0-08
on a la presente esperamos su pronta respuesta, cualquier consulta a los teléf 3732060 0 email:

juegosfamilyplayl @hotmail.com, vizitanos en nuestra web > www. juegosfamilyplay.com

ERICKA ALCANTARA
Vendedor




Balancin Ballena Balancin Caballito Azul Casa Feber-House

S/. 339 5/.189 5/.999

-
R

Carrito Whisper Pink

Cocina custom lila Carruaje Princesa
e $4440.00

S/. 699 81,379 S/. 459



» Formato de Registro

T ege v
o h-!-
FICHA DE REGISTRO -
N° de Registro: ? uanca i ids
diversion plena
4+ DATOS DEL NINO (A):
+
1 | Nombre del mifiofa):
2 | Apellido del nifiola):
3 | Edad 4 | Sexo
5 | DNI 6 | Fecha de Nacimiento
7 | Colegio 8 | Grado
]
+ DATOS DEL PADEE O APODERADO:
1 [ Nombres:
2 | Apellidos:
3| Sexo: 4 | Fecha de Nacimiento
5 | DNI: 6 | Teléfono
6 | Direccidm: 7 | Distrito
8 | Comreo Electronico:
9 | Le gustaria recibir informacion de la empresa por su cormeo Sl NO
glectromico
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> Carta de Intencién de Mi Farma

CAFRTA DE INTEMCIOR

El que suscribe en representacian de hfifarma 5.4 C. con BUC 20512002090 confinna:

Lz dizposicion de realizar una alianza sstratégica con las representantes de la empresa
HIUTAMCARIDS 5.4 C: Eelly Asular, Maris Chumes v Ling Tananta, mediante 12 cnal
nas compramstamas & gque maestra clisntss tenzan acceso 3 laz propagandas e mvitacionssy
da I3 empreza mencionada nos otorEns.

Quedo de ustedes

Lima_ 18 de febreso del 2018

hlifermas 5 4 C.
Jose Femandez Castille
Gerante Greneral



» Fotos encuestas en Huancayo







