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Resumen

La presente investigacion titulada “Plan de negocio para la implementacion de una
sucursal de la empresa familiar la institucion educativa privada Johans Kepler, en el distrito
de la Victoria, Chiclayo; teniendo como objetivo general, determinar la vialidad del plan de
negocio para la implementacidn de una sucursal de la empresa familiar la institucion educativa
privada Johans Kepler, en la ciudad de Chiclayo, distrito de la Victoria. Para lo cual, se tuvo
una muestra conformada por 268 padres de familia que luego de analizarla y obtener resultados,
se llegd a las siguientes conclusiones.

Como conclusion se determiné que se debe concretar el proyecto de implementar una
nueva institucion educativa privada en el distrito de la Victoria en la ciudad de Chiclayo,
ademas las encuestas realizadas determinan que la situacién actual del mercado es ideal para
la creacion de una nueva institucién educativa privada, lo cual asegura una alta rentabilidad.

Otra de las conclusiones a las que se llegé fue que el proyecto demuestra que su
funcionamiento es acertado, que es un negocio viable y atractivo con una utilidad garantizada,
con un adecuado manejo de mercadeo y administrativo.

Ademas, el entorno ofrece oportunidades como el crecimiento en el sector de la
educacién y tendencias con respecto a la preferencia de instituciones educativas privadas con

respecto a la ensefianza y calidad educativa.

Palabras Claves: Plan de negocio, Empresa Familiar, Implementacion.
Clasificaciones JEL: M00, M31, M21, 121.



Abstract
The present research titled “Business Plan to Implement a Branch of the Family

Company from Private Educational Institution Johans Kepler”, in La Victoria district, Chiclayo
City, having as general goal the determination of viability of the Project “Business Plan to
Implement a Branch of the Family Company from Private Educational Institution Johans
Kepler”, in La Victoria district, Chiclayo City. To achieve this goal | conducted a survey with
a sample of 268 parents and after getting the results and analyzing them we got to the following
conclusions:

As main conclusion it was determined that the Project of implementing a new private
educational institution in La Victoria district, Chiclayo City should become real based on the
surveys conducted which determine that the current situation of the market is ideal for the
creation of a new private educational institution, which ensures high profits.

Another conclusion | got was that the Project demonstrates that its operation is right. It
IS a possible and attractive business with guaranteed profitability, with an appropriate
marketing and administrative management.

Additionally, the environment offers opportunities as the educational sector growth and
trends with regards to the preference of private educational institutions for their teaching and

learning process and educational quality.

Keywords: Business Plan, Family Company, Implementation
JEL Clasifications: M00, M31, M21, 121.
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Introduccion

La educacion es uno de los factores que mas influye en el avance y progreso de
personas y sociedades. Ademas de proveer conocimientos, la educacion enriquece la
cultura, el espiritu, los valores y todo aquello que nos caracteriza como seres humanos.
Como menciona Pérez. (2016): “La educacion es necesaria en todos los sentidos. Para
alcanzar mejores niveles de bienestar social y de crecimiento econémico; para nivelar
las desigualdades econdmicas y sociales; para elevar las condiciones culturales de la
poblacion”. Asi mismo, Lemus. (2017) en su ensayo titulado “Ensayo sobre la
educacion”, concluye en lo siguiente: La educacion es uno de los factores mas
influyentes para el avance y progreso de las personas, sociedades y paises, la cual ha
adquirido mayor importancia debido a los cambios cientificos y tecnoldgicos que dia a
dia surgen. Lo que se busca es lograr el desarrollo de la personalidad del alumno, segun
el “perfil” del “ser humano nuevo”, previamente disefiado en un modelo educativo
basado en competencias, el cual a su vez debe estar orientado hacia el cambio social del

pais, que sera, generador de la “nueva sociedad” a la que todos anhelamos.

En las Gltimas décadas, el PerG ha tenido participacion en maltiples evaluaciones
internacionales. En todas estas se ha tenido un resultado muy bajo. El PerG es un pais
que se caracteriza por su enorme diversidad y sus marcadas desigualdades, lo que
también se refleja en sus escuelas. La educacion no necesariamente debe ser brindada
por el Estado, sino también por todos los otros componentes de la sociedad. El bajo
desempefio, la falta de materiales educativos y la infraestructura inadecuada sugiere que
se debe invertir mas en educacion para que esta sea mas equitativa y eficiente. En
general, resulta fundamental que la mejora de la calidad educativa se mantenga como
un tema prioritario. La fuerte demanda por educacion de calidad y la insuficiente oferta
de colegios que brinden una formacion adecuada generan la subida de los precios de las

pensiones escolares.

La presente investigacion se enmarca en un contexto tomando especificamente
al distrito de la Victoria, basandose en la escasa oferta de colegios privados , el cual se
ha convertido en un problema para la comunidad, ya que muchos padres buscan un

colegio con pensiones madicas, que ademas cuentan con la cercania adecuada para
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evitar el costo de transporte, también buscan que a sus hijos se les brinden las
herramientas necesarias para enfrentarse con responsabilidad e imaginacién al futuro,
siendo este proyecto la oportunidad de dar respuesta a una necesidad social, facilitando
sus necesidades y sobre todo ayudando al nifio, paber y adolescente a crecer en un

ambiente agradable, enriqueciendo sus conocimientos y valores.

A partir de lo expuesto, se plante6 el siguiente problema de investigacion ¢ Sera
viable el plan de negocio para la implementacion mediante una sucursal de la empresa
familiar la institucion educativa privada “Johans Kepler”, en el distrito de la Victoria,
Chiclayo?; como objetivo general se consider6 determinar la vialidad de la
implementacion de una sucursal y los objetivos especificos: determinar la viabilidad
estratégica, la viabilidad de mercado, proponer un plan de marketing, la viabilidad
organizacional y legal de la empresa, determinar la viabilidad técnica — operativa y la

viabilidad econémico — financiera del plan de negocio.

Este estudio encuentra su razén de ser en la necesidad de hacer empresa,
entendida esta no solo como una unidad productiva sino como un ente con
responsabilidad social, y que ademas la educacion debe ser considerada como un
elemento que sirva de cambio, asi mismo se busca brindar una nueva oportunidad de
adquirir una educacion mas personalizada, debido a las problematicas actuales en el
desarrollo del aprendizaje, organizacion del curriculo y los proyectos transversales que
facilitan el 6ptimo desarrollo de las instituciones educativas de caracter privado.

Esta informacion se presenta en cinco capitulos: el primero dedicado a la
introduccion del presente trabajo de investigacion, el segundo al marco teérico donde
se exponen las bases tedricas y los antecedentes de acuerdo al presente trabajo de
investigacion; el tercero es la metodologia donde se analiza el tipo de investigacion,
plan operacional, su estructura, procesos y aspectos fundamentales; del cuarto en
adelante se desarrollan cada uno de los estudios necesarios: legal, de mercadeo, técnico,

administrativo y financiero.
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Marco teérico

2.1. Antecedentes del problema

Ruiz. (2016) en su investigacion tuvo como objetivo la creacion del colegio
educativo dirigido a la atencion integral de los nifios y nifias con orientacion pedagogica
social - cognitiva, en el Barrio Villa Grande de Indias 2da etapa de la ciudad de
Cartagena, en la cual se utiliz6 el método cualitativo que se desarrollo en cuatro fases:
fase diagnostica, fase de disefio, fase de ejecucion y fase de evaluacion de resultados.
En la fase de ejecucion se realizaron encuestas de manera aleatoria en la cual buscaban
darle validez al diagnostico inicial y saber si era viable el proyecto. Los resultados de
este han sido positivos. En cuanto a la poblacion se realizaron unas 250 encuestas a los
padres de familia y se obtuvieron como resultados, que al 92,10% de los padres de
familia si les gustaria tener un colegio cerca de su casa porque asi ellos estarian méas
seguros y tendrian més facilidades de hacerles un seguimiento progresivo a sus hijos,
aparte de que disminuirian gastos econdémicos de la familia ya que se ahorraria el gasto
de transporte. Y se llegd a la conclusion de que es pertinente la creacion de un centro
educativo en el barrio villa grande de indias 2da etapa debido a la escasez de centros
educativos existentes, y que ademas con la creacién del centro educativo institucional

se lograra satisfacer las necesidades del barrio en cuanto a educacion se refiere.

Rueda. (2016), en su investigacion tuvo como objetivo la elaboracién de un
proyecto de pre — inversién y determinacion de la viabilidad para la creacién de una
Institucion Educativa privada primaria en la ciudad de Acacias (Colombia), para el
desarrollo de este proyecto se aplico el enfoque de investigacion mixta, el cual combina
el enfoque cuantitativo y cualitativo, en cuanto al disefio de investigacion se empled el
DEXPLOS (Disefio exploratorio secuencial), que implica una fase de recoleccién de
datos cualitativos seguida de otra donde se recaban y analizan datos cuantitativos. Para
este caso tenemos una poblacién de 384 padres de familia, a las cuales se les aplico una
encuesta formulada con 16 preguntas. Se obtuvo como resultado que en cuanto al tema
de las instalaciones, el 50% de los padres de familia que equivalen a 192 segun la
muestra objetivo, manifestaron su inconformidad debido a que la mayoria de colegios
funcionan en edificaciones que fueron construidos para otros fines y por tal motivo es

dificil adaptarlas a las necesidades de los nifios. Es por ello que se concluye que el
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presente plan de negocios es viable para la creacion de una institucidn educativa privada
en la ciudad de Acacias Meta, bajo los parametros establecidos, el cual contribuira al

desarrollo social, econdmico y ambiental tanto a nivel local como regional.

Garcia y Osorio. (2016), en su trabajo de investigacion, cuyo objetivo general
fue disefiar una propuesta arquitecténica progresiva por medio de un prototipo de aula
técnico agropecuaria donde por medio de fases, se concluya en la concepcion de un
colegio agropecuario en el municipio de Tame — Arauca (Colombia). El tipo de
investigacion utilizada para la propuesta se basa en una investigacion de tipo
explorativa, la cual busca comprender e identificar una problematica que ha sido poco
estudiada. EI método de investigacion utilizado en el proyecto se basa en un método
sintético el cual ha buscado desde el principio la comprensién global de la problematica
gue se presenta en la poblacién de Tame, Arauca con respecto a la educacién. En cuanto
a la poblacién objetivo del sistema escolar educativo el 32.3% de 1 413 padres de
familia con hijos menores de 6 a 11 afios que equivalen a 363 padres de familia, sin
contar a los que se encuentran vinculados al sistema a través de otros programas. Con
respecto a los resultados obtenidos, el 58% de los padres de familia creen que el centro
educativo tendria un impacto positivo en toda la comunidad, donde los mas
beneficiados serian los estudiantes quienes a traves de su interés pueden demostrar la
capacidad y las destrezas de las practicas estipuladas por el ministerio de educacion
nacional. Es por ello que se concluye que las instituciones educativas deben convertirse
en estructuras que se diferencien de las demas de una comunidad, ya que deben incitar

y promover el uso de estos espacios por medio de un disefio atractivo y creativo.

Guaqueta. (2017), en su investigacion tuvo como objetivo la elaboracién de un
plan de negocios para la creacion de colegio con una propuesta pedagdgica enfocada
hacia la educacion ambiental en la localidad de Suba, ciudad de Bogotd, para lo cual se
utilizd una metodologia descriptiva, que consistio en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes a través de la descripcion exacta de las actividades; y para ello
se utilizaron técnicas y herramientas como el estudio de mercados, estudio técnico —
administrativo. Para el tamafio de la poblacién se realizd el calculo mediante
procedimientos estadisticos, para lo cual se estimd conveniente realizar un total de 100
encuestas a los padres de familia con hijos en edades de 0 a 5 afios. Se obtuvo como
resultado, que el 23% de los padres encuestados precisan que en la zona se cuentan un
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aproximado de 10 establecimientos educativos de un alto nivel académico pero con
altisimos costos. Es por ello que se concluye que el Centro Educativo privado en el
barrio Casablanca si retine las condiciones éptimas para la puesta en operacién del
colegio con una capacidad instalada de 100 estudiantes.

Flores y Oviedo. (2017), en su investigacion tuvieron como objetivo principal
el determinar la viabilidad y rentabilidad que se tendra al implementar una institucion
educativa del nivel inicial en el distrito de Cerro Colorado (Arequipa). La investigacion
que se plantea es de tipo analitico — sintético, en cuanto al disefio de la investigacion,
se trata de una investigacion no experimental. La poblacion son los padres de familia
de 20 a 44 afios de la jurisdiccion de Cerro Colorado y la aplicacion de la muestra se
realiz6 con el método probabilistico aleatorio simple, aplicando la férmula
correspondiente se determind que la muestra sera de 96 personas. Los resultados
obtenidos acerca de la opcién preferida para realizar la matricula, se determiné que el
27% de los encuestados prefieren la opcion del buen trato al nifio, el 22% prefieren la
metodologia de ensefianza, el 18% toma en cuenta la infraestructura de la institucién
educativa, el 16% la mensualidad, 12% la ubicacién del local y el 6% otros donde
especifico que matricularian a sus hijos en un colegio cristiano, es por ello que se
concluye que este tipo de servicios es un negocio rentable con la demanda suficiente
para justificar la creacion de nuevas instituciones educativas, garantizando la obtencion

de ingresos para poder solventar los gastos correspondientes.

Miranda y Aponte. (2017), En su investigacion tuvieron como objetivo la
realizacion de un estudio de factibilidad para la creacion de una institucion educativa
basada en modelos educativos flexibles, en el enfoque de su investigacion que guia el
presente trabajo es el cualitativo fundamentado en un estudio o disefio exploratorio, se
utilizd una variedad de instrumentos para recoger informacion como la entrevista,
iméagenes y las situaciones problematicas propias del distrito. La poblacién objeto de
este estudio tenemos a un total de 73 padres de familia con hijos en edades de 0 a 5
afios. De acuerdo con los resultados arrojados de la entrevista segun el grafico tipo
pastel, el 88% de los padres encuestados, consideran que la razén mas importante para
matricular a sus hijos en Colegio Educativo Institucional es la calidad en la educacion,
y que se les ofrezca una educacion de calidad y metodologia innovadora de vanguardia.
Y se lleg6 a la conclusion que si se dan las condiciones propicias para iniciar el proyecto
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“Creciendo”, en el distrito de Brefia, y que la estrategia competitiva estara basada en la
diferenciacién y calidad del servicio brindado, desde el disefio del edificio hasta la

metodologia de ensefianza.

Mayta, Cisneros, Suybate y Chicoma. (2018), En su investigacion tuvieron
como objetivo desarrollar una propuesta viable, rentable y sostenible, para implementar
un colegio nordico dirigido al segmento Ay B1 en Lima Metropolitana, en el enfoque
de su investigacion que guia el presente trabajo es el cuantitativo, debido a que trata de
probar una hipotesis, de tipo aplicada debido a que utiliza un concepto ya existente. La
poblacion objeto de estudio fue de 88 padres de familia, del estudio de la demanda, se
determiné que el 44% de los padres de familia, entre 25 y 45 afos, pertenecientes a los
niveles socioeconémicos A 'y B1, y que residen en las zonas de Lima moderna, tienen
insatisfaccion con el colegio actual de sus hijos, asimismo, los atributos que mas valoran
al momento de elegirlos son la calidad de docentes y el uso de una metodologia
innovadora. La estrategia de negocio es brindar un servicio diferenciado respecto a los
colegios premium, y para su implementacion se han identificado los siguientes factores
criticos de éxito: docentes lideres, metodologia activa y participativa, alineamiento del
curriculo, entornos de aprendizaje vanguardistas. Y se lleg6 a la conclusion de que se
identifican los riesgos y oportunidades relevantes para el negocio y se establece un plan

de respuesta para mitigarlos, protegiendo asi la factibilidad y viabilidad del mismo.

Segovia. (2015), en su trabajo de investigacion, cuyo objetivo fundamental es
elaborar un plan de negocio completo que sea de utilidad para la creacion de un colegio
britanico en la Provincia de Jaén. En cuanto a la metodologia, la herramienta de anélisis
utilizada ha sido el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter para identificar
cuales son las amenazas y oportunidades para competir y obtener la mayor rentabilidad
posible en esta industria. EI segmento estratégico de clientes estara compuesto por
padres, madres y/o tutores, entre 18 y 60 afios, y que tengan hijos de 0 a 18 afios. En
cuanto al tamafio de la muestra a un nivel de confianza del 95% se obtuvo a un total de
100 encuestados entre padres, madres y/o tutores. Con respecto a los resultados se
obtuvo, que la red de colegios privados en Jaén cubre actualmente un 28,07% de la
oferta privada, que equivale a 16 centros educativos, actualmente no existe en la
provincia de Jaén ningun centro extranjero, todos los colegios basan su modelo

educativo conforme al sistema espafiol, esta conclusion es coherente con lo que se
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apunto en el analisis de la competencia en la industria. Se concluye que el modelo de
negocio propuesto para crear un colegio britanico en la provincia de Jaén se basa en la
existencia de una oportunidad de negocio real, se trata de un negocio viable desde el
punto de vista operativo. El hecho de no contar actualmente con ningln competidor
favorecera el posicionamiento estratégico del negocio como el centro lider en
diferenciacion en el mercado educativo de Jaén, siendo los unicos en ofrecer el

aprendizaje en ingles conforme al curriculo nacional britanico.

Braco, Echaiz y Valdivia. (2016), En su trabajo de investigacion, cuyo objetivo
general fue la puesta en marcha de un centro educativo inicial en el distrito de Brefia,
la metodologia usada para conseguir la informacion fue la solicitada a través de
informacion estadistica obtenida por INEI, la base de datos del Ministerio de Educacion
y del Ministerio de Salud y encuestas realizadas a los padres de familia. Para un analisis
mas detallado se realizaron encuestas a los padres de familia que tienen nifios, el fin fue
conocer sus preferencias con respecto al servicio educativo. Para el calculo del tamafio
de la muestra se realiz6 un total de 73 encuestas a los padres de familia con hijos en
edad de 0 a 5 afios, con lo que se abarco una poblacion de 101 nifios. De acuerdo con
los resultados arrojados por las encuestas el 70% de los nifios que asisten a un CEI lo
hace en el sector privado, debido a que el sector estatal no satisface plenamente las
expectativas de los padres en cuanto al nivel académico. En cuanto a la parte financiera
del presente plan, refiere que en el afio 2016 fue un afio auspicioso, ya que se logro un
financiamiento del 16% para cubrir la inversién total con respecto al afio 2015 para la
puesta en marcha del CEI. Se concluye que el estudio de mercado nos confirma que el
proyecto debe estar basado en la diferenciacion y calidad del servicio brindado, ya que
los padres estan dispuestos a gastar en un CEIl con un mejor servicio y con una

metodologia de vanguardia.

Regalado y Silva. (2017), en su trabajo de investigacion, cuyo objetivo general
fue establecer la viabilidad de la creacidn de una guarderia en José Leonardo Ortiz —
Chiclayo, el tipo de investigacién a utilizar con base al tema propuesto, fue de tipo
descriptiva, esta investigacion se disefia con el objeto de obtener una investigacion
preliminar de la situacién. Para la presente investigacion la poblacién estimada del
Distrito de José Leonardo Ortiz de las mujeres en edad reproductiva entre 20 a 49 afios
es de 47, 058, més el nimero de gestantes esperadas es de 4, 475 seria un total de la
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poblacion a calcular de 51, 533, aplicandose la formula de poblacion finita, se obtuvo
como resultado una muestra de 268 personas. De acuerdo con los resultados arrojados
el 98% de las madres del Distrito de José Leonardo Ortiz consideran atributos muy
importantes: horarios flexibles, ambientes preparados para el auto aprendizaje, uso de
tecnologias modernas para guarderia y el 2% considera a los atributos como regular
importante. Con respecto al horario flexible el 48.5% requiere los servicios en el horario
de 6:30 am — 12:30 pm, el 15.9% de 1:00 pm — 6:00 pm y un 32.5% prefiere que existan
en ambos horarios. Esto indica que la guarderia propuesta debe ser flexible en la
implementacion de jornadas. Se concluye que el estudio de mercado mostro que existe
una gran demanda donde el 91.28% de madres estan de acuerdo enviar a sus hijos a una
guarderia, lo que significa una oportunidad de mercado para implementar la presente

propuesta.

2.2. Bases tedrico cientificas

2.2.1. Plan de Negocio

“Es un proceso iterativo que requiere mucha habilidad para tomar e implantar

decisiones, observar, analizar y aprender de los resultados y luego volver a tomar

decisiones nuevas”. (Stettinius et al., 2015, p. 11).

Stutely (2000) sostiene:
“Planear es un ejercicio que vale la pena hacer, y vale la pena hacerlo bien.
Los planes de negocio contribuyen con todas las actividades, tanto
comerciales como no lucrativas. Puede facilitarle definir mejor su vision
y aprovechar las oportunidades y los recursos, como el personal y el
equipo.” (p.101).

Pedraza (2014) sostiene:
Un plan de negocios, desde la perspectiva del autor, consta de 10 partes
principales: 1) descripcion del negocio; 2) portafolio de productos y
servicios; 3) mercado; 4) andlisis de la competencia; 5) procesos y
procedimientos de operacion; 6) organizacion y el personal estratégico; 7)
aspectos economicos y financieros; 8) principales riesgos y estrategias de
salida; 9) sistema del seguimiento de la gestion, 10) documentos de apoyo

y anexos. (p. 5)
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Bdveda, Oviedo y Yakuis. (2015) sostienen que:
Un plan de negocios es un documento donde el emprendedor detalla
sistematicamente las informaciones del emprendimiento a realizar: 1) el
proceso de generacion de ideas, 2) la captacion y andlisis de la
informacion, 3) evaluacion de la oportunidad y los riesgos, 4) toma de
decisiones sobre la puesta en marcha de un nuevo emprendimiento, 5)

cambios de planes en empresas constituidas. (p. 6)

2.2.2. Elementos del plan de negocio
a. Plan estratégico
Prieto, C. (2014), sostiene que:
“Un plan estratégico es una herramienta que recoge lo que la organizacion
quiere conseguir para cumplir su mision y alcanzar su propia vision. El plan
estratégico define también las acciones necesarias para lograr ese futuro”.
Luna, A. (2016), nos informa que:
“El planeamiento estratégico, es una herramienta de gestion que permite
apoyar a la toma de decisiones de la organizacion en torno al quehacer actual
y al camino que deben recorrer en el futuro para adecuarse a los cambios y

a las demandas que les impone el entorno”.

El plan estratégico comprende los siguientes elementos:

Andlisis CANVAS

Reafio, M. (2018), sostiene que:
“Es una nueva herramienta para la identificacion y analisis de
ideas emprendedoras. Estructurado como una experiencia de
nueve pasos, el lienzo Canvas esta segmentado en: pensando con
una mentalidad emprendedora, motivacion empresarial y
comportamiento empresarial. Sin la idea para el producto o
servicio, ninguno de los modelos de negocio, ni el

descubrimiento del cliente puede comenzar”.
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Andlisis interno
Prieto, C. (2014), nos afirma que:
“Trata de identificar la estrategia actual y la posicion de la
empresa frente a la competencia. Deben evaluarse los recursos y
habilidades de la empresa, con una especial atencion a la
deteccion y a la eliminacion de los puntos débiles y potenciacion
de los puntos fuertes”.
Analisis externo
Villa, A. (2012), sostiene que:
“El analisis externo supone determinar los factores estratégicos del
entorno, a fin de detectar las posibles amenazas y oportunidades
para la empresa. Asi seran factores significativos de estudio los
competidores actuales, su cuota de mercado, el desarrollo
termolodgico, etc.”.
Anélisis FODA
Prieto, C. (2014), nos afirma que:
“El analisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica,
disefiada para realizar un andlisis interno y externo en la empresa.
Se recurre a ella para desarrollar una estrategia de negocio gque sea
solida a futuro, ademas, el analisis FODA es una herramienta util
que todo gerente de empresa o industria debe ejecutar y tomarla en
consideracion”.
b. Viabilidad de Mercado
Figuera, K. (2019), nos afirma que:
“Un estudio de viabilidad del mercado nos ayuda a determinar el
espacio que un producto o servicio ocupara en el mercado,
analizando factores como los clientes actuales, potenciales, y la
competencia para determinar la viabilidad y éxito de cualquier

producto o servicio”.
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La viabilidad de mercado comprende los siguientes elementos.

Descripcion del servicio

Figuera, K. (2019), sostiene que:

“Se puede definir como la recopilacién y analisis de informacion,
en lo que respecta al mundo de la empresa y del mercado donde se

desarrolla, realizado de forma sistematica o expresa”.

Tipos de mercado

Figuera, K. (2019), sostiene que:

a)

b)

d)

“Los tipos de mercados son una clasificacion muy util porque
permiten identificar el contexto de mercado en funcion a su
ubicacion geogréafica, los tipos de clientes que contiene, la
competencia establecida, el tipo de producto, el tipo de recursos y
los grupos de no clientes”.
Mercado potencial: Es una oportunidad de negocio latente. Se le llama
mercado potencial a aquel pablico que no consume tu producto, pero que
tienen o pueden llegar a tener la necesidad de consumirlo.
Mercado disponible: Es una parte del mercado potencial y esta formado
por el conjunto de consumidores que tienen la necesidad de comprar el
bien o servicio. Este es definido a través del resultado de la encuesta.
Mercado efectivo: Es una parte del mercado disponible y estad formado
por el conjunto de consumidores que tiene ademas de la necesidad, la
intencion de comprar el bien o servicio.
Mercado objetivo: Es una parte del mercado efectivo que se fija como
meta a ser alcanzada, es decir la parte de la demanda a ser atendida, para

lo cual la base son criterios definidos por los inversionistas.

Anélisis de la Demanda
Prieto, C. (2014), sostiene que:

“La demanda se corresponde con deseos humanos respaldados por
el poder adquisitivo. Asi pues, existirA demanda de nuestro
producto/servicio si hay personas que lo deseen y estén dispuestas
a pagar por él (clientes). Para analizar la demanda, recopilaremos
toda la informacion posible sobre: la clientela y las caracteristicas

globales del mercado en relacion con ese producto”.
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Proyeccién de la Demanda

Torreglosa, Polo y Verbel. (2015), sostienen que:
“Una vez que se han definido tanto el horizonte de proyectos asi
como los escenarios del mismo se debe realizar una proyeccion de
la demanda, en base al crecimiento supuesto y obtenido de los
datos adquiridos”.

Analisis de la Oferta

Prieto, C. (2014), sostiene que:
“La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero
de productores o prestadores de servicios estan decididos a poner
a la disposicion del mercado a un precio determinado. La
investigacion en campo que se utilice debera tomar en cuenta
todos estos factores junto con el entorno econdémico en que se
desarrolle el proyecto”.

c. Plan de marketing
Villa, A. (2012), sostiene que:

“El plan de marketing estratégico es un instrumento basico de
gestibn empresarial donde se recoge todo un trabajo de
investigacion y sus resultados, donde se analiza el mercado,
recursos financieros y materiales cuyo objetivo principal es la

verdadera satisfaccion del consumidor”.

El plan de marketing comprende los siguientes elementos:

Propuesta del plan de accion

Palacios, E. (2015), nos informa acerca que:
“Un plan de accion puede involucrar a distintos departamentos y
areas. El plan establece quienes seran los responsables que se
encargaran de su cumplimiento en tiempo y forma. También incluye
algn mecanismo o método de seguimiento y control, para que estos
responsables puedan analizar si las acciones siguen el camino

correcto”.
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Control del plan de accion
Vilcarromero, R. (2016), sostiene que:
“Se refiere al proceso de monitorizar las acciones propuestas en el
plan y realizar ajustes en caso necesario. Si los objetivos definen
donde queremos llegar y el plan establece la hora de ruta, el control
nos indica si vamos por la ruta correcta o por si el contrario existe
desviaciones que requieren medidas correctivas”.
d. Plan técnico — operativo
Palacios, E. (2015), nos informa acerca que:
“El estudio técnico — operativo del plan de negocios contempla la
forma en que se va a llevar a cabo todo el proceso destinado a
generar los productos o servicios que la empresa va a ofrecer. Para
la elaboracion del estudio técnico es preciso contar con la
informacion arrojada por el estudio de mercados, sobre todo en lo
que se requiere a los datos de mercado y técnicos. El estudio técnico
serd una valiosa herramienta de gestion que permitird definir y
describir los pasos necesarios para poder llevar el producto o
servicio hasta el cliente”.
El plan técnico — operativo comprende los siguientes elementos:
Proceso Productivo
Vilcarromero, R. (2016), sostiene que:
“El proceso productivo designa a aquella serie de operaciones que se
llevan a cabo y que son ampliamente necesarias para concretar la
produccion de un bien o servicio. El proceso productivo o cadena
productiva, implica desde el disefio del producto o servicio, hasta el
consumo mismo por parte de los consumidores”.
Plan OMEM operacional
Nufio, P. (2017), nos informa acerca que:
“El plan de operaciones engloba todos los aspectos técnicos que
tienen que ver con la elaboracién de los productos o prestacion de
servicios. El plan de operaciones de una empresa estd compuesto de
diversos elementos, los cuales son: infraestructura e instalaciones y
aprovisionamiento y logistica que, conjuntamente, hacen posible la

fabricacion y produccion de los productos y servicios”.
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e. Plan organizacional y legal

Ferro, G. (2009), nos informa acerca que:
“Los estudios organizacionales — legales hacen referencia a dos
elementos importantes en un plan de negocios, el primero relacionado
con la constituciéon de la empresa, este de orden legal, analiza las
posibilidades de adoptar uno u otro tipo de empresa. El segundo
aspecto se relaciona con la estructura organizativa del plan de
negocios y conlleva implicaciones importantes en el orden del
organigrama”.

El plan organizacional y legal comprende los siguientes elementos:

Estructura organizacional

Silva, A. (2014), sostiene que:
“El estudio organizacional busca determinar la capacidad operativa
de la organizacion del plan de negocio con el fin de conocer y evaluar
fortalezas y debilidades y definir la estructura de la organizacion para
el manejo de las etapas de inversion, operacion y mantenimiento.
Especificamente, el objetivo del estudio organizacional es determinar
la estructura organizacional administrativa Optima y los planes de
trabajo administrativos con la cual opera el proyecto una vez este se
ponga en funcionamiento”.

Aspectos legales

Morales, C. (2010), sostiene que:
“El estudio de factibilidad de un plan de negocios no debe ignorar las
normas y leyes bajo las cuales se regulan las actividades del plan tanto
en etapa de ejecucion; como en su etapa de operacion. Ningun
proyecto, por muy rentable que sea, podra llevarse a cabo si no se
encuadra en el marco legal constituido”.

f. -Plan Economico — Financiero

Carrasco, J. (2017), sostiene que:
“El plan econdomico — financiero es un elemento esencial dentro del
Plan de Negocios con el que se pretende evaluar el potencial
econdémico de un proyecto empresarial y analizar su viabilidad.
Previamente es necesario haber completado el resto de apartados del
Plan de Negocios como las previsiones de ventas, plan de marketing,
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el plan de compras, sueldos y salarios, para poder establecer una
prevision financiera™.

Trenza, A. (2018), sostiene que:
“El plan financiero o plan econémico — financiero es probablemente
la parte mas importante del plan de negocio. Pues en él se recoge toda
la informacion desarrollada y cuantificada en unidades monetarias, de
cada uno de los planes de actuacion, que corresponden a cada una de
las éareas funcionales de la empresa. Es una herramienta
imprescindible de usar a la hora de analizar la viabilidad econémica
y financiera, a corto, mediano y largo plazo”.

Inversion Inicial

Carrasco, J. (2017), sostiene que:
“A la hora de iniciar un plan de negocio, realizar un célculo preciso
de las inversiones iniciales es fundamental ya que es determinante
para poder conocer cuestiones claves relacionadas con la rentabilidad
y viabilidad del proyecto™.

Capital de trabajo

Weinberger, K. (2009), sostiene que:
“El capital de trabajo es el recurso econémico adicional, diferente de
la inversion inicial, que se requiere para poner en marcha la empresa.
El capital de trabajo sirve para financiar la primera produccion de la
empresa antes de recibir sus primeros ingresos por ventas. El capital
de tabajo servird para financiar materia prima, pagar mano de obra
directa, otorgar créeditos en las primeras ventas y contar con ciertos
gastos que implica el negocio”.

Fuentes de financiacion

Silva, A. (2014), sostiene que:
“Las fuentes de financiacion de la empresa son las vias que utiliza la
empresa para obtener los recursos financieros necesarios que
sufraguen su actividad. Las fuentes de financiacion seran las vias que
utilice la empresa para conseguir fondos. Para que la empresa pueda
mantener una estructura econémica, es decir, sus bienes y derechos,

seran necesarios unos recursos financieros”.
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Tipos de fuente de financiacion:

A la hora de hablar de fuentes de financiacion internas y externas encontraremos

la siguiente clasificacion segun su procedencia:

1. Fuentes de financiamiento internas:

Beneficios no distribuidos de la empresa que pueden dedicarse a ampliaciones

de capital.

Provisiones para cubrir posibles pérdidas en el futuro.

Amortizaciones: Son fondos que se emplean para evitar que la empresa quede

descapitalizada debido al envejecimiento y pérdida de valor de sus activos.

2. Fuentes de financiamiento externas:

Linea de crédito

Factoring: Una sociedad cede a otra el cobro de sus deudas.

3. Financiacion propia: Son los recursos financieros que son propiedad de la

empresa, como sucede con el capital social y las reservas.
4. Financiacion ajena: Son recursos externos que terminan por generar
deudas para la empresa. Ejemplo: Los préstamos bancarios.

Flujo de Caja

Prieto, C. (2014), sostiene que:
“La forma en que se administra el efectivo es de suma importancia
para el crecimiento de la empresa. Por ello, se requiere realizar esta
accion a través del “Estado de Flujo de Efectivo o Estado de Cambios
en la Situacion Financiera en Base a Efectivo”. El efectivo es aquella
moneda de uso comun y legal, las cantidades obtenidas en depdsitos
bancarios y los equivalentes de efectivo”.

Flujo de Caja utilizando el método NOPAT

METODO NOPAT

Salazar, Morales y Arenas. (2012), sostienen que:
“Es la utilidad operativa (Beneficios antes de intereses € impuestos)
menos los impuestos. Se le conoce también como beneficio despues
de impuestos. EI NOPAT excluye cargos financieros, es decir,
intereses sobre deudas financieras y los egresos o ingresos

extraordinarios no operativos”.

NOPAT = Ventas — gastos operativos- impuestos
ajustados
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Presupuestos de Costos y Gastos

Ramirez, A. (2016), sostiene que:

“Son estimados que de manera especifica intervienen en todo el
proceso de fabricaciébn  unitaria de un bien o servicio. El
establecimiento de los costos totales, representa los egresos o gastos
en que incurrird la empresa en el desarrollo normal de sus
operaciones. El establecimiento del presupuesto de gastos es el
conjunto de gastos necesarios para mantener el ritmo operativo y

administrativo de la empresa en los periodos futuros”.

Valor Actual Neto (VAN)
Velayos, V. (2018), nos informa que:

“El VAN es un criterio de inversion que consiste en actualizar los
cobros y pagos de un proyecto o inversién para conocer cuanto se va

a ganar o perder con esa inversion”.

Prieto, C. (2014), sostiene que:

Formula:

VAN =

Donde:

“El Valor Actual Neto (VAN) o Valor Presente Neto (VPN) es el
indicador que da a conocer si un proyecto incrementara el monto de
inversion inicial. Si el VAN es una cifra positiva significa que la
empresa incrementara su valor al aumentar su capital que invirtio para

su creacion”.

Q Q. Qn
B R 7o R I I SR Y wy ¢ T

v" VAN = Valor Actual Neto de la Inversion.

v A = Valor de la Inversion Inicial.

v" Q1 = Valor neto de los distintos flujos de caja. Se trata del valor neto asi

cuando en un mismo periodo se den flujos positivos y negativos seré la

diferencia entre ambos flujos.

v' K1 = Tasa de retorno del periodo.
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Tasa Interna de Retorno (TIR)

Garcia, 1. (2017), sostiene que:
“Es la tasa de rentabilidad que proporciona una inversion,
considerandose el porcentaje de pérdida o beneficios que tendréd
dicho negocio para las cantidades invertidas. Se trata de un medidor
empleado en la evaluacion de proyectos de inversion intimamente
ligado con el Valor Actual Neto”.

La férmula es la siguiente:

R
Donde:
v' t =el tiempo de flujo de caja
v i -= la tasa de descuento (la tasa de rendimiento que se podria ganar en

una inversion en los mercados financieros con un riesgo similar)
v" Rt = el flujo neto de efectivo (la cantidad de dinero en efectivo, entradas
menos salidas) en el tiempo t.
Punto de equilibrio
Prieto, C. (2014), sostiene que:
“Este indicador refiere al nivel de produccién y ventas que una empresa
0 negocio debe alcanzar para lograr cubrir sus costos y gastos a partir
de los ingresos obtenidos. Para ello se tiene que determinar cuantas
unidades se requieren vender para cubrir costos y gastos que pertenecen

a la operacion”.
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I11. Metodologia

3.1.

3.2.

Tipo y nivel de investigacion

Enfoque cuantitativo, los estudios de corte cuantitativo pretenden la
explicacion de una realidad social vista desde una perspectiva externa y objetiva.
Su intencion es buscar la exactitud de mediciones o indicadores sociales con el fin
de generalizar sus resultados a poblaciones o situaciones amplias. (Galeano, 2015.
Pag. 24)

Tipo aplicada, es el tipo de investigacion en la cual el problema esta
establecido y es conocido por el investigador, por lo que utiliza la investigacion
para dar respuesta a preguntas especificas. El objetivo de la investigacion aplicada
es predecir un comportamiento especifico en una situacion definida. (Rodriguez,
2015. Pag. 45)

Nivel descriptivo, este tipo de estudios buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenémeno que esté
sometido a analisis. Este tipo de estudio puede ofrecer la posibilidad de llevar a

cabo algun nivel de prediccion. (Cauas, 2016. Pag. 6).

Disefio de investigacion

El presente trabajo se constituye en una investigacion no experimental,
porque se observa el fendbmeno tal como estd en su misma naturaleza para luego
analizarlo y de temporalidad transaccional, debido a que se recoge informacion
una sola vez, para lo cual se utiliz6 como fuente primaria de informacion las
encuestas, y como fuentes secundarias se tuvieron en cuenta los depdsitos de
informacion como bibliotecas, diarios, informes técnicos y tesis. El trabajo de
investigacion consta de tres fases de desarrollo que cumpliran los objetivos
especificos, a continuacion, se enumeran dichas fases:

Fase 1: Diagnostico de la realidad educativa en la Provincia de Chiclayo.

Fase 2: Determinar los posibles modelos educativos a plantearse en cuanto a las
necesidades requeridas.

Fase 3: Disefio de un modelo educativo acorde con las exigencias propuestas por

los padres de familia.
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3.3. Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion

Para determinar la poblacion se investigo el nimero de jefes o jefas del hogar del
distrito de la Victoria, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica e
Informética (INEI, 2017). De la sumatoria de hombres y mujeres, se obtuvo una
poblacion de 22 534.

Muestra

Para determinar la muestra, se utiliz6 el método probabilistico aleatorio simple, ya
que “todos los elementos de la poblacion tienen la misma posibilidad y el tamaiio
de la muestra se obtiene definiendo las caracteristicas de la poblacion” (Hernandez
et al. 2014, p.175); para lo cual se considero un nivel de confiabilidad empleado
de 1,64 es el nivel de confianza que es del 90%(Z+1) y un margen de error del 0.05
dando como resultado una muestra de 268 y para ello se empled la siguiente

formula.

Donde:

Z = Es el valor de distribucién normal estandarizada correspondiente al nivel de
confianza escogido.

p = Es la proporcion de la poblacion que tiene la caracteristica de interés a medir.
En este caso se asume que es 0.5 es decir, que el 50% de la poblacidn tiene la
caracteristica de interés que mediremos.

E = Es el maximo error permisible

N = Tamafio de la poblacion

n = Tamafio de la muestra

. Z°pqN
- E2(N-1)+Z2%pgq

n = 268.
3.4. Muestreo

En la presente investigacion se utilizd un muestreo probabilistico aleatorio
simple para la unidad de analisis conformado por los padres de familia del distrito
de la Victoria, a partir de la poblacion accesible, se seleccionaron al azar el nimero

de sujetos necesarios para completar la muestra necesaria a estudiar.
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3.5. Criterios de Seleccion
Para la seleccién de la poblacion objeto de estudio en este plan de negocios se
considero a los padres de familia domiciliados en el distrito de la Victoria, los cuales
tienen hijos en edad escolar entre 6 y 17 afos, pertenecientes al nivel
socioecondmico (NSE) “B” y “C”. En cuanto al nivel socioeconémico se tomo en
cuenta la capacidad de pago de la familia para poder afrontar el pago del servicio,
debido a que el segundo gasto mas importante de las familias en estos segmentos es

educacién, luego de alimentos.

3.5. Operacionalizacion de variables

Tabla 1.
Operacionalizacion de variables
VARIABLE DIMENSIONES INDICADOR
) Andlisis CANVAS.
PLAN ESTRATEGICO Andlisis interno.
Anélisis externo.
Anélisis FODA.
Descripcion del servicio.
Tipos de mercado.
VIABILIDAD DE Analisis de la Demanda
MERCADO Proyeccion de la demanda.
PLAN DE NEGOCIO Anélisis de la oferta.
Prieto, C.

Propuesta del plan de accion.
PLAN DE MARKETING Control del plan de accidn.

Proceso Productivo.

PLAN TECNICO - OPERATIVO
Plan OMEN Operacional.

PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL
Estructura organizacional.
Aspectos legales.

PLAN ECONOMICO -FINANCIERO
Inversion inicial.
Capital de trabajo.
Fuentes de financiacion.
Flujo de caja.
Presupuesto de costos y
gastos.
VAN.
TIR.
Punto de equilibrio.
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para el desarrollo del trabajo se utilizé como instrumento de investigacién la
busqueda de referencias bibliogréficas y la aplicacion de una encuesta, que se explica a
continuacion:

1. Referencias; que consiste en una busqueda de algunos estudios de los fundamentos
técnicos de los modelos educativos y sobre modelos educativos basado en
competencias, y el mercado de educacion en el distrito de la Victoria, a manera de
identificar los segmentos de mercado hacia donde se debe dirigir el servicio y
proponer un modelo de negocio apropiado acorde con las exigencias de los padres

de familia.

2. Encuesta: Se realizO mediante un cuestionario bien estructurado, el cual permitio
determinar la demanda. Mediante este método se obtendra informacién de los

sujetos de estudio, delimitada por una serie de variables de interés.

3.7. Procedimientos

El procedimiento se realizd6 a través de la técnica de la encuesta,
aplicando la herramienta del cuestionario, tomando como referencia al sujeto que
designe la persona encuestada con el mismo rasgo o caracteristicas de la poblacion,
se interviene al sujeto designado y se sigue de la misma manera hasta completar el
total de las encuestas. Para la realizacion de la encuesta se utilizé un cuestionario
de preguntas cerradas sobre el tema objeto de estudio que permitieron dilucidar
tendencias del consumidor, con el fin de determinar y cuantificar la demanda

potencial del estudio.

3.8. Plan de procesamiento y analisis de datos

El procesamiento de la informacion se realiz6 a través del programa informatico,
conocido como Microsoft Excel. Los resultados fueron expresados en un conjunto de
figuras y tablas, que resumen el tratamiento de aspectos fundamentales planteados en
la investigacion. Luego se procedio a realizar el respectivo comentario y/o analisis que
permitieron entender criticamente las razones que estarian detras de la situacion

problematica vigente.



3.9. Matriz de consistencia

Tabla 2.

Matriz de consistencia
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Problema

Principal

Objetivo Principal

Hipotesis

Variables

cSera viable el
plan de negocio
para la
implementacién
de una sucursal la
empresa familiar
institucion
educativa privada
“Johans Kepler”,
en el distrito de la
Victoria,

Chiclayo?

Determinar

empresa

familiar

distrito de la Victoria, Chiclayo.

la viabilidad de

implementacion de una sucursal la

la

institucion

educativa privada “Johans Kepler”,

Objetivos especificos

Evaluar la viabilidad de mercado.

Determinar la viabilidad estratégica.

Proponer un plan de marketing

Si es viable el plan de
negocio para la
implementacién de una
sucursal laempresa familiar
institucion educativa
privada “Johans Kepler”,
distrito de la Victoria,

Chiclayo.

Dependiente: Plan de Negocio

Dimensiones

Plan estratégico

Indicadores

Analisis CANVAS, analisis
interno, analisis externo y analisis
FODA.

Descripcion del servicio, tipos de

Viabilidad de  mercado, analisis de la demanda,
mercado proyeccion de la demanda y
analisis de la oferta.
Plan de Propuesta del plan de acciény

marketing

control del plan de accion.




Senalar la viabilidad técnica —

operativa.

Detallar la viabilidad organizacional

y legal.

35

Plan técnico—  Proceso productivo.
operativo Plan OMEN operacional.
Plan Estructura organizacional.
organizacional y Aspectos legales.
legal

Determinar la viabilidad econémico

- financiera

Inversion inicial, capital de trabajo,
Plan econdémico fuentes de financiacion, flujo de
- financiero caja, presupuesto de costos y gastos

Van, Tir, Punto de equilibrio.

Disefioy Tipo de .
] L Poblacion, muestra y muestreo
investigacion

Procedimiento y procesamiento de datos

No experimental Padres de familia, 268 y muestreo

Aplicada probabilistico aleatorio simple.

La realizacién de encuestas y el procesamiento de

datos se hicieron a través de Microsoft Excel.
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3.10. Consideraciones éticas

En la investigacion, los participantes en estudio manifestaron de forma voluntaria
e informada, su deseo de colaborar y que los resultados obtenidos puedan contribuir
para mejoras en la sociedad. La investigacion en su concepcién, ejecucion,
interpretacion o publicacion no fueron sesgados ni coaccionados por motivaciones
econdmicas, politicas, religiosas o de cualquier tipo. Por temas de confidencialidad los
nombres de los encuestados se mantendrén en absoluta reserva, por solicitud de alguno

de ellos.
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IV. Resultados y discusion
4.1. Resultados

4.1.1. Viabilidad Estratégica
4.1.1.1. Analisis CANVAS

Se busca implementar mediante una sucursal la empresa familiar la
institucion educativa privada “Johans Kepler” ubicada en el Distrito de Tuméan a
la ciudad de Chiclayo; ya que la poblacion de estudiantes en la ciudad de Chiclayo
crece y requiere mayor calidad educativa con los nuevos modelos educativos
adaptado a nuestra region y se tiene en cuenta que existen muchos colegios que
no ofrecen esas garantias educativas para que el alumno tenga una buena
formacion personal y académica y no existe por tanto la suficiente

responsabilidad académica por parte de las instituciones hacia el alumno.

Es necesario atender a un sector que desea y quiere una educacion no
tradicional, sino enfocada en un desarrollo integral para sus hijos. Por ello el
nuevo modelo educativo se basara en las caracteristicas de la sociedad del
conocimiento, lo que demanda integrar las TIC, para retomar los aportes de las
ciencias, la tecnologia y la humanistica, al conocimiento en general, valorando
sus implicancias, asimismo debera reconocer, respetar y atender la diversidad en
el aula, para poder impulsar una democracia participativa, brindar una educacion
centrada en la persona y de calidad para todos respetando la diversidad y la

individualidad.



Andlisis CANVAS
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Colaboradores - "‘j | Actividades clave e Propuestas de Relaciones con Segmentos de
.‘Q‘ . valor clientes clientes
kS Lae
= | Atencion personalizads.
Banco e Inversionistas Cobro de matriculas y pensiones. Se busca implantar un colegio |Calidad de ensefianza.
Empresa para la construccionde  |Cobro de certificados de estudios y jeon  un  modelo  educativo Segmentacion por nivel
infraestructura fcertificados de conducts.

Empress para Ia electriicacion y
uesta tierra

Enzefianza con nueva metodologia.

ado en competencias con
rogramaciones de  grado
diversificado v ademas de eso,

lsocioeconomico (Sectar Cy D
segin datos del Apeim afio
2012).

Empresa de equipos y repuestos una solida formacion en valores
Recursos clave Canales de
distribucion
Infraestructura
Colzboradores Fublicidad por medios masivos
Equipamisnto liteievision, radios & internet).
Talento Humano Fedes sociales
Maguinaria Faneles publicitarios
Recursos financieros Fropagandas
Estructura de costos

Impuestos

Fago de servicios.
Gastos financieros.

Costos por mantenimiento de instalaciones, Magquinarias y equipos.
Costos de marketing ¥ administrativos.

Costos de remuneraciones a los docentes y personal de spoyo.
Costo de magquinaria & instalacionss.

Eztructura de ingresos

Fago de sz matriculas y pensionss.
Fago de certiicados y cursos de suhsanacion.
Fago de certiicados de conducta.

Figura 1. Modelo de negocio de la I.E.

Johans Kepler
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Se detalla cada uno de los aspectos del modelo de analisis CANVAS del colegio. Nuestros
socios claves son, sin duda, los profesores. Las actividades clave de nuestra propuesta
de valor son las actividades de docencia y formacion. El éxito de nuestra propuesta de
valor dependera de la calidad de nuestra actividad de formacion y ensefianza, principal
servicio que ofreceremos. De esta forma, se trata de mantener la calidad en todas y cada
una de las actividades de docencia, en todos los cursos y a traves de todos los profesores
que forman parte de nuestra comunidad educativa. El negocio apuesta por la creacion de
un colegio basado en competencias con diversificaciones de grado. La propuesta de valor
se basa en ofrecer un servicio integral de educacién Gnico que sea capaz de dar respuesta
a todas las necesidades educativas de los alumnos. Se tiene el fiel convencimiento de que,
al dia de hoy, la mejor forma de conseguirlo es adquiriendo la habilidad de aprender desde
pequerios, lo que sin duda les proporcionara una clara ventaja frente al resto de alumnos.
Asi pues, se trata de una apuesta por la innovacién y por la mejora de la educacién en el
distrito de la Victoria. Como se ha explicado anteriormente, consideramos a nuestros
clientes como piezas claves del modelo de negocio y se quiere conseguir la mayor
integracion de los padres en el colegio. Como se explicard méas adelante, el segmento
estratégico de clientes, es decir, aquellas personas para las que verdaderamente vamos a
crear valor, estara compuesto por padres, madres y/o tutores que vivan en el distrito de
la Victoria, que tengan hijos de 6 a 17 afios. La innovadora propuesta de valor necesitara
dotarse de los mejores recursos para conseguir convertir nuestra empresa en el colegio
lider en el distrito de la Victoria: recursos fisicos, recursos humanos y financieros. Los
canales de distribucion se refieren a los medios de los cuales se va a hacer llegar el
servicio hasta el cliente: el boca a boca o word of mouth, spots de radio, volantes
publicitarios y redes sociales. Los costes inherentes al negocio mas importantes son, en
primer lugar, todos los costes derivados de las inversiones necesarias para la puesta en
funcionamiento del colegio y los costes que se tendrdn una vez en funcionamiento el
colegio y las principales fuentes de ingresos del colegio son: cuotas mensuales, cuota de

matricula, tarifas de escuela de verano.



4.1.1.2. Andlisis interno

4.1.1.2.1. Cadena de valor del sector

DIRECCION GENERAL Y DE RECURSOS HUMANOS: La institucion contara con programas

de capacitacidn en temas como la ensefianza, atencion al padre de familia, plana docente altamente calificada y que se

dediquen a dar lo mejor de si en cada area asignada. Lo que llevara a que los clientes se puedan identificar con la empresa por

su servicio y calidad que la institucion proporciona a todo su publico en general. Se cuenta ademas con sistemas de

reclutamiento, seleccion de personal e induccion al personal.

ORGANIZACION INTERNA Y TECNOLOGICA: Se buscaré dar un valor agregado al servicio como es el de brindar una educacion

basada en un modelo educativo vanguardista y formacion en valores, contando ademas con nuevos equipos, como son: computadoras, cafiones
multimedia Epson, Lectores Opscan, etc.; para una mejor formacién integral al alumno.
INFRAESTRUCTURA Y AMBIENTE: Se contara con modernas instalaciones, espaciosas aulas, areas verdes y un cafetin, todo con el fin

de que se nos permita ofrecer un servicio de calidad al publico en general que desea adquirir el servicio que es la educacién primaria 'y
secundaria, permitiendo asi satisfacer las expectativas y exigencias del padre de familia.

ABASTECIMIENTO: Se realizaran compras de insumos para la correcta realizacion del servicio, como es la adquisicion de mobiliarios,

suministros de materiales, suministros de limpieza, entre otros. * Se contratara servicio profesional para capacitar al personal de atencién

al cliente.
MKT Y VENTAS PERSONAL DE CONTACTO SOPORTE FiSICO Y DE HABILIDADES
PRESTACION CLIENTES OTROS CLIENTES

Figura 2. Cadena de valor
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4.1.1.3. Andlisis externo
4.1.1.3.1. Diamante de Porter

41

AMENAZA DE NUEVAS
ENTRADAS
COMPETIDORES ESBAJA, DEBIDO A QUE
POTENCIALES EL MERCADO ESTAMUY
SATURADO: EXISTEN
MUCHOS PROVEEDORES
DE LO MISMO,
COMPETIDORES EN
PODER NEGOCIADOR DE -
RIVALIDAD ENTRE LOS PODER NEGOCIADOR DE
PROVEEDORES COMPETIDORES EXISTENTES LOS CLIENTES
. MARIO VITERI EIRL . SACRADO DIVINO SECTOR
*  MAKRO | MAFSTRO SOCIOECONOMICO “B* ¥
+  MERCADOMODELO +  MARIA REICHE e (TOMO IL INEL, 2017)
*  POSTOCLASS +  CAMINODEFE
: EDADES: 6 - 17 ANOS
+  PABLOROYLARSH
SUSTITUTOS
NECGOCIO DE COLEGIOS
EDUCATIVOS, SUSTITUTOS DE
LA EBR (EDUCACION BASICA

REGULAR) 50N: COLEGIOS
NACIONALES, CEBAS, ENTRE
OTROS.

Figura 3. Diamante de Porter

A. Rivalidad entre los competidores / Industria

Mas que una fuerza, la rivalidad que pueda haber entre competidores es el
resultado. Como sabemos la rivalidad define la rentabilidad, a las finales mientras mas
competencia haya los Unicos beneficiados seran los clientes. En cuanto al mercado de
la educacion primaria y secundaria con respecto a la provincia de Chiclayo, tenemos
competidores segun delimitaciones geograficas como son: Maria Reiche, Fe y Alegria
28, entre otros; entonces estamos hablando de un mercado competitivo en cuando al
sector de la educacion.

a. Analisis a nivel local

A nivel local la 1.E.P. “Johans Kepler” tiene una oferta altamente competitiva,
se cuenta con mas de 1800 colegios a nivel local segin datos de la UGEL 2014 —
2015, exactamente hablamos de 1888 colegios entre publicos, privados y Cebas de
EBR (Educacion basica regular); ubicados en Cayalti, Tuman, Safa, Pimentel, entre
otros lugares colindantes a la Institucion educativa, que hacen del negocio sea

altamente competitivo en el mercado y se requiera de mejores estrategias para una
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propuesta de valor atractiva para el segmento al que se apunta en nuestro caso EBR
Primaria y Secundaria (NSE “B” y “C”).

b. Anélisis a nivel nacional

Una evaluacion en torno a los costos de los 59 centros educativos mas caros de
la capital da cuenta de que la educacion escolar privada puede llegar a costar entre
US$ 9 mil y US$ 23 mil al afio.

Segun declard el director de Educacion al Futuro, Justo Zaragoza, al diario
Gestion, el 82% de los centros educativos privados de Lima subiran sus pensiones este
afio en 6%. Refirid que el alza se deberia a que la demanda aun supera a la oferta,
sobre todo en los niveles socio econdmicos A y B, donde hay mayor dificultad por
conseguir una vacante en los colegios privados.

B. Amenaza de nuevos competidores entrantes

Existe la posibilidad de incursion de nuevas empresas en el mercado enfocadas
a la misma linea de negocio que la I.E.P. “Johans Kepler”, por lo cual es necesario el
establecimiento del propio mercado para que se cree una lealtad de marca hacia
nuestro servicio.

C. Amenaza de productos sustitutos

Sabemos como toda empresa que existe la posibilidad que los clientes adquieran
sustitutos. En el mercado podria sustituirse la eleccién por matricular a su hijo en un
colegio privado por los Cebas (Educacion Basica Alternativa), colegios nacionales
ubicados en JLO, La Victoria y El centro de Chiclayo; y también hay un total de 125
colegios publicos o nacionales ubicados en JLO, La Victoria y El centro de Chiclayo.

D. Poder de negociacion con los proveedores

Hay muchos proveedores de lo mismo y no se tiene mucho poder de
negociacion. Nuestros abastecedores de los materiales que se requeriran en dicha
institucion serdn empresas como POSOT CLASS encargada de la fabricacion de
carpetas y pizarras , aquellas que nos proveen de plumones, tintas, papel y venta de
utiles de oficina seran en MARIO VITERI E.I.R.L.; y con respecto al abastecimiento
de los suministros de limpieza, nuestro proveedor sera MAKRO y el MERCADO
MODELO para poder asi brindar un servicio de calidad y a la altura de las exigencias

realizadas por el publico en general; es por ello que no se tiene un poder de
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negociacion firme debido a que existen muchos proveedores con similitudes de
modelos educativos.

E. Poder de negociacién de los consumidores

Con respecto a las estadisticas de colegios educativos en la ciudad de Chiclayo,
se cuenta con 512 colegios tanto privados, publicos y Cebas ubicados en JLO, La
Victoria y El centro de Chiclayo; es por ello que el colegio debe tener una ventaja

competitiva debido a la existencia de muchos colegios privados similares con modelos

educativos imitados.

4.1.1.3.2. Analisis de la matriz SEPTEC

Tabla 3.
Andlisis de la matriz SEPTEC

FACTORES POLITICOS/ LEGALES FACTORES ECONOMICOS

La coyuntura politica actual es muy - Las instituciones educativas pagan
inestable. impuestos. (Impuesto a la Renta 29.5%).
Actualmente el pais no cuenta con una - Situacion econdmica local inestable.
estabilidad politica importante. - Ciclos fluctuantes de mercado.

Periodos gubernamentales y cambios. - Intereses y tasas de cambio.

La Ley General de Educacion Nro. 28044, - Tendencias en la econémica actual.

promueve el desarrollo integral de la
persona humana a través de la educacién.
Procesos y entidades reguladoras

FACTORES SOCIALES FACTORES TECNOLOGICOS
Crecimiento de la poblacién. - Creacidn de una pagina web, donde los
Tendencia de estilo de vida. clientes puedan observar los records
Opinion y actitud del consumidor. académicos de la institucion educativa.
Publicidad y relaciones publicas. - Internet, se podra ver online los servicios
Cambios de leyes que afectan factores que ofrece.
sociales. - Informacién y comunicacion acerca del

servicio brindado a la colectividad.
- Asuntos de propiedad intelectual.
- Financiamiento para la investigacion.
FACTORES ECOLOGICOS

Agotamiento de los recursos naturales (renovables y no renovables).
Salud ambiental.
Cambios climéticos y el calentamiento global.
Fendmeno del nifio costero.
Contaminacion
Haébitos de consumo responsable de los recursos naturales.




4.1.1.3.3. Anélisis FODA

Tabla 4.
FODA del sector

FORTALEZAS

DEBILIDADES

El Curriculo esta basado en competencias, cuenta con
programaciones de grado diversificado.

Se brinda confianza y apoyo al personal de la
institucion educativa.

Docentes que asisten a capacitacion y actualizaciones.
Presentacién de sistemas de programacion segun
periodo de trabajo.

Organizacion de eventos educativos de proyeccion a la
comunidad.

Docentes con predisposicion al cambio y al desarrollo
de Optimas relaciones humanas.

o

Estudiantes que presentan problemas de indole
familiar y emocional que limitan su aprendizaje.
Aplicacion instrumental de la evaluacion a nivel
cualitativo.

Limitado nivel de coordinacion entre instituciones de
la localidad.

Limitado apoyo de los padres de familia en
actividades extramurales.

Limitados convenios de apoyo interinstitucional.
Existe poco apoyo de los padres de familia para el
cumplimiento del proyecto educativo institucional.
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Presencia de instituciones educativas culturales y de
bienestar social.

Familiarizarse con técnicas de aprendizaje
innovadoras.

Entorno dindmico y complejo que obliga al cambio
continuo.

La existencia de instituciones educativas privadas ha
permitido mejorar la educacion para un sector de la
poblacion.

El creciente interés de automatizar y generalizar el
control y administracion de la institucion.
Convenios con instituciones financieras para la
construccion de un nuevo local.

™=

o

Elevado indice de desorganizacion familiar.

Efectos de los cambios legislativos.

Ineficaz desempefio de instituciones estatales en bien de la
educacion, cultura y salud.

La existencia de muchos colegios privados en el Centro de
Chiclayo.

Padres de familia conflictivos.

Falta de cumplimiento en el pago de pensiones de ensefianza
de los padres.

Fuente: Proyecto Educativo Institucional “Johans Kepler



4.1.1.3.4. Matriz de Evaluacién de Factores Internos (EFI)

Tabla 5.
Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)
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MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS (MEFI)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO

FORTALEZAS

1

El Curriculo estd basado en competencias, cuenta con
programaciones de grado diversificado.

2  Se brinda confianza y apoyo al personal de la institucion
educativa.

3 Docentes que asisten a capacitacion y actualizaciones.

4 Presentacion de sistemas de programacion segin periodo de
trabajo.

5 Organizacion de eventos educativos de proyeccion a la
comunidad.

6 Docentes con predisposicion al cambio y al desarrollo de
Optimas relaciones humanas.

DEBILIDADES

1  Estudiantes que presentan problemas de indole familiar y
emocional que limitan su aprendizaje.

2 Aplicacion instrumental de la evaluacion a nivel cualitativo.

3 Limitado nivel de coordinacion entre instituciones de la
localidad.

4 Limitado apoyo de los padres de familia en actividades
extramurales.

5 Limitados convenios de apoyo interinstitucional.

Existe poco apoyo de los padres de familia para el
cumplimiento del proyecto educativo institucional.

PESO

0.11

0.10

0.08
0.10

0.09

0.09

0.09

0.09

0.07

0.07

0.06
0.06

1.00

VALOR

PONDERACION

0.44

0.30

0.24
0.30

0.27

0.27

0.18

0.18

0.14

0.07

0.06
0.12

2.57

Fuente: Analisis de la I.E. “Johans Kepler”



4.1.1.3.5. Matriz de Evaluacion de Factores Externos de la Empresa (EFE)
Tabla 6.
Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (MEFE)

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO VALOR PONDERACION
OPORTUNIDADES

1 Presencia de instituciones educativas culturales y 0.13 3 0.39
de bienestar social.

2 Familiarizarse con técnicas de aprendizaje 0.11 4 0.44
innovadoras.

3 Entorno dinamico y complejo que obliga al 0.10 3 0.30
cambio continuo.

4 Laexistencia de instituciones educativas 0.09 3 0.27

privadas ha permitido mejorar la educacion para
un sector de la poblacion.

5 El creciente interés de automatizar y generalizar 0.08 4 0.32
el control y administracion de la institucion.

6 Convenios con instituciones financieras para la 0.11 3 0.33
construccion de un nuevo local.

AMENAZAS

1 Elevado indice de desorganizacion familiar. 0.07 2 0.14

2 Efectos de los cambios legislativos. 0.08 1 0.08

3 Ineficaz desempefio de instituciones estatales en 0.07 1 0.07
bien de la educacién, cultura y salud.

4 Laexistencia de muchos colegios privados en el 0.05 2 0.10
Centro de Chiclayo.

5 Padres de familia conflictivos. 0.06 1 0.06

6 Falta de cumplimiento en el pago de pensiones 0.05 2 0.10

de ensefianza de los padres.
1.00 2.60

Fuente: Analisis de la I.E. “Johans Kepler”
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4.1.1.3.6. Axiologia de la empresa
Misién

Nuestros educandos obtendran una formacion integral que les permita construir
su propio proyecto de vida relacionandose con otros y el medio futuro. Estaremos hoy,
mafiana y siempre investigando a la continuacién de sus estudios para que logre la
realizacién profesional y pueda insertarse en el mundo laboral de la sociedad.

Los docentes trabajaran con esfuerzo y responsabilidad para construir un

educando competitivo y capaz de vencer cualquier obstaculo para alcanza el éxito.

Vision

La [.E.P. “Johans Kepler” brinda una educacion competitiva y de calidad que permite
a nuestros educandos estar preparados para continuar sus estudios de nivel avanzado,
demostrando eficiencia, creatividad y criticidad; practicando los valores necesarios que
les permitan elevar su autoestima, esto conllevara a estar preparados para enfrentar los
retos y dificultades; en el cambio social, cientifico y tecnoldgico del mundo

globalizado.

Objetivos

Objetivos institucionales
Consolidar su posicion como una institucion educativa lider, operando

eficientemente sus negocios, utilizando tecnologias de punta con un costo competitivo
y que cumplan con las estrictas normas vigentes solicitadas.

Servir a grupos diversos, esforzandose por desarrollar sélidas relaciones sociales.
Desarrollar talentos y destrezas de sus trabajadores, integrandolos a un equipo de buen
desempefio, entusiasta, comprometido, innovador, colaborador y con una fuerte
identidad. En su orientacion a las personas, la compafiia busca consolidarse como un
lugar atractivo para trabajar.

Proteger a las personas. El concepto de desarrollo sostenible se encuentra en la esencia
de la organizacion, en la medida que busca combinar la conservacion del entorno con

la contribucion al desarrollo econémico y social.
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Objetivos de Mercado:
Orientar la gestion institucional al logro de estandares de calidad en la formacién
de nuestros alumnos, desarrollar habitos de trabajo escolar y estudio dentro y fuera de
la Institucion Educativa y desarrollar valores y actitudes sociales en el &mbito individual

y grupal de los alumnos en el marco de la formacion integral.

Obijetivo Técnico:
En el mercado local de los colegios privados son los que presentan una mayor
demanda frente a los colegios Cebas, colegios estatales etc.; a esto se le menciona que
el colegio tiene que tener una ventaja competitiva existente debido a la existencia de

muchos colegios privados similares.

Objetivo Organizacional:
En el presente trabajo se plantea cubrir la demanda local (mercado Chiclayano)
de la educacion bésica regular tanto primaria como secundaria organizando, dirigiendo,
coordinando y evaluando las actividades académicas y administrativas estableciendo

un conjunto de medidas para la buena marcha de la institucion educativa.

Objetivo econdmico — financiero:
Los intereses asumidos por el proyecto representan la toma de una financiacion
externa del monto total de la inversion. La fuente de financiacidn puede darse a través
del Banco, solicitando en la ventanilla del sector privado. El restante del proyecto es

patrocinado con capital propio aportado por los accionistas del proyecto.

Valores
Los valores asumidos por nuestra institucion educativa seran: trabajo en equipo,
compromiso, responsabilidad, honestidad, solidaridad, tolerancia, respeto, amor,

disciplina, libertad, justicia , perseverancia y lealtad.



4.1.1.3.7. Estrategias FODA cruzado

Tabla 7.
FODA cruzado
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Factores Internos

Factores Externos

Oportunidades

OL1: Presencia de instituciones
educativas culturales y de bienestar
social.

02: Familiarizarse con técnicas de
aprendizaje innovadoras.

03: Entorno dindmico y complejo que
obliga al cambio continto.

O4: La existencia de instituciones
educativas privadas ha permitido

Fortalezas

F1: El Curriculo estd basado en competencias, cuenta con
programaciones de grado diversificado.

F2: Se brinda confianza y apoyo al personal de la
institucion educativa.

F3: Docentes gue asisten a capacitacion y actualizaciones.
F4: Presentacién de sistemas de programacion segln
periodo de trabajo.

F5: Organizacién de eventos educativos de proyeccion a
la comunidad.

F6: Docentes con predisposicion al cambio y al desarrollo
de dptimas relaciones humanas.

03 — F1: Manejar una buena estrategia de precio
diferenciado a partir del servicio que ofreceremos al
publico.

04 — F2: Generar un disefio metodologico adaptado a los
requerimientos del segmento de mercado escogido.

Debilidades

D1: Estudiantes que presentan problemas de indole
familiar y emocional que limitan su aprendizaje.

D2: Aplicacidn instrumental de la evaluacion a nivel
cualitativo.

D3: Limitado nivel de coordinacion entre instituciones de
la localidad.

D4: Limitado apoyo de los padres de familia en
actividades extramurales.

D5: Limitados convenios de apoyo interinstitucional.
D6: Existe poco apoyo de los padres de familia para el
cumplimiento del proyecto educativo institucional.

03 — D2: Programas de diversificacion de asignaturas
para asi brindar un servicio de calidad y competitivo.

05 — D4: Involucrar a los padres de familia en actividades
organizadas por la institucion educativa.

O1 — D5: Elaborar un plan de mejora a nivel de
infraestructura.



mejorar la educacion para un sector de la
poblacion.

O5: El creciente interés de automatizar y
generalizar el control y administracion
de la institucion.

0O6: Convenios con instituciones
financieras para la construccion de un
nuevo local.

Amenazas

Al: Elevado indice de desorganizacion
familiar.

A2: Efectos de los cambios legislativos.
A3: Ineficaz desempefio de instituciones
estatales en bien de la educacion, cultura
y salud.

A4: La existencia de muchos colegios
privados en el Centro de Chiclayo.

Ab5: Padres de familia conflictivos.

AG6: Falta de cumplimiento en el pago de
pensiones de ensefianza de los padres.

06 — F3: Fomentar y motivar la participacion de los
docentes en las distintas capacitaciones que realiza la
institucion educativa.

O5 — F4: Generar un disefio adaptado a los requerimientos
del segmento de mercado escogido.

A2 — F1: Promocionar o fomentar la cultura en los nifios y
jévenes de la institucion educativa, para que no dafien la
imagen del servicio que vendemos por culpa de malos
comportamientos.

A4 — F6: Fortalecer el desempefio docente en los nuevos
paradigmas educativos.
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04 — D1: Canalizacion y seguimiento de alumnos con
problemas de aprendizaje.

06 — D3: Proyeccién de la escuela hacia la comunidad
buscando el bienestar general (bien comun).

A3 — D4: Brindar a nuestro personal un clima laboral
agradable, con el cual sientan la total satisfaccion de no
estar sujetos a presion.

A5 — D6: Dar orientaciones en el aula sobre el uso que se
le da al servicio de Internet, debido a que varios nifios y
jévenes desvirttan el uso correcto que se le puede dar,
como medio de complementacién estudiantil.
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4.1.2. Viabilidad del mercado

4.1.2.1. Resultados principales de la encuesta
Dentro de esta investigacion se propuso como objetivo general determinar
la viabilidad de la implementacion de una sucursal la empresa familiar institucion
educativa privada “Johans Kepler” en el distrito de la Victoria, se procedid a
analizar los resultados obtenidos por las encuestas para poder asi determinar la
viabilidad del plan de negocios. A continuacion se detallan los resultados

obtenidos de la encuesta:

H Muy atractivo H Atractivo M Indiferente i No atractivo H Nada atractivo

Figura 4. Calificacion de la apertura de una nueva institucion educativa privada
en el distrito de la Victoria.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.

En los resultados obtenidos con respecto a las encuestas realizadas en el distrito
de la Victoria, se obtuvo que el 50% de los padres de familia encuestados, les
parece muy atractiva la idea de aperturar en el distrito un nuevo centro educativo,
argumentando que quien recién empieza mejor se esmera por seguir creciendo en
el mercado y un 6% de los padres de familia encuestados les parecia para nada
atractivo la apertura de un nuevo colegio. Argumentando que ya existen colegios

buenos y de calidad.
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M Para que se desarrolle
intelectualmente

B Para que sea disciplinado

Para que tenga un desarrollo
integral

H Para que sea constante en su
actividad profesional

Figura 5. El principal motivo para inscribir a su hijo en esta nueva
institucion educativa privada denominada “Johans Kepler”.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria

De forma generalizada con respecto al motivo que los impulsa muchas veces al tomar
la decision de matricular a sus hijos en edad escolar en cierta institucién educativa, el
34% de padres de familia encuestados, estd fuertemente arraigada al tema
conocimientos, debido a que desean que sus hijos se desarrollen intelectualmente y un
13% considera como principal motivo el matricular a sus hijos en una institucion

educativa privada para que sean constantes en su actividad profesional a largo plazo.

HSi

H No

Figura 6. Posibilidad de fidelidad del cliente a una institucion educativa en el distrito
de la Victoria.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.

Como se puede observar en la figura el 83% no cuentan con una institucion fidelizada,
el cual ademas viene a ser nuestro mercado efectivo tal y como hemos detallado lineas

arriba. EI 17% de los padres de familia encuestados son aquellas personas que si
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cuentan con una institucion fidelizada, designaron muchas de ellas al colegio CIMA,

el cual se convierte en nuestro potencial competidor.

M Publica m Colegio Catdlico Privada M Asociacion Publica - Privada

Figura 7. Las caracteristicas que deberia tener la nueva institucién
educativa privada denominada “Johans Kepler”.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.

De acuerdo con las respuestas obtenidas, cabe destacar la importancia de crear estilos de vida
saludables, tener cazatalentos y ademas tener docentes altamente calificados e infraestructura
de vanguardia, y por esa razon es que el 41% creyeron que la caracteristica primordial que
debe de tener toda institucién educativa privada es la de tener una excelente infraestructura y
un 11% no considera como caracteristica esencial el tener cazatalentos, porque si bien se sabe

afirman la educacién es tan esencial como la alimentacion.

B Tener una excelente infraestructura M Tener docentes altamente calificados

M Tener cazatalentos B Crear estilos de vida saludables

Figura 8. Institucion educativa que le brinde méas confianza.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.

De acuerdo con las respuestas obtenidas, el 45% de los padres de familia encuestados consideran

gue los colegios cat6licos son los que brindan mas confianza a la sociedad por su educacion en
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valores, y con 7% la institucion publica no les brinda mucha confianza por el bajo nivel de

ensefianza y un estancamiento académico por parte del propio plan curricular nacional.

m250 m300 =350 m450 =500

Figura 9. Monto accesible a pagar mensualmente por un colegio que le ofrezca
una educacion de calidad a su hijo.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.

En base a las respuestas obtenidas de la encuesta; el 52% considera como monto accesible
a pagar la cantidad de S/300.00 por mensualidad, creyendo un costo razonable y no muy
exagerado, y un 5% estaria dispuesto a pagar S/500.00 como cuotas mensuales,
considerando que la educacién es vital para el crecimiento de la sociedad y que siempre se
necesita de los ingresos para brindar un servicio de calidad., ya sea por motivos de

remodelacion e implementacion.

HSi

H No

Figura 10. Posibilidad de cambiar a su menor hijo de colegio, a uno
completamente nuevo ubicado en el mismo distrito, con un costo similar al que
paga actualmente y con algunos nuevos servicios.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.
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Del 100% de los encuestados el 75% si cambiaria a su hijo de institucion por motivos de
pagos innecesarios de actividades extraescolares y el 25% considera que hacer nuevamente
gastos de uniforme lo considera en vano, ademas consideran que el colegio en donde
actualmente estudian cuenta con diversos logros para lo cual no necesitaria buscar otra

institucion educativa.

70
60
50
40
30
20
10

0

Cantidad de Alumnos

Primaria Secundaria
Cantidad de alumnos 65 35

Figura 11. Nivel educativo que cursa actualmente su menor hijo(a).
Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.

De acuerdo con las respuestas obtenidas, el 65% de los padres de familia cuentan con un
hijo de educacion nivel primario y un 35% cuentan con un menor de edad en nivel
secundario. Con respecto a ello se evaluara la decision de aperturar ambos niveles
educativos o solo uno, el cual contara con la mayor cantidad de alumnos segun evaluacion

de la encuesta.

H 1 hijo
M 2 hijos
3 hijos

M 4 hijos a mas

Figura 12. Carga familiar.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.
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De las respuestas obtenidas se desprende que el 43% de los encuestados tiene como carga
familiar a 2 hijos y eso nos conviene ya que se podrian disponer de varias ofertas
promocionales con respecto a la matricula de sus hijos en esta nueva institucion educativa
privada denominada “Johans Kepler”. En tanto que un 7% tiene como carga familiar de 4
hijos a mas y eso no nos favorece debido a los altos niveles de gasto, muchas veces optan

por escuelas nacionales para reducir gastos en su canasta basica de consumo familiar.

S/. 250.00 35

$/.200.00 $/.200.00 §/.200.00 4,
222 5/ 150,00
1150.00 25

o

S/.200.00

/. 150.00

$/.150.00 — = = 20
=S — = =8
S/. 100.00 = = = = 15
= = = = 10
S/.50.00 = = = =
/ = = = =N 5
5/.- = = = = =
Inglés Arte Ajedrez Musica Danzas
=== Costo S/.200.00 S/.150.00 S/.150.00 S/.200.00 S/.200.00
e Cantidad de alumnos 29 21 17 15 18

E=== Costo === Cantidad de alumnos

Figura 13. Puntos que usted valoraria mas en una institucion educativa
privada.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.

Los encuestados se decantan por priorizar un punto que se valora en toda institucion educativa
privada, un 41% considera un punto fuerte de valoracion los costos accesibles, si bien es cierto
no todas las personas tienen la capacidad de optar por una instituciéon educativa privada pero
muchas desearian que sus hijos tengan una educacion plena; es por eso que la mayoria de los
encuestados consideran como punto mas fuerte la de los costos accesibles y tan solo un 16%

consideran la puntualidad, aseverando que se educa con el ejemplo y la buena planificacion.
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Seriedad en el
trato
17%

Buena organizacién
26%

Costos
accesibles
41%

Figura 14. Demanda de talleres vacacionales y los costos por taller.

Fuente: Encuesta aplicada a los padres de familia, distrito de la Victoria, 2019.

De acuerdo con las respuestas obtenidas, el 29% optaria por la opcién de matricular a su hijo en un
taller vacacional para que pueda llevar el curso de idiomas, en este caso el idioma mas solicitado
viene a ser el inglés a un costo accesible de S/200.00 y con 15% el taller de musica debido a que
consideran gue no cuentan con dinero extra para comprar los suministros propios del taller que
muchas veces requiere, también consideran que el costo del taller de musica debe ser accesible al

publico, para lo cual estiman pagar una suma modica de S/150.00.

4.1.2.2. Definicion del Servicio

La Institucion Educativa Privada “Johans Kepler”, su curriculo esta basado en
competencias, cuenta con programaciones de grado diversificado y esta dirigida a los
nifios, puberes y adolescentes deseosos de culminar sus estudios de Educacion Bésica
Regular con conocimientos sélidos de los aprendizajes que les permitan competir y
continuar sus estudios superiores universitarios, tecnologicos o militarizados sin pérdida
de tiempo al egresar de la secundaria para constituirse en ciudadanos realizados y lideres

que contribuyan al desarrollo nacional.

Beneficios
Los beneficios que podemos obtener de recibir una debida educacién son
muchos, algunos que considero importantes:
Confianza: te permite conocer lo que eres y a donde puedes llegar.
Libertad: puedes tomar tus decisiones con mayores fundamentos.

Conciencia: capacidad de discernir entre el bien y el mal.
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Crecimiento interior: nos hace participes del conocimiento, y a la ambicion de siempre

buscar mas y llegar a conocer nuestra verdad, y quererla compartir con los demas.

Definicion del precio

En el proyecto se estima el valor o precio del servicio mediante los gastos en que
se incurre. Se determina el precio mediante los costos y gastos que se requieren, y por
ende se establece un precio sujeto a las normas vigentes establecidas y accesibles para

el pablico en general.

Definicion de la demanda objetivo

Se considera que es necesario que se asuman criterios de sustentabilidad para el
desarrollo del servicio a brindar, teniendo en cuenta la capacidad de un uso adecuado de
nuestros recursos, la adopcion de nuevas metodologias y procesos de ensefianza mas
apropiados y consolidar de esta manera un mercado de servicio adaptable y requerido

por el distrito de La Victoria a un precio razonable y accesible.

Estrategia Comercial

PRODUCTO: Nuestra institucion educativa busca convertirse en una
alternativa de solucion para vencer los exdmenes de ingreso y poder progresar en la
vida, por ello, los principios que se desarrollan giran fundamentalmente en los valores

y capacidades de los alumnos.

PRECIO: Es de gran importancia analizar el precio ya que no podemos
establecer un precio alto y mucho menos uno bajo, sin haber visto antes el mercado al
cual nos estamos dirigiendo. Y sobre todo es importante conocer la competencia para
saber cOmo es que nos vamos a posicionar en la mente de los consumidores, tanto asi
que no le importe el precio si no el servicio que se le ofrece.

El criterio fundamental o método de fijacion de precios estara basado en los
costos en los que se incurrieron para poder brindarles un servicio de calidad, asi pues,
es significativo que los clientes diferencien el servicio por su calidad, por ser Gnico y
por los beneficios y cualidades de este y sobre todo si este esta orientado a la formacion

tanto moral e intelectualmente del alumno. El precio de venta estimado del servicio de
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la LE.P. “JOHANS KEPLER” al publico del distrito de la Victoria sera de S/. 160.00 al
mes y un pago de matricula de S/. 130.00.

Tabla 8.

Precios Comparativos de la Competencia

N° Instituciones Educativas Precios/Mes
1 FE Y ALEGRIA 28 S/. 160.00
SAGRADO DIVINO
2 MAESTRO S/.170.00
3 CAMINO DE FE S/. 160.00
4 NINO FELIZ S/. 150.00
5 PABLO ROY LARSH S/.170.00
6 MARIA REICHE S/. 160.00
SAN JUAN BAUTISTA DE
7 LA SALLE S/. 150.00

Fuente: Unidad de Gestion Local Chiclayo 2014 (UGEL — CHICLAYO)

PLAZA: El punto en donde se brindara la atencion y el servicio sera en la misma
institucion educativa privada “Johans Kepler”. Con respecto a la plaza o distribucion,
en este caso la actividad va encaminada a poner al alcance del consumidor el servicio
producido en el lugar y momento adecuado con la mayor eficacia.

Para esto el consumidor debe acudir directamente al local para conseguir el servicio que

seria la experiencia que le brindara la I.LE.P. “Johans Kepler”.

Para alcanzar lo dicho la I.E.P. “Johans Kepler”, debe usar estrategias para que
el desarrollo de la plaza sea 6ptimo, por ello se ha tomado como opcion, la aplicacion
de la “Estrategia Pull” (también llamada de atraccion) que consisten en aplicar acciones
de marketing en medios de comunicacion masivo (anuncios, redes sociales, banners)
con el fin de que el cliente tenga presente la marca y se acerque a consumir lo que se
oferta; también estrategia POP para de esa manera lograr el posicionamiento de la marca

en la mente del potencial cliente.

PROMOCION: Con respecto a la promocion I.E.P. “Johans Kepler” aplicara
diferentes técnicas; entre estas estrategias se pueden nombrar:
En el caso de matriculas se pagard una misma matricula ya sea por dos o tres hermanos.
En el caso de pensiones de ensefianza se rebajara la pension para aquellos padres de

familia que a sus hijos (de 2 a mas) los matriculen en la institucion.
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La promocién y publicidad se hara en forma directa hacia los clientes potenciales que

formaran parte de una cartera de clientes actualizada.

Publicidad: pagina web, redes sociales, llamadas telefénicas, correo electronico.

Promocidn de ventas: Descuentos, becas, semibecas, etc.

Por otro lado se darad a conocer la existencia del servicio mediante anuncios,
redes sociales, banners; ademas se busca promover de forma directa con las estrategias

de marketing directo o de boca a boca.

PERSONAS: La Institucion Educativa Privada “Johans Kepler” es una
institucion que tiene una organizacion en funcion a su naturaleza educativa, de ejercer
respeto, compresion y amplia confianza entre el Personal docente, administrativo,
director, promotora, personal de mantenimiento y los alumnos que forman parte de la

institucion para poder asi desarrollar habitos de trabajo escolar.

EVIDENCIAS FISICAS: La Institucion Educativa Privada contara con
espaciosas aulas implementadas con tecnologia de punta, las cuales serdn una
computadora y un cafion multimedia Epson, contara ademéas con una moderna
infraestructura tanto en las aulas como en el resto del colegio, areas verdes y un patio
amplio para la correcta recreacion de los alumnos y personal laboral de la Institucion

Educativa.



PROCESOS

!

Figura 16. Proceso de atencion al cliente
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El proceso de matricula es el conjunto de politicas, procedimientos y actividades, que
permiten organizar la continuidad de los alumnos antiguos y el ingreso de nuevos
alumnos. En la figura 6 se explica acerca del proceso de atencion al cliente cuando un
cliente potencial se informe a través de las redes sociales o de algunos padres de familia
que estén satisfechos con la calidad del servicio que se imparte, acude a la institucion
a pedir informes de matricula, la secretaria de la institucién brinda informes acerca de
la descripcion del servicio, la documentacién del registro que autoriza su
funcionamiento, el monto, nimero u oportunidad de pago de las pensiones, asi como
sus posibles aumentos, el plan curricular de cada afio de estudios, los sistemas de
evaluacion y control de estudiantes, el nimero de alumnos por aula, los servicios de
apoyo al estudiante, el reglamento interno y los requisitos esenciales para el ingreso
de nuevos estudiante . El padre de familia después de informarse acerca de los
servicios que se ofrecen en la institucién educativa, o bien opta por separar una vacante
que para ello se le pediran ciertos requisitos necesarios para el periodo de matricula
0 bien agradece la gentil asistencia y se va. Si en caso el padre opta por matricular a
su hijo o hijos se le hara llenar una ficha de matricula recabando datos importantes, los
cuales pasaran a una base de datos via sistema propio de la institucion y sistema del
ministerio de educacion. Luego de colaborar con la informacion brindada por el padre
de familia, se procede a emitir un comprobante de pago, ya sea de forma virtual o de
forma fisica, asegurando su cupo y para su posterior ingreso del alumno a la
institucién. En caso el padre tenga dos hijos a mas, se le cobrara una sola matricula 'y
adicional a ello con respecto a la mensualidad se le rebajara por ser hermanos del

mismo padre.
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ACTIVIDAD DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD TIEMPO [ DISTANCIA O $ v U OBSERVACION
N/
1 Comprar materiales 25 ree— Se inscriben con anterioridad
2 Almacenamiento en bodega 25 \
3 Transporte de los materiales a zona de trabajo 0 |Bm A MARIOVITERIEIRL
4 Revision de la maquinaria (fotocopiadoras, etc) | 10 // Revision y supervision de las aulas
5 Alistamiento de implementos 5 <(
6 Recepcion orden de pedido 02 > Revision y chequeo de las méquinas
1 Preparacion 5 - Chequeo de carpetas
8 Verificar y corregir 05
9 Entrega final 015 |imt
TOTALDEACTIVIDAD 16mt 4 2 1 1 |
TOTALTIEMPOS 9085 L | 102 0 5 005

Figura 18. Matriz para la prestacion del servicio de educacion
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4.1.2.3. Tipos de mercado

Luego que se determind el servicio que brindara la Institucion Educativa Privada

“Johans Kepler”, se procedio a determinar los tipos de mercado para llegar al mercado

objetivo, con los cuales posteriormente se hard la proyeccién de la demanda.

Utilizandose como instrumento la encuesta.

Tabla 9.

Tipos de mercado

N°  TIPOSDE MERCADO 9% N HABITANTES/

VECES
1 Mercado Potencial 100% 22 534
2 Mercado Disponible 50% 11 267
3 Mercado Efectivo 83% 9351.61
4 Mercado objetivo 75% 7013.71
5 Demanda 2 337.90
Demanda Anual 28 054.80

El mercado objetivo es de 7 013.71 que representa el 75% del mercado efectivo

la proyeccion de padres de familia del distrito de la Victoria segun encuesta que

requieren los servicios de educacion primaria y secundaria para sus hijos, el proceso

se explica de la siguiente manera:

A)

B)

C)

Mercado potencial: Estd conformada por la poblacion econdmicamente activa
(adecuadamente empleada y subempleada) del distrito de la Victoria, que tienen
la necesidad de adquirir los servicios de educacion escolar para sus hijos, y
también se tomara en consideracion la disponibilidad de pago de los clientes. Se
considerd a la poblacion econdmicamente activa ocupada ya que son las personas
que se encuentran actualmente trabajando y por ende recibiendo ingresos
mensuales, con lo cual justificarian el pago de una mensualidad. EI mercado
potencial estard determinado por los jefes o jefas del hogar del distrito de la
Victoria, lo cual esta conformado por un total de 22 354 padres de familia.
Mercado disponible: Estd conformado por un porcentaje del mercado potencial
que desean los servicios de educacidn escolar y cuentan con recursos econémicos
necesarios. Segun la encuesta el 50% del mercado potencial estan dispuestos a
matricular a sus hijo en otra institucion diferente a la que acuden actualmente, el
mercado disponible equivale a 11 267.

Mercado efectivo: Es aquella parte del mercado disponible que tiene la

posibilidad econdmica, y esta interesada en la nueva propuesta educativa que
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ofrece la LE.P. “JOHANS KEPLER”; segun la encuesta el 83% tiene la
posibilidad y quieren hacer efectivo el uso de los servicios de la institucion
educativa. Por ello el mercado objetivo serd de 9 351.61, lo cual representa el 83%
de 11 267.

D) Mercado objetivo: El mercado objetivo esta comprendido en primer lugar por el
calculo del 75% del mercado efectivo, considerando que el 75% esta acaparando
personas encuestadas que ya tienen una institucion fidelizada dando un resultado
de 7 013.71 que al ser restado del mercado objetivo se obtiene una demanda de 2
337.90, pero segun la encuesta en la pregunta sobre:¢Cambiaria a su hijo de
colegio el préximo afio, a uno completamente nuevo ubicado en el mismo
distrito, con un costo similar al que paga actualmente y con algunos nuevos
servicios? y hacer la multiplicacion se obtiene un total de 28 054.80 durante un
afio aproximadamente. Con esto se puede demostrar que si existe un publico
objetivo en el distrito de la Victoria para esta propuesta educativa llevada a cabo

a través de un plan de negocios.

Estrategia de Comercializacion:
Canales de distribucion:

El canal que usaremos es el canal de distribucion directo, indica que la
Institucion Educativa Privada, negociara la cantidad, precio y especificaciones del
servicio directamente con el consumidor y/o cliente, la empresa negociara directamente
con el padre de familia.

Las ventajas de un canal de distribucion directo son: mayor control ejercido
sobre todo el proceso brindado acerca de la educacién; potencialmente mayores
ganancias; relacion directa con los proveedores y con los clientes.

Este tipo de canal de distribucidn es el camino més directo para aumentar las ganancias
y obtener un sdlido crecimiento empresarial a mediano y largo plazo.
4.1.2.4. Analisis de la Demanda

4.1.2.4.1. Analisis del mercado externo o interno
Un dato interesante es que cada vez méas colegios buscan la acreditacion de la
calidad educativa que otorga el Sineace, a través de su érgano operador, el Instituto
Peruano de Evaluacion, Acreditacion y Certificacion de la Calidad de la Educacion

Basica (IPEBA). Con miras a dicha acreditacion, méas de 300 colegios se encuentran en
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proceso voluntario de autoevaluacién, el mismo que es un requisito previo y necesario.
A pesar de que en el afio 2014 la mayoria de sectores productivos y de servicios tuvo
un bajon reflejado en el poco crecimiento de la economia, muy por detrés de la media
de los Gltimos afios, la demanda por colegios privados de prestigio continda al tope. El
sector se encuentra muy dinamico con nuevas inversiones, adquisiciones, ampliaciones
y desarrollo de franquicias. Tal vez la diferencia radica en que los nuevos inversionistas
estan asociados o vinculados a instituciones o personas con amplia experiencia en el
sector y ademas, con espaldas financieras importantes, es decir, mayor grado de

profesionalizacion.

Identificacion del mercado objetivo

El mercado de la educacion no es monopolico, es competitivo. En el mercado
de Chiclayo existen como competencia directa y de mayor importancia las instituciones
educativas privadas como son: Fe y Alegria 28, Caminos de Fe, etc. Para identificar
nuestro mercado objetivo se evaluaron aspectos fundamentales: Tamafo, Rentabilidad
y Acceso al mercado y se escoge al distrito de la Victoria especificamente en la Av. Los
Incas como mercado objetivo ya que cumple con los tres factores a un nivel superior y
no se descarta la posibilidad de diversificar nuestro mercado y en un futuro dirigirnos a

muchos mas lugares tales como Ferrefiafe, Carretera Pimentel, etc.

Caracteristicas del consumidor

La tasa de escolaridad promedio del distrito de la Victoria es de 84.47%
indicando que la atencidn del servicio educativo todavia no esta cubierta en su totalidad,
debido a que de cada 100 nifios en edad escolar solo 85 estudian. Chiclayo cuenta con
el mayor alumnado de desaprobados 5872. Los distritos con menos tasa de desercion
son Chiclayo y Eten con 3.14 y 3.78 respectivamente. EI consumidor final es el cliente

particular siendo la forma en que el servicio llega a este.

4.1.2.4.2. Proyeccion de la demanda con la tasa de crecimiento de insercion
escolar a nivel regional.

Se calcul6 la capacidad de planta, con respecto a ello se obtuvo como base 66

escolares, de acuerdo al metraje, capacidad de nifios de cada aula, mesas y todo lo

demas siendo asi que en el aula de primero de primaria se podria contar con 11 ,en el

aula de segundo de primaria se podria contar con 11, en el aula de tercero de primaria
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se podria contar con 11, en el aula de cuarto de primaria se podria contar con 11, en el

aula de quinto de primaria se podria contar con 11,y en el aula de sexto de primaria se

podria contar con 11, haciendo un total de 66 nifios mensuales y anual 712.20 nifios.
Tabla 10.

Capacidad de planta en la institucién educativa

CAPACIDAD DE PLANTA NINOS
MENSUAL 66
ANUAL 712

Para realizar la proyeccion de la demanda, se consider6 el método de la tasa de
crecimiento, siendo esta de 0.012 de los nifios que nacieron en el departamento de
Lambayeque, para ello la formula utilizada fue la siguiente:

P=P,(1+ )"
Donde P es el afio base, en este caso, en este caso 712 nifios al afio, i es la tasa

€6 .9

de crecimiento y “n” es el numero de periodo.

PERL: EDAD DE INKCIO EN EL TRABAJO DE NIRVOS, NIFUS Y ADOLESCENTES POR POR AREA DE RESIDENCIAY SEX0, SEGUN GRUPOS DE EDAD, 2015

Grupos de edad Nifio/ Niia/ Nifio/ Nifia/ Nifia/

Adolescente | Adolescente | Adolescente | Adolescente | Adolescente
varon mujer varon mujer varon

Total 1000 1000 100,0 1000 1000 1000
De 59 afios 511 570 312 401 £22 73
De 102 13 afios 28 26 %58 398 05 %4
De 142 17 afios 141 77 240 154 62 11
NEP: No especificado 19 28 30 46 11 12

Fuente: Instituta Nacional de Estadisticae Informatica -Encuesta Nacional Especializada de Trabajo Infantil-£T1 2015. Médulo del adulto.

Figura 19. Peru: Edad de inicio en el trabajo de nifios, nifias y adolescentes
por &rea de residencia y sexo.
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Demanda proyectada
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Distrito 2020

2021

ANO
2022

2023

2024

La Victoria 720.7464 729.39536 738.14810 747.00588 755.96995

4.1.2.5. Andlisis de la Oferta

4.1.2.5.1. Oferta local del servicio

Los avances en la educacién dependen de todos los actores de la

comunidad. Como parte de ella, las familias buscan proporcionar una educacion de

mayor calidad a sus hijos. Para estimar la oferta del servicio educativo a nivel local,

es importante analizar los sectores educativos privados en la ciudad de Chiclayo.

La calidad educativa, ha sido diversificada a través de los tiempos, ya que por lo

general ha estado condicionada segln la persona o grupo de personas que la

reciben, su carga economica, social, cultural y politica. Los estandares de calidad

educativa, son afines al tipo de sociedad para el cual esta dirigido y el tipo de

contribucion que esta tendré.

Tabla 12.

Instituciones educativas del distrito de la Victoria

INSTITUCIONES EDUCATIVAS DEL DISTRITO DE LA VICTORIA

Colegio Distrito  Mensualidad Cuota Matricula Cuotas
Fe y Alegria 28 La Victoria S/.160 S/.120 S/.120 10
Camino de Fe La Victoria  S/.160 S/.120 S/.130 10
Sagrado Divino Maestro  La Victoria ~ S/.170  S/.100 S/.120 10
Nifio Feliz La Victoria  S/.150 S/.120 S/.130 10
Pablo Roy Larsh La Victoria S/.170  S/.120 S/.120 10
Maria Reiche La Victoria  S/.160  S/.110 S/.120 10
San Juan Bautista de la Salle La Victoria  S/. 150 S/.120 S/.100 10
Colegio CIMA La Victoria  S/.500 S/.300 S/.350 10
Adeu La Victoria  S/. 350 S/.250 S/. 300 10
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Tabla 13.

Ranking de los colegios con mensualidades mas altas en Chiclayo

RANKING DE LOS COLEGIOS CON MENSUALIDADS MAS ALTAS EN LIMA

Colegio Distrito Mensualidad Cuota Matricula Cuotas
San Agustin Pimentel S/.1050 S/.3500 S/.1000 10
Colegio Jorge Basadre Chiclayo S/. 350 S/. 250 10

Colegio Peruano Espafiol ~ Chiclayo S/. 380 S/.300 S/.250 10
Colegio Peruano Canadiense Chiclayo S/. 350 S/.300 S/.250 10

Appul College Chiclayo  S/. 300 S/.250 S/.250 10

Gajel Chiclayo S/. 350 S/.400 S/. 300 10

Vlep College Chiclayo  S/. 280 S/.200  S/. 250 10

Maria Reyna Chiclayo S/. 700 S/.1,000 S/.600 10

Santa Angela Chiclayo  S/. 650 S/.1,000 S/.500 10
Manuel Pardo Chiclayo S/. 460 S/.650 S/.310 10

Santo Toribio de Mogrovejo Chiclayo S/. 500 S/.650 S/. 400 10
Trilce Chiclayo S/. 380 S/.350 S/.350 10

Aful Chiclayo  S/. 300 S/.300 S/.250 10

4.1.3. Plan de Marketing
El plan de marketing es la planificacion y organizacion de todos los procesos y

actividades que una empresa necesita llevar a cabo para conseguir sus objetivos
estratégicos en cuanto a ventas y posicionamiento en el mercado.
Establecimiento de objetivos
v' Posicionar el nombre de la LLE.P. “JOHANS KEPLER” en el distrito de la
Victoria.
v Mantener el crecimiento de la IEP “JOHANS KEPLER”
Definicidn de la estrategia
a. Posicionar el nombre de la [.LE.P. “JOHANS KEPLER” en el distrito de la
Victoria.
v" Difundir los servicios que brinda la institucion a través de redes sociales.
v" Posicionarse en el mercado como una empresa confiable y profesional en
el rubro educacion.
b. Mantener el crecimiento de la .E.P. “JOHANS KEPLER”
v' Crear paginas en internet y redes sociales con el fin de difundir las
actividades y méritos de la institucion educativa.

v" Obtener accesibilidad a créditos.
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Tabla 14.

Plan de accién
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Objetivo Estrategia Actividades Tiempo
Impresion de B
2 veces al afio (Enero
Reparto de volantes o
) y Diciembre).
volantes. (2 millares).

Posicion de la marca
Roll Screem para

publicidad.

Colocar médulos.

Mantener el Reparto de polos

crecimiento del promocionales.

servicio de educacién

Uso de redes

sociales.

Reparto de volantes.
Elaboracion del Roll
Screem.
Publicidad con el
Roll Screem.
Elaboracion de un

modulo.

Publicidad con el

modulo.

Elaboracion de polos
promocionales.
Visita de mercados,
parroquias, plazas.
Creacion de
Facebook y twitter.
Uso de Facebook y

twitter.

2 veces al afio.

1 vez al afio.

Todo el afio.

1 vez al afo.

Todo el afio fines de
semana y en eventos

sociales.

250 unidades al afio.

Noviembre —

Diciembre - Enero

1 sola vez.

Todo el afio.
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Control del plan de accion

Tabla 15.

Control del plan de accién

Acciones Control

_, Analizar la calidad, precios y cantidad de
Impresion de Volantes o )
) imprentas que ofrecen el servicio. Analizar ofertas
(2 millares)
y descuentos.

Reparto de volantes Supervisar al encargado del reparto de volantes.

Elaboracién de Roll Analizar ofertantes, disefio, material, calidad y
screem precios.
Publicidad con el Roll Supervisar que el roll screem se encuentre
screem instalado en los eventos en que se participe.

Analizar el modelo, la informacién que ira en el
Elaboracion de polos )
) polo. Indagar por empresa que confeccionan polos.
promocionales ) )
Analizar precios y descuentos.

o Seleccionar las plazas, parroquiasy mercados a
Visitas de mercados, o o
_ visitar. Armar un cronograma de visitas.
plazas y parroquias. _ o
Supervisar las visitas.

Uso de Facebook y Supervisar las publicaciones y movimientos de

twitter estas redes sociales diariamente.

4.1.2.6.1.Asignacion presupuestaria

Tabla 16.

Asignacion presupuestaria

Posicionar el nombre de la LLE.P. “*JOHANS KEPLER?”.

Materiales Cantidad Costo unitario Costo total
] >
Volantes (en millares) 2 S/130.00 S/260.00 Z
Repartidor de volantes 3 S/40.00 S/.120.00 ,:‘2
Roll Screen 1 S/140.00 S/. 140.00

COSTO TOTAL S/.520.00
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Mantener el crecimiento del servicio de educacion.

Materiales Cantidad Costo unitario  Costo total

Polos promocionales 250 S/15.00 S/3,750.00
Redes sociales (Facebook) 1 S/0 S/.O

Disefio de una pagina web 1 S/300.00 S/. 300.00

COSTO TOTAL S/. 4,050.00

IVNNY

COSTO TOTAL DEL PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING S/. 4,570.00

4.1.4. Viabilidad técnico - operativo
4.1.4.1. Proceso Productivo

4.1.4.1.1. Tecnologias existentes

Debido a la demanda cada vez més exigente de los diferentes mercados,

es que se han creado tecnologias casi exclusivas para cada uno de estos. Esto,

junto con la necesidad de reducir costos de adquisicion, funcionamiento y de

mantenimiento, es que en la actualidad existen diversas tecnologias.

Canones Multimedia

Se habla de cambios radicales en el proceso de ensefianza, en particular

cuando los estudiantes inteligentes descubran que pueden ir mas alla de los

métodos tradicionales. Les brinda la posibilidad de profundizar en nuevas

técnicas de ayuda estudiantil.

Computadora e impresora

Se utilizara en la oficina para realizar tareas relacionadas con la

elaboracion, envid, archivo de documentos y papeles, y para establecer

comunicaciones con proveedores, clientes, organizaciones y otras personas u

empresas con las que la oficina se relaciona.
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Fotocopiadora
Sera de gran utilidad ya que es una maqguina que permite reproducir un
documento o parte de este, y serd de utilidad en caso de repartir fotocopias a

los alumnos para su posterior proceso de ensefianza.

4.1.4.2. Micro localizacion

La micro localizacion nos va a permitir elegir la mejor zona dentro de la provincia
de Chiclayo. Analizando las necesidades que requiere el plan de negocio y de esta
manera el local debera ser ubicado en una zona con acceso de carretera, se tiene las
siguientes vias de comunicacion como posibilidades: La via de evitamiento,
prolongacion Bolognesi como accesos directos.

Para los factores de agua, luz y teléfono, las vias de comunicacién cuentan con el
acceso a estos importantes servicios.

Se puede encontrar mano de obra calificada (docentes) en el distrito de la Victoria
y la mano de obra técnica u operarios con experiencia (personal de limpieza y
auxiliares) también la podemos encontrar en el distrito de la Victoria, por ende el
personal operario o técnico estan ubicados cerca de esta via de comunicacion.

En lo que se refiere a los espacios para el local, en el distrito de la Victoria se encuentran
varios locales que alquilan para diferentes tipos de actividades, y también hay terrenos
en venta, potenciales lugares para colocar el colegio.

Por otro lado el distrito de la Victoria ha mostrado ser un mercado de consumo para
muchos sectores, analizando algunos competidores directos y con los estudios de
observacion muestra que existe un publico potencial que busca alternativas diferentes

de educacidn privada con altas exigencias.

En la siguiente tabla se muestra los Factores Ponderados para la micro localizacion:
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Tabla 17.

Ponderacion de factores: micro localizacién

FACTOR Ponderacion (%)
Sector con menos colegios 20
Cercania al mercado 17
Mano de obra calificada 14
Infraestructura fisica y urbana 11
Seguridad 15
Vias de Comunicacion 12
Financiamiento 11
TOTAL 100

4.1.4.3. Ubicacion del Colegio

La Institucién Educativa Privada “Johans Kepler” debera estar ubicada
prioritariamente en el distrito de la Victoria de acuerdo a la evaluacion de los
factores ponderados analizados en la micro localizacion (Ver en la tabla 14). Se
muestra de acuerdo a los factores estudiados que dicho centro educativo presenta
una ventaja muy importante respecto a la competencia en lo que se refiere a lamano
de obra calificada.

Siendo otro factor determinante segin la ponderacion la cercania al
mercado y los sectores con menos colegios que segln nuestro estudio y con datos
actualizados de la UGEL 2014 — 2015 muestran que La Victoria no muestra
saturacion de mercado con respecto a instituciones educativas privadas 0sea viene
a ser un sector con menos colegio caso contrario es lo que ocurre en el Centro de
Chiclayo. La zona donde va a hacer cuenta con sistema de agua y alcantarillado,

asi como también con el servicio de energia eléctrica.
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Tabla 18.

Seleccién de la alternativa de ubicacién evaluacion de factores

_, Avenida Chinchaysuyo Avenida Los Incas Avenida Los Andes
FACTORES Ponderacion %o

Calificacion Puntaje Calificacion Puntaje Calificacion Puntaje

Sector con menos colegios 20 2 40 3 60 2 40

Cercania al Mercado 17 2 34 2 34 3 51

Mano de obra calificada 14 2 28 4 56 3 42

Infraestructura fisica y urbana 11 4 44 2 22 1 11

Seguridad 15 3 45 3 45 3 45

Vias de Comunicacion 12 3 36 3 36 4 48

Financiamiento 11 2 22 3 33 2 22

TOTAL 100 249 286 259

Fuente: Google Maps
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4.1.4.4. Infraestructura
4.1.4.4.1. Disefio de planta

Figura 20. Distribucion del primer piso del local.

Figura 21. Distribucion del segundo piso del local.

Figura 22. Distribucion del tercer piso del local.
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Para la puesta en marcha del plan de negocios se requiere una infraestructura que
comprenda las siguientes areas:
o Areade primaria: Conformada por seis aulas de clases, cada aula cuenta con
buena iluminacion y ventilacion.
e Zona de bafios: Ubicados dos bafios por piso, uno para nifios y otro para
nifnas.
e Areaadministrativa: Estd compuesta por una oficina, cuenta con ventilacion
e iluminacion natural; en esta oficina desarrollara sus labores la promotora
y el director de la institucion.

4.1.4.4.2. Requerimientos de mano de obra

Tabla 19.

Personal de la Institucion Educativa

Cond|_0|on .D'feCt'YOS Docente Administrativo D? . Total
ocupacional  jerarquicos servicio
Permanente 2 1 2 1 6
Eventual 0 5 0 1 6
2 6 2 2 12

Total

Fuente: Proyecto de Ampliacion de Servicio Educativo EBR.

4.1.4.4.3. Requerimiento de servicios de la institucion educativa.

4.1.4.4.3.1.Agua

El uso que tiene es diverso e importante y cumple las siguientes funciones:

Agua para los servicios higiénicos
Limpieza general del colegio.

Los volimenes de agua necesarios para el proyecto se describen a continuacion
en la tabla. La fuente de abastecimiento de agua sera Epsel, que cumple

satisfactoriamente con los requerimientos diarios de este liquido.
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Tabla 20.

Requerimiento de Agua

Requerimiento de Agua en m3

ANO

N Diario Mensual Anual
1 1.08 28.08 401.21
2 1.25 3251 421.75
3 1.75 41.67 450.36
04 -10 2.05 50.12 500.04

4.1.4.4.3.2. Energia Eléctrica

El requerimiento de energia eléctrica para el funcionamiento de las

maquinarias, equipos e iluminacion de los ambientes es de vital importancia.

Tabla 21.

Requerimiento de Energia Eléctrica

Requerimiento de Energia

ANO Eléctrica en KWh
Diario Mensual Anual
1 1.06 31.80 381.6
2 1.15 34.49 413.88
3 1.25 37.50 450.10
04 -10 3.46 50.12 601.44

4.1.4.4.3.3. Servicios Publicos

El colegio contara con los servicios de telefonia movil e internet. De acuerdo
al analisis de los costos actuales de los servicios de telefonia movil e internet
se han proyectado los siguientes costos para el primer afio.

Tabla 22.

Requerimiento del servicio de telefonia movil e internet.

Requerimiento del servicio
Mensual Anual

99.00 1188.00

Servicio

Telefonia mévil e
Internet

4.1.4.5. Plan OMEN Operacional

Vamos a describir a continuacion el Plan OMEN Operacional del servicio a ofrecer
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Tabla 23.

Plan OMEN Operacional de la LE.P. “Johans Kepler”

Estrategias de

Estrategia Objetivos Metas : Medicion
g ] Marketing
Corto Plazo
. Crear campanas s .,
Obtener un nivel de . P Medicion
Desarrollar el Atender demanda ventas del mercado para incentivar la Bimestral
concepto de local efectivo educacion de la meta
colegios privada
privados con
modelos
educativos . . Organizar
Medianoy Largo  Incrementar el nivel 9
basado en Pl concursos
. azo de ventas en P
competencias académicos, -
con Capt conceptos de ferias educativas Medicion
orogramaciones aplar WEVOS —equcacion privada — °° " T Bimestral
consumidoresy o yn 209% anualen  Proo¢ de la meta
de grados desarrollar la 0S DIOXIMos 5 publico acerca
diversificados.  gestion de la paﬁos de talleres
marca. ' académicos

4.1.5. Viabilidad organizacional y legal.

4.1.5.1. Estructura organizacional de la empresa

La estructura organizacional se puede definir como la forma en la que se
dividen, agrupan y coordinan las actividades propias de la organizacion y la
comunicacion propia de la empresa entre los diferentes niveles.

Dado que la Institucion Educativa Privada “Johans Kepler” es una
organizacion pequefia, requiere de flexibilizacién y funcionalidad de sus
procesos, sin embargo algunas actividades requieren especializacion en este
caso el servicio contable, por lo anterior el tipo de organizacion acorde a las
necesidades de la Institucion Educativa Privada “Johans Kepler” es la
organizacién lineal y la funcional, ademéas posee linea staff. Para I.E.P.
“Johans Kepler” resulta adecuado la especializacion de ciertas areas que son
lineales y contar con el staff de la especializacion de otras, dado que los
organos de linea tienen autoridad para tomar decisiones y ejecutan las
actividades principales de la institucion educativa actuando sobre el
cumplimiento sobre los objetivos principales, mientras que el area de staff

tiene consultoria a un menor costo.
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La Institucion Educativa Privada “JOHANS KEPLER” tiene el siguiente

organigrama estructural.

PROMOTORIA
ASESORIA
................ LEGAL
................ CONTABILIDAD
DIRECCION
SECRETARIA
TICS
COMUNIDAD
DOCENTE
AUXILIAR

Figura 23. Organigrama estructural de la institucion educativa privada
“Johans Kepler”

Fuente: Proyecto Educativo Institucional (PEI)
4.1.5.2. Administracion General
4.1.5.2.1 Politicas de la Empresa

Manual de Funciones: Constituye una herramienta con la que cuenta una
organizacion para facilitar el desarrollo de sus funciones administrativas y
operativas. Son fundamentales como un instrumento de comunicacion. Pueden
clasificarse a los manuales como un cuerpo sistematico que contiene la
descripcion de las actividades que deben ser desarrolladas por los miembros
de una organizacion y el procedimiento a través de los cuales esas actividades

son cumplidas.
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++ Direccion:
> Es el responsable de la marcha de la Institucion.

» Elabora los documentos de Gestion Administrativa de la Institucion.

> Supervisa, evalta y controla la asistencia y permanencia del personal a
su cargo.

» Participa en la elaboracién del Plan de Trabajo.

» Organiza el Plan de Monitoreo y Supervision por area y asignatura al
personal docente.

¢ Personal Administrativo:

» Recepciona, registra, califica y distribuye los documentos que
ingresan.

> Realiza el seguimiento y control de los documentos a su cargo,
informando permanentemente al Director.

» Otras funciones afines a su cargo que le asignen el Director.

s+ Personal de Asesoramiento Legal.

» Esta linea staff que vienen a hacer el asesoramiento legal, contara con
un conjunto de abogados que respalden a la institucion en caso de
demandas contra indecopi, sunat y la zona de trabajo por multiples
factores y por desconocimiento de ciertos procesos realizados en dicha
institucion educativa.

% Personal de Contabilidad

» Laoficina de contabilidad es la responsable de programar y realizar las
labores contables como es el de realizar los balances contables,
resultados de egresos e ingresos, entre otras labores mas del colegio y
esta a cargo de un contador y depende de la Administracion.

¢+ Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC's)

» Las Tics es un ente de apoyo académico administrativo que realiza
trabajos de programacion de procesamiento automatico de datos,
maneja el hardware y el software institucional. Depende de la
coordinacion académica.

¢+ Personal Docente

» Programa, desarrolla y evalua el proceso de ensefianza y aprendizaje y

las actividades curriculares inherentes a la asignatura o grado a su

cargo.
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» Orienta al educando respetando su libertad en el conocimiento de sus
derechos y deberes establecidos por el reglamento interno de la
Institucion Educativa.

> Participa en acciones de investigacion y experimentacion de métodos
y técnicas de trabajo, asi como en los eventos de capacitacion y
actualizacion programada y organizada por la Institucion Educativa.

% Personal de Secretaria

» Elabora y mecanografia constancia de estudios, constancias de no
adeudo y certificados de conducta.

» Velar por el orden y conservacion de los archivos de las actas.

» Mecanografiar trimestralmente los cuadros de méritos por grados para
su publicacién.

» Otras funciones que le asigne el Director o Sub - Director
Administrativo de la Institucion Educativa segun necesidad del
servicio.

¢+ Personal auxiliar de educacion (T.O.E.)

» Vela por la seguridad del mobiliario, pizarras, motas y plumones de la
Institucion Educativa siendo su responsabilidad durante su jornada de
trabajo.

» Vela por el buen comportamiento de los alumnos.

» Coordina con los padres de familia en casos de conducta inadecuada
de los alumnos.

» Controla asistencia de los alumnos diariamente.

% Personal de Servicio
> Realiza la limpieza de las aulas, servicios higiénicos, mobiliario
escolar y demas ambientes tanto interno como externo. Ademas del

cuidado de la conservacion del mobiliario.



4.1.5.2.2. Establecimiento y funcionamiento
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4.1.5.3. Aspectos legales
4.1.5.3.1. Tipo de Empresa

La Institucion Educativa Privada “Johans Kepler” estd constituida como
persona natural con negocio (empresa unipersonal), es decir, son personas
fisicas e individuales, con capacidad para adquirir derechos y contraer
obligaciones y que desarrollan actividades empresariales a titulo personal.
(Magdalena Diaz Barco — RUC N° 10166854038).

Empresa Unipersonal
Es el negocio individual en el cual el propietario desarrolla toda la actividad
empresarial, aportando capital, trabajo y esfuerzo cuya responsabilidad es

ilimitada.

Ventajas:
Tramites simplificados para formar una empresa como persona natural con

negocio.

Se puede reaccionar rapidamente en caso de cambios bruscos en el mercado que

puedan afectar a la empresa.

Desventajas:

Ante cualquier compromiso o deuda, que por una situacion imprevista no puede
pagar, el titular respondera no solo con los bienes destinados al funcionamiento
del negocio, sino también, con el patrimonio personal (terrenos, casas,

electrodomésticos, medios de transporte, cuentas privadas, etc.)

El capital generalmente esta limitado a lo que el titular pueda invertir. Esto

puede representar varios problemas al crecimiento futuro de la empresa.

Una enfermedad o accidente que me impidiera participar activamente en el

manejo del negocio puede significar una interrupcion en las operaciones.
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4.1.5.3.2. Permisos

¢+ Licencia Municipal de Funcionamiento Temporal o Definitiva

Es la autorizacion que otorga la municipalidad para el desarrollo de cualquier
actividad comercial, industrial y de servicios, con o sin fines de lucro, en un
establecimiento determinado y a favor del titular del mismo. Se podra solicitar
una licencia de funcionamiento que incluya mas de un giro, siempre y cuando los
giros sean afines o complementarios. La gestion del tramite de adquisicion de
licencia de funcionamiento tiene un costo de S/394.30 Los documentos a
presentar son:

» Numero de RUC y DNI o Carné de extranjeria del solicitante, tratandose
de personas juridicas o naturales, segun corresponda.

» Declaracion jurada de observancia de condiciones de seguridad o
inspeccion técnica de seguridad en edificaciones de detalle o
multidisciplinaria, segun corresponda.

» Croquis de la ubicacion de la empresa.

» Copia del contrato de alquiler o titulo de propiedad del local.

> El formulario de solicitud.

X/
L %4

Certificado de Defensa Civil
Si el establecimiento tiene un area mayor a 100m? hasta 500m? se solicita el
certificado de seguridad en edificaciones, el cual tiene un costo de S/602.70, cuyo
pago debe de hacerse al Banco de la Nacion. Para obtener certificado en
edificaciones tipo detalle, se debe de presentar los requerimientos siguientes:
ITESE de detalle

v Copias de: Plano de ubicacion, firmado por arquitecto habilitado.

v Plano de arquitectura equipados (distribucion) y detalle del calculo de
aforo por areas, firmado por arquitecto habilitado.

v Planos de diagramas unifilares y tableros electrénicos y cuadro de cargas.

v" Protocolos de pruebas de operatividad y mantenimiento de los equipos de

seguridad.
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4.1.5.3.3. Bases Legales

Ley 28044: Ley General de Educacion.

Ley 26549: Ley de Centros Educativos Privados.

Ley 24029: Ley del Profesorado.

Ley 29783: Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo.

Decreto Leg. N° 882: Ley de la Promocidn de la Inversion en la Educacién
D.S. N° 013 — 2004 — ED: Reglamento de Educacion Basica Regular

D.S. N° 009 — 2006 — ED: Reglamento de Centros y Programas Educativos

AN N N N N

Privados.
4.1.5.3.4. Condiciones para ser Micro Empresa y Pequefia Empresa.

De acuerdo a la Ley de Impulso al Desarrollo Productivo y al Crecimiento
Empresarial — TUO aprobado mediante el D.D. 013 — 2013 — PRODUCE
publicado el 28.12.2013 — regula las condiciones y beneficios relativos a las

MIPYMES (Micro Empresa, Pequefias Empresas y Medianas Empresas).

4.1.6.Plan Econ6mico — Financiero.

A través del presente, se pretende determinar el monto de los recursos financieros
necesarios para el desarrollo del plan de negocios. Los insumos requeridos para
desarrollar el mismo fueron tomados de los estudios de mercado, técnico, legal y
administrativo. En el mismo se describen los costos del plan de negocios, la inversion
inicial, depreciaciones, ingresos; los mismos son plasmados segun corresponde en el
Balance General, Flujo de Caja método NOPAT, Van, Tir, Punto de equilibrio y Estado
de Resultados.

4.1.6.1. Estructura de las Inversiones

Las inversiones son los desembolsos monetarios necesarios para la
adquisicion de los activos. La estructura de las inversiones la constituyen: La inversion

inicial (inversion tangible, inversion intangible y capital de trabajo) y la inversion total.
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4.1.6.1.1. Inversion inicial
En este punto se incluye la inversion tangible lo cual constituye todos los
bienes muebles, enseres y bienes inmuebles; y la inversion intangible lo cual

constituye todos los tramites de constitucion de la empresa.

4.1.6.1.2. Inversion tangible.
En este plan de negocios para la implementacién de una institucion educativa
privada en el distrito de la Victoria, la inversion mueble incluye muebles de oficina

y aulas, materiales educativos.

INVERSION TANGIBLE MUEBLE

Maquinaria y equipos
Dentro de maquinarias y equipos se planea adquirir los siguientes dispositivos:
Tabla 24.

Inversion tangible maquinaria y equipos

Cantidad Detalle Valor TOTAL
1 Computador de $/.1200 $/.1200
Escritorio
1 Impresora HP S/.380 S/.380
1 Fotocop_lador_a Ricoh s/ 3500 s/ 3500
Multifuncional
TOTAL INVERSION S/.5 080

Muebles de Oficina
El mobiliario de oficina que se necesitara, estara de la mano con el tamafio del local que se
alquilara, para administrar y organizar las operaciones requeridas en el funcionamiento de la

escuela; y esto incluye:



Tabla 25.

Inversion tangible muebles de oficina

Cantidad Detalle Valor TOTAL
1 Escritorio personal S/ 250 S/250
1 Silla para escritorio S/200 S/200
1 Archivador vertical S/30 S/30
2 Sillas 3 cuerpos S/300 S/600
2 Armario metalico S/ 900 S/ 900
1 Repisa simple S/160 S/160
2 Extintores S/80 S/160
7 Papeleras S/10 S/70

TOTAL INVERSION S/2,370.00

INVERSION TANGIBLE MUEBLE

Tabla 26.

Total inversion tangible mueble

Detalle Valor TOTAL
Equipos de computacién S/'5080 S/5 080
Muebles de Oficina S/1920 S/2 370
TOTAL INVERSION TANGIBLE MUEBLE S/. 7450

INVERSION TANGIBLE INMUEBLE

Remodelacién

En este plan de negocios se pretende remodelar y mejorar las instalaciones en un area rural del

distrito de la Victoria. Se mejoraran sus infraestructuras y se le dotara del material y mobiliario

necesario para poder impartir una educacion de calidad.

Plano

Los colegios son establecimientos de alta complejidad. Normalmente porque deben considerar

90

areas libres para juegos y actividades de esparcimiento. Pero mas alla de su tamario o superficie,

se debe generar espacios educativos que afecten positivamente el escenario pedagdgico de los

ninos.
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Tabla 27.

Total inversién tangible inmueble

Detalle Valor TOTAL
Remodelacion S/ 13 000 S/13 000
Planos S/ 1800 S/1 800
TOTAL INVERSION TANGIBLE
INMUEBLE S/. 14 800

4.1.6.1.3. Inversion intangible.
Las inversiones en activos fijos intangibles son todas aquellas que se realizan sobre activos
constituidos por los servicios o derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha

del proyecto. La suma monetaria requerida para esta inversion es de S/.10 567.

Tabla 28.

Total inversion intangible

INVERSION INTANGIBLE

Descripcion items Nomero - reclo TOTAL
Unitario
Autorizacion /150
Constitucién de la Ugel.
Compra de
Empresa . S/150
Libros
Notario S/200
Licencia de S/.394.30  S/394.30
Funcionamiento
L'Cenc'%?\fi IDefensa S/602.70  S/602.70
Anuncios y Publicidad S/ 4570 S/4570
Alquiler 3 S/4500 S/13 500
TOTAL INVERSION INTANGIBLE S/. 19 567

4.1.6.4. Capital de trabajo

Son los recursos financieros, en la forma de activos corrientes de naturaleza
circulante, necesarios para garantizar la operacion normal durante un ciclo
productivo. Se considera un capital de trabajo necesario para tres meses de
produccién, debido a la demora del producto terminado en llegar al destino, y al plazo

otorgado a los clientes para la cancelacion.
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a. Remuneraciones. Es necesario S/. 16 560 para cubrir los sueldos de los

trabajadores, por tres meses.

Tabla 29.

Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Capital de trabajo mensual S/ 5,520
Capital de trabajo para 3 meses S/ 16,560

INVERSION TOTAL

Esta compuesta por la suma de la inversion tangible mueble, la inversion tangible
inmueble, la inversion intangible y el capital de trabajo (K), lo cual hace més atractiva la

inversion de dicho plan de negocios.

Tabla 30.

Inversion total

INVERSION TOTAL
DETALLE IMPORTE
Inversion tangible S/. 22 250
Inversion intangible  S/. 19 567
Capital de trabajo (K) S/. 16, 560
Inversion Total S/. 58 377
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Tabla 31.

Inversion total
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DESCRIPCION

COSTO
(Sl

I. INVERSION INICIAL

1.1. Inversion Tangible Mueble
- Magquinaria y Equipos.
- Mobiliario y muebles de oficina

Total Inv. Tangible Mueble.

1.2. Inversion Tangible Inmueble
- Remodelacién

- Planos

Total Inv. Tangible Inmueble

1.2. Inversion Intangible
- Constitucion de la empresa
- Licencia de Funcionamiento
- Licencia de Defensa Civil
- Anuncios y publicidad
- Alquiler

Total Inv. Intangible

Il. INVERSION CAPITAL DE TRABAJO (3 meses)

- Sueldo de docentes
Total Inv. en Capital de Trabajo

INVERSION TOTAL

5080
2370

7 450.00

13000
1800

14 800.00

500
394.30
602.70

4 570
13 500

19 567.00

16 560

16,560.00

58,377.00




95

4.1.6.5. Descripcion de las alternativas de financiamiento para la inversion de la
LE.P. “JOHANS KEPLER”.

4.1.6.5.1. Autofinanciamiento
De acuerdo a la inversién total del crédito, se ha considerado que parte de la

inversion sea autofinanciada por los socios, teniendo en cuenta que los socios
van a exigir un costo de oportunidad.

4.1.6.5.2. Financiamiento por terceros
Se considerd analizar las entidades bancarias de la ciudad de Chiclayo para

optar por la mejor opcion con respecto a la tasa de interés. Con respecto a los
requisitos que se deberia tener para acceder a un préstamo personal, en su
mayoria coinciden que las empresas solicitantes de préstamos no deben tener
deudas con otras Entidades Financieras, presentar como minimo las 06
Gltimas boletas de pago para que puedan verificar su capacidad de
endeudamiento y demostrar una continuidad laboral. Referente al monto de
libre disponibilidad que otorgarian a una persona natural, algunas entidades
bancarias ofrecen préstamos de hasta siete veces su sueldo con un tope
maximo de S/. 60,000 en el caso de Banbif, de S/. 50,000 en el caso de

Interbank, el de S/ 87,500 en el caso de Banco de crédito del Pera.

Tabla 32.

Cuadro comparativo de financiamiento

TASAS DE FINANCIAMIENTO

. CREDITO
N° ENTIDADES BANCARIAS  [_ocoNAl EMPRESA

01 SCOTIABANK 15% -70% 20% - 80%
02 BBVA 16% - 80%  40% - 100%
03 INTERBANK 18.5%-88%  45% - 100%
04 BANBIF 18% - 80% 50% - 100%
05 BCP 17.5% -86.16% 50% - 100%

06 MIBANCO 18.5% - 85% 60% - 100%
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Tabla 33.

Comparacién con otros bancos

ENTIDAD FINANCIERA  TASA TEA COMISION
BCP 18% S/.7.50
BANCO COMERCIO 26% S/. 7.00
BBVA 16% S/. 8.50
BANCO FINANCIERO 25% S/. 9.50
BANCO GNB 20% S/.10.00
SCOTIABANK 15% S/. 10.50

4.1.6.6. Financiamiento

El objetivo del financiamiento del proyecto es contar con las fuentes de
recursos financieros necesarios para su ejecucion y funcionamiento de la institucion
educativa privada “Johans Kepler”. Para realizar el suefio del plan de negocio del
colegio educativo particular se necesita un monto de S/. 57 927.00 de lo cual se
considera que el 50% es aporte de los socios y el 50% financiado por el Banco
Scotiabank.

Tabla 34.

Porcentaje de inversion y financiamiento.

INVERSION TOTAL
DETALLE PORCENTAJE MONTO

Aporte Socios 50% S/.29, 188.50
Terceros 50% S/.29,188.50
Inversion Total 100% S/.58 377.00

a. Costo de Oportunidad (COK) de la inversion

En este punto se analizara el costo de oportunidad del plan de negocios y del
capital invertido por los socios, lo cual corresponde el 50% del capital invertido
necesitando un rendimiento de 20% de su dinero y el banco como inversionista es
un 50% necesitando un rendimiento del 15% anual, lo cual es cobrado a través

de sus interés (tasa de interés activa).
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Tabla 35.
Costo de oportunidad de la inversion

INVERSION TOTAL

. L Proporcion de Costo de
Financiamiento Ir?versién oportunidad Ponderado
Socios 50% 0.20 1 0.1
Terceros 50% 0.15 0.705 0.052875
Inversiéon Total 100% WACC 0.152875

b. Amortizacion del Préstamo
Con respecto a este punto optamos por el Banco Scotiabank, el cual nos ofrece
una tasa del 15% efectiva anual. La amortizacion se paga mensualmente, a
continuacién, mostramos el cuadro consolidado anual para efectos de la
proyeccion en los 5 afios.

Tabla 36.
Amortizacion del préstamo

AMORTIZACION ANUAL

ANO AMORTIZACION INTERES CUOTA  ESCUDO FISCAL

1 4,329.11 3,831.39 8,202.50 1072.790

2 4,978.47 3,182.03 8,202.50 890.968

3 5,725.25 2,435.26 8,202.50 681.872

4 6,584.03 1,576.47 8,202.50 441411

5 7,571.64 588.86 8,202.50 164.882
29,188.50 11,614.01 41,01251 3251.922725

Estructura de costos

a. Costos fijos
No estan vinculados al nivel de produccién y son constantes en el tiempo. Su nivel
de gestién es muy bajo, y por tanto, no son controlables. En el presente plan de
negocios los costos fijos son necesarios para mantener la empresa, incluye

remuneraciones, articulos de oficina y limpieza.



Tabla 37.

Gastos administrativos para el primer afio
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GASTOS ADMINISTRATIVOS

NUmero de
Personal Costo por mes Meses Costo Anual
Promotora S/2,500 15 S/. 37,500
Director S/1 800 15 S/. 27,000
Administrador S/1 000 10 S/10,000
Contador externo S/300 12 S/ 3,600
Personal de limpieza S/920 11 S/10,120
Auxiliar S/920 10 S/9,200
Docentes(6) S/920 15 $/82,800
Inversion Total S/. 16 640 S/. 180, 220
Tabla 38.
Gastos fijos para el primer afio
GASTOS FI1JOS DEL SERVICIO
Gastos Costo Mensual Cantidad de Costo Anual
Meses
Alquiler del local S/. 4500 9 S/. 40 500
Energia eléctrica S/300 12 S/3 600
Agua S/50 12 S/ 600
Telefonia mévil +
Internet S/99 12 S/1 188
Fumigacion S/ 25 2 S/. 50
Inversion Total S/.5024 S/. 45,938




Tabla 39.

Gastos fijos utiles de oficina para el primer afio

GASTOS FIJOS — UTILES DE OFICINA

Costo
Gasto Mensual
Utiles de limpieza
Escoba S/.10
Recogedor S/8
Set de limpieza(balde + s/ 20
trapeador)
Trapeador repuesto S/5
Limpiavidrios S/10
Limpiador sanitario S/9
Detergente S/15
Lejia S/10
Pino S/ 17
Jabén liquido S/ 6
Acido Muriatico S/'5
Papel higiénico S/ 20
Papel toalla S/25
Utiles de escritorio
Papel Bond A4 S/11.20
Lapiceros S/1.00
Toner S/80
Pizarras acrilicas S/60
Tintas 306 SI7
Tinta de impresora S/40
Plumones S/5
Motas S/5
Perforador S/15
Sellos S/10
Botiquin Pequefio S/20
Botiquin Grande S/50
Gasa S/5
Esparadrapo S/3
Curitas S/0.10
Alcohol S/6
TermoOmetro S/8
Panadol S/1.20

Inversion Total

Cantidad por

afio

NNWNNWWWNDE N DM

SUB TOTAL

p;—\gﬁmgmmmm

SUB TOTAL
6
1
2
2
50
2
1
10
SUB TOTAL

Costo Anual

S/. 40
S/. 32

S/. 40

S/. 20
S/. 20
SI. 27
S/45
S/30
S/ 34
S/. 12
S/15
S/ 40
S/50
S/ 405.00

S/22.40
S/5.00
S/400
S/360
S/140

S/80
S/120
S/120

S/15

S/40

§/1,302.40
S/120
S/50
S/10
S/6
S/5
S/12
S/8

S/12

S/223
S/.1,930.40

99
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Estructura de costos
En este plan de negocios se tendra en cuenta los costos, la tasa de crecimiento determinada
por la demanda proyectada, asi se obtendra los costos anuales asumir del 2020 — 2024,
durante los 5 primeros afios de funcionamiento del negocio.

Tabla 40.

Estructura de costos para los cinco afios

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Profesora de 1° Primaria 12,880.00 12,880.00 12,880.00 12,880.00 12,880.00
Profesora de 2° Primaria 12,880.00 12,880.00 12,880.00 12,880.00 12,880.00
Profesores de 3° a 6° Primaria 51,520.00 51,520.00 51,520.00 51,520.00 51,520.00
Mano de Obra Directa 77,280.00 77,280.00 77,280.00 77,280.00 77,280.00
Promotora 37,500.00 37,500.00 37,500.00 37,500.00 37,500.00
Director 27,000.00 27,000.00 27,000.00 27,000.00 27,000.00
Administrador 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
Contador externo 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00 3,600.00
Personal de Limpieza 10,120.00 10,120.00 10,120.00 10,120.00 10,120.00
Auxiliar 9,200 9,200 9,200 9,200 9,200
Utiles de oficina 1,930.40 1,930.40 1,930.40 1,930.40 1,930.40
Gastos Administrativos 99,350.40 99,350.40 99,350.40 99,350.40 99,350.40
Muebles y Enseres 237.00 237.00 237.00 237.00 237.00
Equipo de Oficina 1,270.00 1,270.00 1,270.00 1,270.00 -
Depreciacion 1,507.00 1,507.00 1,507.00 1,507.00 237.00
Costos Totales 178,137.40 178,137.40 178,137.40 178,137.40 176,867.40

Estado de Resultados
En este punto se muestran los ingresos y egresos durante los cinco afios proyectados basandose en

la demanda proyectada, obtenida a través de la encuesta; se debe mencionar, que se elabor6 un

estado de resultados que sirvio para plantear el flujo de caja financiero.
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Estado de Resultados
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ESTADO DE RESULTADOS

Ingresos Brutos

Mano Obra Directa
UTILIDAD
BRUTA

Gastos
Administrativos
UTILIDAD
OPERATIVA

Depreciacion
Utilidad Antes de
Impuesto a la Renta

Impuesto a la Renta
UTILIDAD NETA

S/.
S/.

S/.

S/.

S/.
S/.

S/.
S/.
S/.

2020

193,696.80
77,280.00

116,416.80
99,350.40

17,066.40
1,507.00

15,559.40
4,590.02
10,969.38

S/.
S/.

S/.

S/.

S/.
S/.

S/.
S/.
S/.

2021

196,021.16
77,280.00

118,741.16
99,350.40

19,390.76
1,507.00

17,883.76
5,275.71
12,608.05

S/.
S/.

S/.

S/.

S/.
S/.

S/.
S/.
S/.

2022

198,373.42
77,280.00

121,093.42
99,350.40

21,743.02
1,507.00

20,236.02
5,969.62
14,266.39

S/.
S/.

S/.

S/.

S/.
S/.

S/.
S/.
S/.

2023

200,753.90
77,280.00

123,473.90
99,350.40

24,123.50
1,507.00

22,616.50
6,671.87
15,944.63

S/.
S/.

S/.

S/.

S/.
S/.

S/.
S/.
S/.

2024

203,162.94
77,280.00

125,882.94
99,350.40

26,532.54
1,507.00

25,025.54
7,382.54
17,643.01

En este punto se tendra en cuenta el precio de venta del servicio que ofrecera la |.E.P.

“JOHANS KEPLER” durante los proximos 5 afios del plan de negocios, dicho precio

unitario ha sido determinado de acuerdo a los precios de mercado y teniendo en cuenta los

costos unitarios de servicio. Procediéndose a armar el estado de resultados, donde se

colocaron los ingresos proyectados, a esto se le resto la mano de obra directa, los gastos

administrativos, la depreciacién de equipos de computo, muebles y enseres y finalmente el

impuesto a la renta que es el 29.5% del total de los ingresos, obteniéndose asi la utilidad de

cada afio.
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Tabla 42.
Flujo de caja del préstamo aplicando Método NOPAT
DESRIPCION 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UAIT S/.15,559.40 S/.17,883.76  S/.20,236.02  S/.22,616.50 S/. 25,025.54
MENOS S/.4590.02  S/.5275.71  S/.5,969.62 S/.6,671.87 S/.7,382.54
IMPUESTO A
LA RENTA
NOPAT S/.10,969.38 S/.12,608.05 S/.14,266.39  S/.15944.63 S/.17,643.01
+) S/.1,507.00  S/.1,507.00 S/.1,507.00 S/.1,507.00 S/.1,462.00
Depreciacion
(+) Ingreso S/.1,185.00
extraordinario
(+) Recupero S/. 16,560.00
CT

(-) Inversién S/. 58,377
Activo fijo S/. 41,817

Capital de  S/. 16,560
trabajo (CT)

FLUJODE  -S/.58,377 S/.12,476.38 S/.14,115.05 S/.15,773.39  S/.17,451.63 S/. 36,850.01
CAJA LIBRE

(+) Deuda  S/.29,188.50

(-) Servicio de S/. 8,202.50 S/. 8,202.50 S/. 8,202.50 S/.8,202.50 S/. 8,202.50
la deuda
(+) EFI S/.1,072.79 S/. 890.97 S/. 681.87 S/. 441.41 S/. 164.88
FLUJO DE -S/.29,188.50 S/.5,346.67 S/. 6,803.52 S/. 8,252.76 S/.9,690.54 S/.28,812.39
CAJA DEL
ACCIONISTA
Tabla 43.

Anélisis del VAN, TIR

FLUJO DE CAJA COK =20% 20% FLUJO DE CAJA WACC = 15%
ECON. FINAN.

ACTUALIZAMOS ACTUALIZAMOS

VAN S/. 33,002.18 VAN S/. 22,466.49
TIR 16% TIR 21%

En esta tabla se detalla tanto el VAN como la TIR positivos, en los dos flujos de caja, pues la TIR
mas rentable esta en el flujo de caja financiero puesto que hay una ventaja del escudo fiscal para

poder reducir el Impuesto a la renta
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4.2. Discusion
De acuerdo al objetivo nimero uno determinar la viabilidad estratégica se pudo

obtener como resultado que la mayoria (34%) consideran como principal motivo para
matricular a sus hijos en un colegio educativo particular, es que este ayude al infante a
desarrollarse intelectualmente, asi tenemos que Miranda y Aponte. (2017), segun los
datos arrojados considera que la razon mas importante para matricular a sus hijos en
un centro educativo es la calidad de ensefianza. Asi mismo Prieto. (2014), refiere que
un plan estratégico es una herramienta que recoge lo que la organizacion quiere
conseguir para cumplir su mision y alcanzar su propia vision. La percepcion del

investigador es muy clara con respecto a este punto estratégico.

De acuerdo al objetivo nimero dos evaluar la viabilidad de mercado se pudo
obtener como resultado con respecto a las encuestas que en su mayoria (50%) si
consideran muy atractivo la apertura de una nueva institucion educativa en el distrito
de la Victoria, con ciertas particularidades que permiten adecuarse a las necesidades
del mercado objetivo, asi tenemos que Ruiz. (2016). En su tesis denominada plan de
negocios para la creacion de un colegio educativo dirigido a la atencidon integral de los
nifios y nifias con orientacion pedagdgica social — cognitiva, de la ciudad de Cartagena,
concluye que en la fase de ejecucion se realizaron encuestas de manera aleatoria en la
cual se buscaba dar validez al diagndstico inicial y saber si era viable el plan de
negocios. Asi mismo Figuera. (2019), refiere que un estudio de viabilidad del mercado
nos ayuda a determinar el espacio que un producto o servicio ocupara en el mercado,
analizando factores como los clientes actuales, potenciales, y la competencia para
determinar la viabilidad y éxito de cualquier producto o servicio. La apreciacion del

investigador es muy acertada en cuanto al analisis del mercado.

Con respecto al objetivo nimero tres proponer un plan de marketing se creyé
relevante para la implementacion de un colegio educativo privado en el distrito de la
Victoria aprovechar las multiples herramientas de promocion y publicidad como la
reparticion de volantes y merchandising, con el Unico fin de posicionarse en la mente

de los clientes, para poder asi incrementar demanda del servicio y dar a conocer el
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servicio que se impartird, asi tenemos que Mayta, et al. (2018). En su tesis denominada
plan de negocios para desarrollar una propuesta viable, rentable y sostenible, para
implementar un colegio nordico dirigido al segmento A y B1 en Lima Metropolitana,
concluye que los atributos que méas valoran al momento de elegir un colegio son la
calidad de docentes y el uso de una metodologia innovadora, ademas se identifican los
riesgos y oportunidades relevantes para el negocio y se establece un plan de respuesta
para mitigarlos. Asi mismo Villa (2012), refiere que el plan de marketing es un
instrumento béasico de gestiobn empresarial donde se recoge todo un trabajo de
investigacion y sus resultados, donde se analiza el mercado, recursos financieros y

materiales cuyo objetivo principal es la verdadera satisfaccion del consumidor.

Con respecto al objetivo nimero cuatro sefialar la viabilidad técnico — operativo se
estimé un area de 360 m? para optimizar el bienestar de los infantes y se tuvieron que
realizar estudios de capacidad real para la oferta del servicio, ademés esta viabilidad
determino la viabilidad del plan de negocio . Asi tenemos que Garcia y Osorio. (2016).
En su tesis denominada propuesta arquitectonica progresiva por medio de un prototipo
de aula técnico agropecuaria en la concepcién de un colegio agropecuario en el
municipio de Tame — Arauca (Colombia), concluye que las instituciones educativas
deben convertirse en estructuras que se diferencien de las demés comunidades, ya que
deben incitar y promover el uso de estos espacios por medio de un disefio atractivo y
creativo. Asi mismo Palacios (2015), refiere que el estudio técnico sera una valiosa
herramienta de gestion que permitird definir y describir los pasos necesarios para poder
llevar el producto o servicio hasta el cliente. La apreciacion del autor refiere a la
correcta planificacion y ejecucién del plan de negocios concerniente a la distribucion

y funcionalidad de las areas recreativas.

Con respecto al objetivo nimero cinco referente a la viabilidad organizacional y legal
de conformidad con lo anterior, se puntualiza que el presente plan de negocios también
presenta una viabilidad organizacional y legal, cumpliendo los requisitos establecidos por
ugel y la municipalidad del sector, para poder dar funcionamiento a un centro educativo

privado. Segovia. (2015). En su trabajo de investigacion acerca de elaborar un plan de



105

negocio completo que sea de utilidad para la creacion de un colegio britanico en la Provincia
de Jaén. Actualmente no existe en la provincia de Jaén ningun centro extranjero, todos los
colegios basan su modelo educativo conforme al sistema espafiol, esta conclusion es
coherente con lo que se apuntd en el analisis de la competencia en la industria. Se concluye
que el modelo de negocio propuesto para crear un colegio britanico en la provincia de Jaén
se basa en la existencia de una oportunidad de negocio real, se trata de un negocio viable
desde el punto de vista organizacional y legal. De conformidad con lo anterior, se puntualiza
que el presente plan de negocios también presenta una viabilidad organizacional y legal,
cumpliendo los requisitos establecidos por Ugel y la municipalidad del sector, para poder
dar funcionamiento a un centro educativo privado. Asi tenemos que Silva (2014), refiere
que el estudio organizacional busca determinar la capacidad operativa de la organizacion,
del plan de negocio con el fin de conocer y evaluar fortalezas y debilidades y definir la
estructura de la organizacion para el manejo de las etapas de inversion, operacion y
mantenimiento.

Con respecto al objetivo numero seis referente a la viabilidad econémico —
financiero se sabe que el mercado financiero ofrece una variedad de alternativas de
financiamiento adecuadas a la necesidad y exigencia del plan de negocios, con particulares
que permiten adecuarse a las caracteristicas de pago que ofrece la inversién. En tal sentido
se preparé el analisis mediante préstamo con su tasa respectiva y con su cronograma de
pago mensual y anual con cuotas constantes a un periodo de cinco afios,. Asi tenemos que
Braco, Echaiz y Valdivia. (2016). En su tesis denominada plan de negocios para la puesta
en marcha de un centro educativo inicial en el distrito de Brefia, refiere que en el afio 2016
fue un afio auspicioso, ya que se logro un financiamiento del 16% para cubrir la inversion
total con respecto al afio 2015. Asi mismo Carrasco. (2017), refiere que el plan econémico
— financiero es un elemento esencial dentro del plan de negocios con el que se pretende

evaluar el potencial econémico de un proyecto empresarial y analizar su viabilidad.



106

V. Conclusiones

Se concluye que la implementacion de un plan estratégico es parte de un proceso
continuo de transformacion para lograr una mayor competitividad en el mercado de
acuerdo a la vision planteada por parte de la institucion. Todos estos cambios son
factibles como consecuencia de la estructura de la organizacion y el manejo de los

recursos humanos.

El estudio de mercado nos revelo las motivaciones y preocupaciones de los padres de
familia a la hora de elegir un centro educativo para sus hijos, donde se determind la
existencia de una demanda insatisfecha en este sector y se mostrd como resultados que
la mayoria considera muy atractivo la apertura de un nuevo centro educativo privado

gue cubra esa demanda insatisfecha y ademas no cuentan con un colegio fidelizado.

Se concluye ademas que para alcanzar niveles altos de posicionamiento y fidelizacion
en el distrito de la Victoria es necesario, desarrollar campafias agresivas, de promocion
y publicidad, mediante el reparto de volantes o merchandising alegérico a la marca de

la institucion educativa.

El estudio técnico — operativo nos determind los mejores lineamientos técnicos como
la distribucion y funcionalidad de las aulas con buena iluminacién y ventilacion, la
constitucion del centro educativo privado en el distrito de la Victoria retune las
condiciones Optimas para la puesta en operacion del colegio con una capacidad
instalada de 90 estudiantes de nivel primario.

La vision y mision permite que los docentes se identifiquen con la empresa, asi también
el organigrama, el flujograma y los aspectos tributarios como laborales muestran el

funcionamiento y organizacion de la empresa.

Las evaluaciones economicas y financieras del presente plan de negocio muestran que
el plan es factible cuando es evaluado empleando el COK para calcular el VANE de
S/. 33,002.18 y una TIRE de 16% y el WACC para calcular el VANF de S/. 22,466.49
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y una TIRF de 21% que nos indica que el presente plan si es viable al ser mayor a cero.
Con el resultado de la TIRF se puede obtener un retorno de lo invertido hasta del 21%,
lo cual justifica el COK exigido del 20% para el plan de negocios, el mismo que es
superior al costo de capital promedio ponderado que es del 16%.
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VI. Recomendaciones

Se recomienda que en la formulacion de un plan estratégico se considere los posibles
cambios y realizar alianzas estratégicas con proveedores de tecnologia multimedia, que
permitan desarrollar proyectos que permitan aportar de mejor manera al desarrollo del
conocimiento de estudiantes y se convierta en una ventaja competitiva frente a la

competencia.

Se recomienda analizar las caracteristicas del servicio frente a otros que se ofrece en el
mercado, mediante evaluaciones periddicas a los padres de familia para poder extraer
informacion acerca de su satisfaccion con el servicio que se le imparte y resaltar el

valor agregado que se le esté dando.

Perseverar en publicidad para la difusion de los servicios brindados por la institucién
educativa, empleando frecuentemente las redes sociales y publicidad escrita. Ademas
se deberéa realizar una campafa agresiva, utilizando todas las técnicas de publicidad
establecidas con el fin de posicionar el nombre de la empresa en la mente de los

clientes.

El estudio técnico permite identificar los requerimientos exigidos para la
infraestructura de la institucién, por lo tanto se recomienda se opte por una
infraestructura que cumpla con los lineamientos técnicos establecidos por el ministerio
de educacion, defensa civil y la municipalidad del distrito, como es la correcta

distribucion y funcionalidad de los ambientes ventilados y con una buena iluminacion.

Se debera administrar eficientemente los recursos fisicos como humanos para cumplir
con la vision y mision, el servicio entregado debe ser sensible a la confianza de los
padres de familia de los nifios matriculados, por lo que la eleccion del personal
adecuado debe ser minucioso en la evaluacién y se prioriza capacitaciones al personal

para mejorar la atencion.

Como se demostrd en el estudio financiero este plan de negocios es viable, pero se

recomienda que la IEP se apalanque, porque esto permite que se comparta el riesgo
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del negocio entre terceros y los socios, ademas apalancarse financieramente permite

que la rentabilidad sea un poco mas alta que financiarse solamente con aporte propio.
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Anexos

Anexo 1. Encuesta
ENCUESTA DIRIGIDA A PADRES DE FAMILIA

Universidad Catolica
Santo Toribio de Mogrovejo

Objetivo: Estimado padre de familia a continuacion se le presenta una encuesta

con 11 preguntas cuyo objetivo es determinar el nivel de aceptacion del publico Chiclayano, con

respecto a la implementacion de una nueva institucion educativa.

La I.LE.P. “Johans Kepler” es un colegio que se encargara de formar intelectualmente y éticamente

a los nifios, puberes y adolescentes, para eso se tendra la mejor infraestructura y docentes altamente

capacitados para desarrollar sus habilidades, competencias y destrezas al maximo.

1. ¢Cbmo califica usted la idea de la apertura de una nueva institucion educativa

a)
b)
c)
d)
e)

b)

privada denominada “Johans Kepler” en la Ciudad de Chiclayo?
Muy atractivo
Atractivo
Indiferente
No atractivo

Nada atractivo

¢ Cual seria el principal motivo para inscribir a su hijo en esta nueva institucion
educativa privada denominada “Johans Kepler”?

Para que se desarrolle intelectualmente.

Para que sea disciplinado.

Para que tenga un desarrollo integral.

Para que sea constante en su actividad profesional.

Usted cuenta con una institucion educativa fidelizada en el distrito de la Victoria.
Si. Diga cual
No
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4. ¢Qué caracteristicas deberia tener la nueva institucion educativa privada
denominada “Johans Kepler”?
a) Tener una excelente infraestructura.
b) Tener docentes altamente calificados.
c) Tener cazatalentos.

d) Crear estilos de vida saludables.

5. ¢Qué institucion le da mas confianza?
a) Publica.

b) Colegio Catdlico

c) Privada.

d) Asociacion Pablica — Privada.

6. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un colegio que le ofrezca
una educacion de calidad a su hijo?
a) 250
b) 300
c) 350
d) 450
e) 500

7. ¢Cambiaria a su hijo de colegio el préximo afio, a uno completamente nuevo
ubicado en el mismo distrito, con un costo similar al que paga actualmente y con
algunos nuevos servicios?

Si_ No

¢Por qué?

8. ¢En qué nivel educativo se encuentra actualmente su menor hijo(a)?
a) Primaria

b) Secundaria
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9. ¢Cual es la carga familiar?
a) 1 hijo.
b) 2 hijos.
¢) 3hijos.

d) 4 hijos a mas.

10. ¢Que puntos Usted valoraria mas en una institucion educativa privada?
a) Seriedad en el trato.
b) Costos accesibles.
¢) Puntualidad.

d) Buena Organizacion

11. Desearia que su menor hijo(a) llevara talleres vacacionales. ;Cuanto estaria
dispuesto a pagar por el taller vacacional?
a) Inglés S/.
b) Arte S/.
c) AjedrezS/.
d) Mdsica S/.

e) Danzas S/.
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HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
07:50 - 8:40 < TUTORA: |ELTAS STLUPU, MARIA MAGALY)
o
& -
$:40 - 9:30 o ¥ K TURNO: MANANA
S S &
& & &
9:30 - 10:20 © © > SECCION: A
10:20-11:10 | PERSONAL SOCIAL | ARTEYCULTURA | ARTE Y CULTURA [CIENCIA Y TECNOLOGLY|
11:10 - 11:30 RECREQ RECREO RECREQ RECREO RECREO
-
& T
11:30 - 12:20 o or ler Grado de Primaria
xo\,ég
&3
O
.
12:20 - 13:10 (:VV <
<
En horas
COMUNICACION 3
MATEMATICA 6
EDUC. FISICA 2
PERSONAL SOCIAL 3
CIENCIA Y TECNOLOG 5
EDUC. RELIGIOSA 2
ARTE Y CULTURA 2
INGLES COMO 2
LENGUA EXTRANJERA
30
HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
07:50 - 8:40 - TUTORA: | ZAFRA FERNANDEZ JULLY MARIBEL
\(;- O0 \cv-
) C & 5
$:40-9:30 & o > TURNO: MANANA
& & S &
& = & o )
9:30-10:20 & > o > SECCION A
10:20-11:10 | PERSONAL SOCIAL | ARTEYCULTURA | ARTEY CULTURA [TENCIA Y TECNOLOGI
11:10 - 11:30 RECREO RECREO RECREO RECREO RECREO
11:30 - 12:20 2do Grado de Primaria
&
ey
12:20 - 13:10 Q\‘“
<
En horas
COMUNICACION ]
MATEMATICA 3
EDUC. FISICA 2
PERSONAL SOCIAL 3
CIENCIA Y TECNOLOG 5
EDUC. RELIGIOSA 2
ARTE Y CULTURA 2
INGLES COMO
LENGUA 2
EXTRANJERA
30
N TUTORA: |GAMARRA SIT VA, MIGUEL ANGEL
S g = —
«\b o «\b N
& - R TURNO: MANANA
S & &
& > >
I + + SECCION: A
PERSONAL SOCIAL| ARTE Y CULTURA | ARTE Y CULTURA CIENCIA Y TECNOLOGLY <
RECREO RECREO RECREO RECREO RECREO
0\\? & . .
o s 3er Grado de Primaria
V@
‘ G &
A - [ < X
K2 & F &
N &Y &
& <
Eu horas
COMUNICACION 8
MATEMATICA 6
EDUC. FiSICA 2
PERSONAL SOCIAL 3
CIENCIA Y TECNOLOG 5
EDUC. RELIGIOSA. 2
ARTE Y CULTURA 2
INGLES COMO
LENGUA 2
EXTRANJERA

30
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HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
07:50 - 8:40 & TUTORA: | JORGE ISATAS PEREZ FALEN
> 8
O N
S < ,
8:40-9:30 o (%l TURNO: MANANA
s \\§
o & .
9:30-10:20 <+ R SECCION;| A
10:20-11:10 | PERSONAL SOCIAL | ARTEY CULTURA | ARTE Y CULTURA |CIENCIA Y TECNOLOGIA| &
11:10 - 11:30 RECREO RECREO RECREO RECREO RECREO
» . .
11:30 - 12:20 o 4to Grado de Primaria
12:20 - 13:10
En horas
COMUNICACION [}
MATEMATICA 6
EDUC. FISICA 2
PERSONAL SOCTAL 3
CIENCIA Y TECNOLOG] 5
EDUC. RELIGIOSA 2
ARTE Y CULTURA 2
INGLES COMO
LENGUA 2
EXTRANJERA
30
HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
07:50 - 8:40 Y .| | IUTORA: | ORDONEZ BONILLA, MIRELLA
S > AT
& W~ "
8:40-9:30 o & TURNO: MANANA
é\\é ;\G\-
9:30-10:20 ® > SECCION:| A
10:20-11:10 | PERSONALSOCIAL | ARTEYCULTURA |ARTE Y CULTURA|CIENCIA Y TECNOLOGLA
11:10- 11:30 RECREO RECREO RECREO RECREO
~
o » & A
11:30- 12:20 & oo" > 5to Grado de Primaria
Dé
A
<
b“.
12:20- 13:10 ¥ b
S S
<
En horas
COMUNICACION 3
[ Somin | MATEMATICA 6
EDUC. FISICA 2
PERSONAL SOCIAL 3
CIENCIA Y TECNOLOG 3
EDUC. RELIGIOSA 2
ARTE Y CULTURA 2
INGLES COMO
LENGUA 2
EXTRANJERA
30
HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES
0750 - 8:40 - TUTORA: JESUS BONILLA CUMPEN
8:40-9:30 ot ot TURNO: MANANA
& &
& & .
9:30 - 10:20 & &© SECCION: A
10:20-11:10 | PERSONALSOCIAL | ARTEYCULTURA | ARTE Y CULTURA [IENCIA Y TECNOLOGIA &
11:10- 11:30 RECREO RECREO RECREO RECREO RECREO
11:30 - 12:20 o‘o* 6to Grado de Primaria
-
oF
&
?‘\
12:20-13:10 «©
En horas
Hora Pedagégica COMUNICACION 8
MATEMATICA §
EDUC. FISICA 2
PERSONAL SOCIAL 3
CIENCIA Y TECNOLOG) 5
EDUC. RELIGIOSA 2
ARTE Y CULTURA 2
INGLES COMO
LENGUA 2
EXTRANJERA

30
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PERIO PRINCIP AMORTI

DO

o NO Ol &~ W DN - O

©

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

AL

29,188.50
29,188.50
28,850.40
28,508.34
28,162.27
27,812.14
27,457.92
27,099.55
26,736.97

26,370.15
25,999.03
25,623.57
25,243.71
24,859.39
24,470.58
24,077.20
23,679.22
23,276.58
22,869.22
22,457.09
22,040.14
21,618.29
21,191.51
20,759.72
20,322.88
19,880.92
19,433.78

18,981.40

ZACION

338.10
342.06
346.07
350.12
354.22
358.37
362.57
366.82

371.12
375.47
379.86
384.31
388.82
393.37
397.98
402.64
407.36
412.13
416.96
421.84
426.79
431.79
436.84
441.96
447.14
452.38

457.68

INTERES

341.94
337.98
333.97
329.92
325.82
321.67
317.47
313.22

308.92
304.58
300.18
295.73
291.23
286.67
282.06
277.40
272.68
267.91
263.08
258.20
253.26
248.26
243.20
238.08
232.90
227.67

222.37

CuoT
A

680.04
680.04
680.04
680.04
680.04
680.04
680.04
680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

SEGURO
DE

DESGRAVA

MEN

3.50
3.50
3.50
3.50
3.50
3.50
3.50
3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

PAGO

683.54
683.54
683.54
683.54
683.54
683.54
683.54
683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

ESCUDO
FISCAL

95.7434387
94.63440775
93.51238458
92.37721701
91.22875105

90.0668309
88.89129895
87.70199575

86.49875995

85.28142835

84.04983581

82.80381527

81.5431977

80.2678121

78.97748546

77.67204275

76.35130689

75.01509872

73.66323698

72.2955383

70.91181714

69.51188579

68.09555437

66.66263075

65.21292054

63.7462271

62.26235147



28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

18,523.73
18,060.69
17,592.22
17,118.27
16,638.77
16,153.65
15,662.85
15,166.30
14,663.93
14,155.67
13,641.46
13,121.23
12,594.90
12,062.41
11,523.68
10,978.63
10,427.20
9,869.32
9,304.89
8,733.86
8,156.13
7,571.64
6,980.30
6,382.03
5,776.75
5,164.38

4,544.84

463.04

468.46

473.95

479.50

485.12

490.80

496.55

502.37

508.26

514.21

520.23

526.33

532.49

538.73

545.04

551.43

557.89

564.42

571.04

577.73

584.49

591.34

598.27

605.28

612.37

619.54

626.80

217.00

211.58

206.09

200.54

194.92

189.24

183.49

177.67

171.79

165.83

159.81

153.71

147.55

141.31

135.00

128.61

122.15

115.62

109.01

102.32

95.55

88.70

81.77

74.76

67.67

60.50

53.24

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54
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60.76109235
59.24224612
57.70560672
56.15096572
5457811223
52.98683289
51.37691185
49.74813072
48.10026855
46.43310181
44.74640435
43.03994738

41.3134994
39.56682622
37.79969092
36.01185377
34.20307225
32.37310102
30.52169182
28.64859351
26.75355202
24.83631027
22.89660819
20.93418267
18.94876749
16.94009334

1490788774
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56

57

58

59

60

3,918.04
3,283.90
2,642.33
1,993.24
1,336.55

672.17

634.14

641.57

649.09

656.69

664.38

672.17

29188.5

45.90
38.47
30.95
23.35
15.66

7.87

11,614.01

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

680.04

40,802.

o1

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

3.50

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

683.54

41,012.

51
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12.85187502
10.77177628
8.667309357
6.538188779
4.384125729

2.204828011

3251.922725

Anexo 4. Elaboracion de presupuesto — Ingeniero Civil
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Anexo 5. Presupuesto de remodelacién
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Anexo 6. Presupuesto estructuras y sanitarios
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Anexo 7. Presupuesto de agua, luz y conexiones.




