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Resumen ejecutivo
 
El objetivo principal de esta tesis es el diseño de un plan de negocios para la apertura de un colegio de educación inicial en el distrito de Los Olivos, donde se pretende ofrecer servicios educativos bajo un enfoque por diferenciación tanto en la metodología y la infraestructura en un entorno lúdico. La empresa será una sociedad anónima cerrada ubicada en la urbanización Covida.
 
KUSI WAWA, será una institución formada con la finalidad de brindar un servicio de educación de primera calidad para niños de 1 a 5 años del NSE B en el distrito de Los Olivos.
La institución contará dentro de sus principales fortalezas: 
·         Una metodología propia y personalizada basada en el modelo Reggio Emilia la cual tiene dentro de sus principales principios al niño como protagonista, al docente como guía y acompañante y a las familias como aliados, la pedagogía de Reggio parte de la concepción del niño como un ser rico en capacidades y potencialidades que construye el conocimiento en relación con el otro, las ideas surgen a partir de los acontecimientos reales dando lugar a respuestas y conclusiones reales.
·         Infraestructura lúdica acorde a los niños.
·         Personal capacitado (especializados y artistas)
La idea de formar el nido parte de necesidad de los padres de familia de brindar a sus hijos una educación especializada y personalizada; esta necesidad es visible en todos los contextos socioculturales, especialmente en NSE crecientes; actualmente no existen muchas instituciones educativas en el distrito de Los Olivos con las características que pensamos ofrecer para los primeros años de crecimiento de los niños, la educación en este sector está enfocada al área académica, es decir, al desarrollo de competencias exigidas por el ministerio de educación ya que éstas se rigen bajo la supervisión de la UGEL descuidando el desarrollo integral del niño el cual debe incluir aspectos emocionales, psicosociales importantes para el desenvolvimiento de la personalidad que trasciende en su vida a futuro, por ello; y evaluando el gran crecimiento económico del sector es que decidimos formar KUSI WAWA.
Para la realización de este plan de negocios, se siguieron una serie de pasos consecutivos que permitían tener una visión global de la factibilidad del negocio. En los 2 primeros capítulos del trabajo se evalúan las características del entorno y del mercado, tanto de nuestros clientes como de nuestros competidores, con pleno conocimiento de estos factores pasamos a definir nuestra  filosofía estratégica y propuesta de valor; de aquí concluimos que el sector resulta competitivo y atractivo ya que actualmente no existen competidores directos, sin embargo debemos explotar nuestra ventaja competitiva para poder mantenernos y liderar en el mercado, debido a este análisis es que sostenemos nuestra idea de negocio en el sector. 
 
Las características de nuestra propuesta comprenden procedimientos detallados tanto de la admisión de nuestros alumnos como en el reclutamiento de nuestro personal, nos centramos en este último proceso debido a que el servicio que deseamos brindar depende especialmente de que todo nuestro personal comprenda y comparta nuestra misión y valores
“Ofrecer una educación con metodología innovadora e infraestructura con un entorno lúdico, desarrollando vínculos entre niños, padres y maestros, siendo partícipes de esta experiencia educativa de responsabilidad compartida”. 
 La misión hace hincapié a que todos somos partícipes del desarrollo personal y académico del niño y que en nuestra institución vivirá sus primeras experiencias y que contarán con nuestro apoyo así como con el de sus padres para su desarrollo integral.
 
Los resultados obtenidos en términos financieros fueron la obtención de un EBIT de 126,017 nuevos soles al quinto año, con un VAN de 83,313 nuevos soles en conjunto con una TIR 24.83%, todo esto con una inversión requerida de 232,534 nuevos soles.
 
Los principales ingresos a considerar son: Matrícula y mensualidad (11 cuotas en total) S/. 550.00 por cuota y Talleres = S/. 400 (se realizarán un taller anual).
 
En términos de recomendaciones, es importante indicar la preocupación por la volatilidad de la rentabilidad del proyecto en relación a los niveles de ventas, ya que mediante el análisis de sensibilidad, se observó que al variar en un 10% los ingresos, el VAN varia negativamente. 
 
Teniendo en consideración los aspectos indicados en la presente tesis, es posible que a través del análisis financiero realizado se demuestre la factibilidad del proyecto para los inversionistas.
 
Finalmente concluimos que el proyecto es interesante y viable debido a que la educación toma gran importancia porque mejora la calidad de vida de las personas siendo un medio importante sobre todo para aquellos que se encuentran social y económicamente marginados ya que les permitirá salir de la pobreza por su propio esfuerzo y participar activamente en la sociedad.
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1.- Introducción
Actualmente la educación es un tema muy importante para la sociedad en todos los segmentos, sin embargo la diferenciación de la educación inicial no llega a sectores en los que los padres de familia tienen poder adquisitivo y están dispuestos a invertirlo en la educación de sus hijos.
Debido al crecimiento económico de la zona emergente en Lima Norte (los distritos de Los Olivos y San Martín de Porres han elevado sus categorías de sectores socioeconómicos “C” y “D” hacia “B” y “C” respectivamente), se presentan grandes oportunidades de desarrollo en diversos sectores. Muestra de ello son las grandes inversiones realizadas en los centros comerciales (Mega Plaza, Lima Norte, Real Plaza Pro) evidenciando la capacidad adquisitiva de esta población. 
Los sectores básicos de salud y educación aún no han sido desarrollados; la oferta al día de hoy no presenta un servicio innovador y de calidad. Los padres de familia tienen disposición en la inversión de una buena educación para sus hijos. 
La educación en este sector está enfocada al área académica, es decir, al desarrollo de competencias exigidas por el Ministerio de Educación ya que éstas se rigen bajo la supervisión de la UGEL descuidando el desarrollo integral del niño el cual debe incluir aspectos emocionales y psicosociales importantes para el desenvolvimiento de la personalidad que trasciende en su vida a futuro. 
Nuestro objetivo es contribuir no solo a dominar las destrezas intelectuales sino que adquieran interés por la calidad del trabajo; creando oportunidades para establecer relaciones significativas con compañeros de su edad; por lo tanto nuestra propuesta de negocio está orientado a  ofrecer un servicio diferenciado con ambientes acogedores, estética en infraestructura, personal altamente calificado, grupos reducidos de niños, importancia de valores, metodología innovadora  entre otros. 
La sociedad peruana posee en la educación la llave para alcanzar el éxito en grandes desafíos ya que hoy en día su potencial está fuertemente afectado por los niveles de pobreza en que se encuentra parte de la población donde muchos tienen la dificultad de asistir a los colegios o aquellos que lo hacen lo realizan en condiciones precarias que presentan deterioros y a esto se le suma que no contamos con calidad y equidad educativa viéndose esto reflejado en los resultados de aprendizaje y existencia de sectores excluidos del servicio educativo. La educación toma gran importancia porque mejora la calidad de vida de las personas siendo un medio importante sobre todo en aquellos que se encuentran social y económicamente marginados que les permitirá salir de la pobreza por su propio esfuerzo y participar activamente en la sociedad.


2.- Análisis Estratégico
Este análisis consistirá en recoger y evaluar datos correspondientes a factores internos y externos que influyan de manera positiva o negativa sobre nuestra idea de negocio; con la finalidad de conocer en todo momento nuestra posición ante el objetivo plasmado.
2.1.- Análisis externo
La idea de realizar este análisis es identificar y evaluar los acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el entorno y que están fuera de nuestro control con el objetivo de saber cómo se comportará el entorno en un futuro cercano y hasta qué punto favorece el desarrollo de nuestro negocio.
2.1.1.- Análisis del macroentorno
Para conocer mejor el macroentorno hemos utilizado la herramienta PESTEL, de la cual concluimos que existen mayores condiciones favorables que desfavorables para el desarrollo del negocio.
Por el lado político observamos el gobierno está preocupado en atender la mayor cantidad de necesidades educativas de los jóvenes peruanos, disminuyendo las brechas que existe entre la educación urbana y rural, por lo que su orientación en el sector educación va en incremento en comparación con años anteriores; asimismo se percibe una desestabilización política debido al mala gestión del estado que se ha visto comprometido en corrupción.
Por el lado económico, el manejo prudente y responsable de la política macroeconómica bajo tres enfoques principales como son el fortalecimiento del capital humano, una adecuación de la tramitología, reducción de sobrecostos y un impulso a la inversión en infraestructura pronostica un desarrollo económico sostenible y convierte al Perú en un país atractivo para las inversiones.
Por el lado social, la zona pensada para el desarrollo del negocio es un área que muestra crecimiento y desarrollo sostenible en la última década en los diversos ámbitos de los negocios que se desenvuelven en esas zonas ya sea restaurantes, lugares de diversión y esparcimiento, belleza, calzado, vestuario, salud, educación entre otros. Existe un gran potencial por parte de sus habitantes de seguir progresando buscando nuevas alternativas que les brinde mejorías personales tanto a ellos como a los integrantes de sus familias trayendo de la mano consigo un mejor nivel socio-económico.
En el aspecto tecnológico y ecológico; notamos el estancamiento a lo que en tecnología se refiere y la falta de conciencia por parte de la población en el tema ecológico; ambos aspectos originarían una desaceleración de crecimiento si no se les pone el interés adecuado.
Por último, en el aspecto Legal, existen diversos beneficios tributarios para el sector educación.
A continuación mostramos un breve resumen de los factores considerados en nuestro análisis; el detalle de éste se podrá observar en el Anexo N° 1.
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Cuadro N° 1: PESTEL    Fuente y elaboración: Propia
 

2.1.1.- Análisis del sector
El sector resulta competitivo y atractivo ya que actualmente no existen competidores directos, sin embargo debemos explotar nuestra ventaja competitiva para poder mantenernos y liderar en el mercado.
[image: ]
Figura N°1: PORTER               Fuente y elaboración: Propia
En base al modelo de PORTER concluimos que si bien el mercado es atractivo, la inversión para lograr la diferenciación (metodología, infraestructura y personal) es alta; esta ventaja nos permitirá ser únicos en el mercado y ser atractivos para el cliente (padres de familia) que en la actualidad están más interesados que sus niños accedan a una educación de calidad, asimismo mantendremos interesados a los niños quienes sentirán a la institución como su segundo hogar debido a que la instalación, ambiente y clima estará debidamente adecuado para el aprendizaje de forma lúdica.
La evaluación realizada del impacto en cada componente es la siguiente:
Amenaza de ingreso, el impacto que tiene esta variable sobre nuestro negocio es media debido a que la inversión para ingresar al tipo de negocio con la diferenciación que queremos dar es alta; sin embargo pueden existir instituciones que ingresen debido al potencial crecimiento de la zona.
Poder de negociación de los proveedores, el impacto considerado es medio ya que existen pocos profesionales (docentes) con las capacidades y características que necesitamos para llevar a cabo nuestro negocio con la ventaja competitiva que proponemos; por otro lado el mercado ofrece una gran oferta de proveedores de insumos y materiales acorde a nuestra exigencia propuesta. 
Poder de negociación de los clientes, los clientes buscan actualmente un servicio educativo de calidad, es por ello que nuestro servicio diferenciado por la metodología utilizada e infraestructura acorde y de calidad nos hará ver como una institución atractiva; sin embargo debido a que seremos nuevos en el sector consideramos que la aceptación será progresiva por lo tanto el impacto es medio.
Rivalidad interna, actualmente no tenemos competidor directo en el sector elegido por lo que consideramos que este impacto es bajo; sin embargo debemos evaluar siempre el comportamiento de los competidores y nuestros clientes para no perder la ventaja. 
Amenaza de ingreso de servicios sustitutos, nuestra diferenciación y ventaja competitiva basada en una metodología distinta con infraestructura acorde a la edad nos permitirá tener primacía frente a los servicios sustitutos, sin embargo, si no tenemos la acogida en el mercado, nuestros sustitutos seguirán teniendo mayor participación a pesar de no tener nuestra ventaja competitiva, por lo tanto consideramos que el impacto que tiene el alto.
En base a lo comentado anteriormente y la evaluación del impacto en cada factor decimos que el proyecto es viable pero que al mismo tiempo requerirá esfuerzo continuo por mantener la diferenciación de nuestros servicios y el interés de la sociedad por obtener una educación de calidad desde sus inicios.
 
2.2.- Análisis interno
Permite la identificación de las competencias o habilidades que nos caracterizan, así como utilizar de la mejor manera recursos y capacidades de la institución, también podemos identificar las oportunidades que nuestra institución no esté aprovechando debido a la falta de recursos.
 Las herramientas a utilizar para la identificación de las ventajas o desventajas de nuestro negocio serán FODA y cadena de valor.
              2.2.1.- Modelo FODA
Al aplicar este modelo se busca conocer las cualidades de la empresa y el entorno al que se enfrenta con la finalidad de plantear una ventaja competitiva para ingresar y mantenernos en el mercado.
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Figura N°2: FODA      Fuente y elaboración: Propia
2.2.2.- Matriz de estrategias
Con pleno conocimiento de las variables del macroentorno, el sector, las fortalezas y debilidades de nuestro negocio, se han planteado las siguientes estrategias que serán llevadas a cabo en un futuro con la finalidad de mantener la ventaja frente a nuestros competidores; el detalle de los aspectos internos y externos que se han tomado en cuenta para la elaboración de la matriz se podrá observar en el Anexo N° 2.
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Figura N°3: Estrategias del FODA           Fuente y elaboración propia
 
El análisis permite observar claramente que existe un mercado potencial en el sector educación debido a que el servicio actual solo cumple con los requisitos básicos y no se diferencian entre sí; al mismo tiempo observamos un mercado creciente a nivel económico y poblacional con tendencias a la búsqueda de diferenciación y mejora de calidad en el servicio educativo; sin embargo es de suma importancia considerar que al ser los primeros en este tipo de servicio la aceptación será progresiva.


2.2.3.- Cadena de valor
Conociendo ya nuestras fortalezas y debilidades y planteando las estrategias con las cuales competiremos en el mercado para aprovechar las oportunidades y contrarestar amenazas pasaremos a detallar las actividades claves de nuestro plan de negocio.
La cadena de valor nos permite analizar el futuro desempeño de la entidad educativa a través de todas sus actividades, siendo cada una de éstas fuente potencial de ventajas competitivas en diferenciación, las cuales serán apreciadas y reconocidas por los padres de familia en comparación con las propuestas que realizan otros centros educativos. 
Es por esta razón que el equipo humano que conforma la Dirección, Administración y Plana Docente de la institución educativa están comprometidos en brindar una educación con altos estándares de calidad, para llevar a cabo su puesta en práctica en el distrito de Los Olivos se trabajará de la mano con empresas que nos provean materiales de calidad para el uso de los niños en sus clases diarias y talleres.
Esta nueva propuesta para el sector será comunicada a través de redes sociales, revistas del distrito y el volanteo respectivo en puntos importantes de afluencia de público.
A su vez buscamos integrar de forma activa a los padres de familia en la evolución educativa de los niños y en el afianzamiento del vínculo padres-hijos.
Todo lo mencionado anteriormente se podrá llevar a cabo mediante una moderna infraestructura que será financiada con capital propio y con entidades financieras donde el capital humano con el cual contamos volcará todos sus conocimientos para ofrecer educación de primer nivel que incentive a los niños a aprender a través de diversas estrategias pedagógicas. Esto va de la mano con la implementación de un sistema que nos brindará soporte en la gestión administrativa e información relevante de cada niño. Por otro lado se busca un desarrollo integral de los niños no solo adquiriendo conocimientos sino que deseamos potenciar su desarrollo psicosocial, motriz y emocional a través de actividades divertidas como la música, baile y deporte. 
 
 

Figura N°4: Cadena de valor          Fuente y elaboración: Propia
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2.3.- Análisis de la competencia
En el mercado existe diversidad de centros educativos que ofrecen servicio al nivel de nido; cada uno con características y metodologías particulares y muchos de ellos basados en una currícula estándar; en primer lugar pasaremos a evaluar a 8 competidores ubicados en el distrito de Los Olivos; la valoración se realizará en base a criterios en los que estará orientada nuestra ventaja competitiva.
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Cuadro N°2: Matriz ABELL      Fuente y elaboración: Propia
 
Según nuestro análisis, en el mercado se han identificado 3 competidores directos los cuales presentan características similares con nuestra propuesta de negocio; por ello pasaremos a evaluar quien de ellos compite directamente con nuestra empresa.
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Cuadro N°3: Matriz de perfil competitivo      Fuente y elaboración: Propia
 
Detalle de nuestro competidor directo según la evaluación:
Pasitos seguros, institución educativa reconocida en el sector con apoyo de la corporación Science School, presta servicio de educación inicial (nivel: 3, 4 y 5 años) con metodología tradicional que cumple con los requisitos académicos del sector educativo.
Cuenta con 3 aulas de 16 niños por nivel; cada una de ellas está supervisada por una maestra y una auxiliar.
Adicionalmente posee profesores especializados para talleres impartidos en la institución.


3.- Decisión estratégica
3.1.- Filosofía estratégica
Nuestro modelo de negocio se basa en brindar una educación de calidad para los niños desde sus primeros años de vida; por lo tanto hemos basado nuestra decisión estratégica en los siguientes puntos:
ü      Visión:
Ser un jardín de niños líder en calidad de educación en el sector emergente de Lima Norte, reconocido por un enfoque innovador y desarrollo integral del infante.
ü      Misión:
Ofrecer una educación con metodología innovadora e infraestructura con un entorno lúdico, desarrollando vínculos entre niños, padres y maestros, siendo partícipes de esta experiencia educativa de responsabilidad compartida. 
ü      Valores:
·         Trabajo en Equipo: Trabajar en forma integrada para consecución de los objetivos de la institución. 
·         Proactividad: Tomar acción de manera positiva en situaciones complejas que puedan surgir de manera eficaz.
·         Orientación al cliente: Brindar Garantizar la satisfacción del cliente sobre el servicio brindado.
·         Compromiso: Defender y trasmitir la cultura y los valores de la empresa.
 
3.2.- Decisiones estratégicas
3.2.1.- Estrategia genérica competitiva
La estrategia identificada para el negocio es el enfoque por diferenciación debido a que se ofrece el servicio en el distrito de Los Olivos, el sector B de la población, para los niños entre 1 a 5 años, basado en una metodología pedagógica innovadora que busca que los niños aprendan de manera lúdica bajo un entorno agradable de calidez donde priman los valores y la igualdad. 
 
3.2.2.- Ventaja competitiva 
Nuestra ventaja competitiva se basa fundamentalmente en el uso de una metodología pedagógica innovadora inspirada en el modelo Reggio Emilia, la cual tiene dentro de sus principales principios al niño como protagonista, al docente como guía y acompañante y a las familias como aliados, la pedagogía de Reggio parte de la concepción del niño como un ser rico en capacidades y potencialidades que construye el conocimiento en relación con el otro, las ideas surgen a partir de los acontecimientos reales dando lugar a respuestas y conclusiones reales, el detalle de la metodología la presentamos en el Plan de marketing – producto (4.4.1). 
 
Nuestra metodología va de la mano con la infraestructura y ambiente con la que contará nuestra institución, la cual será distinta a las que actualmente existen en la zona, cuenta con aulas cálidas, amplias y  muy bien equipadas con áreas de interés que buscan un óptimo aprendizaje.
 
3.2.3.- Posicionamiento estratégico
Con la propuesta de nuestra ventaja competitiva concluimos que deseamos ser percibidos como una institución que brinda un servicio de alta calidad frente a nuestros competidores
 
En la siguiente gráfica se resume el posicionamiento tanto de la nuestra empresa como el de nuestros competidores.
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Figura N°5: Posicionamiento de la competencia          Fuente y elaboración: Propia
 
 
3.2.4.- Objetivos corporativos
ü      Generar rentabilidad para los accionistas.
ü      Promover un adecuado clima laboral en los colaboradores.
ü      Posicionarnos en el mercado como una nueva alternativa en educación de calidad.
 


4.- Plan de Marketing
 
4.1.- Mercado Objetivo
Tras la evaluación del mercado con los diferentes métodos observamos que el proyecto resulta viable debido a las buenas expectativas económicas y sobre todo a la necesidad por parte de la  población de acceder a una educación de calidad.
El proyecto está dirigido a familias con niños entre 1 a 5 años del sector B en el distrito de los Olivos, a continuación se detallan los factores que se consideran importantes para justificar la elección del mercado.
·         Tasa de natalidad para Lima metropolitana de 16,9 por 1000 habitantes (Fuente: INEI[1])
·         Tasa de fecundidad Lima metropolitana 2 hijos por mujer (Fuente: INEI)
·         En Lima existen 688,240 familias de clase media en Lima (Fuente: APEIM[2])
·         Los Olivos, el denominado “nuevo distrito pituco”, no tiene ni un hogar con ingreso alto,  sin embargo la mayor cantidad de sus hogares (43,108) se sitúa en el segmento medio.  (Fuente: APEIM)
·         En el distrito de Los Olivos, el 24.6% pertenece al NSE “B” (Fuente: APEIM)
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Figura N°6: Distribución de personas según NSE            Fuente: APEIM 2013
 
 
 
 
[image: ] Figura N°7: NSE por distritos                         Fuente: APEIM 2013
 
·         En promedio; el NSE “B” tiene un ingreso de S/.5,126; y el “C” percibe S/.3,261[3]
·         Los limeños prefieren elegir instituciones con prestigio y una buena plana docente, antes que el precio y la ubicación del local. (Gestión - octubre 2013)
·         En lo que respecta al nido, cuna o guardería. El costo promedio en los segmentos A, B y C es de S/.1, 000, S/.500 y S/.380, respectivamente, mientras que en el prekinder y kinder que los preparan para el inicio de la primaria,  los costos promedios llegan a los  S/.1, 200 (A), S/.700 (B) y S/.400 (C). (Gestión - octubre 2013).
·         Asistencia al sistema educativo regular: 71.1% de los niños en Lima metropolitana (Fuente: INEI)
 
Mercado objetivo y capacidad instalada
En base a los factores mencionados estableceremos nuestro mercado objetivo y el mercado meta.
Cabe resaltar que nuestra estrategia de diferenciación exige un servicio de calidad y personalizado (poca cantidad de alumnos para poder prestar la atención necesario a cada uno de los niños), razón por la cual el mercado meta está determinado por la capacidad instalada.
Se estima que para un buen desarrollo de las clases para los niños de 1 a 5 años; las aulas no deben exceder la cantidad de 16 niños, de esta manera las profesoras y auxiliares dispondrán de mejor manera su tiempo y energía.
 La institución contará en sus inicios con 5 aulas (01 por año) por lo que la capacidad instalada de la institución será de 80 alumnos como máximo, lo que representa el 1.24% de nuestro mercado objetivo como se muestra en la siguiente figura:

Figura N°8: Pirámide del mercado                      Fuente y elaboración: Propia, basados en APEIM 2013
 
Según la investigación del mercado de nuestros competidores directos; estos se encuentran al 100% de su capacidad instalada, como lo veremos a continuación:
Déjalo Ser  (Total = 72 niños)
·         1 años (12 niños por 1 aula)
·         2 años (12 niños por 1 aula)
·         3 años (16 niños por 1 aula)
·         4 años (16 niños por 1 aula)
·         5 años (16 niños por 1 aula)
El Buen Pastor (Total = 273 niños)
·         3 años (23 niños por 3 aulas)
·         4 años (25 niños por 4 aulas)
·         5 años (26 niños por 4 aulas)
Pasitos seguros (Total = 112 niños)
·         3 años (16 niños por 3 aulas)
·         4 años (16 niños por 3 aulas)
·         5 años (16 niños por 1 aula)
En base al estudio, proyectamos iniciar a un 80% de nuestra capacidad instalada, es decir 64 alumnos.
 
4.2.- Segmentación de clientes
Ya ubicado el segmento al que queremos dirigirnos pasamos a evaluar a los involucrados; se considera que debemos abordar a 2 tipos de clientes:
Los padres de familia, en un primer momento, van a elegir en base a sus preferencias y virtudes de la institución el lugar en donde sus niños van a estudiar, debemos llegar a ellos de una manera responsable e íntegra ya que este lazo es primordial consiguiendo la recomendación “boca a boca” con sus amistades y conocidos.
 
Los niños, quienes son nuestros clientes más importante a los cuales debemos de fidelizar y formar un vínculo a largo plazo; brindándoles un servicio de calidad apoyado en valores y respeto mutuo bajo un entorno agradable con instalaciones adecuadas para su confort y desenvolvimiento; de esta manera ellos solicitarán a sus padres seguir asistiendo.
En el siguiente gráfico se detallan las necesidades de cada cliente de manera que se identifique como podemos llegar a cada uno de ellos.
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Figura N°9: Necesidades de los clientes                            Fuente y elaboración: Propia
 
4.3.- Objetivo del plan de marketing
El propósito de todo este esfuerzo comercial es vender nuestro servicio de educación con el respaldo de nuestros altos estándares de calidad, brindando la información necesaria para crear la conciencia e interés en nuestra oferta, resaltando nuestra diferencia en comparación con la competencia para que opten por la institución. 
 
 
Propuesta de Valor:
·         Educación personalizada de acuerdo a las competencias del niño. La información del avance individual del niño es compartida con el padre a través de nuestro portal web, el cual le permitirá estar informado interactuando con el docente encargado del aula.
·         Suscripción a boletines, sobre temas interesantes para el desarrollo del niño, como corrección de conductas, estimulación de aprendizaje, juegos educativos, y otros temas que ayuden a la formación de la personalidad del niño.
·         Un ambiente seguro y confiable para el desarrollo en la formación del niño compartiendo los valores de crianza.
 
4.4.- Planes de marketing
Para llevar a cabo la realización del plan de marketing evaluaremos el negocio bajo la perspectiva de las 4P’s.
 
4.4.1.- Producto
Nuestra propuesta educativa se basa en la prestación de servicios de enseñanza de educación inicial, motivando el desarrollo integral del niño, donde se promueva la construcción del conocimiento, potenciar sus habilidades, desarrollo de sus interacciones y capacidades afectivas así como las relaciones con sus pares y adultos
Nuestra metodología es propia siendo inspirada en el modelo Reggio Emilia, el cual contiene 5 principios básicos.
1.- El niño como protagonista: Capaces de establecer relaciones. Los infantes tienen curiosidad para construir su aprendizaje, siendo guiados para el desarrollo máximo de sus potencialidades.
2.- Docente competente - colaborador: El docente es un guía, acompaña a los niños en el descubrir del conocimiento, a través de la exploración y desarrollo de proyectos.
3.- Espacio: Organización del espacio, implementado con materiales propiciando la construcción del conocimiento. Los sectores deben contener elementos familiares para los niños, considerando el criterio de seguridad en el manejo de objetos. Es imprescindible que cada cierto tiempo se renueve con nuevos objetos los espacios del aula o se proponga nuevas áreas.
4.- Familias como aliados: Construir canales de participación entre la escuela y familia, los padres tienen un rol activo en el bienestar del niño, la atención  a las necesidades de cuidado y protección facilita el bienestar físico y emocional del infante.
5.- Documentación pedagógica: Es necesario que todo desarrollo del niño quede documentado para su adecuado seguimiento.
·         Para los padres: Queda documentado las experiencias de sus hijos.
·         Para los docentes: permite entender el avance de los niños y la evaluación de su trabajo.
 
A través de esta metodología el niño construye el conocimiento como respuesta a su interacción con su medio ambiente y la interacción de la misma. El docente deja tomar iniciativa al niño guiándolos de una forma productiva.
El enfoque se da en cada niño, en sus interacciones con otros niños, con la familia, con los profesores, con el ambiente y en la comunidad. 
Esta metodología se desarrolla a través de trabajos de proyectos, los cuales son actividades que permite la iniciativa personal en los niños, así como la interacción, responsabilidad y creatividad. 
Estos proyectos pueden ser:
·         Proyectos Ambientales: Se desarrollan fuera del aula de clases, es decir en el patio o jardines.
·         Proyectos de la vida diaria: Los que surgen en el día a día.
·         Proyectos manejados por uno mismo: proyectos propuestos por los niños.
Se incluye un taller de arte o atelier, el cual es un lugar donde despertamos la creatividad del niño, expresando de manera artística en los proyectos. A través de la pintura, escultura, teatro, los niños desarrollan el lenguaje y sus pensamientos.
 El niño descubre y construye sus propios conocimientos a través de los principios que se plantea en el enfoque adquiriendo las siguientes competencias que lo ayudarán con su desarrollo personal y académico.
Competencia en comunicación lingüística: el niño será capaz de utilizar correctamente el lenguaje tanto en la comunicación oral como escrita, y asimismo saber interpretarlo y comprenderlo. 
Competencia matemática: habilidad para utilizar y relacionar números, sus operaciones básicas y el razonamiento matemático.
Competencia en el conocimiento y la interacción con el mundo físico: desenvolverse de forma autónoma en distintos ámbitos como la salud, el consumo o la ciencia.
Competencia social y ciudadana: se incluyen el conocerse y valorarse, saber comunicarse con los demás, expresar las ideas propias y escuchar las ajenas,  valorando tanto los intereses individuales como los de un grupo.
Competencia cultural y artística: capacidad de conocer, comprender, apreciar y valorar críticamente las distintas manifestaciones culturales o artísticas, así como saber emplear algunos recursos de la expresión artística para realizar creaciones propias.
Autonomía e iniciativa personal: Responsabilidad, perseverancia, autoestima, creatividad, autocrítica o control personal. 
Tipos de Productos:
ü      Servicios de Educación:
·         Aula de niños de 1 año                            Chiquitines
·         Aula de niños de 2 años              Exploradores
·         Aula de niños de 3 años              Juguetones
·         Aula de niños de 4 años              Creativos
·         Aula de niños de 5 años              Constructores
 
ü      Talleres de verano
Características del Producto:
·         Dos maestros por aula, de formación universitaria, siendo licenciados, bachilleres o estudiantes de los últimos ciclos, para el caso de las auxiliares.
·         Grupos reducidos de niños, máximo 16 alumnos por aula.
·         Aulas amplias y diseñados con áreas de interés.
·         Talleres de arte  (pintura, arcilla, collage)
·         Comedores y cocina.
·         Áreas verdes.
·         Diseño de Aula
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Figura N°10: Fascículo para la gestión de los aprendizajes en las instituciones educativas.     Fuente: Ministerio de Educación.
Nuestro centro educativo tendrá una infraestructura moderna y cuidadosamente diseñada para que los niños se sientan a gusto en un ambiente cálido y acogedor, la sala de cunas y todas las aulas se encontrarán en el primer nivel según la norma establecida por el Ministerio de Educación.
Para los niños de 1 año de edad tendremos aulas con mobiliario especial y acorde a su edad donde cuidaremos exhaustivamente su desplazamiento físico y desarrollo de sus actividades. También contaremos con un ambiente especial de cunas para aquellos pequeños que tengan deseos de descansar ya que es algo propio de su edad.
Para los niños de 2 a 5 años edad tendrán aulas con mucha iluminación, áreas de interés así como espacios amplios para el libre desarrollo de las tareas de los infantes y trabajos en pequeños grupos, los espacios al aire libre les permitirán no solo tener diversión sana y saludable sino que también tendrán contacto con la naturaleza en las áreas verdes.
Por otro lado la Dirección tendrá una oficina para la atención oportuna de los padres de familia y la Plana Docente contará con un ambiente especial para la elaboración de reuniones de trabajo.
 
 
 
Staff (Personal)
Un centro educativo presta servicios intangibles siendo responsables del factor humano que tiene la organización, dependerá de ellos la satisfacción de nuestro cliente y consumidor, por lo que debemos tener un proceso de reclutamiento estricto además de una evaluación periódica del desempeño de  nuestro personal.
El centro educativo debe preocuparse en capacitar a su personal para la ejecución de sus actividades. Los colaboradores consideran importante su desarrollo profesional, el trabajar en un ambiente agradable, sintiéndose valorado en la organización.
Los recursos  se encuentran conformados por personal docente, personal administrativo y personal de servicio.
El personal administrativo está orientado a brindar soporte a la dirección, personal docente, padres de familia y público en general. Es necesario que cuenten con conocimientos de gestión operativa y administrativa para el desarrollo de sus funciones.
El personal de servicio, tiene a cargo el cuidado de las instalaciones y mobiliario del colegio.
Las competencias básicas para todos los colaboradores:
·         Mostrar una conducta profesional ética en el ejercicio de sus obligaciones.
·         Comprensión sociocultural, considerar las diferencias culturales e individuales y facilitar la interacción entre los niños.
·         Sentido de pertenencia en todos los colaboradores.
·         Ser capaz de comunicarse efectivamente con sus colegas. 
·         Trabajo en equipo y cooperación. 
Competencias específicas para los orientadores o psicopedagogos: 
·         Motivación; Ser capaz de facilitar el aprendizaje y promover el desarrollo de habilidades.
·         Integrar en la praxis la investigación-acción y del mismo modo la teoría práctica. 
·         De igual forma tener dominio apropiado del lenguaje, para el logro de una comunicación efectiva con todos. 
·         Demostrar tener dominio de los conceptos al igual que del desarrollo evolutivo de la personalidad.
 
 
4.4.2.- Precio
 
La fijación del precio es enfocado sobre el cliente; estimamos el precio aceptado por el mercado. El precio será fijado en función de nuestros costos más el margen de ganancia.
Nuestros costos están relacionados a los costos fijos y costos variables que tenemos en nuestra institución.
El presupuesto del centro educativo será revisado periódicamente con el objetivo de evitar desviaciones que pudieran causar contingencias de cualquier tipo. Al ser un negocio en marcha existe la disponibilidad de recursos financieros, y se debe prever la correcta utilización de dichos recursos para el cumplimiento de los objetivos de la organización.
Se debe tener una política con respecto a convenios con los proveedores para el suministro de insumos en el centro educativo, precisando tiempos de entrega y precios.
Precio de servicio de enseñanza del nivel inicial:
Matricula              : S/.550.00 
Materiales              : S/.550.00              único pago al año el cual podrá ser pagado en 2 cuotas
Mensualidad              : S/.550.00              (10 cuotas al año)
Talleres de verano              : S/.400.00              (1 cuota al año) 
 
4.4.3.- Plaza
La empresa estará ubicada en el cono norte en el distrito de los Olivos, urbanización Covida, dirigida para el sector B de la población.
La entidad educativa pone a disposición de los padres de familia nuestra propuesta como una nueva opción de educación reconocida por un enfoque innovador y desarrollo integral de los niños donde buscamos contar con la confianza en nuestra labor educativa por parte de ellos.
Por lo que se concluye que la distribución es exclusiva, brindando servicio en una sola localidad; debido a que nuestro enfoque es por diferenciación y trabajaremos con un nicho de mercado bastante reducido, nuestro mercado estará determinado por la capacidad instalada, por ello tendremos en promedio 12 a 16 niños por aula, con un total de 80 niños como máximo en diferentes edades que van desde 01 a 05 años.
[image: ]La institución se localizará en la urbanización Covida, por ser zona residencial y céntrica del distrito. Esta urbanización es conectada con otras urbanizaciones como Las Palmeras, Sol de Oro y Mercurio, en el cual encontramos la mayoría de hogares con niños en edad preescolar.
El distrito de Los Olivos es relativamente nuevo creado en el año 1989, después de la separación del distrito San Martin de Porres. Desde su creación, el distrito se ha preocupado en el desarrollo ecológico y el avance económico de su comuna.
                               Figura N°11: Ubicación del nido
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En la urbanización Covida se encuentran diversos centros educativos, veterinarias, bodegas, spas, peluquerías, etc., esto es como respuesta a la demanda de su población. La urbanización está conformada por familias con niveles de ingreso superior a la de otras zonas, siendo ellos nuestros potenciales clientes. 
 
Figura N°12: Urbanización Covida
 
4.4.4.- Promoción
En esta etapa buscamos despertar el interés en los padres de familia por nuestro servicio para darles a conocer las características y bondades de la educación de calidad que queremos brindar a través de:
·         Redes sociales.
·         Volanteo.
·         Página web.
·         Publicaciones en las revistas que se distribuye en el distrito.
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Figura N°13: Modelo de redes sociales            Fuente: Colegios de Lima
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Figura N°14:   Modelo de volantes            Fuente: Colegios de Lima
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Figura N°15: Modelo de páginas web            Fuente: Colegios de Lima
 
Se evaluarán 02 etapas que comprenderán todas las actividades que sean necesarias para cumplir de forma integral con nuestros objetivos tales como:
 
Etapa de pre –lanzamiento y lanzamiento:
En esta primera etapa se dará énfasis a las redes sociales como Facebook, la elaboración de una página web y el volanteo en puntos claves del distrito como centros comerciales, clínicas, municipalidad entre otros.
Debido a que el servicio se dará a un nicho de mercado reducido, se llegará a ellos de forma personalizada por lo tanto la institución se encargará de la gestión de las redes sociales.
La elaboración de la página web se realizará a través de la contratación de un tercero que nos brinde un servicio del diseño que sea amigable y de fácil acceso para los padres de familia.
El diseño e impresión de los volantes se trabajará con terceros con el fin de obtener un material gráfico vistoso, agradable y de fácil lectura.
 
Etapa de mantenimiento:
·         Realizar actualizaciones en las publicaciones de contenidos gráficos y textuales en las redes sociales (01 vez x semana)
·         Actualizar el material gráfico de los volantes y afiches según el cronograma e intervalo conveniente (se estima que sea 02 veces al año).
·         Desarrollar y elaborar los contenidos descritos en los literales con las actividades que se realizaran a lo largo del año escolar para actualizar la página web (02 veces al año).
·         Formar parte de los anunciantes que publican en la revista de la municipalidad de Los Olivos.
El siguiente cuadro muestra los costos en los que se incurrirá para llevar a cabo la promoción
	Etapa de pre – lanzamiento y lanzamiento
	Cantidad
	Costo unitario
	Costo total

	Redes Sociales (Facebook)
	1
	0
	0

	Elaboración de página web
	1
	1,500
	1,500

	Diseño e impresión de volantes (millares)
	1
	300
	300

	Diseño e impresión de gigantografías (banner)
	1
	200
	200

	Total
	 
	 
	2,000

	 
	 
	 
	 

	Etapa de mantenimiento
	Cantidad
	Costo unitario
	Costo total

	Actualización de Redes Sociales (Facebook)
	 
	 
	0

	Mantenimiento de página web
	1
	800
	800

	Diseño e impresión de volantes
	2
	300
	600

	Servicio de volanteo
	1
	100
	100

	Publicación en revista del distrito
	2
	250
	500

	Total
	 
	 
	2,000


Cuadro N° 4: Costos de publicidad             Fuente y elaboración: Propia
 
Con estas herramientas daremos a conocer:
·         Sobre nosotros (ubicación, estructura) 
·         Las características del ambiente cálido, acogedor y seguro bajo las normas establecidas por el Ministerio de Educación y bajo el reglamento de la Municipalidad del distrito de Los Olivos.
·         La metodología innovadora que se va a utilizar.
·         Los valores de la institución como base fundamental en la educación.
·         Equipo humano, conformado por profesionales de alta calidad humana y expertos en la materia dispuestos enseñar y apoyar a los pequeños en el desarrollo de sus capacidades intelectuales, sociales, emotivas y afectivas y a que su vez cuidarán y brindarán cariño a los niños para que se sientan felices en un ambiente acogedor.
·         Opción abierta para que se contacten con la institución para dar una respuesta ante cualquier duda o inquietud que tengan los padres de familia 
·         Galería de fotos y videos con las actividades que se desarrollan para complementar los métodos de enseñanza.
·         La calidad de los materiales que utilizarán los niños para el uso y desarrollo de sus actividades en sus clases diarias y talleres.
 
 
4.5.-  Focus Group
Con el fin de validar nuestra ventaja competitiva se desarrolló un focus group con 10 madres de familia del sector, el cual consistió en un cuestionario de 7 preguntas basadas en la orientación que tienen sobre el aspecto metodológico, económico y social. Dentro de los resultados más resaltantes identificamos que la metodología impartida en un centro educativo tiene alto grado de importancia y que el sector está dispuesto a invertir entre 400 y 600 soles mensuales. Por otro lado consideran relevante la asistencia a un centro educativo en una edad menor de 3 años.
En base a los resultados obtenidos concluimos que nuestra propuesta tendrá acogida en el sector.
Se adjunta resultado del focus group en el Anexo N°03


5.- Plan de operaciones
 
5.1.- Ámbito Legal
Las instituciones educativas pueden ser creadas como entidades con fines de lucro las cuales pueden estar sujetas a beneficios tributarios en el impuesto general a las ventas e impuesto a la renta, siempre y cuando estas instituciones educativas tengan autorización de la Dirección Regional de Educación.
Autorización de la Dirección Regional de Educación:
La Dirección Regional de Educación es la instancia que aprueba a los nuevos centros educativos mediante Resolución. Estas Solicitudes son presentadas en la UGEL Nro. 2 que corresponde al distrito de Los Olivos,  la misma que será elevada a la Dirección Regional de Educación.
De acuerdo al reglamento, el plazo para la presentación del expediente de solicitud deberá realizarse el último día del mes de octubre del año anterior en que se iniciara actividades educativas.
De acuerdo al artículo 6 del reglamento de las instituciones privadas de educación regular la solicitud de autorización deberá contener la siguiente información:
	Nombre o Razón Social e identificación del propietario o promotor, incluyendo el número de su Registro Único del Contribuyente (RUC). 
	Nombre propuesto para la Institución Educativa. 
	Nombre del Director. 
	Integrantes del Comité Directivo de ser el caso y número de personal docente y administrativo. 
	Información sobre los niveles y modalidades que atenderá la Institución Educativa. 
	Fecha prevista para el inicio de las actividades académicas, periodicidad y término del año escolar en el marco de la calendarización flexible y el cumplimiento del mínimo de horas de trabajo pedagógico. El inicio de la forma escolarizada debe coincidir con el inicio del próximo año lectivo establecido a nivel nacional y/o regional según corresponda. 
	Número probable de alumnos y secciones que funcionarán al inicio del servicio educativo. 
	Proyecto Educativo Institucional (PEI), Proyecto Curricular de Centro (PCC) conforme a las normas específicas, sobre la base del Diseño Curricular Nacional y su diversificación correspondiente y el Reglamento Interno (RI). 
	Inventario de mobiliario escolar, material educativo pertinente, equipos y bienes con que contará la Institución Educativa al iniciar sus actividades. 
	Plano de ubicación de la Institución Educativa por crearse. 
	Plano de distribución del local que ocupará la Institución Educativa, acompañado del respectivo informe sobre la idoneidad de las instalaciones en relación al número previsto de alumnos, suscrito por un Arquitecto o Ingeniero Civil colegiado, así como el informe de Defensa Civil. 
	Copia del título de propiedad del terreno o local o copia del contrato de alquiler del local que ocupará la Institución Educativa. 

 
Nuestra empresa será constituida como una sociedad anónima cerrada ya que será inicialmente pequeña con un número menor de 20 socios. 
Para ello básicamente se requiere lo siguiente:
·         Nombre de la sociedad. Previamente se debe de realizar una búsqueda en Registros Públicos donde haremos una reserva del nombre y también para saber si el nombre elegido no ha sido tomado anteriormente. La denominación es seguida de las palabras “Sociedad Anónima Cerrada” o de las siglas “S.A.C”.
·         Capital social: No existe un mínimo determinado y puede darse en efectivo en moneda nacional o extranjera a través de la apertura de una cuenta bancaria o en bienes.
·         Tener 02 socios como mínimo y 20 como máximo.
·         Designar un gerente general con sus respectivas facultades.
·         Indicar si se tendrá o no directorio. Puede funcionar sin directorio.
·         Establecer el domicilio y la duración. En esta oportunidad será en la urbanización Covida en el distrito de Los Olivos  con duración indefinida.
Características de la  sociedad anónima cerrada:
·         El número de accionistas no puede ser menor a 02 ni mayor a 20 accionistas.
·         Se impone el derecho de adquisición preferente por los socios según dispone el estatuto.
·         No tendrá acciones inscritas en el Registro Público del Mercado de Valores.
·         Es constituida por los fundadores a través de la escritura pública que contiene el pacto social y el estatuto donde se suscriben íntegramente las acciones.
·         El Capital Social está representado por acciones nominativas y está conformado por los aportes de los socios ya sea en efectivo o en bienes.
·         Los socios no responden personalmente por las deudas sociales.
·         Es una persona jurídica de Responsabilidad Limitada.
Beneficios tributarios (ANEXO 1: PESTEL-enfoque legal)
 
5.2.-  Estructura organizacional
Nuestra empresa será una organización jerárquica conformada por profesionales altamente capacitados dispuestos y alineados en cumplir con los intereses del centro educativo.
Organización jerárquica debido a: 
·         Tendremos una estructura organizativa vertical donde se establece la relación de autoridad,  división de trabajo y asignación de las responsabilidades de cada uno de los profesionales de acuerdo a sus funciones por las cuales fueron contratados.
Por ello, se debe considerar lo siguiente:
·         Tener bien definidas las normas, procedimientos y la regulación que se utilizaran en nuestro centro educativo.
·         Facilitar el logro de nuestros objetivos ya que las tareas serán delegadas a cada uno de los miembros del equipo según sus conocimientos y competencias.
·         Coordinar las diversas actividades en nuestra organización.
 
Organigrama:
En base a lo mencionado nuestra estructura contará con el siguiente equipo:
·         Directora.
·         5 maestras (una por cada grado).
·         6 auxiliares (una por cada grado, el aula de 1 año tendrá 2 auxiliares).
·         1 asistente administrativo
·         1 Psicóloga
·         1 personal de Limpieza. (externo)
 

Figura N°16: Organigrama              Fuente y elaboración: Propia

5.3.-  Mapa de procesos
Ya definido el organigrama y tomando como referencia la cadena de valor desarrollada en el Análisis Estratégico 2.2.3, donde precisamos las actividades primarias y de apoyo, se ha preparado el siguiente mapa de procesos en donde se evidencian las actividades llevadas a cabo en la organización, las cuales podrán ser revisadas y modificadas con frecuencia con la finalidad que estén alineadas a nuestra decisión estratégica.
[image: ]
Figura N° 17: Mapa de procesos             Fuente y elaboración: Propia

5.4.-  Perfil de puestos y manual de funciones:
El procedimiento considerado para incluir personal a nuestra institución será:
·         Identificar las necesidades del personal que formará el equipo humano del plantel.
·         Elaborar las especificaciones de cada uno de los puestos de trabajo.
·         Validar los criterios e instrumentos de selección.
En función a estos puntos pasaremos a describir el perfil del personal y las funciones a realizar
Descripción del puesto: Directora.
La Directora será la máxima autoridad y representante legal del centro educativo. Por lo tanto será responsable de:
·         Difundir, orientar y supervisar la aplicación de las normas y procedimientos en el centro educativo.
·         Generar y velar por un clima laboral adecuado entre los miembros que conforman la institución educativa.
·         Evaluar los procesos de gestión educativa y administrativa en el plantel buscando lograr óptimas condiciones con la finalidad que los niños obtengan las competencias que les corresponden por grado y edad.
·         Administración eficiente de los recursos asignados.
·         Motivar a que el nivel de compromiso del equipo humano que forma el plantel sea siempre el óptimo para lograr excelentes resultados.
·         Seleccionar los docentes que formarán parte del equipo humano del plantel.
 
Descripción del puesto: Psicóloga. 
La psicóloga es pieza clave y fundamental dentro de nuestro centro educativo.
La psicóloga será responsable de:
·         Aportar análisis psicológico de diversas situaciones a través de evaluaciones que le permitirán prevenir y diagnosticar a cada uno de los niños.
·         Proponer y desarrollar planes de acción que van de la mano con los análisis realizados según las características y realidades de cada uno de los niños. 
·         Implementar programas especiales para los padres de familia a fin de asesorarlos en diversos ámbitos de la crianza de los niños en casa.  
 
Descripción del puesto: Docentes.
Las maestras son elementos muy importantes dentro del proceso educativo ya que serán quienes van a guiar de forma directa el aprendizaje de cada uno de los niños. Ellas organizarán el tiempo, el espacio y su propia relación con cada niño en función de los objetivos educativos que se desea lograr.
Nuestras educadoras junto con los padres de familia serán modelos significativos que tendrán incidencia en el desarrollo de los infantes.  Serán responsables de:
·         Implementación del programa educativo cumpliendo con los objetivos, contenidos y metodología establecida por el centro educativo.
·         Establecer una relación educativa y amical con cada uno de los niños de tal manera que permita localizar intereses, motivaciones, detectar y corregir  dificultades de aprendizaje o relaciones con los compañeros, etc.
·         Generar un ambiente que estimule,  oriente y desarrolle en las diversos ámbitos de los niños tales como cognitivo, motor, lingüístico, social, personal, etc. 
·         Buscar momentos oportunos para enseñar a los niños buenos hábitos y costumbres. 
·         Motivar a que los niños se expresen, ver sus iniciativas y darles medios suficientes para que las lleven a cabo ya sea en forma corporal, artística, gestual, musical, etc. 
·         Brindarles seguridad y confianza en todas las actividades que realicen los niños.
·         Incentivar a los niños a través de desafíos intelectuales ayudándolo a plantear y resolverlos por sí mismos. 
 
Descripción del puesto: Auxiliares.
Las auxiliares también forman parte fundamental en el desarrollo y aprendizaje diario de cada uno  de los niños por lo tanto serán responsables de:
·         Brindar apoyo pedagógico a las maestras en cada una de las sesiones.
·         Participar en las actividades formativas de los niños.
·         Incentivar y apoyar en la disciplina dentro del salón de clases así como en las áreas comunes del centro educativo. 
·         Acompañamiento socio-afectivo a los niños en cada una de sus actividades. 
 
Descripción del puesto: Asistente administrativo.
El asistente administrativo es la mano derecha de la Directora de la institución educativa y será responsable de lo siguiente:
·         Inscripción de los niños.
·         Cobro de matrícula y mensualidades.
·         Trámites varios.
·         Gestión y administración del proceso de compras de los útiles escolares, artículos de oficina y artículos de aseo.
 
5.5.-  Reclutamiento, selección y contratación
5.5.1.- Etapa de reclutamiento:
Nuestra institución educativa hará la convocatoria de las vacantes solicitadas a través de avisos de empleo en el periódico y webs específicas para esos fines donde indicaremos una breve descripción de nuestra organización, los niveles de formación y experiencia necesarios para el puesto de trabajo, las funciones más importantes del cargo a desarrollar, números de contacto, las características físicas y ambientales del centro educativo,  etc. A su vez solicitaremos referencias de candidatas en universidades que desean participar en el proceso de selección para tener una mayor gama de opciones.  
5.5.2.- Etapa de selección: 
Una vez que ya tengamos a las candidatas que cumplan con las condiciones y competencias necesarias para las plazas correspondientes evaluaremos la personalidad, aptitudes, motivaciones, capacidad intelectual, orientación al logro de objetivos, estabilidad emocional.
 El procedimiento será el siguiente:
·         Recepción del formulario de solicitud de empleo incluyendo el curriculum vitae.
·         Entrevista inicial con preguntas abiertas para que las candidatas puedan explayarse.
·         Exámenes de conocimientos, psicológicos y médico.
·         Solicitar muestras de trabajo si es que las tuvieran.
·         Verificación de antecedentes.  
·         Solicitar referencias y cerciorarnos cuidadosamente de comprobar su veracidad.
·         Entrevista determinante
·         Decisión de selección. 
 
5.5.3.-  Etapa post decisión de la selección: 
·         Proceder a comunicar la decisión. 
·         Dar la acogida y bienvenida en la institución.
·         Se hará entrega de un documento formal por escrito donde se especificarán:
Ø      La visión y misión de nuestro centro educativo. 
Ø      Los objetivos que buscamos alcanzar dejando en claro hacia dónde nos dirigimos y cuáles son los recursos con los que contamos para hacerlo. 
Ø      Indicar que esperamos de cada uno de los miembros del equipo para lograr los objetivos.
Ø      Las funciones específicas de cada uno de los puestos de trabajo. 
·         Validez del uso de las técnicas, criterios e instrumentos utilizados por los profesionales en el desarrollo de sus funciones en el centro educativo.
 
5.5.4.- Contrato:
 El contrato de las docentes de nuestra institución educativa tendrá la duración del año escolar. 
Dentro de lo más resaltante los contratos estipularán lo siguiente:
·         Funciones.
·         Jornadas de trabajo
·         Lugar y horario de trabajo 
·         Remuneración.
·         Duración del contrato.
 
5.5.5.- Estímulos y disciplina: 
Teniendo en consideración que todos los miembros del centro educativo tienen bien en claro que es lo que se espera de cada uno de ellos ya que nos hemos encargado de hacérselos saber desde la etapa inicial en el periodo de selección así como de manera formal a través de un documento escrito cuando ingresaron a laborar; por lo tanto también es necesario hacer de su conocimiento que si no se cumple con todo lo solicitado serán desligados de nuestra empresa por no tener un buen desempeño en sus funciones, por falta de respeto y honestidad, indisciplina, por maltrato entre sus compañeros o con cualquier niño que tenga a su cargo, entre otros.
        5.5.6.- Evaluación de desempeño:
La evaluación de desempeño se realizará semestralmente, esta medición será objetiva e integral sobre la conducta profesional y el logro de los resultados. Será el momento en el cual a cada empleado de la empresa se le hará de conocimiento el grado de cumplimiento de sus objetivos en forma individual.
Todas las observaciones se harán de forma constructiva en comparación con las expectativas que se tenía hacia cada uno de ellos. Se tendrá un diálogo abierto para que expresen cómo se siente, que aspectos cree que pueda mejorar y cuál es su apreciación sobre nuestra institución educativa y su desenvolvimiento en la misma. 
Si se identifican insuficiencias se comunicarán y se dará un plazo determinado para la mejora con lo cual se busca elevar la productividad de los recursos humanos de la empresa así como mejorar continuamente las relaciones humanas.
 
5.6.- Servicios tercerizados:
Contaremos con personal altamente calificado para complementar la malla curricular que desarrollarán las maestras en los salones de clase y personal que se haga cargo de áreas como legal, contabilidad y finanzas por ello contrataremos a profesionales en diversos ámbitos que no formarán parte de la planilla de la empresa, cuyos servicios profesionales serán prestados de forma independiente.  A su vez contrataremos servicios terceros de limpieza y haremos la implementación de cámaras de vigilancia para la seguridad de los niños y los miembros del plantel.
Descripción del puesto: Maestra (o) de arte, danza y música.
El responsable se hará cargo de:
·         Incentivar que los niños comuniquen sus emociones a través del canto y uso de los instrumentos musicales.
·         Motivar la parte sensible de los niños y que se sientan libres de expresar sus sentimientos y emociones a través de sus movimientos corporales en cada uno de los bailes.
·         Desarrollar capacidades e intereses en ciertos tipos de música e instrumentos musicales que sean más de su agrado.
·         Utilizar  la música como un medio  para mejorar los niveles de aprendizaje y habilidades sociales entre los niños ya que abarca e integra aspectos desde lo cognitivo hasta lo social. 
 
Descripción del puesto: Personal de limpieza.
El personal de limpieza será responsable de:
·         Mantener el orden y limpieza de todas las instalaciones del centro educativo tanto internas como externas.
 
5.7.- Especificaciones técnicas
Al haber establecido la zona, las razones de la ubicación, es necesario indicar las especificaciones del lugar, el personal, equipos, decoración y funcionamiento en general.
 
5.7.1.- Ambientación:  
Basándonos en la estrategia de una educación personalizada bajo un entorno lúdico en la que el niño aprenda y se sienta como en su segundo hogar se desea manejar una imagen usando colores alegres y vivaces, que llamen a la tranquilidad, sin llegar al aburrimiento. 
El ambiente influye de manera significativa en el proceso de educación del niño permitiendo que los niños puedan explorar sus intereses dentro del entorno.
De acuerdo a la metodología de Reggio, el espacio es considerado como tercer elemento en la educación, el ambiente está pensado para y por los niños.
El lugar debe ser un espacio abierto y con materiales diversos que permite desarrollar la capacidad creativa e investigativa del niño.
Las aulas deben ser bien iluminadas, de preferencia con luz natural por esta razón parte de las estructuras tendrán mamparas de vidrio templado que darán una vista al área libre.
Los ambientes serán construidos a medida de la estatura de los niños; los servicios higiénicos estarán acondicionados especialmente para ellos, esto incluye la posición del mobiliario, en general, el ambiente comunicará vitalidad a través de la diversidad de materiales coloridos, suelo alfombrado y posibilidad de oscurecer con cortinas o persianas.
Las sillas y mesas de trabajo deben ser de colores llamativos y de material no tóxico; las aulas deben contar con cuadros e imágenes sin estar recargados.
Las paredes estarán pintadas con esmalte no tóxico.
 
5.7.2.- Plano y distribución de las aulas, salones de talleres y área libre
 
Aula para niños de 1 año:
Esta aula deberá contar con un área mínima de 50 m2, en este espacio se considera oportuno tener 03 cunas ya que a esta edad los niños toman siestas; contarán también con colchonetas para el desarrollo de sus actividades, sillas y mesas. (Piso de caucho anti-impacto)
Aulas para niños de 2 a 5 años:
Según la Norma técnica de diseño del Ministerio de Educación, cada niño debe de contar como mínimo con un espacio de 2 m2, razón por la cual nuestras aulas deberán tener como mínimo 50 m2 (considerando el mobiliario), cada aula contará con: 04 mesas, 16 sillas, 01 módulo organizador, 01 escritorio y 01 silla grande.
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Figura N° 18: Modelo de las aulas              Fuente: Nido Casa Amarilla
 
Salones de talleres - Atelier
Los salones deberán contar un espacio mínimo de 50 m2 ya que aquí llevaran clases de arte, en el cual se desarrollaran diversas actividades como pintura, escultura, música y danza de acuerdo a las programaciones.
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Figura N° 19: Talleres de pintura          Fuente: Nido Casa Amarilla
 
Kitchenet
Esta área estará acondicionada para que los niños tomen sus alimentos  en los horarios adecuados y en un ambiente distinto al de sus actividades cognitivas; contará con 50 m2, y estará dividida en 2 zonas: la primera denominada comedor donde los niños tomarán sus alimentos y la segunda zona, a la que ellos no tendrán acceso, denominada zona de manipulación acondicionada con artefactos eléctricos y materiales propios de la cocina, este espacio es usado para conservar y calentar sus alimentos.
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Figura N° 20: Comedor y cocina         Fuente: Nido Casa Amarilla
 
Área libre
Esta área será revestida con césped natural, contará con 50  m2, tendrá módulos de juegos y se aprovisionará  con un toldo para los meses de invierno.
[image: ]
Figura N° 21: Área Libre                  Fuente: Nido Zig Zag
 
[image: ]
Figura N° 22: Área libre (juegos)         Fuente: Nido Casa Amarilla
 
Sala de reuniones
Este espacio será de 40 m2, el cual está destinado para las reuniones con los padres de familia permitiendo la interacción entre la institución y la familia. 
 
5.7.3.- Especificaciones de mobiliario y material didáctico de las aulas
Las aulas serán el ambiente en donde el niño pasará la mayor parte del tiempo por esto el diseño y mobiliario dentro de ella deberá ser lo más cómodo y acogedor posible de tal manera que pueda desarrollar todas sus habilidades.
	Mobiliario

	Zona de encuentro
	Zona de Juego
	Zona de Construcción

	Suelo alfombrado
	Módulos de juego
	Suelo alfombrado

	Expositor de libros
	Repisa para objetos personales
	Repisas / módulos


 
Cuadro N° 5: Mobiliario             Fuente y elaboración: Propia
 
 
 
 
 
 
	Materiales

	Zona de encuentro
	Zona de Juego
	Zona de Construcción

	Cuentos
	Muñecos
	Telas

	Láminas murales
	Accesorios
	Cuerdas

	Franelograma
	Juguetes
	Juguetes remolcables

	Cesto de objetos blandos
	Disfraces
	Ruedas

	Instrumentos musicales
	Rompecabezas
	Bloques

	Títeres
	 
	Cajas


 
              Cuadro N° 6: Materiales dentro de las aulas           Fuente y elaboración: Propia
 
5.7.4.- Listado de equipos de la institución
Los equipos servirán de apoyo al personal administrativo y profesoras para el buen funcionamiento y avance de las clases y talleres.
Se considera también la adquisición de equipos para las actividades que se desarrollen a lo largo del año escolar; como las reuniones con padres de familia y/o actividades de integración padres-niños.
A continuación se detallan los equipos electrónicos a tomar en cuenta:
	Equipos
	Cantidad

	Televisores
	2

	Laptops e impresora
	5 total                       (4 laptops y 1 imp)

	Equipo de sonido
	2

	Blue ray
	2

	Proyector
	1


Cuadro N° 7: Equipos             Fuente y elaboración: Propia
 
5.7.5.-  Higiene
Debido al trato con niños la higiene es indispensable, contaremos para ello con personal tercerizado para obtener un servicio de calidad, al mismo tiempo todo el personal contribuirá con el mantenimiento de la limpieza en todas las áreas de la institución con la finalidad que nuestros niños no vean afectada su salud por bacterias peligrosas.
5.8.-  Personal y horarios
Las clases en la institución se llevarán a cabo de
Lunes a viernes
8:00am a 1:00pm
El detalle de los horarios para el personal dentro de la institución se detalla en el siguiente cuadro:
	Personal
	Características básicas
	Horarios

	Directora
	Profesional capaz, honesta con experiencia en el rubro, mantendrá constante interacción con todo el personal de la institución y también con los padres de familia.
	Lunes a viernes             8:00 am - 3:00 pm

	Psicóloga
	Profesional con experiencia en trato con niños, interacción constante con los padres de familia.
	Lunes a viernes             8:00 am - 2:00 pm

	Maestras
	Docentes con formación universitaria y experiencia en trabajo con niños, carismáticas, de buena reputación y buen trato; contaremos con 1 maestra por aula
	Lunes a viernes             8:00 am - 2:00 pm

	Auxiliares
	Docentes con formación universitaria, bachilleres o estudiantes de los últimos ciclos, carismáticas y de buena reputación; contaremos con 1 auxiliar por aula de 2 a 5 años, el aula de 1 año contará con 2 auxiliares.
	Lunes a viernes             8:00 am - 2:00 pm

	Asistente
	La institución contará con 1 asistente la cual apoyará a la directora y maestras según sus necesidades al mismo tiempo tendrá contacto con los padres de familia.
	Lunes a viernes             8:00 am - 3:00 pm

	Profesores de talleres
	Servicio tercerizado: Profesionales con experiencia en trabajo con niños, carismáticos y de buena reputación; tendremos 3 maestros cada uno especialista en el rubro (arte, danza y  música)
	Según programación

	Personal de Limpieza
	Servicio tercerizado: personas con valores, responsables, carismáticos y de buen trato que estén dispuestos siempre a atender los requerimientos de los niños y que realicen un trabajo de calidad ya que la salud de los niños depende de este servicio.
	Lunes a viernes             8:00 am - 3:00 pm
Sábado 8:00 a 11:00 am


Cuadro N° 8: Personal y horarios                  Fuente: Elaboración propia
 
Presentación e imagen del personal 
Maestras y auxiliares: llevarán como uniforme un mandil  con el distintivo del nido y estarán debidamente identificadas con su nombre en el pecho.
Directora, Psicóloga y asistente: llevarán un distintivo del nido y estarán debidamente identificadas con su nombre y puesto como parte de su vestimenta.
Personal de limpieza: estarán debidamente uniformados con la indumentaria correspondiente y llevarán su nombre en un lugar visible.
5.9.-  Layout de aula ideal
Los criterios establecidos por el Ministerio de Educación para el diseño de las instituciones educativas de nivel inicial son los siguientes:
·         Los centros Educativos Iniciales deberán ser de una sola planta 
·         Todas las Instituciones Educativas del nivel inicial deberán ser accesibles a discapacitados en todas las plantas del edificio.
·         Las Instituciones Educativas escolares deberán ser recintos seguros. Para ello, tanto en el edificio como en los espacios exteriores, se evitará el diseño de soluciones y elementos que pueda dar lugar a accidentes escolares. 
·         En las Instituciones educativas se promoverán las instalaciones de energías renovables teniendo en cuenta las directrices de OINFE, especialmente las de energía solar térmica para agua caliente sanitaria
Programación Arquitectónica de un local de Educación Inicial:
[image: ]
Figura N° 23: Programación Arquitectónica
 Fuente: Normas Técnicas para el Diseño de Locales Escolares de Educación Básica Regular
Nivel inicial
 
Tomando en cuenta las especificaciones descritas anteriormente, se propone el siguiente diseño de aula ideal.
[image: ]
Figura  N° 24: Aula ideal                 Fuente y elaboración: Propia 
 
5.10.- Admisión
5.10.1.- Proceso de admisión de los niños
·         Entrega de formatos para el proceso de admisión de forma personal o a través de la descarga en la página web. Posterior a ello se dará la recepción del expediente de admisión con la ficha del postulante y los documentos solicitados.
·         Entrevista de la Directora con los padres de familia. 
·         Entrevista al niño.
·         Comunicación de ser admitidos vía telefónica y a través de correo electrónico. Los padres que no reciban la confirmación en 5 días útiles podrán proceder a recoger sus documentos. Los padres de los niños que han sido aceptados deberán acercarse a la Secretaría para realizar los pagos correspondientes de matrícula, mensualidad y materiales.
5.10.2.- Documentos del expediente de admisión:
·         Ficha del postulante
·         DNI del postulante. Copia simple.
·         DNI de ambos padres de familia. Copia simple.
·         Constancia y libreta de información del postulante si es que procede de otro nido.
·         Partida de nacimiento. Original.
·         Carta de presentación.
·         Fotografía tamaño carnet del postulante.
·         En caso de que el postulante tenga apoderado se solicitará información legal que lo acredite. Original.
·         Copia de las 3 últimas boletas de remuneración de los padres de familia o de lo contrario si tienen ingresos por negocio propio los PDT IGV-Renta de los últimos 3 meses.
·         Constancia de no adeudo si provienen de otro nido.
La documentación se le entregará a la Secretaría en un folder.
5.10.3.- Criterios de evaluación del expediente de admisión:
·         Compromiso de los padres de familia en participar en la educación de sus hijos en forma activa.
·         Capacidad de la familia para asumir los compromisos económicos que implica el colegio.
·         Comportamiento adecuado de los padres acorde con las normas y compromisos de nuestra institución.
·         Asistencia y puntualidad a las actividades del proceso de admisión. 
El proceso de admisión se invalidará si la información brindada o los documentos presentados son falsos.
5.10.4.- Inversión académica
A continuación mostramos los montos en los cuales incurrirán los padres de familia
	Inversión
	Importe
	Total

	Matrícula
	S/. 550
	S/. 550

	Mensualidad (10 cuotas)
	S/. 550
	S/. 5,500

	Materiales *
	S/.550
	S/. 550

	Total
	 
	S/.6,600


* Los materiales podrán ser pagados en 2 cuotas.
Cuadro N° 9: Inversión de los padres de familia                    Fuente y elaboración: Propia
 


6.- Análisis Financiero
 
6.1.-  Condiciones generales
Nuestra empresa pertenece al sector Educación a la cual hemos denominado Nido Kusi Wawa, se analizará la información financiera de los primeros 5 años donde trabajaremos con un Impuesto General a las Ventas del 18% y con un Impuesto a la Renta del 28%.
 
6.1.1.- Inversión inicial:
Para la puesta en marcha del nido Kusi Wawa se necesita:
Equipos audiovisuales: Televisores, laptops, impresora, radio, Blu-ray y proyector. Los cuáles serán utilizados en sus actividades diarias por la directora, asistente, maestras y sicóloga de nuestro centro educativo. A su vez serán usados en el atelier para impartir las clases a los niños y en la sala de reuniones cuando se tengan citaciones con los padres de familia, entre otros.
 Mobiliario: Mesas, sillas, estantes, tapices, pisos de goma, cunas, cambiadores y módulos de talleres. Los cuales son fundamentales para la operación del nido y utilizados por los niños al momento que se les imparte las clases y por el personal docente y administrativo de nuestra institución. Aquí también se tiene en cuenta los electrodomésticos para la cocina.
Construcción: Materiales exclusivos para la construcción de las aulas y de los diversos ambientes que formaran parte de nuestro centro educativo.
Capital de Trabajo: Juguetes para las aulas que serán utilizados por los niños para adquirir conocimientos de forma divertida, instrumentos musicales  de los cuales los niños harán uso en sus clases de música impartidas por un profesional especializado y las pizarras que sirven para que las profesoras hagan sus clases de forma didáctica.
En el cuadro que se presenta a continuación tenemos el detalle de los importes invertidos en moneda nacional en cada uno de los puntos antes mencionados haciendo un total de Inversión de 232,534 Nuevos soles incluido IGV.
 
	Inversión inicial
	Valor Venta
	IGV 18%
	Inversiones

	Equipos audiovisuales
	                   15,339 
	                                    2,761 
	                 18,100 

	Mobiliario
	                   37,656 
	                                    6,778 
	                 44,434 

	Construcción
	                127,119 
	                                  22,881 
	               150,000 

	Capital de trabajo
	                   20,000 
	 
	                 20,000 

	TOTAL
	                200,114 
	                                  32,420 
	               232,534 


 
Cuadro N° 10: Inversión                 Fuente y elaboración: Propia
 
 
6.1.2.-  Estructura Deuda-Patrimonio:
Observamos una composición en la estructura deuda - patrimonio del 36% y 65% respectivamente. En esta ocasión vamos a solicitar un préstamo al Banco Scotiabank por 82,534 Nuevos Soles y aportaremos como patrimonio 150,000 Nuevos soles. Por lo tanto podemos deducir que nuestra empresa tiende a tener menor participación de endeudamiento a través de bancos.
	 Estructura Deuda - Patrimonio
	Importe
	W

	Deuda
	                   82,534 
	35.49%

	Patrimonio
	                150,000 
	64.51%

	Total Deuda y Patrimonio
	                232,534 
	100.00%


 
Cuadro N° 11: Estructura deuda - patrimonio             Fuente y elaboración: Propia
 
El costo promedio ponderado de la deuda financiera adquirida con Scotiabank (Kd) es 22.16%
(Ver: Anexo N° 4)
	Costo Promedio Ponderado Deuda
	Kd
	W
	Costo (Kd x W)

	Préstamo  Scotiabank
	22.16%
	100.00%
	22.16%

	Costo Promedio Ponderado Deuda
	 
	100.00%
	22.16%


 
Cuadro N° 12: Costo de la deuda (Kd)            Fuente y elaboración: Propia
 
 Índice de rentabilidad o costo de capital medio ponderado (WACC) es la tasa mínima de rendimiento requerida por los inversionistas para estar seguros que la empresa no destruirá valor, en este caso es del 14.79%. El uso de esta tasa de descuento está justificado en que los flujos de efectivo están financiados con deuda a través de bancos y con capital propio, por lo tanto el WACC nos permite ponderar el costo de ambas fuentes de financiación por el volumen de cada una de ellas.
 
	Cálculo del WACC  modelo CAPM
	 
	 
	 
	 

	Estructura Deuda - Patrimonio (modelo CAPM)
	Kd
	(1 - T )
	W
	Costo (Kd x W)

	Deuda
	22.26%
	0.72
	35.49%
	5.69%

	Patrimonio
	14.12%
	 
	64.51%
	9.11%

	Total Deuda y Patrimonio
	 
	 
	100.00%
	14.79%

	 
	 
	 
	 
	 

	WACC=   Wd [Kd(1-t)] + Ws  Ks
	 
	 
	WACC
	14.79%


 
Cuadro N° 13: WACC                        Fuente y elaboración: Propia
6.1.3.- Costo de oportunidad de los accionistas (Ks): 
Cuando la empresa genera utilidades un porcentaje de éstas será destinado para pagar a los acreedores (intereses, dividendos diferidos) y el excedente es el rendimiento ganado por los accionistas, el cual podrá ser repartido como dividendos en efectivo o reinvertido en nuevos proyectos. Sin embargo los accionistas requerirán que este rendimiento sea igual o mayor que el que hubieran obtenido si invierten por su propia cuenta en inversiones con riesgo similar. En esta ocasión es del 14.12% y los valores considerados para su cálculo se muestran a continuación:
Rendimiento de la Bolsa de Valores de NY - Índice Standard a Poor’s 500 promedio20 años: 
Tomamos el S&P 500 ya que es uno de los índices más representativo del mercado de acciones de EE.UU y marca una tendencia en su economía. Se basa principalmente en la capitalización bursátil de 500 grandes empresas que tienen acciones y cotizan en la Bolsa NYSE. Según Damodaran el S&P 500 promedio de los últimos 20 años es de 11.61%.
Rendimiento de bonos del tesoro norteamericano – T-Bond promedio20 años: 
Un T-Bond es un Bono del Tesoro (largo plazo) los cuales son publicados por el Departamento del Tesoro de los EE.UU. Son préstamos que se le hacen al gobierno para diversos financiamientos o en caso de tener un déficit presupuestario a largo plazo. Son adquiridos por bancos e inversionistas individuales (ciudadanos de EE.UU). Su madurez oscila entre 10 y 30 años y debido a que son inversiones muy seguras avaladas por la fe y crédito de EE.UU, la tasa de interés que pagan es más alta que la de un T-Bill o un T-Note.   Según Damodaran el rendimiento promedio de los T-Bond en los últimos 20 años es del 4.13%.
Beta promedio 5 años: 
Es una variable que mide la diferencia de rentabilidad de una acción con respecto a su índice de referencia, según Damodaran el beta promedio de los últimos 05 años en el sector Educación es 0.95, por lo tanto nos indica la variación del rendimiento de los activos financieros en función de las variaciones producidas en el rendimiento del mercado (S&P 500) siendo éste del 11.61%. Si el beta es menor que 1 el activo financiero presenta una menor variabilidad que el índice de referencia.
Riesgo país: 
Es un indicador simplificado de la situación del país, el cual mide el grado de riesgo que tiene un país cuando se desean hacer inversiones extranjeras tomando en cuenta que los inversionistas siempre buscan maximizar sus utilidades a un menor riesgo. Según Damodaran este indicador se encuentra en 2.88%.
CAPM: 
Es una herramienta que determina la tasa de retorno requerida para un activo, por lo tanto vincula la rentabilidad de un activo financiero con el riesgo de mercado del activo en mención. En este caso según los cálculos obtenidos es de 11.236% 
 
 
 
	CAPM = Klr +(Km - Klr ) Beta
	 
	Ks= CAPM + Riesgo país

	 
	 
	 

	Rendimiento bolsa de valores de NY Índice Standard a Poor´s 500 promedio 20 años
	11.61%

	Rendimiento bonos del tesoro nortemaericano T-Bond promedio  20 años
	4.13%

	Beta promedio de la  empresa últimos cinco años
	 
	0.95

	Riesgo país
	 
	2.88%

	CAPM
	 
	11.236%

	Ks = CAPM + Riesgo país
	 
	14.12%


 
Cuadro N° 14: Costo del capital (Ks)            Fuente y elaboración: Propia
 
6.2.- Ventas:
Estos cálculos han sido elaborados contemplando los siguientes supuestos para los primeros 05 años:
-          Número de aulas de 01 a 05 años: 05 salones (01 aula por cada año).
-          Número máximo de niños por aula: 16 alumnos.
-          En el primer año se trabajará al 80% de la capacidad instalada del centro educativo con un número promedio de 64 niños en total.
-           A partir del segundo año se hará uso del 100% de la capacidad instalada del centro educativo con un número de 80 alumnos en total.
-          A partir del 2do año considera un incremento anual en la ventas del 3%[4]. 
Los ingresos por ventas de nuestro servicio estarán conformados por los importes pagados por concepto de:
-          Mensualidad (10 cuotas) y matrícula (Pago único).
-          Talleres de verano (Pago único).
-          Lista de útiles (Pago único).
Se detallan a continuación en el siguiente cuadro:
[image: ]
Cuadro N° 15: Detalle de los ingresos             Fuente y elaboración: Propia
6.3.- Costos y Gastos.
 
La proyección de los costos y gastos se  ha sido realizada en base a 5 años, están se encuentran clasificadas de acuerdo a su función en:
 
6.3.1.- Costo de Ventas:
Corresponde a aquellos desembolsos que son directamente relacionados al core del negocio.
 
El rubro más alto es el de la planilla, se encuentra incluido los sueldos base más beneficios sociales de la directora, psicóloga, docentes y auxiliares.
Para cada uno de ellos se inicia con el sueldo bruto mensual y se calcula el 9% de Essalud así como los costos por beneficios sociales que son a cargo del empleador. Los sueldos son anualizados incluyendo las gratificaciones ordinarias de acuerdo a ley. 
 
En este rubro también se incluye el alquiler del local y los materiales educativos para los alumnos.
 
 
6.3.2.- Gasto de Administración:
Se encuentran incluidos todos aquellos gastos en que se incurran en las actividades administrativas.
Para la operatividad de nuestro negocio indicamos los siguientes gastos relacionados:
 
·         Honorarios Contables.
·         Servicio de Limpieza.
·         Servicios Públicos.
·         Impuestos.
·         Útiles de oficina.
 
 
6.3.3.- Gasto de Ventas:
En este rubro se incluyen los gastos relacionados a marketing y publicidad.
Hemos proyectado tener un gasto anual en el manejo de nuestras redes sociales.
 
 
                     6.3.4.- Gasto Financiero:
Corresponde a los intereses del préstamo a cinco años del Banco Scotiabank.
 
A continuación incluimos cuadro resumen que incluye cada gasto de acuerdo a su naturaleza en el cual clasificamos cada uno de ellos como costo de venta, gasto de administración y gasto de venta



a.- Gastos de Personal:
	Descripción
	Cantidad
	Sueldo Bruto Mensual
	Total Sueldo Bruto mensual
	Costo Empleador (9% Essalud) 
	Costo de Beneficios Sociales
	Total Sueldo Bruto Anual (Inc. Gratificación)
	Total Costo Bruto Mensual 
	Total Costo Anual 
	Costo de Venta
	Gasto de Administración
	Gasto de Ventas

	Dirección
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Directora
	1
	3,000
	3,000
	270
	250
	42,000
	4,020
	48,239
	48,239
	 
	 

	Asistente Administrativo
	1
	1,000
	1,000
	90
	83
	14,000
	1,340
	16,080
	 
	16,080
	 

	Operaciones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Docentes
	5
	1,300
	6,500
	585
	541
	75,833
	8,710
	87,098
	87,098
	 
	 

	Auxiliares de Aula
	6
	900
	5,400
	486
	450
	63,000
	7,236
	72,358
	72,358
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Psicóloga
	1
	1,000
	1,000
	90
	83
	11,667
	1,340
	13,400
	13,400
	 
	 

	Total
	14
	 
	16,900
	1,521
	1,408
	206,500
	22,645
	237,174
	221,095
	16,080
	-


 
 
Cuadro N° 16: Gastos de personal            Fuente y elaboración: Propia
 
 
b.- Gastos Diversos de Gestión
 
	Descripción
	Cantidad
	Importe
	Total Gasto Anual
	Costo de Venta
	Gasto de Administración
	Gasto de Ventas

	Cargas Diversas
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Artículos de Oficina
	12
	                  100 
	             1,200 
	 
	                1,200 
	 

	Artículos de Kitchenet
	12
	                  100 
	             1,200 
	 
	                1,200 
	 

	Total
	 
	 
	             2,400 
	                            -   
	                2,400 
	                             -   


 
 
Cuadro N° 17: Gastos diversos                Fuente y elaboración: Propia
 
c.- Gasto de Servicios Prestados por Terceros
 
	Descripción
	Cantidad
	Importe
	Total Gasto Anual
	Costo de Venta
	Gasto de Administración
	Gasto de Ventas

	Alquileres
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Alquiler de Local
	12
	             10,000 
	        120,000 
	                120,000 
	 
	 

	Honorarios
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Asesoría Talleres
	10
	                  300 
	             3,000 
	                     3,000 
	 
	 

	Asesoría de Contabilidad
	1
	               3,000 
	             3,000 
	 
	                3,000 
	 

	Servicio de Limpieza
	12
	               1,100 
	          13,200 
	 
	              13,200 
	 

	Publicidad
	2
	               1,000 
	             2,000 
	 
	 
	                      2,000 

	Suscripciones y Revistas
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Revistas Especializadas Nidos
	1
	               3,000 
	             3,000 
	                     3,000 
	 
	 

	Servicios Públicos
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Luz y alumbrado Público
	12
	                  200 
	             2,400 
	 
	                2,400 
	 

	Agua
	12
	                  150 
	             1,800 
	 
	                1,800 
	 

	Teléfono - Internet
	12
	                  200 
	             2,400 
	 
	                2,400 
	 

	Impuestos Municipales
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Arbitrios Municipales
	1
	                  500 
	                500 
	 
	                    500 
	 

	Insumos
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Útiles Escolares
	80
	                  400 
	          32,000 
	                  32,000 
	 
	 

	Total
	 
	 
	        183,300 
	                158,000 
	              23,300 
	                      2,000 


 
 
Cuadro N° 18: Servicios de terceros             Fuente y elaboración: Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
 

6.4.-  Estado de Ganancias y pérdidas
 
En base a la proyección de ventas y a la estructura de costos y gastos mencionados en las secciones anteriores, pasamos a calcular el EGP para los próximos 5 años.
 
	Estado de Ganancias y Pérdidas
	1
	2
	3
	4
	5

	Ventas incrementales
	428,800
	557,024
	576,635
	596,736
	614,045

	Costo de ventas   
	395,174
	407,029
	419,240
	431,817
	444,772

	Utilidad Bruta
	33,626
	149,995
	157,395
	164,918
	169,273

	Gastos administrativos
	25,700
	26,471
	27,265
	28,083
	28,926

	Gastos de Ventas 
	2,000
	2,060
	2,122
	2,185
	2,251

	Depreciación
	11,655
	11,655
	12,079
	12,079
	12,079

	Utilidad antes de interés e impuestos (EBIT)
	-5,730
	109,808
	115,929
	122,571
	126,017

	Gastos Financieros
	15,724
	13,378
	10,516
	7,024
	2,764

	Utilidad imponible
	-21,453
	96,430
	105,413
	115,547
	123,253

	Impuesto  a la renta  28%
	 
	27,001
	29,516
	32,353
	34,511

	Utilidad neta
	-21,453
	69,430
	75,898
	83,194
	88,742

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	EBITDA (EBIT + depreciación)
	5,926
	121,464
	128,008
	134,650
	138,096


 
Cuadro N° 19: Estado de Ganancias y Pérdidas           Fuente y elaboración: Propia
 
El primer año de operación el costo de ventas representa el 92% de las ventas razón por la cual se tiene una utilidad negativa, posteriormente nuestro costo de ventas se reducirá hasta representar el 72% de las ventas (debido a que éstas se incrementan por la aceptación progresiva en el mercado), mientras mantenemos los gastos; por ello a partir del segundo año obtenemos utilidad positiva.
 
 
6.4.1.-  Depreciación y gastos financieros:
 
En este punto consideramos la depreciación de equipos y mobiliario a 10 años mientras que la construcción es evaluada a una depreciación a 20 años; también se ha considerado inversiones adicionales a partir del tercer año.
 
Los gastos financieros solo se calcularán por el préstamo solicitado a una tasa del 22% anual.
 
A continuación mostramos el desarrollo del cuadro de amortización y gastos financieros para los 5 años de evaluación del proyecto.



	Módulo de Inversión
	Inversión
	Inversión
	IGV
	Valor de Venta
	Años de Depreciación
	Depreciación Año 1 
	Depreciación Año 2
	Depreciación Año 3
	Depreciación Años 4
	Depreciación Años 5
	Depreciación acumulada
	Valor residual

	1
	Equipos audiovisuales
	        18,100 
	          2,761 
	        15,339 
	                      10 
	                   1,534 
	                   1,534 
	                 1,534 
	                  1,534 
	                 1,534 
	                   7,669 
	                    7,669 

	2
	Mobiliario
	        44,434 
	          6,778 
	        37,656 
	                      10 
	                   3,766 
	                   3,766 
	                 3,766 
	                  3,766 
	                 3,766 
	                18,828 
	                 18,828 

	3
	Construcción
	      150,000 
	        22,881 
	      127,119 
	                      20 
	                   6,356 
	                   6,356 
	                 6,356 
	                  6,356 
	                 6,356 
	                31,780 
	                 95,339 

	4
	Capital de trabajo
	        20,000 
	                 -   
	        20,000 
	                       -   
	 
	 
	                        -   
	 
	 
	                          -   
	                 20,000 

	 
	Inversión inicial
	      232,534 
	        32,420 
	      200,114 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	                58,277 
	               141,836 

	 
	Inversiones Adicionales
	          5,000 
	              763 
	          4,237 
	10
	 
	 
	                    424 
	                      424 
	                     424 
	                   1,271 
	                    2,966 

	 
	Depreciación anual
	 
	 
	 
	 
	                11,655 
	                11,655 
	              12,079 
	                12,079 
	               12,079 
	                59,548 
	               144,803 


 
Cuadro N° 20: Depreciación                              Fuente y elaboración: Propia
 
	Gastos financieros
	1
	2
	3
	4
	5

	Interés
	             15,603.85 
	                            13,257.80 
	           10,395.61 
	              6,903.74 
	              2,643.67 

	Cargos y Comisiones
	                   120.00 
	                                  120.00 
	                 120.00 
	                 120.00 
	                 120.00 

	Total Gastos Financieros
	             15,723.85 
	                            13,377.80 
	           10,515.61 
	                    7,024 
	                    2,764 


 
Cuadro N° 21: Gastos Financieros                          Fuente y elaboración: Propia
 
 
 
 
6.5.- Flujo de Caja.
 
El flujo de caja mostrará los desembolsos futuros en una proyección de 5 años.
 
	FLUJO DE CAJA LIBRE
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	Ventas incrementales
	 
	428,800
	557,024
	576,635
	596,736
	614,045

	Costo de ventas   
	 
	395,174
	407,029
	419,240
	431,817
	444,772

	Utilidad Bruta
	 
	33,626
	149,995
	157,395
	164,918
	169,273

	Gastos administrativos
	 
	25,700
	26,471
	27,265
	28,083
	28,926

	Gastos de Ventas 
	 
	2,000
	2,060
	2,122
	2,185
	2,251

	Depreciación
	 
	11,655
	11,655
	12,079
	12,079
	12,079

	Utilidad antes de interés e impuestos EBIT
	 
	-5,730
	109,808
	115,929
	122,571
	126,017

	Impuestos
	 
	 
	30,746
	32,460
	34,320
	35,285

	EBIT - impuestos = NOPAT
	 
	-5,730
	79,062
	83,469
	88,251
	90,732

	(+) Depreciación y amortización
	 
	11,655
	11,655
	12,079
	12,079
	12,079

	(+) Valor residual
	 
	 
	 
	 
	 
	144,803

	Inversiones
	              (232,534)
	 
	 
	                 (5,000)
	 
	 

	FLUJO DE CAJA LIBRE
	              (232,534)
	5,926
	90,717
	90,548
	100,330
	247,614


 
 
 Cuadro N° 22: Flujo de caja                Fuente y elaboración: Propia
 
 
 

6.6.- Balance General
 
	 
	0
	1
	2
	3
	4
	5

	ACTIVOS CORRIENTES
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Efectivo y Equivalentes al Efectivo
	          20,000 
	          31,959 
	        115,380 
	        174,106 
	        240,774 
	        308,050 

	Gastos Pagados por Anticipado
	          48,144 
	          13,378 
	          10,516 
	            7,024 
	            2,764 
	                   -   

	Total Activos Corrientes 
	          68,144 
	          45,337 
	        125,896 
	        181,130 
	        243,538 
	        308,050 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	ACTIVOS  NO CORRIENTES
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Inmuebles,  Maquinaria y Equipo (neto)
	        180,114 
	        168,458 
	        168,458 
	        172,272 
	        172,272 
	        172,272 

	Otros Activos
	          33,681 
	          20,303 
	            9,787 
	            2,764 
	 
	 

	Total Activos No Corrientes 
	        213,795 
	        188,761 
	        178,245 
	        175,036 
	        172,272 
	        172,272 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL DE ACTIVOS
	        281,939 
	        234,098 
	        304,141 
	        356,166 
	        415,810 
	        480,322 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Pasivos y Patrimonio
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PASIVOS CORRIENTES
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Otros Pasivos Financieros
	          26,388 
	          26,388 
	          26,388 
	          26,388 
	          26,388 
	 

	Otras Cuentas por Pagar
	 
	 
	          27,001 
	          29,516 
	          32,353 
	          34,511 

	Total Pasivos Corrientes
	          26,388 
	          26,388 
	          53,389 
	          55,904 
	          58,741 
	          34,511 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PASIVOS NO CORRIENTES
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Otros Pasivos Financieros
	        105,551 
	          79,164 
	          52,776 
	          26,387 
	 
	 

	Total Pasivos No Corrientes
	        105,551 
	          79,164 
	          52,776 
	          26,387 
	                   -   
	                   -   

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL DE PASIVOS
	        131,939 
	        105,552 
	        106,165 
	          82,291 
	          58,741 
	          34,511 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Patrimonio
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capital Emitido
	        150,000 
	        150,000 
	        150,000 
	        150,000 
	        150,000 
	        150,000 

	Resultados Acumulados
	 
	        (21,454)
	          47,976 
	        123,875 
	        207,069 
	        295,811 

	Otras Reservas de Patrimonio
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Patrimonio
	        150,000 
	        128,546 
	        197,976 
	        273,875 
	        357,069 
	        445,811 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
	        281,939 
	        234,098 
	        304,141 
	        356,166 
	        415,810 
	        480,322 


 
Cuadro N° 23: Balance General                     Fuente y elaboración: Propia


 
6.7.-  Ratios Financieros
6.7.1.- Principales ratios
Tras el cálculo y evaluación de los flujos, obtenemos como resultado los siguientes ratios financieros
 
VAN (Valor actual neto) y TIR (Tasa interna de retorno), el cálculo de este ratio con los flujos de los 5 años de evaluación del proyecto nos da un resultado positivo lo que indica que el proyecto es factible debido a que se recupera la inversión. 
La TIR calculada sobre los mismo flujos nos da un resultado de 24.83% mayor a la WACC (14.79%) calculada en la sección 6.1 de este capítulo, lo que nos confirma nuevamente la viabilidad del proyecto.
	VAN  
	             83,313.49 

	 
	 

	TIR
	24.83%


 
 
PAY BACK, el flujo de caja también nos permite conocer el periodo de recupero de la inversión, y en nuestro caso es de 3.45 años.
	PAY BACK
	PERIODO
	FLUJO NETO
	RECUPERO
	ACUMULADO

	 
	0
	         (232,534)
	 
	             (232,534)

	 
	1
	 
	5,926
	             (226,608)

	 
	2
	 
	90,717
	             (135,891)

	 
	3
	 
	90,548
	               (45,343)

	 
	4
	 
	100,330
	                 54,987 

	 
	5
	 
	247,614
	               302,601 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	Pay back =
	3 + 45,343/100,330

	 
	 
	Pay back =
	                3.45 
	 


 


6.7.2.-  Ratios adicionales
Margen de utilidad sobre ventas
Este margen nos permite conocer la utilidad neta por cada Sol de ventas, en nuestro caso la institución muestra una utilidad negativa el primer año con un margen menor al 5%, el cual se revierte en los próximos años hasta llegar a y 14% para el quinto año.
	MARGEN 
	1
	2
	3
	4
	5

	Ventas incrementales
	428,800
	557,024
	576,635
	596,736
	614,045

	Utilidad neta
	-21,453
	69,430
	75,898
	83,194
	88,742

	Margen
	-5.00%
	12.46%
	13.16%
	13.94%
	14.45%


 
 
Margen EBIT
El margen de ganancia mide la utilidad operativa por cada Sol de ventas.
	MARGEN EBIT
	1
	2
	3
	4
	5

	Ventas incrementales
	428,800
	557,024
	576,635
	596,736
	614,045

	Utilidad antes de interés e impuestos (EBIT)
	-5,730
	109,808
	115,929
	122,571
	126,017

	Margen sobre EBIT
	-1.34%
	19.71%
	20.10%
	20.54%
	20.52%


 
 
ROIC
Este ratio mide el desempeño total de nuestro negocio, por lo tanto, por cada sol invertido los inversionistas tienen un rentabilidad por cada año como se muestra a continuación:
	 
	1
	2
	3
	4
	5

	Rentabilidad sobre el Capital Invertido (ROIC)
	-2.45%
	28.53%
	25.55%
	23.01%
	20.35%


 


6.8.-  Análisis de Sensibilidad
La principal variable de sensibilidad recae sobre las ventas; es decir, todo lo que genere ingresos, tanto matricula regular como talleres nos dará el éxito del negocio; a continuación pasaremos a detallar nuestro análisis partiendo del escenario conservador con el que hemos realizado nuestro flujo, es decir 80% al 1er año y 100% los años restantes; lo cual nos genera ingresos de S/. 2, 773,240 durante los 5 años de evaluación.
	Escenario
	Sensibilidad
	Ingresos
	VAN
	TIR

	-S2
	-20%
	               2,219 
	        (183.91)
	-8.3%

	-S1
	-10%
	               2,496 
	           (50.30)
	8.6%

	S0
	0%
	               2,773 
	            83.31 
	24.8%

	S1
	10%
	               3,051 
	          140.05 
	31.3%


 

 
Del análisis concluimos que una baja del 10% en nuestros ingresos hace inviable el negocio; por ello pasamos a evaluar los riesgos que esto conlleva:
	Riesgo
	Impacto
	Medida de  Mitigación

	Mala predicción de la demanda, bajo nivel de padres de familia interesado en nuestra propuesta de negocio.
	Muy Alto
	Incrementar los esfuerzos en marketing; utilizar mejores técnicas para promoción del centro educativo organizando open days.

	No concurrencia de alumnado en la apertura de talleres de verano.
	Alto
	Planificar en el último trimestre del año escolar la programación de talleres y promocionar estos programas.

	Aumento del valor en los insumos considerados como parte de nuestro costo de venta.
	Bajo
	La magnitud de la variación no amerita una medida de mitigación muy elaborada.


 


7.        Conclusiones
 
A partir de la investigación y el trabajo realizado podemos concluir que en el mercado del distrito de Los Olivos – Urbanización Covida se presentan condiciones favorables de desarrollo debido a su crecimiento económico, cambios en el estilo de vida y la importancia que le dan a la educación los padres del sector B es por ello que lo encontramos atractivo para la implementación de KUSI WAWA, hasta el momento no existen competidores directos que ofrezcan una propuesta similar. Para poder explotar nuestra ventaja competitiva con el objetivo de mantenernos y liderar en el mercado concluimos que es de vital importancia realizar una inversión alta en metodología, infraestructura y personal buscando ser únicos en el mercado con un perfil atractivo para nuestros clientes quienes buscan que sus niños tengan una educación de calidad.
Nuestra estrategia de negocio es el enfoque por diferenciación y nuestra ventaja competitiva está basada en una metodología pedagógica innovadora inspirada en el modelo Reggio Emilia que busca que los niños aprendan de manera lúdica bajo un entorno agradable de calidez donde ellos son los principales protagonistas, el docente tiene un rol de guía y acompañante y la familia son aliados. Buscamos potenciar el desarrollo psicosocial, motriz y emocional de los niños a través de actividades divertidas como la música, baile y deporte en una infraestructura de calidad buscando un óptimo aprendizaje en los niños por ello concluimos que deseamos ser percibidos como una institución que brinda un servicio de alta calidad frente a nuestros competidores.
Creímos conveniente hacer uso de un focus group realizado a madres de familia del sector para tener información fidedigna de que es lo que buscan en el aspecto metodológico, económico y social, y a través de los resultados identificamos que le dan alto grado de valor a la metodología que queremos usar y hay disposición de pagar entre 400 y 600 soles, por cual se concluye que nuestra propuesta de negocio tendrá acogida en nuestro púbico objetivo. Debido a que nuestro nido será nuevo en la zona es de vital importancia hacernos conocidos para esto dispondremos de redes sociales, revistas del distrito y el volanteo respectivo en puntos importantes de afluencia de público por ello concluimos que es de suma importancia hacer el uso de todas estas herramientas para formar un boca a boca positivo y resonancia en los padres de familia.
Es importante cumplir con las normas y regulaciones municipales en los diferentes planes funcionales para evitar riesgos y así estar siempre alineados a los estándares que solicita la Dirección Regional de Educación. A su vez concluimos que nuestros docentes altamente especializados son pieza fundamental para el éxito de KUSI WAWA no solo por sus conocimientos sino también por su disposición y alineamiento con los intereses del negocio.
Todo lo mencionado anteriormente se podrá poner en marcha mediante un financiamiento con capital propio y con entidades financieras para la compra de equipos audiovisuales, mobiliario, construcción, capital de trabajo y todo lo que concierne a los costos y gastos de la empresa. En función a las proyecciones estimadas concluimos que es un proyecto viable y rentable. La educación es uno de los factores más importantes para el progreso de las personas porque no solo brinda conocimientos sino que viene acompañada de valores, cultura y desarrollo que permitirá el avance en la vida diaria de cada uno de los seres humanos, debido a su relevancia y por todo lo indicado anteriormente concluimos finalmente que nuestra de propuesta de negocio tendrá muy buena acogida por nuestro público objetivo.
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9.         Anexos
 
ANEXO 1: METODO PESTEL
 
Entorno político
Actualmente el ámbito político en el Perú ha generado situaciones de inestabilidad en la gestión del gobierno, se hacen esfuerzos que permita garantizar el equilibrio entre los diferentes sectores en el país.
 
La  aprobación de la gestión del Presidente de la República está en 22%[5], este resultado proviene por los conflictos sociales que se han suscitado en los últimos años.
 
El Perú sigue manteniendo niveles de riesgo país por debajo del promedio latinoamericano, y es uno de los más bajos según EMBIG[6]. En lo que va del año, pasó de 202 puntos básicos (pb.) en enero a 178 pb. en lo que va de abril; esto a pesar del estancamiento de las inversiones e incertidumbre en el clima político nacional. Un nivel alto de riesgo se traduce en una caída en las inversiones extranjeras y un menor crecimiento económico, lo cual se puede convertir en un incremento del desempleo y bajos salarios para la población.
 
Para el presupuesto del  año 2015, uno de los principales objetivos se orienta en la educación, el cual destina una fuerte inversión para reducir la brecha en infraestructura educativa, así se asigna un presupuesto de S/. 2,913 millones para el mantenimiento de locales escolares, y la construcción de nuevos colegios. Asimismo, busca mejorar la calidad de aprendizaje a través de la distribución de materiales educativos así como la construcción de colegios de Alto rendimiento. 
 
Entre otros aspectos, además, está la revalorización de la carrera docente consiste en la continuación de la implementación de la Ley de Reforma Magisterial a través de concursos públicos para la contratación y entrega de bonos de desempeño.
 
Durante el año 2014 el nivel de ejecución del presupuesto de educación llego a niveles del 97% y de 99% en inversiones de nuevas infraestructuras educativas y mantenimiento de colegios. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Entorno Económico
Estabilidad Macroeconómica
[image: ]Proyecciones macroeconómicas     Fuente: BCRP Enero 2015
La economía peruana crecerá en un rango entre [3,5%-4,5%] en el 2015, impulsada por una política macroeconómica expansiva y recuperación de la producción primaria, lo que permitirá que retome el liderazgo de crecimiento en la región.
Proyección para el periodo 2016 - 2018 contempla un crecimiento del PBI en torno a 5,5%, liderado por una mayor inversión en infraestructura y una mayor producción minera. 
En este contexto, en que se prevé que el ratio de inversión pública se mantenga en niveles cercanos al 6,0% del PBI, por encima de países como Chile, Colombia, Brasil y Uruguay, se tiene previsto expandir la frontera de posibilidades de inversión a través de las Asociaciones Público-Privadas (APP).
Asimismo, que pese al entorno internacional desfavorable, la proyección de crecimiento de la economía peruana para el 2015 se encuentra dentro de un intervalo del 3,5% y 4,5%, lo que permitirá que el Perú se ubique entre los países de mayor crecimiento en la región. Este mayor dinamismo se evidenciará de forma más clara en la segunda parte del año, alentado por la recuperación de los sectores pesquero y minero, el impulso fiscal vía inversión pública y la puesta en ejecución de los grandes proyectos en infraestructura.
Finalmente, indica que a partir del 2016, se empezará a retirar gradualmente el impulso fiscal, a través de medidas que busquen minimizar el impacto que pueda tener sobre la recuperación económica liderada por el sector privado. En este contexto de retiro gradual del impulso fiscal, se proyecta un déficit fiscal observado de 2,0% del PBI en el 2015 que convergerá hacia un déficit de 1,0% del PBI en el 2018, mientras que la deuda pública se estabilizará en 21% del PBI, a través de un uso más eficiente de los activos públicos y un rol más activo de la administración de pasivos, en un contexto internacional de mayores costos financieros y presiones depreciatorias.
[image: ]
Balance fiscal y deuda pública   Fuente: Cámara de comercio de Lima Dic 2014
 
 La actividad económica se recuperará este año. La inflación llegará a 2.6% y la tasa de referencia del BCR se mantendrá en 3.25% por los próximos tres trimestres; se mantendría en el límite superior del rango meta establecido por el BCRP (1 a 3%).
[image: ]
Inflación           Fuente: Cámara de comercio de Lima Dic 2014
Los agentes económicos estiman también que la tasa de interés de referencia, del Banco Central de Reserva (BCR), se mantendrá en 3.25% durante los primeros tres trimestres del 2015. A partir del último trimestre del año, se subiría a 3.38%. Se comenzaría el 2016 con una tasa de 4%.
La balanza de cuenta corriente seguirá en negativo y equivaldrá al 4.7% del PBI este año. En el 2016, habrá un déficit equivalente al 3.8%.
Entorno Social
Según las proyecciones de población por distritos elaborada por el INEI en el (setiembre 2014) la población de Lima Metropolitana asciende a 9 millones 752 mil habitantes, en Lima Norte la población es de 2´475,432 habitantes (48,7% hombres y 51.3 % mujeres) y la primera infancia que va desde los 0 a los 5 años es de 984,952 habitante que representa el 10.1%.
Lima Norte es uno de los ejes de crecimiento más importantes de Lima ya que en los últimos 10 años ha mostrado un desarrollo a paso acelerado en comparación con otras zonas emergentes tales como Lima Sur y Lima Este , lo cual genera que sus pobladores alcancen niveles más altos en el aspecto socio económico. Está conformado por 8 distritos: Ancón, Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos, Puente Piedra, San Martín de Porres y Santa Rosa.
Según el presidente de la Cámara de Comercio de Lima (CCL) casi el 40% de la actividad económica de Lima Metropolitana proviene de Lima Norte.  
La investigación realizada por la UPN (Universidad Peruana del Norte), Lima Norte será el cono de mayor desarrollo económico en Lima, debido al impulso del comercio, este crecimiento comercial y económico es más destacado en los distritos de Los Olivos, Comas, S.M.P. y Carabayllo.
La modernización que se da en el cono norte es más acentuada en los distritos de Independencia, Los Olivos y San Martín de Porres muestra de ello se pueden observar casas y departamentos con finos acabados prestando ahora mayor importancia al tema de seguridad ciudadana .
Los Olivos, San Martin y Comas ya cuentan con el servicio de gas natural que pocos distritos en Lima lo tienen y estos distritos ya cuentan con ese privilegio.
La construcción de supermercados y centros comerciales que le permite realizar compras de calidad y  con cualquier medio de pago (crédito o  contado) en el rubro de su preferencia trajo consigo un desarrollo económico, social y comercial que generó que las familias realcen su perfil de consumo entre su gente ya que visitan los malls por diversos motivos como trabajo, compras, recreación entre otros.
Por ello frecuentemente se observa gran movimiento comercial que va de la mano de la diversión nocturna que existe en este sector de Lima el cual forma parte de su potencial económico que se ve reforzado por un servicio de calidad acorde a la exigencia del consumidor.
Lima Norte se ha convertido en un atractivo para la generación de negocios destacándose el distrito de Los Olivos por tener más servicios que ofrecen mejoría a sus pobladores. Estos cambios acelerados dan muestra del crecimiento económico extenso, las empresas tienen una visión de mejorar la inversión de capital, mejoras estructurales etc.   
Según información estadística del último censo escolar del 2011 el padrón de instituciones educativas de Educación Inicial – Gestión Privada del distrito de Los Olivos en el nivel Inicial – Jardín ascienden a 225 instituciones educativas, en el nivel primario asciende a 198 instituciones educativas y en el nivel secundario a 109 instituciones educativas.
 
Entorno tecnológico
Según la WEF[7], el Perú se mantiene en el puesto 90 en el ranking de la XIV edición del Informe Global de Tecnología de la Información 2015, reporte que evalúa el impacto de las TICs[8] en el proceso de desarrollo y competitividad de 143 economías del mundo, informó la Sociedad Nacional de Industrias (SNI) a través del Centro de Desarrollo Industrial (CDI).
El desarrollo de Perú se ve limitado por barreras tales como el sistema educativo de baja calidad (Puesto 133), baja calidad de la educación en matemáticas y ciencias (138) que dificultan la preparación del país para hacer un buen uso de las Tecnologías de la información, así como la falta de eficacia de los órganos legislativos (140), que retrasan el entorno regulatorio para las TICs.
El impacto de las TICs, se extiende mucho más de las ganancias de productividad actuando como vector de desarrollo social y transformación mediante la mejora de los accesos a los servicios básicos, mejora de conectividad y creación de oportunidades de empleo.
El Gobierno de Perú ha decidido aumentar el presupuesto estatal destinado a la ciencia y tecnología de 15 millones de soles (5,1 millones de dólares) a más de 122 millones de soles (42 millones de dólares) durante el 2015.
Según la información oficial, de ese monto el Concytec[9] aportará 16,7 millones de soles (5,7 millones de dólares), mediante el Fondo Nacional de Desarrollo en Ciencia, Tecnología e Innovación Tecnológica (Fondecyt).
Investigaciones a nivel mundial han demostrado que las TICs pueden conducir a mejorar el aprendizaje del estudiante y los métodos de enseñanza. Un informe realizado por el Instituto Nacional de Educación Multimedia en Japón, demostró que un aumento en la exposición de estudiantes a las TICs mediante la integración curricular de educación tiene un impacto significativo y positivo en el rendimiento estudiantil, especialmente en términos de "Conocimiento y Comprensión" · "habilidad práctica" y "Presentación de habilidad" en materias tales como matemáticas, ciencias y estudios sociales.
Acceso a internet
El Perú presenta una conectividad incipiente, con una penetración de banda ancha fija entre 15% y 20% de los hogares y de banda ancha móvil entre el 5% y 10%, según el informe Inversiones para Reducir la Brecha Digital[10].  
El Perú invierte en telecomunicaciones solo US$37 por habitante muy por debajo del promedio latinoamericano, que es de US$66, por lo tanto, tiene la necesidad de incrementar la cobertura y abordar el ámbito rural en una geografía complicada, se estima que para cerrar esta brecha se deberá tener una inversión de 0.51% del PBI hasta el 2020.
En cuanto al uso de internet, de cada 100 limeños de 12 a 17 años de edad, 91 utilizan Internet, es decir, alrededor de 900 mil adolescentes. El 95,8% lo usa para obtener información, el 89,2% para comunicarse (correos electrónicos, chat, redes sociales, etc.) y el 82,3% para entretenimiento (juegos). Sólo el 5,3% lo utiliza para educación formal y actividades de capacitación.
En el último trimestre del 2014, el 50.9% de los peruanos utilizó Internet diariamente, de acuerdo a una encuesta del Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI). Esta cifra representa un crecimiento de 2.5 puntos porcentuales en comparación con el mismo periodo del 2013.
El 86.4% de la población universitaria y el 65.7% de con instrucción técnica acceden en mayor proporción a los servicios de Internet, seguidos de las personas con educación secundaria (44.1%). En cambio, las personas con primaria o menor nivel educativo representa solo el 17.1%.
A nivel nacional, solo el 24.3% de los hogares del país tiene conexión a Internet; por ámbito geográfico, en Lima Metropolitana el acceso a Internet llega a 47.1% de los hogares. Sin embargo, existe una gran diferencia en el acceso entre zona urbana y rural. En el primer caso, el 20.7% cuenta con acceso, mientras que, en el segundo, solo el 1.4%. 
 
Entorno ecológico
En Lima Norte hay serios problemas ecológicos como el déficit de áreas verdes y el deterioro ambiental del valle del río Chillón que va de la mano de la creciente contaminación del agua y aire que afecta a los pobladores y deteriora su calidad de vida por lo tanto pone en peligro su desarrollo. Según la Organización Mundial de la Salud, los requerimientos mínimos por habitante son de: 8 m² de área verde distribuidas de forma equilibrada en el área urbana.
Según la ordenanza 525 de Lima Metropolitana se considera como áreas verdes a los parques, jardines, plazuelas, áreas de conservación ambiental entre otros. Por lo tanto podemos observar, según el censo del 2007, que no se cumple con los requerimientos mínimos.
Lima Norte – Áreas verdes 2007 – cifras (mts cuadrados / habitante)
	Distrito
	Población 2007
	Áreas verdes (m2)
	Áreas verdes/hab (m2)

	Santa Rosa
	10,903
	51,213
	4.7

	Los Olivos
	318,140
	1,330,493
	4.2

	San Martín de Porres
	579,561
	2,131,877
	3.7

	Comas
	486,977
	1,018,068
	2.1

	Carabayllo
	213,386
	413,806
	1.9

	Ancón
	33,367
	65,000
	1.9

	Independencia
	207,647
	313,613
	1.5

	Puente Piedra
	233,602
	193,552
	0.8

	Total
	2,083,583
	5,517,622
	2.6


Observatorio para el Desarrollo Territorial (ODT)
Fuente: Instituto Nacional de Estadística (INEI)
Por otro lado debemos mencionar que en Lima Norte específicamente en los distritos de Carabayllo y Puente Piedra más del 45% de las viviendas no cuenta con acceso directo a la red de agua potable y en el caso de Ancón y Santa Rosa oscila alrededor del 10%. 
A su vez las viviendas que se encuentran sin conexión a desagüe son más del 45% en Puente Piedra , más del 25% en Ancón y Carabayllo , entre el 10% y 25% en Santa Rosa e Independencia , del 5% al 10% en Comas y del 5% en Los Olivos y San Martin . 
La falta de acceso al agua potable y desagüe ha generado que los pobladores que viven a lo largo del valle del Chillón lo conviertan en un vertedero de desechos generando altos niveles de contaminación y deterioro ambiental que se ha incrementado en los últimos años. 
Esto sumado a la expansión urbana no planificada ha generado que la población esté haciendo sus viviendas sobre antiguos rellenos sanitarios, riberas de ríos, laderas de cerros que no van acorde a una calidad de vida saludable.
Por el lado educativo, de acuerdo a las directrices de la OINFE[11] se promoverán las instalaciones de energías renovables, especialmente las de energía solar térmica para agua caliente sanitaria.
 
 
Entorno Legal
De conformidad con el artículos 19 de la constitución, las universidades, institutos superiores y demás centros educativos constituidos conforme a la legislación en la materia, gozan de inafectación de todo impuesto directo o indirecto que afecte los bienes, actividades y servicios propios de su finalidad educativa y cultural.
Beneficios Tributarios:
Impuesto General a las Ventas:
El artículo 19 de la constitución política del Perú menciona que las instituciones educativas gozan de beneficio de inafectación del impuesto General a las ventas, esto supone que no califiquen como sujetos afectos al impuesto y de este modo cumplen con el objetivo dispuesto en la constitución de promover la educación.
Las instituciones privadas que cuenten con la Resolución de Aprobación de Autorización de funcionamiento por parte del ministerio de educación de acuerdo al TUPA DS Nro. 016-2004 ED, gozaran de este beneficio tributario en las operaciones de venta de servicios educativos, servicios complementarios al servicio de enseñanza, venta de publicaciones, servicios entre instituciones, importación de bienes del anexo II del DS 152-2003 EF.
Impuesto a la Renta
En el artículo 19 de la constitución Política del Perú, también reconoce el beneficio del Impuesto a la Renta para las instituciones educativas.
En caso de los centros educativos privados si genera utilidad y es una entidad lucrativa, el ingreso se encontraría gravado con el impuesto; no obstante existe la posibilidad de utilizar un  crédito tributario por reinversión equivalente al 30% del monto reinvertido, de acuerdo legislativo Nro. 882.
Autorización de la Dirección Regional de Educación:
La Dirección Regional de Educación es la instancia que aprueba a los nuevos centros educativos mediante Resolución. Estas Solicitudes son presentadas en la UGEL Nro. 2 que corresponde al distrito de Los Olivos,  la misma que será elevada a la Dirección Regional de Educación.
De acuerdo al reglamento, el plazo para la presentación del expediente de solicitud deberá realizarse el último día del mes de octubre del año anterior en que se iniciara actividades educativas.
De acuerdo al artículo 6 del reglamento de las instituciones privadas de educación regular la solicitud de autorización deberá contener la siguiente información:
m.    Nombre o Razón Social e identificación del propietario o promotor, incluyendo el número de su Registro Único del Contribuyente (RUC). 
n.      Nombre propuesto para la Institución Educativa. 
o.      Nombre del Director. 
p.      Integrantes del Comité Directivo de ser el caso y número de personal docente y administrativo. 
q.      Información sobre los niveles y modalidades que atenderá la Institución Educativa. 
r.        Fecha prevista para el inicio de las actividades académicas, periodicidad y término del año escolar en el marco de la calendarización flexible y el cumplimiento del mínimo de horas de trabajo pedagógico. El inicio de la forma escolarizada debe coincidir con el inicio del próximo año lectivo establecido a nivel nacional y/o regional según corresponda. 
s.       Número probable de alumnos y secciones que funcionarán al inicio del servicio educativo. 
t.        Proyecto Educativo Institucional (PEI), Proyecto Curricular de Centro (PCC) conforme a las normas específicas, sobre la base del Diseño Curricular Nacional y su diversificación correspondiente y el Reglamento Interno (RI). 
u.      Inventario de mobiliario escolar, material educativo pertinente, equipos y bienes con que contará la Institución Educativa al iniciar sus actividades. 
v.       Plano de ubicación de la Institución Educativa por crearse. 
w.     Plano de distribución del local que ocupará la Institución Educativa, acompañado del respectivo informe sobre la idoneidad de las instalaciones en relación al número previsto de alumnos, suscrito por un Arquitecto o Ingeniero Civil colegiado, así como el informe de Defensa Civil. 
x.       Copia del título de propiedad del terreno o local o copia del contrato de alquiler del local que ocupará la Institución Educativa. 
Sociedades Mercantiles:
El centro educativo se constituirá bajo una sociedad anónima cerrada, para la constitución de la sociedad el número de miembros no puede ser inferior a dos ni mayor a 20.
“La persona jurídica tiene existencia distinta a sus miembros y ninguno de estos no todos ellos tienen derecho al patrimonio de ella ni están obligados a satisfacer sus deudas”[12], es decir en este tipo de sociedades frente a las deudas sociales no responden con el patrimonio personal de los accionistas.
 
Criterios de Diseño para Locales de Educación Inicial:
El Ministerio de Educación establece los criterios básicos para el diseño de las instituciones educativas. 
·         Los centros Educativos Iniciales deberán ser de una sola planta 
·         Todas las Instituciones Educativas del nivel inicial deberán ser accesibles a discapacitados en todas las plantas del edificio.
·         Las Instituciones Educativas escolares deberán ser recintos seguros. Para ello, tanto en el edificio como en los espacios exteriores, se evitará el diseño de soluciones y elementos que pueda dar lugar a accidentes escolares. 
·         En las Instituciones educativos se promoverán las instalaciones de energías renovables teniendo en cuenta las directrices de OINFE, especialmente las de energía solar térmica para agua caliente sanitaria
 
 
 
Programación Arquitectónica de un local de Educación Inicial:
Fuente: Normas Técnicas para el Diseño de Locales Escolares de Educación Básica Regular
Nivel inicial
[image: ]
Esquema Básico de Organización de un Aula de Educación Inicial[13]
[image: ]
Las instituciones educativas pueden ser creadas como entidades con fines de lucro las cuales pueden estar sujetas a beneficios tributarios en el impuesto general a las ventas e impuesto a la renta, siempre y cuando estas instituciones educativas tengan autorización de la Dirección Regional de Educación.
 
Conclusión del modelo PESTEL:  
Basado en el análisis concluimos que actualmente la educación es un factor fundamental que permite transmitir principios comunes a las nuevas generaciones como los valores, desarrollar su personalidad e identidad, fomentar capacidades y habilidades fundamentales así como adquirir conocimientos que permita el desarrollo económico, social y cultural de las personas para su respectivo desenvolvimiento posterior en el ámbito laboral. 
El gobierno está preocupado en atender la mayor cantidad de necesidades educativas de los jóvenes peruanos, disminuyendo las brechas que existe entre la educación urbana y rural, por lo que su orientación en el sector educación va en incremento en comparación con años anteriores.
El  manejo prudente y responsable de la política macroeconómica bajo tres enfoques principales como son el fortalecimiento del capital humano, una adecuación de la tramitología y reducción de sobrecostos; y un impulso a la inversión en infraestructura pronostica un desarrollo económico sostenible y convierte al Perú en un país atractivo para las inversiones.
Lima Norte es una zona que muestra crecimiento y desarrollo sostenible en la última década en los diversos ámbitos de los negocios que se desenvuelven en esas zonas ya sea restaurantes, lugares de diversión y esparcimiento, belleza, calzado, vestuario, salud, educación entre otros. Existe un gran potencial por parte de sus habitantes de seguir progresando buscando nuevas alternativas que les brinde mejorías personales tanto a ellos como a los integrantes de sus familias trayendo de la mano consigo un mejor nivel socio-económico.
Está demostrado que el crecimiento del país se refleja en las innovaciones tecnológicas, para que esto se haga realidad la educación es fundamental, actualmente se vienen desarrollando proyectos de inversión para el desarrollo de nuevas tecnologías sin embargo esto no será factible sin el potencial humano para llevarlo a cabo.
Adicionalmente observamos la masificación del uso de tecnologías de comunicación lo que permite a las personas estar mejor informadas en todo momento y le brinda a las empresas una herramienta para mostrar sus servicios.


	………..Factores Internos
	FORTALEZAS
	DEBILIDADES

	 
	1.-  Servicio de calidad diferenciado
	1.- Nula experiencia del servicio en el sector

	 
	2.-  Profesionales especializados
	2.- Capacidad instalada limitada

	 
	3.-  Educación personalizada
	3.- Costos superiores al mercado

	Factores externos
	4.-  Infraestructura bajo un entorno lúdico
	 

	 
	 
	 

	OPORTUNIDADES
	 
	 

	1.- Sector no ofrece servicios de educación diferenciado
	F1O1.- Ingresar al nuevo mercado con un servicio de calidad diferenciado
	 

	2.- Crecimiento económico del sector
	F2O2O3.- Mostrar las capacidades de profesionales especializados para aumentar el valor para los clientes.
	D3O1O3.- Organizar Open day para mostrar nuestra propuesta in situ, para respaldar la inversión económica de los padres de familia.

	3.- Sector en búsqueda de mejores opciones educativas
	F4O2.- Maximizar la utilidad del espacio disponible fuera del horario de clases generando ingresos extraordinarios.
	D1O3.- Utilizar los canales de comunicación adecuados para dar a conocer nuestra propuesta.

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	AMENAZAS
	 
	 

	1.- Corporaciones educativas que deseen invertir en educación inicial
	 
	D2A1.- Mejorar capacidad instalada para hacer frente el posible ingreso de las corporaciones educativas.

	2.- Poca aceptación de la metodología propuesta (no la entiende)
	F1F3A2.- Programar reuniones con los clientes potenciales para incentivar la aceptación de la metodología 
	 

	3.- Rotación de profesionales especializados en el mercado
	F2A3.- Ofrecer un atractivo sistema de compensación de nuestro personal especializado para evitar la rotación
	 


ANEXO 2: DESARROLLO DE ESTRATEGIAS
 


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 3: FOCUS GROUP
CUESTIONARIO MODELO Y RESULTADOS

FOCUS GROUP (Cuestionario)
 
Nombre:________________________________________________________
Dirección:_______________________________________________________
N° hijos (entre 0 y 5 años): _______________
1.- De acuerdo a su criterio, ordene según la importancia (1 + importante, 5 - importante)
	Criterios
	Grado de importancia

	Infraestructura (ambientes lúdicos)
	 

	Precio
	 

	Metodología personalizada a través de la experiencia.
	 

	Docentes calificados
	 

	Talleres adicionales
	 

	Otros (especificar)
	 


 
2.- ¿Qué considera que es más importante que reciba el niño en su educación?
a.- Afecto                                           b.- conocimiento                                     c.-bilingüismo
3.- ¿Qué espera que su niño adquiera en el colegio? (1 más importante, 5 menos importante)
	Criterios
	Grado de importancia

	Hábitos
	 

	Relaciones sociales
	 

	Conocimiento.
	 

	Otros (especificar)
	 


 
4.- ¿Cuánto está dispuesto a invertir mensualmente en la educación de sus hijos?
a.- Más de S/.600                             b.- Entre S/. 400 y S/. 600                       c.- Menos de S/.400
5.- ¿Valora usted si las clases de arte (pintura, baile, música) son lideradas por artistas? 
a.- Sí                              b.- No                        c.- ¿Por qué?........................
6.- ¿Qué le gustaría que el colegio le ofreciera a su hijo para el buen uso del tiempo libre?
____________________________________________________
7.- Qué considera mejor:
a.-  asistir a la escuela infantil 
b.-  quedarse en casa en la etapa de 1 a 3 años con los padres o familiares
 


 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 4: Costo de la deuda (Kd)
BANCO SCOTIABANK
 


[1] Instituto nacional de estadística e informática - Mapa de Estimaciones y Proyecciones Departamentales de Población 1995-2025
[2] Asociación Peruana de empresas de investigación de mercado junio 2013
[3] Ipsos Perú (Agosto 2013)
[4] Manteniendo una proyección conservadora se considera que se aumentará la mensualidad acorde a la inflación
 
[5] IPSOS APOYO (17 mayo 2015)
[6] Índice de Bonos de Mercados Emergentes
[7] Foro Económico mundial
[8] Tecnologías de información y comunicación
[9] Consejo Nacional de Ciencia, Tecnología 
e Innovación Tecnológica
[10] Asociación Iberoamericana de Centros de Investigación y Empresas de Telecomunicaciones (Ahciet).
[11] Oficina de infraestructura educativa
[12] Código Civil  articulo 78
 
[13] Ministerio de Educación OINFE P.E.A.R. Guía de Adecuación de Prototipos para locales educativos
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