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RESUMEN

La presente tesis tiene como objetivo realizar un estudio para determinar la
factibilidad de la implementacién de un Centro de Diversién y Entretenimiento

Nocturno (Discoteca) en la Ciudad de Chiclayo.

Para ello, se llevaron a cabo encuestas a personas que se encontraban en el rango
de edad de 18 — 40 aios del distrito de Chiclayo, pertenecientes a los niveles
socioecondémicos A, B y C, de los estilos de vida sofisticados, progresistas y
modernos; debido a su capacidad adquisitiva, ya que son asiduos consumidores

y valoran la experiencia de los servicios.

Como conclusion se encuentra que es factible este proyecto ya que existe una
demanda insatisfecha, en cuanto a la oferta actual en centros de entretenimiento
y diversidon nocturna (Discotecas) debido a la falta de infraestructura, ambiente y
atencion de calidad junto con servicios eficaces en un solo lugar con el fin de

facilitar el entretenimiento y diversién buscada en la ciudad.

Para el éxito de este proyecto se debe aplicar acertadas estrategias de marketing,
las cuales se pondran en marcha para posicionarnos como lideres en el mercado
de diversion de la ciudad de Chiclayo, para que cuando los jovenes y adultos

busquen alejarse de su vida cotidiana seamos su mejor opcion.

Se confia que el centro de entretenimiento y diversién nocturna tendra gran
acogida en la ciudad. Debe satisfacer las necesidades de los clientes al brindar un
servicio de calidad que sea distintivo; ofreciendo un proyecto innovador que

ayudara al desarrollo de la economia y fomentara el turismo de nuestra ciudad.

Palabras Claves: Plan de Negocio, Discoteca, Entretenimiento



ABSTRACT

The current thesis is aimed to develop a study to determine the feasibility of the

implementation of an entertainment facility (nightclub), in Chiclayo.

The survey method was used. The sample consisted of people who were in the
age range of 18-40 years old from the A, B, C, socio-economical levels who have
sophisticated, progressive and modern life styles, taking into account that they

are regular customers who appreciate the services’ experience.

After analyzing the gathered data we conclude that this is a viable project due to
the existence of an unsatisfied demand because of the lack of coexistence of a
suitable infrastructure and good and efficient services in Chiclayo’s night clubs

nowadays.

For the project to succeed, a series of marketing strategies will be carried out. It

will allow us to rise as leaders within the fun market in town.

We trust that our proposal will have a great reception because of its
distinguished service and it will also foment the growth of economy and tourism

in our city.

Key words: Business Plan, Nightclub, Entertainment.
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. INTRODUCCION

Es conocido que en la ciudad de Chiclayo existe un gran movimiento de
personas los fines de semana en busqueda de lugares de diversion y completo
entretenimiento. Segin nuestra encuesta, realizada en la ciudad de Chiclayo,
existe un 91% que asiste al menos una vez al mes a una discoteca los fines de

semana.

Es sabido también que en esta ciudad, el rubro de diversién esta poco
atendido, sobre todo por la falta de locales que ofrecen una oferta diferenciada y
de calidad que colmen, el cada vez mas exigente gusto local. Segtn los resultados
de nuestra encuesta, Magno es la discoteca de mayor afluencia con un 70% de

captacion de mercado.

Debido a estos resultados es que surge la necesidad de satisfacer a las
personas de la ciudad de Chiclayo con la implementacion de un centro de
diversion y entretenimiento nocturno (Discoteca). Esto permitird ofrecer una
opcidn de diversion innovadora, que brinde un servicio de excelencia y excelente
instalaciones a un segmento conformado por personas que se encuentran en la
edad de entre 18 a 40 afios de los NSE A, B y C con estilos de vidas sofisticado,

progresista y moderno.

Por lo que afirmamos que es factible la implementacién de un centro de

diversion y entretenimiento nocturno (Discoteca) en la ciudad de Chiclayo.

Mediante esta sinopsis, se expone el objetivo general del presente plan de
negocios, el cual consiste en determinar la factibilidad de la implementacion de
un centro de diversion y entretenimiento nocturno (discoteca) en la ciudad de

Chiclayo con la finalidad de fomentar la calidad de vida de los chiclayanos,
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estableciendo un concepto diferente en bisqueda de disminuir la demanda

insatisfecha y generando una cultura de diversion.

Ademas, los objetivos especificos de este plan de negocio han sido
determinar la viabilidad de mercado, técnica — operativa, organizacional y de
personas, y econdmica financiera, para la implementaciéon de un centro de

diversion y entretenimiento nocturno (discoteca) en la ciudad de Chiclayo.

Esta investigacion sirve como antecedente para investigaciones posteriores
relacionadas con este plan de negocio. No solo para los estudiantes de la
Universidad Santo Toribio de Mogrovejo, sino también para estudiantes de otras
universidades y como informacién muy importante para los centros de diversién
nocturna localizados en el departamento de Lambayeque, ya que podran conocer
cual es su posiciéon actual dentro de este sector y asi disenar estrategias para

alcanzar el posicionamiento deseado.

Ademas, permite dar a conocer los beneficios que se busca brindar con la
implementacién de un centro de diversiéon y entretenimiento nocturno, de tal
manera que puedan satisfacer las necesidades de este mercado, brindando un
ambiente confortable y mejorando la calidad del servicio, cubriendo sus

expectativas, logrando ser mas competitivos en el sector.

Y por udltimo, pero no menos importante, a nosotros como estudiantes
universitarios y futuros administradores, nos permitira obtener el titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas, que contribuye a ser profesionales
competentes. Mas aun, esta iniciativa empresarial nos permitird generar
ingresos econdémicos como personas juridicas y, a su vez, creara puestos de

trabajo y mayores ventas e ingresos a los proveedores de los insumos.
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II. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

Las discotecas o centros de diversion y entretenimientos nocturnos en la ciudad
de Chiclayo han ido evolucionando de acuerdo al nivel de demanda de estos
sitios. Sin embargo, las expectativas en los usuarios no han sido superadas por

los resultados.

Segan Castro y Lara (2009):
La musica y el ambiente son fundamentales en este negocio. Es como la
materia prima de un producto en proceso, sin este elemento, las discotecas
solo serian un lugar més de concurrencia. También hay otros elementos
como las bebidas, las luces diferentes, las mezclas del DJ, el barman entre
otros. La musica, es una combinacién de sonidos agradables al oido. Arte
de combinar los sonidos de la voz humana y de instrumentos. El Dj, es un
experto en las mezclas, su trabajo es un arte, es la accién de combinar

mausica, tiempo y ritmo.

Segun Castro y Lara (2009):
A medida que pasa el tiempo al igual que toda cosa, las discotecas van
cambiando su forma de ofrecer servicio. Ahora se puede observar que ya no
solo existe la tipica persona que servia los tragos, sino que naci6 el
denominado barman, hombre del bar, quien realiza verdaderos

espectaculos al servir las bebidas.
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Fundamento Cientifico de la Investigacion

Sobre la discoteca, Aguirre (1986), considera que:
Es local publico con horario preferentemente nocturno para escuchar
musica grabada, bailar y consumir bebidas. También se conoce como club,
boite buat, disco, etc. Se diferencia de los antiguos bares de baile porque la

musica no es tocada en vivo sino que de discos o Cd que son mezclados.

Segun Brewster y Brougthon (1999):
Las discotecas nacieron en el Paris ocupado durante la IT Guerra Mundial.
Los nazis prohibieron los clubs de jazz y de baile, de modo que la gente iba

a locales ilegales a escuchar y bailar musica grabada.

Segan Castro y Lara (2009):
La primera discoteca del mundo fue el Scotch Club, en la ciudad alemana
de Aachen, que funcion6 a partir del afo 1959. En los anos sesenta, las
discotecas se hicieron populares en toda Europa, y en los setenta también

en Estados Unidos.

Segun Castro y Lara (2009):
Estudios realizados han demostrado que el estrés es uno de los causantes
de los malestares animicos y fisicos en las personas. El trabajo, los
problema, el estudio, y un sin nimeros de labores provocan que el ser
humano se vuelva agresivo y poco productivo, por lo que buscan algo que
los relaje, los alegre y los distraiga de toda la vida rutinaria. Las discotecas,

como centro de entretenimiento, nacen como medida de distraccion.

Segan Castro y Lara (2009):
Los centros han ido innovando su forma de ofrecer servicio para cubrir con

las expectativas de los usuarios. En la actualidad se puede encontrar
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diferentes tipos de clubes, existen las que solo ofrecen atencion a personas
con preferencias sexuales, las que tocan un solo género de mausica, las de
ritmos tropicales, los bares donde solo se va a beber, o también los
recientes karaokes. En otros centros se estan incorporando las bebidas

organicas, como medio de ayuda y preservacion al medio ambiente.

Un estudio realizado en Ecuador por Castro y Lara (2009), se dio a conocer
como resultado que las discotecas tienen de por si una vida operativa muy corta,
méaximo cinco afos, por lo que se tiene que estar reinventando siempre a través
de nuevos conceptos y bajo otros nombres. Es muy poco practico cambiar de

local, por lo que se debe reinventar a si misma de una manera muy profunda.
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III. METODOLOGIA

3.1 Metodologia.

3.1.1 Diseilo de investigacion.

Esta investigacion se desarrolld bajo el disefio no experimental, ya que se
pretendié conocer las percepciones del mercado, sin alterar ninguna de las

variables existentes en el contexto.

Al determinar que no es experimental el disefo, se eligi6 que es transversal
porque soélo se aplico una vez el instrumento para recolectar informacioén, con el

fin de cumplir la propuesta.

A su vez ha sido considerado del tipo exploratorio, porque no hay estudios de

este tipo en la region Lambayeque.

3.1.2 Poblacion.

De acuerdo al altimo censo realizado por el INEI, en la Region de Lambayeque
existen 1,250.349 habitantes, del cual 850,484 habitantes (68%) radica en la

provincia de Chiclayo.

En esta investigacion la poblacion de estudio estd conformada por los 39,114
habitantes de la ciudad de Chiclayo, pertenecientes a los estilos de vida

proactivos de entre 18 a 40 afios de los NSE medio y alto.
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3.1.3 Muestra y muestreo.

La unidad de analisis de la investigacién comprende las personas demandantes
de un servicio de entretenimiento y diversion nocturna que pertenecen al
segmento especifico de personas de 18 a 40 anos de edad, de los NSE medio y

alto con estilos de vidas sofisticado, progresista y moderno.

Se tom6 como referencias las urbanizaciones del distrito de Chiclayo: Santa
Victoria, Los Parques, Patazca, Ingenieros, Satélite y Los Abogados, teniendo en
cuenta el rango de edad establecido y apariencia. Ademas en estas
urbanizaciones se encuentran los NSE y estilos de vida proactivos en la ciudad
de Chiclayo.

Calculo del tamafio de muestra

Para hallar nuestra muestra se aplico la siguiente formula:

k""l*p*q*N

(B"**(N-1))+k"**p*q

Z: 1,06
N: 39,114
P: 0.50
Q: 0,50

I: Error que se prevé cometer es del 5%

Nuestra muestra, con un nivel de confianza de 95%, estuvo conformada por 380

consumidores de los servicios de un centro de diversiéon y entretenimiento
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nocturno de personas de 18 a 40 afios de edad del NSE A, B y C con diferentes

estilos de vida en la ciudad de Chiclayo.

3.1.4 Métodos.

La metodologia que se emple6 en esta investigacion se describe mediante el

proceso que comprende las siguientes actividades:

» Entrevista personal a expertos y usuarios para delimitar posibles beneficios

buscados.

» Encuesta a personas establecidas dentro de nuestro mercado objetivo para

obtener la valoracion sobre los beneficios.

a. Entrevista personal

La consulta personal se aplicé con el objetivo de conocer el funcionamiento
de los centros nocturnos; detectar cuales eran los beneficios, que a su criterio,
buscaban los clientes cuando consumian un producto de este tipo; definir las
metodologias que utilizaban para el disefio de la oferta cultural y su

comercializacion.

b. Encuesta

Esta técnica se aplico con el objetivo de conocer cuales eran los beneficios
que buscaban los clientes que visitan los centros nocturnos de la ciudad.

En el caso de esta investigacion se utilizaron los resultados de las
entrevistas personales, los que mencionaron algunos de los beneficios que

buscaban las personas cuando consumian un producto de este tipo.
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3.1.5 Recoleccion de datos.

La recoleccion de datos se realiz6 a través de:
» Revisiones de diversos documentos e informes obtenidos via Internet y

algunos libros
=  Entrevistas
=  Encuesta

=  QObservacion

3.1.6 Procesamiento y analisis de datos.

Por medio de la muestra, se realizo un estudio con el fin de generar resultados,
con el cual se tuvo que analizar, agrupar y ordenar la informacién recopilada. A
partir de ello, se pudo llevar a cabo un analisis de los objetivos. El procesamiento

de la informaci6n se realizé por medio del uso de herramientas estadisticas.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Analisis estratégico.

4.1.1 Condiciones del entorno

4.1.2 Fuerzas economicas y financieras.

La altima gran crisis econ6mica aiin no termina y sin embargo, segiin muchos
analistas, Sudamérica se encuentra entre los continentes mejor preparados para
afrontarla. Con crecimientos continuados por muchos afios, el Perti estd en
condiciones de sobrellevarla, ayudado por su consumo interno y por la
diversificacion de sus mercados principalmente para la agro exportacion y por la
cantidad de reservas internacionales. Sin embargo hay una afectacion
importante con la caida del precio de los metales, la recesion en Estados Unidos
y la Unién Europea y la contracciéon de la demanda en los paises asiaticos todo

esto afectando a las exportaciones nacionales.

Los analistas coinciden que actualmente son los paises en desarrollo, como el
Perd, los que estdn ayudando al desarrollo mundial del comercio y de las
economias. Por tal motivo el Perd ha sabido mantener sus politicas macro
econOmicas estables: inflacion controlada, tipo cambiario estable, reservas
internacionales netas en constante crecimiento, reduccion de la deuda exterior y

mejoramiento de los indices de pobreza.

Por otro lado, las agencias de calificacion internacional otorgan al Pert
calificaciones favorables que benefician la inversion extranjera directa e
indirecta en nuestro pais, incrementando su participacion en la economia,

dinamizandola y protegiéndola de los cambios externos que sucedan.
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El Perti cuenta con tratados de libre comercio vigentes con paises como: Estados
Unidos, México, Chile, Canada, Japon, Singapur, Corea del Sur, Tailandia y
China. Asi como tratados de preferencias arancelarias con la Union Europea y la

Comunidad Andina de Naciones.

El crecimiento econémico peruano ha alcanzado cifras record a nivel regional y
mundial durante los tltimos 10 afios; siendo desde hace 20 un pais en constante
crecimiento en este &mbito. Segin el Banco Mundial (BM, 2013) entre el 2002 y
el 2012 el Pera crecié a un promedio anual del 6.4%, incrementando su ingreso
per capita en 50%, todo esto le permiti6 seguir creciendo a pesar de la crisis

internacional de afos recientes.

En América Latina, la expansion proyectada para este afio sera del 3.3%, siendo
las economias de Brasil y Argentina las que menos van a crecer en la region (BM,
2014). Pera se presenta con un posible crecimiento del 6% al cierre del 2014
[Aunque las proyecciones recientes consideran un ntimero bastante menor]
manteniendo una inflacion promedio del 2%, segtin el Banco Central de Reserva
del Perta. (BCRP, 2014).

4.1.3 Fuerzas sociales, culturales y demograficas.

Segan el ultimo censo nacional de poblacion y vivienda realizado por el INEI
(INEI, 2013), Pera cuenta con 28°220,764 habitantes observandose un
crecimiento promedio anual de 1.6%. Lima es la region mas poblada, seguida de
Piura y La Libertad. Lambayeque se encuentra en la novena posicién con
1'112,868 habitantes, con una tasa de crecimiento poblacional anual del 0.9% y
es la segunda region mas pequena después de Tumbes con una superficie de
14’213,30 km2. Cabe senalar que la poblaciéon urbana equivale al 79.48% de su

poblacion total y la rural un 20.52%.
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La Poblacion Econémicamente Activa (PEA) en la region Lambayeque, alcanza
las 396,996 personas, de los cuales 268,991 son hombres y la diferencia mujeres.
Del total mencionado 374,612 se encuentra efectivamente ocupadas y 22,384
desocupadas. En el area urbana la fuerza laboral asciende a 328,222 personas y

el area rural a 68,774 personas. INEI, 2013).

Sectores como agricultura, comercio y transportes y comunicaciones agrupan
maés del 50% de la PEA total de la region y las que menos aglutinan trabajadores
son pesca/mineria, electricidad/gas/agua y servicios financieros que sumados

llegan al 1.9% aproximadamente.

Hay un anhelo lambayecano que ha empezado a hacerse realidad, el Proyecto
Olmos que es un plan de irrigacion de grandes planicies en la Region
Lambayeque principalmente, hablamos de unas 100,000 hectareas en total
gracias al trasvase de los rios Huancabamba, Tabaconas y Manchara. El objetivo
del proyecto es la generacion de un polo de desarrollo en el norte del pais,
aprovechando los recursos hidricos que la naturaleza brinda para potenciar la
produccion agricola, aumentar su frontera y mejorar sus tierras para cultivo.
Este proyecto es un emblema regional, por lo tanto su poblaciéon ha salido a las
calles y ha realizado marchas de protesta cuando se recibian mensajes de parte

del gobierno central que impedian su ejecucion y puesta en marcha.

4.1.4 Fuerzas politicas, gubernamentales y legales.

El Pert obedece a una division politica en zonas geograficas llamadas regiones,
siendo el ambito de aplicacion de este trabajo la Region Lambayeque, la cual esta
localizada en la parte norte del pais abarcando un area de 14,231.30 km2. En su
mayor parte es costa y en menor medida sierra. No presenta selva en su

territorio. Limita por el norte con Piura, por el sur con La Libertad, por el este
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con Cajamarca y por el oeste con el Océano Pacifico. Esta gobernado por un
presidente regional que se encarga de su administracion y conduccion en

coordinacion con el gobierno central.

4.1.5 Fuerzas tecnoldgicas y cientificas.

El sonido, en combinacion con el silencio, es la materia prima de la musica. En
musica, los sonidos se califican en categorias como: largos y cortos, fuertes y
débiles, agudos y graves, agradables y desagradables. El sonido ha estado
siempre presente en la vida cotidiana del hombre. A lo largo de la historia el ser
humano ha inventado una serie de reglas para ordenarlo hasta construir algin
tipo de lenguaje musical. La cantidad de sonido que debe tener un espacio X, se
calcula en metros cabicos del espacio a sonorizar. Debe contener la cantidad de
parlantes adecuados en forma paralela y cruzada, ya que esto permitira una

sonorizacion estero de alta calidad con el sonido entremezclado perfectamente.

También es importante aislar el sonido que se expone en su interior. Cuando se
aisla el sonido, se trata de impedir que un sonido penetre en un medio, o que
salga de él; por ello, la funcion de los materiales aislantes, dependiendo de
donde estén, puede ser o bien, reflejar la mayor parte de la energia que reciben

(en el exterior), o bien, por el contrario, absorberla.

Las luces psicodélicas crean un efecto en nuestro cerebro que provoca
sentimientos leves alucin6genos. Es importante crear el efecto correcto para que
no se sature el espacio, terminando un aturdidor momento que provoque
desorientacion. A la medida, puede ser excitante y espectacular para las

sensaciones de placer.


http://es.wikipedia.org/wiki/Sonido
http://es.wikipedia.org/wiki/Aislante
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4.1.6 Fuerzas ecoldgicas y ambientales.

La tendencia mundial se centra en las practicas responsables empresariales, que
las actividades de cualquier organizacién tenga en cuenta su efecto en el medio

ambiente y los grupos vinculados.

Seglin el Programa de las Naciones Unidas para el Medio Ambiente (PNUMA,
2013) en su boletin de Junio, indica que las empresas deben desarrollar cada vez
méas su capacidad de adaptarse a un medio ambiente que cambia
constantemente y asi puedan generar bienes y servicios que no causen efectos
negativos en el cambio climatico ni influya en la escasez de agua, emision de
contaminantes y otros problemas ambientales. Nota que estos problemas
ambientales estin afectando los costos de operaciones, la demanda de
determinados productos, la disponibilidad de materia prima y actividades

relacionadas a sectores como el turismo, salud y transporte.

(Portocarrero, Tarazona, & Camacho, 2006) indican que la Responsabilidad
Social Empresarial (RSE) estdn en proceso de formacién en nuestro pais,
dirigido principalmente a la grande empresa dejando de lado en su inclusion a
las pequenas y medianas que no cuentan con un interés real por parte del

gobierno para hacer llegar a ellas este paradigma.

Por exigencia de entes municipales, debemos utilizar materiales que permitan
aislar el sonido de la discoteca hacia el exterior, asi no molestaremos a los

vecinos con el sonido que se escucha en su interior.
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4.1.7 Definicion de conceptos y términos basicos.

Segin RAE (2001), una Discoteca es un local publico donde sirven bebidas y se

baila al son de musica de discos.

Segun Chiavenato (2004), la Administracion el proceso de planear, organizar,
dirigir y controlar el uso de los recursos para lograr los objetivos

organizacionales.

Segun RAE (2001), la Alegria es un sentimiento grato y vivo que suele

manifestarse con signos exteriores.

Segin RAE (2001), el Baile es la accion de bailar. A diferencia de la danza, el
baile permite una gran libertad de desplazamientos y movimientos a voluntad

del ejecutante.

Segin RAE (2001), un Bar es un local en que se despachan bebidas que suelen

tomarse de pie, ante el mostrador.

Segin RAE (2001), un Cliente es una persona que utiliza con asiduidad los
servicios de un profesional o empresa.
Segin RAE (2001), un Consumidor es una persona u organizacion que

consume bienes o servicios proporcionados por el productor o el proveedor.

Segun RAE (2001), un Pinchadiscos o Disc-jockey (DJ) es una persona
encargada de seleccionar y poner discos en una discoteca o en determinados

programas de radio o television.

Segin Gitman (2007), las Finanzas es el arte o ciencia de administrar ingresos

y recursos para la mayor conveniencia del administrador.
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Segiun RAE (2001), el Licor es una bebida espiritosa obtenida por destilacion,
maceraciéon o mezcla de diversas sustancias, y compuesta de alcohol, agua,

azucar y esencias aromaticas variadas.

Segun RAE (2001), la Musica es el arte de combinar los sonidos de la voz
humana o de los instrumentos, o de unos y otros a la vez, de suerte que

produzcan deleite, conmoviendo la sensibilidad, ya sea alegre, ya tristemente.

Segun Kotler y Armstrong (2003), el Precio es la cantidad de dinero que se
cobra por un producto o servicio. En términos méas amplios, el precio es la suma
de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o

usar el producto o servicio.

Segun Kotler (2003), menciona que un Producto es cualquier ofrecimiento que
puede satisfacer una necesidad o un deseo, y podria ser una de las 10 ofertas
béasicas: bienes, servicios, experiencias, eventos, personas, lugares, propiedades,

organizaciones, informacion e ideas.

Segun Kotler y Armstrong (2003), definen la Publicidad como cualquier forma
pagada de presentacion y promocidon no personal de ideas, bienes o servicios por

un patrocinador identificado.



4.1.8 Analisis del macroentorno.
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Matriz SEPTE — Analisis de Ocurrencias Sector Servicios 2012 — 2015

FACT ECONOMICO

OR

OCURRENCIAS

Evolucion
del PBI:
Crecimiento
de 6.4% anual
en el periodo
2012-2013.
Variacion
del PBI:

El PBI
ascendio 6.5%
en el ltimo
trimestre del
2012.
Crecimiento
sector
servicios:
Crecimiento
de 6.7 durante
el altimo
trimestre del

2013.

SOCIOCULTUR
AL

Comportami
ento de la
sociedad
actual:
Cultura de
diversion en
aumento.
Finalidad de
la inversion:
Construccion e
implementacio
n de un centro
nocturno de
entretenimient
oy diversion.
(Discoteca)
Nivel
socioecond
mico:
Demanda real
de sectores
socio
econdémico A,
ByC.

DEMOGRAFIC
o

Evolucién de
la poblacion
total de

Lambayeque

El
departamento
de
Lambayeque
tiene una
poblacién de
1207,589
habitantes, el
4.5% del Pern.
Evolucién de
la poblacion
total de
Chiclayo:

La ciudad de
Chiclayo tiene
836,299
habitantes y
concentra el
70% de la
poblacién de la

Region.

TECNOLOGICO

Tecnologia de
entretenimiento:
Variada tecnologia
de entretenimiento
y diversion para los
centros de
recreacion
nocturna.

Ingreso de nueva
tecnologia:
Ingreso de
tecnologia
extranjera al pais,
mediante
concesiones de
proveedores
nacionales.
Equipos de
implementacién:
Los equipos deben
cumplir los
estandares
establecidos por la
Municipalidad de
Chiclayo.

AMBIENTAL

Cuidado
del medio
ambiente:
Implemento
s para la
recolecciéon
de basura
para su
reciclado.
Uso de
tecnologia
para evitar la
contaminaci
on aérea.
Papel del
Estado:
Licitacion de
licencias y
clausulas de
proteccién al
medio
ambiente y a

la ecologia.
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Matriz SEPTE — Analisis de Tendencias Sector Servicios 2012 — 2015

FACTOR ECONOMICO SOCIOCULTUR

Expectativa
de
crecimient
o:
Proyeccion
del PBI a
6.7% en el
2015.
Proyeccio
n del
sector:

Se espera una

TENDENCIAS

expansion del
5.8% para el
sector

servicios.

4.1.9 Analisis del microentorno.

AL

Tendencia del
sector:

Mayores
adquisiciones,
aumentando en
un 17.7% para el
2017.

Nivel
socioecondomic
o:

Para el 2017, se
espera reducir en
un 25% la
demanda real de

los sectores By C.

DEMOGRAFIC
(0]
Expectativa
de
crecimiento
de poblacion
en el Pera:

Se proyecta un
crecimiento del
11% para el
2017.
Expectativa
de
crecimiento
de poblacién
de

Lambayeque

Se espera un
crecimiento del
8.4%

2017.

para el

TECNOLOGICO

Tendencia
de la
tecnologia:
Potencial
ingreso de
proveedores
extranjeros de
tecnologia
avanzada al

mercado.

AMBIEN

TAL
Tendencia de
la energia:

Utilizaciéon de

energia  solar
en
construccion.
Planes de
energia

renovable para
el 2020.
Alianzas de
financiamiento

con terceros.

Este estudio consiste en una apreciacion del micro entorno del sector de

servicios, usando como referencia el modelo del diamante de Porter (Cinco

fuerzas competitivas de Porter).



Competidores
Potenciales

Night Disco
Lounge VIP
Rustica
ToRitos

Proveedores
e Backus &
Jhonsson
e British
American
Tobaco
e LaTaberna

¥

» .

Competidores en el

Sector
Magno
All Night

*

4.1.9.1 Poder de negociacion de los proveedores:

Sustitutos
Bares
Karaokes
Pubs

Clientes
Jovenes de

entre 18 y 40
afios de los
NSEA, By C
con diferentes

estilos de vida.

Figura 4. 1. Cinco Fuerzas de Porter

Fuente: Elaboracién propia
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El poder de negociacion de los proveedores es muy reducido, debido a que

presentan precios estandarizados para el mercado lo que son licores, bebidas y

cigarrillos. Puede variar en cuanto a los equipos para la operacion como son la

tecnologia de sonido, luces y ambientacion.
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4.1.9.2 Poder de negociacion con los clientes:

El poder de negociacion hacia los clientes es fuerte, ya que el proyecto va
dirigido hacia las personas entre los 18 y 40 anos de edad, dentro del nivel
socioeconémico A, B y C; con los diferentes estilos de vida. Ellos tienen
regularmente poder adquisitivo y estan dispuestos a pagar por un servicio que
pueda satisfacer sus expectativas. El enfoque de los clientes esta estrechamente
relacionado con la bisqueda de un lugar donde entretenerse, pasarla bien, hacer
relaciones publicas, seguridad y confort, por consiguiente, este exigira calidad y
valores agregados. No obstante, tiene dificultades en encontrar otras

alternativas.

4.1.9.3 Rivalidad entre los competidores actuales:

En el sector, se pueden mencionar dos centros de entretenimiento que son
fuertes competidores para nuestro proyecto en la ciudad de Chiclayo. Estas son
Magno y All Night. El puablico objetivo de All Night es de jovenes de entre 18 y
27 anos de edad y la infraestructura se viene personalizando y creando de
manera favorable. En Magno, es un poco anticuada, pero tiene su marca
posicionada en el mercado y tiene clientes fidelizados. Dicha situacion trae como

consecuencia una competencia fuerte en el sector.

4.1.9.4 Amenaza de entrada de nuevos competidores:

Esta fuerza si es variable, puesto que la entrada de nuevos competidores es
complicada. La inversion que representa realizar una discoteca es bastante
fuerte, ademas del KNOW-HOW que se necesita para operarla. Sin embargo, hay

tres posibles competidores que se manejan en otro formato, los cuales podrian
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ser en el futuro capaces de copiar nuestro concepto, si tuvieran oportunidad o si

fuera, su meta en el futuro.

4.1.9.5 Amenaza de ingreso de locales sustitutos:

El impacto en el sector de los locales sustitutos es bastante amplio. Los mas
cercanos a perjudicar nuestro modelo de negocio son los pubs, bares y karaokes
que aunque no son nuestra competencia directa son otra alternativa de

entretenimiento para el mercado chiclayano.

4.1.10 Analisis FODA sector servicios:
4.1.10.1 Fortalezas:

F1: Ubicacion estratégica.

F2: Amplia infraestructura.

F3: Calidad en el servicio ofrecido.
F4: Tecnologias de tltima generacion.

F5: Ambiente interactivo y amigable.
4.1.10.2 Oportunidades:

O1: Necesidad insatisfecha del servicio.
O2: Aumento demografico de clientela.
03: Crecimiento econémico.

04: Incremento de la demanda.

O5: Pocos competidores.



4.1.10.3 Debilidades:

D1: Modelo de negocio facil de copiar
D2: Empresa nueva en el mercado
D3: Fuerte competencia.

D4: Poca experiencia en el mercado.

D5: Falta de fidelizacion.

4.1.10.4 Amenazas:

A1: Potencial ingreso de nuevas empresas.

A2: Tendencia ascendente en las tasas de interés de los créditos
hipotecarios.

A3: Aumento del nivel de competencia de las empresas.

A4: Competencia desleal.

As: Prohibicion del consumo de tabaco.

A6: Normativa en contra del rubro por nuevo gobierno.

4.1.11 Matriz evaluacion factores externos (EFE)
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A continuacion, se presenta la matriz de evaluacion de factores externos

utilizada para dar ponderacion a las oportunidades y amenazas mas

importantes.



Tabla 4.1. Matriz de evaluacion de factores externos
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MATRIZ EFE — Evaluacion de Factores Externos

Peso | Calificacion Total
Ponderado

Oportunidades
O1: Necesidad insatisfecha del servicio. 0.09 |3 0.27
0O2: Aumento demografico de clientela. 0.13 |3 0.39
03: Crecimiento econémico 0.14 |4 0.56
04: Incremento de la demanda 0.15 |4 0.6
O5: Pocos competidores 0.08 |3 0.24
Amenazas
A1: Potencial ingreso de nuevas empresas. 0.04 |2 0.08
A2: Tendencia ascendente en las tasas de
interés de los créditos hipotecarios 0.07 |1 0.07
A3: Aumento del nivel de competencia de las
empresas 0.08 |2 0.16
A4: Competencia desleal 0.05 |2 0.1
As5: Prohibicion del consumo de tabaco 0.05 |1 0.05
A6: Normativa en contra del rubro por nuevo
gobierno. 0.03 |1 0.03
Total 1 2.64

Fuente: Elaboracién propia

Los factores externos son favorables debido a que el resultado del total

ponderado es de 2.64.
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4.1.12 Matriz evaluacion factores internos (EFI)

A continuacion, se presenta la matriz de evaluacion de factores internos utilizada

para dar ponderacion a las fortalezas y debilidades més importantes.

Tabla 4.2. Matriz de evaluacion de factores internos

MATRIZ EFI — Evaluaciéon de Factores Internos
Peso Calificacion | Total Ponderado

Fortalezas
F1: Ubicacion estratégica. 0.16 4 0.64
F2: Amplia infraestructura. 0.11 4 0.44
F3: Calidad en el servicio ofrecido. 0.11 4 0.44
F4: Tecnologias de dltima generacion. 0.1 3 0.3
F5: Ambiente interactivo y amigable. 0.08 3 0.24
Debilidades
D1: Modelo de negocio facil de copiar 0.09 2 0.18
D2: Empresa nueva en el mercado 0.11 1 0.11
D3: Fuerte competencia. 0.03 1 0.03
D4: Poca experiencia en el mercado 0.12 2 0.24
Ds5: Falta de fidelizacion. 0.09 1 0.09
Total 1 2.71

Fuente: Elaboracién propia

Los factores internos son favorables debido a que el resultado del total

ponderado es de 2.71.

4.1.13 Estrategias Competitivas.

Para la busqueda e integracion de nuestras estrategias, desarrollamos la

siguiente matriz:



Tabla 4.3. Matriz FORD

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: Ubicacion estratégica.

D1: Modelo de negocio facil de

F2: Amplia infraestructura. copiar
FORD F3: Calidad en el servicio | D2: Empresa nueva en el
ofrecido. mercado
F4: Tecnologias de ftltima | D3: Fuerte competencia.
generacion. D4: Poca experiencia en el
F5: Ambiente interactivo y | mercado.
amigable. D5: Falta de fidelizacion.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIA FO ESTRATEGIA DO

O1: Necesidad insatisfecha
del servicio.
0O2: Aumento demografico

de clientela.

03: Crecimiento
economico.
0O4: Incremento de la
demanda.

O5: Pocos competidores.

- Establecer un servicio
personalizado para la atenciéon
al cliente.

- Incentivar a la diversion a

través de un local mas
atractivo, entretenido e
interactivo.

- Establecer un estindar de

entretencion de alto nivel.

- Desarrollar rapidamente una
imagen positiva y diferenciada en
el mercado.

- Crear un impacto positivo en
los consumidores a través del
servicio

- Contratar el know how lider del

mercado para la operacion.

RIESGOS

ESTRATEGIA FR

ESTRATEGIA DR

A1: Potencial ingreso de
nuevas empresas.

A2: Tendencia ascendente
en las tasas de interés de los
créditos hipotecarios.

A3: Aumento del nivel de
competencia de las
empresas.

A4: Competencia desleal.
As: Prohibicion

consumo de tabaco.

del

A6: Normativa en contra del

rubro por nuevo gobierno.

- Desarrollar un nuevo
concepto de entretenimiento.

- Establecer un flujo de caja
operativo amplio que permita
la respuesta rapida ante
cualquier problema financiero.
- Trabajar codo a codo con los
entes fiscalizadores para evitar
la competencia desleal.

- Desarrollar una estructura de
costos a la medida, para tener
mayor oportunidad de

competir en el mercado.

- Desarrollar estrategias
periédicamente para mantener el
negocio fresco.

- Tomar precauciones contra el
aumento de las tasas de interesa
anuales.

- Estar a la expectativa de las
leyes para la retroalimentaci6on
del negocio.

- Elaborar planes de contingencia
para un posible cambio de

gobierno.

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.14 Mision.

Servir a nuestros clientes con un recurso humano capacitado, responsable,
honesto y con compromiso. Utilizar tecnologia de avanzada dentro de la mas
moderna y amplia infraestructura, dindoles lo mejor en musica y ambiente, con
el fin de contribuir a la mejora de la calidad de vida de nuestros clientes.

Generando el bienestar econémico y social de nuestros colaboradores y socios.

4.1.15 Vision.

Trascender como un Centro Nocturno (Discoteca) lider en las preferencias y
expectativas del ptablico de la ciudad de Chiclayo, innovando en tecnologia y con

calidad de servicio para la satisfaccion de nuestros consumidores.

4.1.16 Objetivos estratégicos.

4.1.16.1 Objetivos estratégicos generales.

- Disminuir la demanda insatisfecha del entretenimiento nocturno mediante la
realizacion de una discoteca.
- Establecer un concepto diferente en cuanto a la diversion nocturna.

- Fomentar la calidad vida de los chiclayanos.
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4.1.16.2 Objetivos Estratégicos Especificos.

- Construir la mejor infraestructura de la ciudad.

- Facilitar la relajacion y celebracion de las personas.

- Establecer un medio de socializacion para las personas

- Elaborar teméticas diferentes para cada ocasion.

- Establecer promociones periodicas para el incentivo al consumo.

- Lograr contratos para la realizacion de actividades corporativas y privadas.
- Generar zona VIP para nuestros socios estableciendo una diferenciacion.

- Capacitacion de nuestro personal para brindar un servicio de calidad.

- Establecer contratos con los auspiciadores mas importantes del mercado.

- Establecer alianzas estratégicas con diferentes restaurantes, hoteles, gimnasios,
spas, etc.

- Promover el consumo responsable del alcohol y el tabaco.



4.2 Modelo de negocio.
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4.2.1 Modelo CANVAS
SOCIOS ACTIVIDADES | PROPUESTA | RELACION SEGMENTOS
CLAVE CLAVE DE VALOR CON CLIENTES | DE
La Taberna, | Ventas, servicios | Se basa en un | Creacion de una | CLIENTES
Backus, British | personalizados. | servicio de | web privada y un | J6venes  con
American Misica de moda | calidad y una | perfil en las redes | edades entre
Tobaco, e iluminaci6n. infraestructura | sociales (Facebook | los 18 y 40
Kimberly Clark interactiva  y | y Twitter). afios de los
y Coca Cola Co. amigable. NSE A, By C
RECURSOS CANALES DE | con los estilos
Gimnasios, CLAVE DISTRIBUCION | de vida
restaurantes, Infraestructura A través de la | proactivos dela
hoteles, spas y | adecuada radio, television y | ciudad de
universidades. | personal las redes sociales. | Chiclayo.
capacitado
Tecnologia  de
punta.
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

deseada.

Costos de alquiler, activos fijos y
variables, costos del producto final.

Valor del producto y rentabilidad

corporativas.

En la venta de entradas, de bebidas y cigarrillos.

Alquiler de local para actividades privadas y

Figura 4.2. Modelo CANVAS

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.1.1 Segmentos de clientes:

El segmento que se pretende atraer es el de los clientes con edades entre los 18 y
40 anos de edad. Se desea establecer este parametro debido a que las personas
con mayor poder adquisitivos se encuentran entre estas edades, debido a que ya
terminaron estudios universitarios y trabajan, por lo que tiene la suficiente

capacidad monetaria para consumir de manera objetiva nuestros servicios.

4.2.1.2 Propuesta de valor:

La calidad en el servicio se manifiesta por la manera, el tiempo y lo
personalizado de la atenci6n a nuestro publico. La infraestructura interactiva y
amigable se refleja en la manera que se exponen los disefios decorativos que
incluyen equipos interactivos como pantallas Led, luces inteligentes, equipos de
soporte para lanzar espuma, humo, etc. Ademaés, decoracion en combinacion con

los conceptos que se deseen lograr dependiendo de la actividad nocturna.

4.2.1.3 Canales de distribucion:

Los canales de distribucion estaran relacionados con los medios de

comunicacion actuales como la radio, television y las herramientas de Internet

como son las redes sociales.

4.2.1.4 Relaciones con clientes:

Se establecera mediante una pagina Web privada, para brindar a los clientes la

informacion de promociones, actividades y retroalimentacion para la mejora
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continua de nuestros servicios. Se complementara con un perfil en las redes

sociales (Facebook y Twitter), para la interaccion con los clientes.

4.2.1.5 Fuentes de ingreso:

Se obtendra de acuerdo al precio de entrada segin las zonas de la disco, las
cuales pueden variar de acuerdo a los niveles de exclusividad. También se
recaudara con la venta de tragos y cigarros. El alquiler de la disco para eventos
determinados tanto privados como corporativos también generara ingresos.
Estos ingresos variaran dependiendo de si solo se alquila el local o todos

nuestros servicios (barra abierta).

4.2.1.6 Recursos claves:

Se contard con un local alquilado, construyendo los espacios y decoracion
adecuada para lograr el ambiente requerido. El personal estard debidamente
capacitado para brindar la mejor atencién, realizando una minuciosa seleccion
de colaboradores con estudios en las ramas de hoteleria y turismo. La tecnologia
de punta serd empleada para la iluminaciéon y el sonido. También para la
decoraciéon complementaria formada por pantallas gigantes, circuito cerrado de

['V, en los sistemas de control y recaudacion.

4.2.1.7 Actividades claves:

La venta de licores y cigarrillos son los que permitirdn obtener un estado de

relajacion, satisfaccion y diversion para nuestros clientes. El servicio

personalizado es el que marcard y generara preferencias por nuestro local y
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atencion. La musica e iluminacidon seran observadas peridédicamente muy de
cerca por especialistas en eventos y tecnologia, garantizando siempre la

tendencia a brindar la musica y los efectos psicodélicos del momento.

4.2.1.8 Socios claves:

La Taberna, Backus, British American Tobaco, Kimberly Clark y Coca Cola seran
nuestros proveedores de productos a ofrecer en la disco. Se estableceran alianzas
estratégicas con la finalidad de intercambio de publicidad y eventos especificos

con gimnasios, restaurantes, hoteles, spas y universidades.

4.2.1.9 Estructuras de costos:

Estara basada en los costos de alquiler, adquisicion de activos fijos y variables; y
en los costos de los insumos y productos necesarios para ofrecer el servicio final
a nuestros clientes. Estos seran combinados con el valor del servicio que se desea

lanzar y la rentabilidad deseada.

4.3 Viabilidad de mercado.

4.3.1 Definicion del mercado objetivo.

4.3.1.1 Mercado potencial.

A nivel de la Regién Lambayeque existen 1239882 habitantes (INEI, 2013), del
cual 843445 habitantes (70%) radica en la provincia de Chiclayo (INEI,2013).
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4.3.1.2 Mercado disponible.

Al 30 de Junio del 2013, la poblacion de la provincia de Chiclayo esta
conformada en un 35% de habitantes que tienen edades entre 18 y 40 afios lo

que equivale a 295205 habitantes (INEI,2013).

4.3.1.3 Mercado efectivo.

A partir del mercado disponible, determinamos nuestro mercado efectivo que
comprende aquellas personas que se encuentran entre las edades de 18 y 40
afios demandantes de un servicio diferente de entretenimiento y diversion
nocturna que pertenecen a los NSE A, BY C, que estan conformadas por un 25%
de la poblacién, segin el Informe Gerencial de Marketing realizado por Ipsos

APOYO (2012), lo que equivale a 73801 habitantes.

4.3.1.4 Mercado objetivo.

Nuestro mercado objetivo abarcara el segmento especifico de personas de entre
18 a 40 afios de los NSE medio y alto pertenecientes a los estilos de vida
proactivos, demandantes de un servicio de entretenimiento y diversion
nocturna, que estén dispuestos a consumir nuestro servicio diferenciado. A
través de la investigacion del comportamiento del consumidor, mercado
competidor, proveedor y de bienes sustitutos a indagar mediante una
investigacion de mercados, que esta conformado en 53% (Arellano Marketing,
2011) del mercado efectivo o sea 39,114 habitantes, se llegara a conocer las

demandas del mercado objetivo.
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4.3.2 Segmentacion del mercado.

De acuerdo con la necesidad de un centro de diversion nocturna se ha creido
conveniente la creacion de una discoteca que satisfaga la necesidad de buscar un
lugar para poder pasar un rato con nuestros amigos y poder conversar
comodamente en un ambiente agradable. En este centro de diversiéon nocturna
se plantea la necesidad de tener precios competitivos, con el fin de atender a la
clase alta, media y baja superior. Para estd segmentaciéon se han considerado

aspectos como:



4.3.2.1 Criterios de segmentacion.

Tabla 4.4. Criterios de segmentacion

CATEGORIA: Servicio de centro de entretenimiento y diversiéon

nocturno
BASES PARA SEGMENTAR
DEMOGRAFICO | DEMOGRAFICO | CONDUCTUALES | DEMOGRAFICO
VARIABLES PARA SEGMENTAR
1.NIVE’L SOCIO 2. EDAD 3. BENEFICIO 4. ESTILO DE
ECONOMICO DESEADO VIDA
ANALISIS DE LOS SEGMENTOS
1 | Alto 1 o-17afos |1 |Buenservicio |Sofisticado
s | Medio ) 18 30 afios | 2 Ambiente Progresista
agradable
3 |Bajosuperior |3 |40 —+aflos |3 |Buenamdsica |Modernas
4 | Bajoinferior |4 A Bebidefs Adaptados
exclusivas
5 | Marginal 5 5 | Seguridad Conservadoras
Austeros
MERCADO
TOTAL
5 ‘ x ‘ 3 ‘ x ‘ 5 6 450
MERCADO
META
3 X 1 X |2 3 18

Fuente: Elaboracién propia

4.3.2.2 Segmento objetivo.
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El presente estudio tendrd como mercado objetivo aquellas personas que se

encuentren en la edad de 18 a 40 afnos del NSE A, B y C, y que pertenezcan a los

estilos de vida proactivos (afortunado, emprendedor y moderno). Es decir,

personas que tengan la capacidad econémica de consumir los productos en el
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centro de diversion. Principalmente el servicio se prestara para personas que les

gusta divertirse a menudo en una discoteca.

4.3.3 Analisis de la Encuesta.

La investigacion se realizé a través de una encuesta a 380 personas de ambos
sexos y diferentes edades, con un total de 16 preguntas que llenan las
expectativas de las variables asignadas. A continuacién, se expone un analisis de

lo mas resaltante en nuestra investigacion.

Se pudo observar que los diferentes encuestados mostraron un nivel de
instruccidon de superior universitaria. Esto permite tomar el escenario de que
pueden ya estar insertados en el mundo laboral, por lo que podemos deducir que

son tienen independencia econémica.

Consideraron que para ellos un servicio de calidad se fundamenta en la buena
atencion, que viene de la mano con un ambiente agradable, ordenado y limpio.

El poder adquisitivo es una arista muy importante en nuestro negocio, porque va
muy relacionado con lo que pueden consumir en un centro de entretenimiento

nocturno. El 47% de los encuestados estan sobre el salario minimo.

Es de mucha importancia la identificacion de la futura competencia. Segun los
resultados, el 70% de los encuestados arrojaron como lugar de preferencia la
discoteca Magno. Esta pregunta esta relacionada por la influencia de los amigos
y fundamentada por la buena atencién y el ambiente que tiene la antes
mencionada. Ademas, tienen preferencias similares, las cuales hacen que tengan

una mayor relacion entre asistentes.
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Segun el estudio, las personas creen que es muy necesaria la propuesta de otra
discoteca en la ciudad de Chiclayo. Hablamos que el 78% siente la necesidad de
experimentar otras sensaciones que llenen sus expectativas. Ellos creen que de
alguna manera ya la discoteca de preferencia esta obsoleta y desean tener una
nueva propuesta. Esta debe contar con una infraestructura y decoracion
interactiva, la musica del momento, sin preferencia de géneros y con efectos

psicodélicos actuales.

Ademas las personas tienen en comun que antes de entrar a la disco se retinen
con amigos y comparten previos en sus casas, 9% van al cines antes de bailar en

la disco y 12% acuden a los restaurantes antes de ingresar.

La viabilidad del mercado estd fundamentada porque el 66% de los encuestados
estuvo totalmente de acuerdo en la creaciéon de una nueva discoteca. Esto se
debe a que ya no estan satisfechos con las que existen actualmente. El 74% esta
buscando un mejor ambiente en la discoteca, un buen servicio de calidad y un
alto nivel de satisfaccion. El crecimiento de la demanda estara acompafnado del
crecimiento econémico de la region. Ademas, estara influenciado principalmente
por el nivel de preferencia en aumento que tendra la discoteca al insertarse en el

mercado con una nueva propuesta de entretenimiento y diversion.

4.4 Viabilidad técnica.

4.4.1 Localizacion del proyecto.

4.4.1.1 Macro-localizacion.

La Macro-localizacidon se refiere a la ubicacion del proyecto a nivel macro,

departamento y provincia donde estara ubicado.
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Se ha considerado la macro-localizacion del proyecto en la Region de
Lambayeque, provincia de Chiclayo, debido a que existe una alta demanda del
servicio de acuerdo al estudio de mercado y al aumento constante de la tasa de
crecimiento de la poblacion. Ademas de que en Chiclayo se concentra las
actividades econémicas de la Region de Lambayeque y en virtud de que su
poblacion se caracteriza por constituir un segmento de mercado que gusta asistir

a lugares diferentes, con alternativas novedosas y con buena atencién.

4.4.1.2 Micro-localizacion.

La determinacion ubicacion de la discoteca comenz6 con la evaluaciéon las
alternativas, siguiendo el principio de un local que cuente con la amplitud
requerida y ademas que cumpla con las especificaciones que rige la
municipalidad con respecto a las exigencias que presenta este tipo de negocios.
Se toma como lugares convenientes el centro de Chiclayo y las avenidas Santa

Victoria, Bolognesi, Balta, etc.

Esta decision esta fundamentada a través del estudio de mercado realizado y con
los resultados obtenidos de este. Chiclayo es una ciudad que esta en creciente
desarrollo y cada vez los lugares para la diversion nocturna se ven mas
abarrotados, ademaés, el ptablico actual estd siendo cada vez més exigentes en

cuanto a calidad y servicios.

Luego de haber evaluado las condiciones y opciones de local, pensamos que la
zona ideal seria la avenida Bolognesi, entre José Leonardo Ortiz y Miguel Grau.
En la cual hay diversos locales de entretenimiento nocturno y segiin nuestra

estrategia es importante estar donde esta el “Bulevar” nocturno.
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Figura 4.3. Localizacion de la discoteca

Fuente: Google Maps

4.4.2 Tamaiio del proyecto.
4.4.2.1 Capacidad del proyecto.

El proyecto cuenta con 1200 m2. Es una estructura que en su interior tiene dos
niveles. El primer nivel, zona general, cuenta con dos barras, un pequefo
escenario, una pista de baile, bafos, guardarropas y una recepcion. En el
segundo nivel, zona VIP, contard con guardarropas, banos, dos barras, y la
cabina de audio. Tendra dos escaleras internas que llevaran el accenso de la zona

general a la VIP. Cuenta con tres salidas de emergencias con acceso directo a la
pista.

El primer nivel cuenta con 38 mesas y el segundo nivel 25. Cada mesa cuenta

con 4 sillas. La capacidad méaxima de la discoteca esta programada para 750

personas por dia. Funcionando fines de semana se proyecta atender a 1,500
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personas por semana obteniendo una asistencia anual de 216,000 personas

atendidas anualmente sin incluir los dias feriados.

4.4.2.2 Distribucion del Producto

Figura 4.4. Layout de la discoteca

Fuente: Elaboracion propia



o1

4.4.2.3 Procesos

Flujo de recepcion y almacenamiento de mercaderias

Inicio

Escoger proveedores de acuerdo
aestandares de calidad del
establecimiento

Designaciondedias para la elaboracion
del cronograma de recepcion de
mercaderia

Elaborar requisicion de mercancias
de acuerdo a [a rotacign del inventario
de bodegas.

=
i Selecciony contacto con el proveedor
i requerido v envio del pedido

Confirmacicn del
proveedar

éiDispone del pedido
el proveedor?

Confirmacion del pedidoy fecha

de envio para fijacion en el
cronograma
de recepcion de mercancias del

bar

Atencidn al proveedor para
recepcion del pedido en la fecha
Programada con la documentacidn
correspondiente

]
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Comprobacion de las condiciones
higiénicas, de conservacion y
presentacion de los productos

éSe encuentra el
producto en las
condiciones

solicitadas?

El producto es
Se registra la entrega en el

rechazadoy
devuelto al sistema en el kardex de
proveedor recepcion de productos.

—

Envio de facturaciona

contabilidad
éAcepta el sl
proveedor el
cambio del
roducto?
g Trasladodel

producto ala
hodega que
corresponda

Se programa mueva
fecha de entrega del
producto

Almacenarel producto
de acuerdoa las normas
del establecimiento

Ingreso del nuevo stock al
sistema de almacenamiento para
el control de inventarios delas
bodegas.

FIN

Figura 4.5. Flujo de recepcion y almacenamiento de mercaderias

Fuente: Elaboracion propia



Flujo de Produccion

| Inicio I

Elaborar recetas, estandar parza el
menu diario, platillos y bebidas de
lacarta

Chequear limpiezade las
instalaciones y del personal
de cocinaybar.

Elaborar Mise & Place para el menu diario,
platillosybebidas de la carta deacuerdo a
las recetas estandar

Ingreso de comandas

s
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éA queé area se COCINA

envid la
comanda?

CARTA

Elaborarrecetas,
estandar para el menu
diario, platillosy bebidas
de lacarta

écual fue el
pedido

Montaje de los platillos ‘ Preparacion del platilio
de acuerdoa la receta

estindar

Montaje de la bebida

| Montaje del platillo

Verificacione
inspeccion de
porcionesy
presentacion

Inspecciondela
presentacion

Verificaciane
inspeccion de
porcionesy
presentacidn

final

Despacho de la comanda
Despachode la comanda

Lavado de lacristaleriay

uter=ilinste bai Lavado de vajilla,
cubiertos, utensiliosy _| Despacho de lacomanda

bateria de cocina.

Limpieza y desinfeccian
del area. - - .
Limpieza y desinfeccion

del area.

Llenar registro Llenar registro
diario de limpieza diario de limpieza

FIN

Figura 4.6. Flujo de produccion

Fuente: Elaboracion propia



Flujo de Servicio

Recibimiento del clientey
ubicacionenuna mesa

Presentacion del mesero |

Entrega de lacarta ’—@

Elecciondel
cliente

Toma de la orden y retirode lacarta

Elaboraciondela
comanda

Envio de Ia comanda
al area de produccion
que corresponda

Despachode la
comanda

Recepcion de los platillos y/o
bebidas de la comanda

Servicio de alimentos y bebidas al
cliente

Consumo del
Pedido por parte
del cliente

I Desbarazar l

L2
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iDesea el cliente
ordenar

nuevamente?

Elaboraciondela
comanda

Despacho de

lacuenta

Entrega al cliente la cuenta

Revision de la cuenta por
parte del cliente

Recepcion del pago v
entrega alacaja

TARIETA DE CREDITO

EFECTIVO

icual fue la forma
de pago?

| Entrega del voucher al cliente | Entrega del cambio (silo hubiera) l—

| Firman del cliente en elvoucher |

Verificacion de la
firma

Entrega del recibode pago y de la
encuesta del servicio recibido

Entrega de Iz encuesta llenada por
el cliente

| Despedida del cliente |

FIN

Figura 4.7. Flujo de servicio

Fuente: Elaboracion propia



57

4.4.2.4 Ejecucion del proyecto.

La ejecucion del proyecto sera llevada a cabo por una empresa constructora que
sera contratada por nuestra empresa, la cual contratara a un arquitecto experto
en este tipo de obras para la supervision del avance del mismo. El arquitecto
tendra la responsabilidad de hacer cumplir los avances de la linea tiempo con
relacion a la construccién y sera la linea de enlace de la constructora y nuestra

empresa.



4.4.3 Tecnologia y maquinaria
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La tecnologia y maquinaria que se necesitaran para la implementacion de la
discoteca se detalla a continuacion:

Tabla 4.5. Tecnologia y maquinaria

N° | TECNOLOGIAY MAQUINARIA
12 Juego de modulares con mesa
63 Mesas
4 Barras
252 Banquetas
3 Vitrina con espejos (para licores)
4 Soporte para copas
12 Parlante
4 Subwoofer
1 Mezcladora
4 Micréfonos
1 Consola Dj
30 Cables de Audio
20 Par 64 LED
8 Cabeza Movil
2 Estroboscopica
1 Consola DMX
40 Cables DMX
1 Pantalla gigante
20 Luminarias
10 Televisor LCD
8 Congeladora
2 Equipo de aire acondicionado
4 Maquina Registradora
4 Computadoras




4.4.4 Personal requerido
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El personal requerido para el funcionamiento y operacién de la discoteca se

detalla a continuacion:

Tabla 4.6. Personal requerido

N° COLABORADORES

1 Gerente general

1 Sub gerente administrativo financiero
1 Sub gerente ventas /servicios

1 Dj

8 Barman

12 Mozos

10 Seguridad
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4.5. Viabilidad organizacional — legal.

4.5.1 Estructura organica.

GERENTE
|
| |
I
Sub_G_erenFe Sub Gerente
Administrativo ..
) ; Ventas / Servicio
Financiero
|
| _ |
~ N
Personal de Personal de Comerzlall..z?cmn
Abovo Abovo / Promocioény
POy POy Ventas

Figura 4.8. Estructura organizacional

Fuente: Elaboracion propia

La estructura organica de presente proyecto estara conformado por:
Nivel Directivo: propietario, gerente y/o representante legal;
Nivel Administrativo — financiero; sub gerente administrativo/ financiero, sub

gerente servicio
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4.5.2 Funciones de los responsables.

Las responsabilidades de los miembros del Centro de Diversion Nocturna son las

siguientes:

Funciones del Gerente General
Organizacion: Centro de diversion y entretenimiento nocturna “911”
Supervisa: Sub gerente administrativo/ financiero, sub gerente ventas/ servicio
Funciones:
» El Gerente establecera y definira las metas de la organizacion asi como las

acciones que se deben tomar para concretar la vision y mision.
» Representar legalmente al centro de diversién nocturna

» Planificar, organizar dirigir y coordinar las actividades técnicas

administrativas y financieras del centro de diversion.

» Gestionar la asignacion oportuna de recursos financieros que permita que
permitan el cumplimiento de los programas de diversion, distracciéon y

entretenimiento.

» Promover eventos de capacitacion para el personal que labora en el centro

de diversion.

» Liderar y motivar a cada uno de los miembros del centro de diversion

nocturna.
» Asignar los recursos en forma 6ptima, ordenar y distribuir el trabajo.
» Elabora el reglamento interno de la empresa.
» Se encarga del reclutamiento, seleccion, y contratacion de los empleados.

» Elabora el plan de capacitacion anual.
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» Elabora el plan de motivacién para el personal.

» Supervisa, dirige, y coordina las actividades programadas al personal y a

la empresa.

» Representa a la empresa en todo acontecimiento social, cultural,

deportivo, en que la organizacion participe.

Funciones del Sub gerente de ventas/ servicio
Departamento: Ventas/ servicio relaciones
Superiores: Gerente general

Funciones:

» Proporcionar datos sobre planificaciéon de los articulos terminados.
» Fechas necesarias de cada uno de ellos.

» Formular el programa anual de ventas del departamento, de acuerdo a las

politicas de comercializacion establecidas.

» Atender y procurar el incremento de la cartera de clientes a fin de

establecer relaciones comerciales que permitan incrementar las ventas.

» Organizar, coordinar y supervisar las actividades de los promotores y
agentes de venta, dirigidas a librerias privadas y organismos publicos y

privados, programando sus rutas e instrucciones de trabajo.
» Supervisar las actividades del personal asignado a su departamento.

» Proponer, desarrollar y supervisar, en coordinacion con las é&reas
respectivas las campanas de promocion y publicidad que se requieran

para dar a conocer los servicios de la empresa.

» Mantener actualizados los contratos y/o cartas convenios de la cartera de

clientes.
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» Rendir informes mensuales, trimestrales, semestrales y anuales a la

gerencia, de las operaciones realizadas en el departamento

» Realizar las demas funciones que expresamente le encomiende el gerente

del area.

Funciones del Sub gerente administrativo/ financiero
Departamento Administrativo/ financiero relaciones
Superiores: Gerente general

Relacionamiento Inferior: Personal de apoyo, logistica
Funciones:

» Su responsabilidad comienza en horario diurno.

» Presentar los presupuestos de compras al gerente y este remite al gerente

general.
» Retirar y efectivizar el cheque entregado por el gerente general.
» Realizar las compras.
» Realizar los pagos de facturas contados y créditos.
= Distribuir las mercaderias segin departamento que corresponda.
» Presentar las facturas compras al gerente.
» Realiza los depositos bancarios y demés tramites de gestaria.
» Maneja el archivo del departamento administrativo
» Recibe el arqueo de caja al cierre del local de parte del barman.

» Recibe pedido de compras de los distintos departamentos los dias

miércoles.
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» Este prepara un informe completo sobre las novedades y el ingreso de

efectivo y presenta al gerente general.

» Realiza control cruzado, caja, meseros, barman, mediante y control que

cada uno realiza.
» Controla a la limpiadora si realizaron adecuadamente sus funciones.

» Recibe informes del supervisor seguridad sobre novedades noche anterior
como también del encargado del estacionamiento y comunica gerente

general.
» Tiene documentado el inventario general del local.
» Solicita presupuesto de compras y presenta al gerente general.

» Conserva la factura crédito para su posterior pago, y la factura contada la

entrega al gerente general.

» Realiza reportes mensuales del departamento administrativo gerente

general.
» Asume toda la responsabilidad nocturna del local.
» Controla el horario de entrada y salida del personal

» Mantiene informado al gerente general sobre lo ocurrido en el horario

nocturno.

» Controla el relacionamiento de los meseros y barman para con los

clientes.
» Recorre y verifica el local en todos los sectores.

* Controla la higiene permanente del salon y los bafios.



65

Funciones del Personal de apoyo
Funciones del DJ.
Departamento: Administrativo/ financiero

Relaciones Superiores: Gerente general, sub gerente administrativo/ financiero

Funciones:

» Encargado de la planificacion diaria sobre temas a digitalizar.

» Verifica, controla y aprueba, sonido, luces, y decoracién del local tres

horas antes de la apertura.

» Solicita la compra de nuevos equipos al gerente general previa entrega de

tres presupuestos, como minimo.

» Maneja el archivo e inventario de todo el equipamiento de luces y sonidos
del local.

Funciones de los meseros
Departamento: Administrativo/ financiero

Relaciones Superiores: Gerente general, sub gerente administrativo/ financiero

Funciones:

» Recibir los pedidos de consumicién de los clientes

» Presenta los pedidos en la barra al barman y cocina.

» Completa ficha de pedido, y realiza el control al final de la jornada.
» Una vez listo el pedido entrega al cliente.

» Marca la tarjeta de consumicion del cliente.

» Juntas la botella vacia y platos utilizados.

» Mantiene la limpieza permanente en el lugar.
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Funciones del barman
Departamento: Administrativo/ financiero
Relaciones Superiores: Gerente general, sub gerente administrativo/ financiero

Funciones:

» Recibir los pedidos de consumicién de los clientes.

» Completa ficha de pedido, y realiza el control al final de la jornada.
» Una vez listo el pedido entrega al cliente.

» Marca la tarjeta de consumicion del cliente.

» Juntas la botella vacia y platos utilizados.

» Mantiene la limpieza permanente en el lugar.

» La mision del barman es alegrar no embriagar.

*» El barman debe ser el mas limpio, elegante, cordial, fino en todo

momento y en todo lugar.

Funciones del ayudante del encargado de seguridad

Departamento: Administrativo/ financiero

Relaciones Superiores: Gerente general, sub gerente administrativo/ financiero
Funciones:

» Controla el ingreso de las personas.

» Solicita documentos de identidad a menores de edad, sospechosos y

comunica a la policia nacional.
» Controla la tarjeta de salida y fue abonado correctamente.

» Cuida y resguarda que dentro y fuera del local no exista disturbios e

inconvenientes menores y tratar de solucionarlo.
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» Advierte a los clientes que quieren crear algin tipo de problema lo deriva
fuera del local a todos aquellos clientes que sigan causando

inconvenientes ain después de ser advertidos.
» Colabora con sus compaineros de seguridad.

» Elaboran estrategias de seguridad del local.

4.5.3 Perfiles Profesionales.
Perfil del Gerente general
» Ingenieria en carreras empresariales.
» Experiencia organizacion de eventos.
» Poder negociacion propia.
» Capacidad para dirigir personas de acuerdo al cargo.

» Edad entre 25 y 40 afos.

Perfil Sub gerente ventas /servicio

» Licenciatura o grado superior en carreras empresariales.
» Experiencia en cargos administrativos minimo 2 afos.
» Experiencia en manejo de personal.

» Responsable detallista.

Perfil Sub gerente administrativo/ financiero

» Ingenieria o grado superior en carreras empresariales.



» Experiencia en cargos administrativos minimo 2 afos.

» Experiencia en manejo de personal.
» Fluidez verbal.

» Capacidad de convencimiento.

» Responsable detallista.

» Sexo masculino o femenino.

» Edad 30 a 40 anos.

Perfil del personal de apoyo
Perfil DJ.

» Experiencia como DJ 1 afio.

» Experiencia en manejo de personal.
» Buenas referencias.

» Sexo masculino.

» Edad 20 a 35 anos.

Perfil mesero

» Experiencia anterior comprobable 1 afio.
» Buena presencia.

* Iniciativa propia.

» Cursos atencion al cliente.

» Sexo masculino o femenino.

» Edad 25y 35 afos.

68
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Perfil barman

» Experiencia anterior en publico o discotecas 1 afo.
= Agil, preciso.

» Conocimiento en preparacion de tragos.

» Cursos atencion al cliente.

» Sexo masculino.

» Edad entre 20 a 30 anos.

Perfil Encargado de seguridad

» Servicio militar concluido.

» Experiencia en manejos de armas.

» Experiencia 2 afios en cargos similares.

» Capacidad para el control de situaciones.
» Sexo masculino.

» Edad 22y 35 afios.

4.5.4 Principios corporativos de la empresa.
Trabajamos con personas capacitadas en la prestaciéon del servicio, por lo tanto
nuestro servicio debe ser garantizado y de alta calidad, brindandoles a nuestros

clientes confianza y seguridad, nuestros principios corporativos son:

Compromiso: El cliente como origen y destino final de nuestra empresa.
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Calidad: En nuestros productos para que satisfagan y superen las expectativas de

nuestros clientes.

Innovacién: Buscar siempre nuevas ideas para crear y mejorar nuestros

productos y servicios.

Trabajo en equipo: Unir esfuerzos, experiencias e ideas para alcanzar la maxima

capacidad en nuestros objetivos.

Honestidad: Actuar y trabajar con rectitud y congruencia.

Respeto: Actuar reconociendo la dignidad y los derechos de los demas.

Lealtad: Compromiso con la empresa, sus valores y sus proyectos.

4.5.5 Proceso de reclutamiento, seleccion y capacitacion del

personal.

4.5.5.1 Estrategias de reclutamiento de personal:

Se describira detalladamente el puesto a contratar, especificando la informacién
concerniente a las funciones y responsabilidades para la vacante. Se utilizara las
fuentes de reclutamiento tales como: anuncios televisivos, radiales,
herramientas 2.0 (Facebook, Twitter, Youtube). Contara con su pagina web, en
cuyo espacio se dara a conocer la vacante del puesto indicando las funciones que

asumira el futuro colaborador:

A través de la pagina del Facebook colocaremos un link, especialmente para

reclutar personal y puedan subir su curriculum vitae.
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Nuestro correo electrénico (dominio) sera el medio para que los candidatos
interesados nos envien su curriculum vitae o nos hagan las consultas respectivas,
a fin de contar con candidatos calificados y motivados en formar parte de
nuestra empresa. Se les dara a conocer el valor agregado de la misma, la cual se
centra en ofrecer una linea de carrera segiin como vaya desarrollandose y
creciendo la empresa, pues no solo se ofrecera un puesto de trabajo, sino

también la posibilidad de seguir creciendo personal y profesionalmente.

4.5.5.2 Seleccion de personal.

Estrategias de seleccion de personal:

Contaremos con la comision conocedora y calificada que tenga en mente los
requerimientos, objetivos y necesidades de la empresa, a fin de que este proceso
lo realice de forma profesional e impecable, previo a esto se realizara una
reunion entre la plana directiva para determinar lo que verdaderamente busca la

empresa y con qué perfil de personal desea trabajar.

Realizaremos una entrevista personal, mediante una conversacion a
profundidad, claramente estructurada con preguntas predeterminadas y las no
estructuradas para saber si el candidato puede desempenar el puesto y la
comparacién con otros candidatos. Teniendo el candidato seleccionado, después
de aprobado todas estas pruebas, se le realizara el examen médico, a fin de
descartar enfermedades. A las personas que no fueron seleccionadas se les
llamara para hacerles saber el resultado de la misma. Esto con la finalidad de
mantener desde el inicio la imagen de organizacién seria y responsable por el

bienestar de sus clientes internos y externos.



Técnicas de seleccion.

En relacion a este proceso Johnson, E., Kurtz, D. y Scheuing (2001), nos

describen el proceso de seleccion en base a tres fases (cuadro n° 01):

Variables
Consideradas

En este sentido la seleccion de nuestro personal se hara siguiendo cada una de

las fases mencionadas, se tendra en cuenta los perfiles mencionados en el MOF.

Presentacion
de Hojas de
Vida

g

* Educacion

* Experiencia
Laboral

* Actividades

* Edad

* Otras
informacion

* Historica

U

Entrevista Entrevista intensivay Decision de la
Inicial a periodo de prueba Seleccion

+ Caracteristicas

personales,

pulcritud,

apariencia.
* Personalidad
* Motivacion
* Interésen la

\ Compaiiia

U

(.

el cargo

\

Caracteristica
s personales
Personalidad
Interaccion en
el grupo
Aptitud
mental para

U

* Hacer la
oferta
* Posponerla

hasta
disponer de
informacion
adicional.

U

* Educacion
insuficiente
* Bajo nivel de
puntaje,
experiencia
laboral
insuficiente

* Personalidad
ofensiva
* Baja
motivacion
* No esta
interesado en
el cargo

* Poca
sociabilidad
* Bajo puntaje
en la prueba
* Condicion de
salud
deficiente

Figura 4.9. Técnicas de selecciéon

Fuente: Elaboracion propia

* Terminar el
estudio
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Flujograma a seguir para la seleccion y reclutamiento del personal:

—

Fin del
proceso

Requisicion 1 Busqueda de
- candidatos
Alternativa de
seleccién

Revision de Candidatos
solicitud y reclutados {Il
curriculum Xternos

Entrevista Prueba de Entrevista de

preliminar seleccion seleccion

]

Individuo | | Examen fisico || Decisién de Verificacién de

contratado

seleccion referenciasy
antecedentes

Figura 4.10. Técnicas de seleccion del personal

Fuente: Elaboracién propia

El proceso comienza con una solicitud por parte del Gerente General, quien

identifica los cargos que se necesitan para la conformacion de la empresa.

Posterior a ello viene el levantamiento de requerimientos, es decir, determinar

los requisitos que deben cumplir los postulantes y considerar las variables

organizacionales que tienen relacion con el desempeiio en el cargo.
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Luego, una vez definidos los requisitos se decide realizar el reclutamiento
externo, determinado las fuentes que se seguiran antes mencionadas en la

estrategia de reclutamiento.

El proceso de reclutamiento, para nuestro caso, tendra una duraciéon de 2
semanas. Después de recibir los curriculos, dentro de los plazos establecidos, se
realizard un primer filtro de seleccion, comparando cada curriculo con los
requisitos del cargo. Se envian los curriculos seleccionadas a la jefatura para que
realicen una entrevista preliminar en la cual constaten si los postulantes poseen

conocimientos y manejo en los temas requeridos.

Luego, se pasa a la evaluacion en profundidad (entrevista de seleccion) en la cual
se diagnostican las fortalezas y debilidades de los postulantes, comparando

requisitos con capacidades (verificacion de referencias y antecedentes)

Segtn los resultados de las evaluaciones, se define una terna con los candidatos
(decision de seleccidon) que hayan obtenido los mejores resultados, considerando
el examen fisico, finalmente se constituye una comisién que selecciona, a la
persona que sera contratada. Cabe agregar que todos los postulantes son

informados, a través del proceso, de los resultados de las diferentes etapas.

4.5.5.3 Estrategias de contratacion de personal.

La formalizacion de nuestro personal seleccionado, se realizara mediante un
contrato de trabajo, en conformidad con los dispositivos legales vigentes.

El personal firmara el contrato a tiempo determinado por 3 meses (contrato
CAS) y segin coémo se desempeiie el tiempo de contratacién seguira

ampliandose, bajo el visto bueno de la gerencia.
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4.5.6 Estrategias de induccion, capacitacion y evaluacion del
personal.

4.5.6.1 Estrategia de induccion del personal.

A nuestro personal seleccionado una vez contratado, se procedera a ensenarle la
ubicacion interna de la empresa, a fin de que vaya familiarizdndose. Se le
presentara formalmente frente a todos los demas colaboradores, resaltando su
nombre, procedencia, a qué area pertenecera y las principales responsabilidades

que desempenara.

Es imprescindible darle a conocer y explicarle el organigrama, el manual de
funciones (MOF), los principios corporativos etc. Todo esto con el fin de
prevenir malos entendidos o confusiones con sus responsabilidades y asi lograr
la armonia laboral. Le proporcionaremos las herramientas necesarias para que

pueda desarrollar sus funciones, dentro de una ambiente laboral favorable.

4.5.6.2 Estrategia de capacitacion.

En la medida de lo posible se desarrollard capacitaciones constantes con el
personal, en especial con la fuerza de venta, dotidndole de conocimientos y
técnicas de ventas, asi como las habilidades y capacidades que debe de reflejar

(cordialidad, empatia, y buen servicio, etc.)

Se considera importante darles a conocer los beneficios que tendran al participar
de las capacitaciones que la empresa solicita. Comunicarles los resultados
esperados producto de tener un personal entrenado, calificado y profesional.

Establecer reuniones en las que se tenga en consideracion las opiniones,

sugerencias, puntos de vista, aportes, etc; de cada uno de los colaboradores para
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mejorar puntos deficientes que se perciban en aras de mejorar y contribuir con

el crecimiento de la empresa.

4.5.6.3 Estrategia de evaluacion del personal.

Para la evaluacion se tomara en cuenta los resultados que muestre el
colaborador y se medird si verdaderamente estd acorde a los estandares

determinados de productividad.

Supervision constante y control de sus labores a realizar.

Se realizari encuestas internas a fin de evaluar la relacion laboral entre el

personal.

4.5.7 Estrategia de motivacion y desarrollo personal.

La empresa debera considerar como pieza indispensable el capital humano. Se
sabe que la motivacidn, el buen trato en un entorno laboral calido influyen en el
desarrollo y compromiso del personal en la realizaciéon de sus funciones, para

ello se plantean las siguientes estrategias:

En la medida que el desempefio del personal sea el mas 6ptimo, se le debera
reconocer de manera publica ante sus demas compaieros, felicitindolo e
incentivindolo a que siga por esa linea. Ademas, se le debera transmitir
constantemente al personal palabras de aliento, de forma espontanea, para que

ellos perciban la seguridad y confianza que les tenemos.
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Invertir en el entrenamiento del personal en cuanto a la materia: técnica,
profesional y personal, tales como: financiarles parte de un curso de oratoria,
liderazgo, negociacion en ventas, etc.

Programar reuniones regulares con el equipo de trabajo, mostrandoles
confiabilidad, sin descuidar el respeto y de esta manera facilitarles la
oportunidad de una comunicacién integral, en donde todos participen de la
toma de decisiones. En nuestra empresa, se le dara a los colaboradores mucho

sueldo moral.

4.5.8 Politicas de remuneraciéon y compensacion.

Un buen sistema es aquel que cubre de manera suficiente las expectativas
salariales, de credibilidad y de comprension de todos los colaboradores, seguira

las siguientes politicas de remuneracién y compensacion:

La remuneracion estara en estrecha relaciéon con el contexto externo y con la
situacion de la empresa, sus objetivos a corto y mediano plazo y la cultura de la

misma.

El colaborador recibira su remuneraciéon correspondiente y justa de acuerdo a

sus funciones y aportes dentro de la empresa.

La remuneracion se le abonara luego de que este haya efectuado la prestacion de

servicios y dentro de los periodos convenidos en el contrato.

Gozara de todos sus beneficios sociales (CTS, vacaciones y descansos

remunerados, gratificaciones, participacion en las utilidades y seguro social)
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En términos de compensacion econdémica, este se determinara acorde al tiempo

laborado, el rendimiento o resultado mostrado y por el cargo asumido.

4.6 Viabilidad econémica financiera.

4.6.1 Presupuesto.

4.6.1.1 Presupuesto de inversion.

El proyecto tendra una inversion total de S/.660,684.26, los cuales estaran
respaldados con un 50% colocado por los inversionistas y el otro 50%
financiado por una entidad bancaria.

Inversion

Tabla 4.7. Inversion total del proyecto

INVERSION TOTAL

RUBRO (EN SOLES)
A) Inversion fija
1.- Inversion fija tangible S/. 482,383.50
2.- Inversion fija_intangible S/. 1,138.00
B) Capital de trabajo S/. 145,701.60
Inversién sub total S/. 629,223.10
Imprevistos 5% S/. 31,461.16

TOTAL S/. 660,684.26

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 4.8. Inversion fija tangible

INVERSION FIJA TANGIBLE

Cristaleria S/. 3,080.00
Tecnologia y maquinaria S/. 168,380.00
Menaje S/. 3,183.50

Construccion y acondicionamiento del local

S/. 307,740.00

INVERSION FIJA TANGIBLE TOTAL

S/. 482,383.50

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 4.9. Inversion fija intangible

INVERSION FIJA INTANGIBLE
RUBRO (EN SOLES)
Gastos de organizacion S/. 569.00
Busqueda y reserva del nombre de la empresa en los Registros Publicos S/. 5.00
Elaboracién de la minuta S/.100.00
Elevar la minuta a escritura publica S/. 80.00
Inscripciéon de la Escritura Publica en los Registros Publico S/. 150.00
Comprar y legalizar libros contables S/. 18.00
Solicitud de autorizacién de defensa civil S/. 132.00
Certificado de salubridad y carnet de salud para los trabajadores
obligatoria S/. 84.00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES S/. 1,138.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 4.10. Capital de trabajo
CAPITAL DE TRABAJO

RUBRO (EN SOLES)

Productos S/. 84,521.60

Mano de obra directa S/. 19,700.00

Arrendamiento S/. 35,000.00

Servicios publicos y arbitrios S/. 6,480.00

TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO S/. 145,701.60

Fuente: Elaboracion propia
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
RUBROS 2014 2015 2016 2017 2018
Ingresos S/. 2,776,718 | S/. 2,915,554 | S/. 3,061,332 | S/. 3,214,399 | S/.3,375,119
Costo de ventas S/.1,133,611 | S/. 1,190,292 | S/. 1,249,806 | S/.1,312,297 |S/.1,377,912
Utilidad bruta S/. 1,643,107 | S/. 1,725,262 | S/.1,811,526 | S/. 1,902,102 | S/.1,997,207
Gastos de operacion S/. 759,329 S/. 759,329 S/. 759,329 S/. 759,329 S/. 759,329
Gastos administrativos S/. 236,400 S/. 236,400 S/. 236,400 S/. 236,400 S/. 236,400
Otros gastos S/. 497,760 S/. 497,760 S/. 497,760 S/. 497,760 | S/. 497,760
Depreciacion S/. 25,169 S/. 25,169 S/. 25,169 S/. 25,169 S/. 25,169
ﬁg‘r’g'ﬁ‘;"” de S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S0
Utilidad operativa S/. 883,779 S/. 965,934 S/.1,052,197 | S/.1,142,773 | S/.1,237,878
Gastos financieros S/. 71,463 S/. 143 S/. 143 S/. 143 S/. 143
Otros gastos SO SO S/l.O S/l.O S0
Utilidad antes de
participaciones e S/. 812,315 S/. 965,791 S/.1,052,054 | S/.1,142,630 |S/.1,237,735
impuestos
Impuesto a la renta 30% | S/. 243,695 S/. 289,737 S/. 315,616 S/.342,789 | S/. 371,321
Utilidad del ejercicio S/. 568,621 S/. 676,054 S/. 736,438 S/. 799,841 S/. 866,415

Fuente: Elaboracién propia



Financiamiento:
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Condiciones de financiamiento por entidad bancaria, a un préstamo de

S/. 330, 342.13 a 12 meses con una tasa de interés efectiva de 45.08%.

Tabla 4.12. Financiamiento

TEA=| 45.08% 45.08%
n= 1ANOS 12
PRESTAMO= | S/. 330,342.13

& CMAC Piura - Tasa de interés efectiva - WindowsIn...| = || & || 28 |

B http://www.cmacpiura.com.pe/prod/tasasens.jsplserv=80&mon=| | ] I

Creditos Pymes

TASA DE INTERES EFECTIVA EN NUEVO SOL

Nuevo Sol (S/.) Mensual | Anual#*
Hasta S/.32,000.00 3.85% 57.35%
de S/.3,001.00 a 5,000.00 2.60% 52.87%
de S/.5,001.00 a 10,000.00 3.55% 51.99%

de 5/.10,001.00 a 15,000.00

3.509% 51.11%

de S/.15,001.00 a 25,000.00

3.45% 50.23%

de S/.25,001.00 a 30,000.00

3.40% 49.36%

Mayor a S/.30,000.00

3.15% | 45.08%

(*) Afio de 360 dias
NOTA: Utilice el valor de la tasa anual para
sus calculos.

realizar

. SERVICIO DE LA PRINCIPAL
MESES PRINCIPAL AMORTIZACION INTERES DEUDA FINAL
1 S/.330,342.13 S/. 23,079.54 S/. 10,404.26 S/. 33,483.80 S/. 307,262.59
2 S/. 307,262.59 S/. 23,806.44 S/.9,677.36 S/. 33,483.80 S/. 283,456.14
3 S/. 283,456.14 S/. 24,556.23 S/. 8,927.56 S/. 33,483.80 S/. 258,899.91
4 S/. 258,899.91 S/. 25,329.64 S/. 8,154.16 S/. 33,483.80 S/. 233,570.27
5 S/. 233,570.27 S/. 26,127.41 S/. 7,356.39 S/. 33,483.80 S/. 207,442.86
6 S/. 207,442.86 S/. 26,950.30 S/. 6,533.50 S/. 33,483.80 S/. 180,492.55
7 S/. 180,492.55 S/.27,799.11 S/. 5,684.69 S/. 33,483.80 S/. 152,693.44
8 S/. 152,693.44 S/. 28,674.66 S/. 4,809.14 S/. 33,483.80 S/.124,018.78
9 S/.124,018.78 S/.29,577.78 S/. 3,906.02 S/. 33,483.80 S/. 94,441.00
10 S/. 94,441.00 S/. 30,509.34 S/. 2,974.46 S/. 33,483.80 S/. 63,931.66
11 S/. 63,931.66 S/. 31,470.25 S/. 2,013.55 S/. 33,483.80 S/. 32,461.41
12 S/. 32,461.41 S/. 32,461.41 S/.1,022.39 S/. 33,483.80 S/.0.00

Fuente: cmacpiura.com.pe



Flujo de Caja Proyectado

Incremento del 5% anual, por incremento de ventas.

Tabla 4.13. Flujo de caja esperado
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Fuente: Elaboracion propia

FLUJO DE CAJA INICIO 2014 2015 2016 2017 2018
INGRESOS S/. 2,776,718 | S/.2,915,554 | S/. 3,061,332 | S/. 3,214,399 | S/. 3,375,119
VENTAS S/.2,776,718 | S/.2,915,554 | S/. 3,061,332 | S/. 3,214,399 | S/. 3,375,119
APORTE DEL PROPIETARIO S/. 330,342.13
VALOR RESIDUAL S0 S/.0 SI.0 ST S0
EGRESOS S/. 2,772,150 | S/.2,910,758 | SI. 3,056,295 | S/. 3,209,110 | S/. 3,369,566
INVERSION S/. 660,684.26 | S/. 660,684 S/. 693,718 S/. 728,404 S/. 764,825 S/. 803,066
COSTOS DE PRODUCCION S/.1,133,611 | S/.1,190,292 | S/. 1,249,806 | S/. 1,312,297 | S/. 1,377,912
GASTOS DE OPERACION S/. 734,160 S/. 770,868 S/. 809,411 S/. 849,882 S/. 892,376
PARTICIPACION DE TRABAJADORES S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S0
IMPUESTO A LA RENTA (30%) S/. 243,695 S/. 255,879 S/. 268,673 S/. 282,107 S/. 296,212
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. 660,684.26 | S/. 334,910 S/. 351,656 S/. 369,239 S/. 387,701 S/. 407,086
PRESTAMO S/. 330,342.13 S/. 660,684
(AMORTIZACION) S/. 330,342
(INTERESES) S/. 71,463
ESCUDO FISCAL (30 % X INTERES) S/. 21,439
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. 330,342.13 | -SI. 706,140 S/. 351,656 S/. 369,239 S/. 387,701 S/. 407,086
|COK ANUAL | 20%)
TIR ECONOMICO 46%
VAN ECONOMICO | S/. 1,456,858.36
TIR FINANCIERO 14%
VAN FINANCIERO | S/. 733,906.41

En este flujo de caja se puede observar que el VAN es mayor que cero, lo que nos

indica que el proyecto es factible. Tendremos de vuelta la inversion realizada y

segin la TIR se muestra que sera rentable. El costo de oportunidad del capital es

superado por la rentabilidad neta del proyecto.
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Flujo de Caja Proyectado (optimista)

Incremento del 5% anual por el incremento de ventas. Este escenario se muestra

con un 10% mas de las ventas proyectadas mensualmente.

Tabla 4.14. Flujo de caja optimista

FLUJO DE CAJA INICIO 2014 2015 2016 2017 2018
INGRESOS S/. 3,258,989 | S/.3,421,938 | S/.3,593,035 | S/.3,772,687 | SI. 3,961,322
VENTAS S/. 2,926,237 | S/.3,072,549 | S/.3,226,176 | S/. 3,387,485 | S/. 3,556,859
APORTE DEL PROPIETARIO S/. 332,752.04
VALOR RESIDUAL S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
EGRESOS S/. 2,864,765 | S/. 3,008,003 | S/. 3,158,403 | S/. 3,316,324 | S/. 3,482,140
INVERSION S/.665,504.08 | S/. 665,504 S/. 698,779 S/. 733,718 S/. 770,404 S/. 808,924
COSTOS DE PRODUCCION S/.1,195177 | S/. 1,254,936 | S/.1,317,683 | S/. 1,383,567 | SI. 1,452,745
GASTOS DE OPERACION S/. 734,160 S/. 770,868 S/. 809,411 S/. 849,882 S/. 892,376
PARTICIPACION DE TRABAJADORES SI.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
IMPUESTO A LA RENTA (30%) S/. 269,924 S/. 283,420 S/. 297,591 S/. 312,471 S/. 328,094
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. 665,504.08 | S/. 394,224 S/. 413,935 Sl. 434,632 Sl. 456,364 S/. 479,182
PRESTAMO S/. 332,752.04 | S/. 665,504
(AMORTIZACION) S/. 332,752
(INTERESES) S/. 71,985
ESCUDO FISCAL (30 % X INTERES) S/. 21,595
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. 332,752.04 | -SI. 654,421 S/. 413,935 Sl. 434,632 Sl. 456,364 S/. 479,182
|COK ANUAL | 20%|
TIR ECONOMICO 56%

VAN ECONOMICO |S/. 1,621,381.10

TIR FINANCIERO 24%
VAN FINANCIERO | S/. 893,155.07

Fuente: Elaboracion propia

En este flujo de caja se puede observar que el VAN es sorprendentemente mayor
que cero, lo que nos indica que el proyecto es factible. Tendremos de vuelta la
inversion realizada y segin la TIR se muestra que sera muy rentable. El costo de

oportunidad del capital es superado con grandeza por la rentabilidad neta del

proyecto.
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Incremento del 5% anual por el incremento de ventas. Este escenario se muestra

con un 10% menos de las ventas proyectadas mensualmente.

Tabla 4.15. Flujo de caja pesimista

TIR FINANCIERO

4%

VAN FINANCIERO

S/. 436,206.08

Fuente: Elaboracion propia

FLUJO DE CAJA INICIO 2014 2015 2016 2017 2018
INGRESOS S/. 2,824,951 | S/.2,966,199 | S/. 3,114,509 | S/. 3,270,234 | S/. 3,433,746
VENTAS S/. 2,499,047 | S/.2,623,999 | S/.2,755199 | S/. 2,892,959 | S/. 3,037,607
APORTE DEL PROPIETARIO S/. 325,904.74
VALOR RESIDUAL SI.0 S/.0 S/.0 SI.0 S/.0
EGRESOS S/. 2,600,909 | S/.2,730,954 | S/.2,867,502 | S/. 3,010,877 | SI. 3,161,421
INVERSION S/.651,809.49 | S/. 651,809 S/. 684,400 S/. 718,620 S/. 754,551 S/. 792,279
COSTOS DE PRODUCCION S/.1,020,250 | S/. 1,071,263 | S/. 1,124,826 | S/. 1,181,067 | S/. 1,240,120
GASTOS DE OPERACION S/. 734,160 S/. 770,868 S/. 809,411 S/. 849,882 S/. 892,376
PARTICIPACION DE TRABAJADORES S/.0 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
IMPUESTO A LA RENTA (30%) S/. 194,689 S/. 204,424 S/. 214,645 S/. 225,377 S/. 236,646
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -S/. 651,809.49 | S/. 224,042 S/. 235,244 S/. 247,007 S/. 259,357 S/. 272,325
PRESTAMO S/. 325,904.74 | S/. 651,809
(AMORTIZACION) S/. 325,905
(INTERESES) S/. 70,504
ESCUDO FISCAL (30 % X INTERES) S/. 21,151
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -S/. 325,904.74 | -SI. 803,024 S/. 235,244 Sl. 247,007 S/. 259,357 Sl. 272,325
|COK ANUAL | 20%)
TIR ECONOMICO 25%
VAN ECONOMICO | S/. 1,149,446.84

En este flujo de caja se puede observar que el VAN sigue siendo mayor que cero,

lo que nos indica que el proyecto es factible. Tendremos de vuelta la inversion

realizada y segun la TIR se muestra que podremos tener rentabilidad, pero esta

sera moderada y no superara el COK, cual es el 20%
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1.

La implementaciéon de un centro de diversion y entretenimiento nocturno
(discoteca) en la ciudad de Chiclayo resulta factible, porque existe un
segmento de la poblacién que no se encuentra satisfecho con la oferta
actual, y busca que sus expectativas tanto en disefio de modernos
ambientes como en la atencién sean atendidas. Esto segtn los resultados
obtenidos en las encuestas realizadas el 66% de los encuestados esta de
acuerdo y totalmente de acuerdo en que se apertura otra discoteca en
Chiclayo.

En el mercado, se tiene como referencia a 9,388 personas de acuerdo al
porcentaje de encuestados que asiste frecuentemente a una discoteca el
fin de semana. Lo que seria abarcar el 24% del mercado objetivo.

Los servicios ofertados en el interior del establecimiento seran de calidad
por ser preparados por personal debidamente seleccionado, capacitado y
evaluado, lo que garantizara contar con personal calificado y que cumplan
con los estandares solicitados. Asi como también por contar con un area
de 1200 m2 que nos permitirad brindar a nuestros clientes un ambiente
con diseno moderno y amplias instalaciones.

Esta propuesta de negocio ofrece una alternativa rentable de inversion ya
que el flujo de caja econémico presenta una utilidad creciente para los
inversionistas en los 5 anos proyectados. Ademas el proyecto prevé un
valor actual neto economico de los flujos de caja de S/. 1"°456,858.36
nuevos soles y su VAN financiero de S/. 733,906.41, por lo que este
proyecto es factible. Teniendo como objetivo del proyecto tener un
crecimiento del 5% por concepto de ingresos por la venta de entradas,

licores, tragos y piqueos, durante los primeros 5 afos.
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VII. ANEXOS

A\

USAT

Universidad Catélica
Santo Toribio de Mogrovejo

CUESTIONARIO

DE LAS SIGUIENTES PREGUNTAS, AGRADECEREMOS MARQUE
USTED CON UN (X) LAS ALTERNATIVAS QUE CONSIDERE A SU
ELECCION.
1. ¢Podria indicarnos su edad y sexo?
Edad M F

2. ¢Con que atributo puede asociar un Servicio de CALIDAD?

3. ¢Podria indicarnos su nivel de instruccion?

() Primarios () Secundaria Incompleta
() Secundaria completa () Superior no universitaria
() Superior Universitaria () Estudios de Post Grado
4. Sus ingresos mensuales, fluctian entre los rangos de (en
nuevos soles):
() Menos de 500 ( )s500a1000 ( )1000 a2000
( ) 2000a3000 ( )3000a5000 ( )5000 a mas

5. Con qué frecuencia asiste usted a los CEN (Centros de

Entretenimiento Nocturnos). Marque una sola respuesta.
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() Todos los fines de semana () Cada quince dias aproximadamente
() Unavez al mes como minimo ( ) No acude frecuentemente
Otros
6. Definirias tu asistencia a una discoteca por: Marque una sola
respuesta.
() Por un amigo
() Por varios amigos
() Por enamorada
() Porque encuentras gente de tu edad para frecuentar.
() Otro, especifique
7. Enumere en orden del 1 al 5; de las discotecas que frecuenta
segun su predileccion. (1 mas frecuente, 5 menos frecuente).
( ) Magno ( )NightDisco ( )Tonitos VIP ( )Premium
() Rastica ( ) Otro, especifique
8. ¢Qué es lo que mas le gusta de una discoteca. Marque una sola
respuesta.
( ) Servicio ( )Ambiente ( )Atencion ( ) Seguridad ( ) Distancia
9. Siente usted que en la discoteca de su preferencia, encuentra
personas de su edad, con gustos parecidos y preferencias
similares.
( )Nunca ( )Casinunca ( )Aveces ( )Casisiempre ( ) Siempre

10. Cuanto estaria dispuesto a pagar por derecho de entrada
por persona. Marque una sola respuesta.
( )S/.10.00 ( )S/.20.00 ( )S/.30.00 ( )S/.50.00
( ) Otro
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11. Qué tipo de beneficios desearia por el pago del ticket de
entrada. Marque una sola respuesta.

) Trago incluido

) Derecho a la entrada siguiente con 50 % dscto.

) Acumular puntos para canje de tragos

) Derecho a un piqueo

) Indiferente

12.¢Estaria usted de acuerdo con la apertura de una nueva
discoteca? Marque una sola respuesta.
) Totalmente en Desacuerdo ( ) De Acuerdo ( ) Indiferente

) Desacuerdo ( ) Totalmente de acuerdo.

13.Qué aspecto interno de la nueva discoteca colmaria mayor sus
expectativas de ser excelente. Marque una sola respuesta.

) El diseno de modernos Ambientes

) Atencién Personalizada

) Misica del Momento

) Mejores efectos psicodélicos.

) Otro, especifique

14. ¢Podria comentarnos cual es su ocupaciéon?
) Desempleado ( ) Empleado dependiente ( ) Independiente

) Empresario

15.¢En qué lugar reside usted?
) Sta. Victoria ( ) Patazca ( ) Los Parques ( ) Pimentel ( ) Villa Real
) Satélite ( ) Magisterial ( ) Bancarios ( ) Otro




16.¢Antes de ingresar a la disco que actividad realiza?
( ) Cine () Restaurant ( ) Previos con amigos ( ) Casa
( ) Otros
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Graficos resultados de encuestas

Nivel de instruccion de los encuestados

NIVEL DE INSTRUCCION

Estudios Pos Grados I
Superior universitaria NIRRT AT AR ARRERITRIDNI
Superior no universitaria [l
Secundaria completa Ml
Secundaria Incompleta |
Primarios |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Nivel de instruccion

Fuente: Elaboracion propia

Factor fundamental para percibir servicio de calidad

SERVICIO DE CALIDAD

Ambiente [
satisfaccion (AN AN IAVAR
Buen servicio [

Buena atencion [l v w

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

éServicio de calidad?

Fuente: Elaboraciéon propia
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PODER ADQUISITIVO
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Poder adquisitivo

Fuente: Elaboracién propia

Discotecas de preferencia por los encuestados
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Fuente: Elaboraciéon propia



Demanda de nueva discoteca

Demanda de nueva discoteca
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Demanda de nueva discoteca

Fuente: Elaboracion propia

Actividades previas al ingreso a una discoteca

Actividades previas al ingreso de la discoteca
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Fuente: Elaboraciéon propia
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