 [image: ]
 
 
 
 
 
 
UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS
FACULTAD DE NEGOCIOS
PROGRAMA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Proyecto empresarial : Math in House 
TRABAJO ACADEMICO
Para optar el titulo profesional de : Bachiller en Administracion de Empresas
 
AUTORES
 
Díaz Bejarano, Javier Orlando                       (0000-0001-5041-7099)
Millán Bajonero. Christian Rafael                 (0000-0002-8939-5234)
Olazo Malpartida, Brigitte America              (0000-0001-6399-1575)
Quinto Ángeles, Brian                                   (0000-0001-8427-257X)
Roa Duque, Raúl                                           (0000-0003-2229-7303)
 
 
ASESOR DE TRABAJO ACADEMICO
Cruz Aguilar, Mario
 
Villa, 23 de Julio de 2017

Tabla de Contenidos
Tabla de Contenidos              2
Aspectos generales del negocio              10
Idea / nombre del negocio              10
Descripción del producto/servicio a ofrecer              10
Equipo de trabajo              10
Planeamiento Estratégico              13
Análisis externo              13
Análisis Pestel: Político-legal, social-cultural, demográfico, global, económico, medio ambiental y tecnologico.              13
Análisis interno:              16
Análisis de las 5 fuerzas de Porter.              16
Competidores, clientes, proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales.              16
Análisis FODA              20
Visión              21
Misión              21
Estrategia Genérica              21
Objetivos Estratégicos              22
Investigación / Validación de mercado              23
Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis              23
Problemas:              23
Clientes / Usuarios:              24
Hipótesis Clave              24
Resultados de la investigación              24
Criterio mínimo de éxito              26
Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones              29
Plan de marketing              31
Planteamiento de objetivos de marketing              31
Estrategias de marketing:              32
Segmentación              32
Posicionamiento              34
Mercado objetivo:              35
Tamaño de mercado              35
Tamaño de mercado disponible              37
Tamaño de mercado operativo (target)              38
Potencial de crecimiento del mercado              39
Desarrollo y estrategia del marketing mix              40
Estrategia de producto / servicio              40
Diseño de producto / servicio              41
Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)              42
Estrategia comunicacional              42
Estrategia de distribución              44
Plan de Ventas y Proyección de la Demanda              45
Presupuesto de Marketing              45
Plan de Operaciones              46
Políticas Operacionales              46
Características:              46
Capital Humano:              47
Tecnología – Plataforma web automatizada (user friendly the automated platform)              48
Precio:              48
Calidad              48
Procesos              50
Planificación              51
Inventarios              51
Diseño de Instalaciones              51
Localización de las instalaciones              52
Capacidad de las instalaciones              53
Distribución de las instalaciones              53
Especificaciones Técnicas del Producto / servicio              56
Planeamiento de servicio              57
Gestión de compras y stock              58
Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo.              60
Estructura de costos de producción y gastos operativos              61
Mapa de Procesos              62
Estructura organizacional y recursos humanos              63
Objetivos Organizacionales              63
Naturaleza de la Organización              72
Organigrama              73
Diseño de Puestos y Funciones              73
Políticas Organizacionales              77
Política de personal              77
Gestión Humana              87
Reclutamiento              87
Selección, contratación e inducción              88
Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño              89
Motivación              90
Sistema de remuneración              90
Estructura de gastos de RRHH              91
Plan económico-financiero              93
Supuestos              93
Inversión en activos (fijos e intangibles)              93
Proyección de ventas              95
Cálculo del capital de trabajo              98
Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional              98
Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja).              99
Flujo Financiero              101
Tasa de descuento accionistas y wacc.              102
Conclusiones              103
Conclusiones generales              103
Referencias Bibliograficas              104

 
 
 
 
 
Indice de Tablas
Tabla N° 1 Las cinco fuerzas de Porter : Competidores              13
Tabla N° 2  Objetivos del plan de marketing              27
Tabla N° 3  Tamaño de mercado estudiantes              32
Tabla N° 4  Tamaño de mercado disponible estudiantes              33
Tabla N° 5  Tamaño de mercado operativo estudiantes              34
Tabla N° 6  Tamaño de mercado operativo final              35
Tabla N° 7  Proyeccion de ventas              41
Tabla N° 8  Presupuesto de Marketing              41
Tabla N° 9 Criterios utilizados para la elección de la localización:              48
Tabla N° 10 Inversion en activos              56
Tabla N° 11 Gastos preoperativos              56
Tabla N° 12 Planilla y gastos operativos              57
Tabla N° 13 Dotacion de asesores              60
Tabla N° 14  Estructura de Planilla              88
Tabla N° 15  Inversion en activos              89
Tabla N° 16   Gastos Preoperativos              90
Tabla N° 17   Proyeccion de ventas Secundaria              91
Tabla N° 18  Proyeccion de ventas Preuniversitario              92
Tabla N° 19  Proyeccion de ventas Universitario              93
Tabla N° 20  Capital de Trabajo              94
Tabla N° 21  Financiamiento              94
Tabla N° 22  Estados Financieros              95
Tabla N° 23  Flujo de Caja Mensual              96
Tabla N° 24  Flujo de Caja anual              97
Tabla N° 25  Tasa de descuento y Wacc              98

Indice de Figuras
Figura N° 1 Canvas del Modelo de negocio Math in House              10
Figura N° 2  Analisis de las cinco fuerzas de Porter              14
Figura N° 3  Analisis FODA MATH IN HOUSE              18
Figura N° 4  Estrategias Genericas de Porter              20
Figura N° 5 Modelo de encuesta para investigacion de mercados              23
Figura N° 6  Resultados de la encuesta : Segmento de exito              24
Figura N° 7 Resultados de la encuesta : Cursos complicados              24
Figura N° 8  Resultados de la encuesta : Disposicion a clases particulares              25
Figura N° 9  Resultados de la encuesta : Uso de internet              25
Figura N° 10  Resultados de la encuesta : Aceptacion de asesorias online              26
Figura N° 11  Resultados de la encuesta : Dispuestos a pagar por el servicio              26
Figura N° 12 Segmentacion Geografica Lima              30
Figura N° 13 Objetivo a largo plazo              31
Figura N° 14  Tamaño de mercado Lima              33
Figura N° 15  Tamaño de mercado de universitarios              34
Figura N° 16  Potencial de crecimiento del mercado              38
Figura N° 17  Estrategia de Marketing : Producto / Servicio              39
Figura N° 18  Estrategia de Marketing comunicacional              41
Figura N° 19  Mapa de Localizacion de instalaciones              50
Figura N° 20  Plano 3D de Oficinas Math in House              53
Figura N° 22  Mapa de Procesos Math in House              60
Figura N° 23 Perfil de puesto Gerente General              63
Figura N° 24  Perfil de puesto Gerente de RRHH              64
Figura N° 25 Perfil de puesto Gerente de Marketing              65
Figura N° 26 Perfil de puesto Gerente de Operaciones              66
Figura N° 27 Perfil de puesto de Gerente de Finanzas              67
Figura N° 28 Perfil Analista Programador              68
Figura N° 29 Perfil de Asesor Academico              69
Figura N° 30  Organigrama de Math in House              70
Figura N° 31 Evaluación del colaborador de Math in House              87


Resumen ejecutivo
El presente proyecto empresarial  que presentamos hoy,  es un sistema de asesorías online en matemáticas y ciencias a través de un plataforma web llamada Math in House.
Se ha desarrollado este proyecto con el propósito de solucionar el problema que aqueja a un gran número de estudiantes, que tienen dificultades académicos en el área de matemáticas y ciencias y que desean contar con asesorías en dichos temas, con prontitud, económicamente accesible y que puedan ser asesorías realmente útiles.
El servicio ofrecido es totalmente innovador  y consiste en asesorías personalizadas exclusivamente online en matemáticas y ciencias y que usa  una plataforma web  de gestión automática respaldada por una comunidad de asesores a todo nivel. Nuestros asesores responderán a las consultas de los clientes que deseen mejorar su rendimiento y elevar su competitividad académica.
El público objetivo a quien va dirigido está en un inicio representado por estudiantes de los últimos años de colegio,  alumnos pre-universitario y universitarios. El estudio de mercado realizado mediante fuentes primarias (encuesta) y fuentes secundarias, ha determinado que el consumidor objetivo de la empresa está conformado por el segmento de hombres y mujeres de 14 a 25 años de edad, que pertenecen a los niveles socioeconómicos A y B de Lima Metropolitana. La estrategia genérica de la empresa será la de alta segmentación ó nicho y tendrá como objetivo posicionar el servicio, como esencial para obtener el mejor rendimiento en ciencias desde la comunidad de su hogar, oficina o donde se encuentre más a gusto, evitando incurrir en gasto de traslado.
Las principales ventajas competitivas del producto estarán basadas en:  
El uso novedoso de una plataforma web, sin precedentes,  como puente para la interacción online entre asesor y cliente.
La oportunidad que se le brinda, no solo a los clientes de lograr una experiencia enriquecedora en el mundo de las ciencias a través de una plataforma online, además a los usuarios que deseen pertenecer al equipo de asesores y que demuestren capacidad comprobada en la enseñanza, podrán acceder al equipo de asesoría, lo cual les permitirá obtener un ingreso extra a sus actividades, incrementando las oportunidades de trabajo.
Este negocio es 100% escalable, al ser una comunidad online, puede convertirse en una red mundial de asesores y clientes que coincidan en esta plataforma web, y puedan de esta manera gozar de los beneficios presentados.
 
 
Aspectos generales del negocio
 
Idea / nombre del negocio
 
La idea de negocio es asesoría online en matemática y ciencias a través de una plataforma web llamada “Math In House”
 
Descripción del producto/servicio a ofrecer
 
Consiste en brindar el servicio de asesorías online las cuales serán atendidas de forma personalizada a través de una plataforma web de gestión, respaldada por una comunidad académica con asesores de todo nivel, este servicio está dirigido a alumnos de los últimos años de la etapa escolar, pre-universitarios y universitarios en materias de matemática y ciencias, nuestros asesores responderán a las consultas de los clientes para mejorar su rendimiento y elevar su competitividad académica.

 
Equipo de trabajo
 
              Javier Díaz Bejarano: asistente de operaciones en 3M,  ayuda en sus labores al gerente del área de operaciones, su trabajo garantizará que los empleados de la compañía realicen su trabajo eficazmente y con los recursos apropiados verificando que la compañía funcione eficientemente.
 
              Christhian Millán Bajonero; docente escolar en el colegio Hideyo Noguchi; licenciado en educación profesional capacitado para ejercer funciones de enseñanza, orientación, planificación, investigación, experimentación, evaluación, supervisión y administración en el campo educativo.
 
              Brian Quinto Ángeles; Asistente de Servicios Académicos EPG, nexo entre los alumnos, profesores y directores de carrera, coordina horarios materiales de clases de los programas académicos de la EPG - UPC, cuyo fin principal es brindar un servicio de atención a los alumnos, ello basado en las políticas de calidad y excelencia educativa. 
 
              Brigitte Olazo Malpartida; profesional técnico, altamente calificado con sólidos conocimientos en las áreas de: administración, contabilidad, relaciones públicas con competencias y habilidades que sirven de apoyo a las actividades gerenciales y de gestión. Efectúa diversos trabajos en el sistema computarizado, incorpora datos relacionados con la información generada para la dependencia que lo requiera,  velar para que los archivos de la oficina se mantengan ordenados y todos los documentos confidenciales se coloquen en un lugar seguro. 
 
Raúl Roa Duque; En la actualidad se desempeña como Supervisor de Almacenes y Expedición en Arca Continental – Corporación Lindley S.A. administra la gestión del almacén y los inventarios de producto terminado y envases. Administra todos los procesos del producto no conforme de mercado y planta. Revisa y gestiona los Inventarios de PTER, envases, conciliadas con los ingresos de producción, retorno de los Centro de Distribución Autorizados y Almacenes. Gestionar indicadores del área. 
Apoyo al equipo en todo lo referente a temas logísticos.
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Figura N° 1 Canvas del Modelo de negocio Math in House

              Planeamiento Estratégico
 
Análisis externo
 
Como parte del análisis externo, debemos usar  diferentes herramientas para poder realizar un diagnóstico certero.
 
Análisis Pestel: Político-legal, social-cultural, demográfico, global, económico, medio ambiental y tecnologico.  
              Acrónimo de los factores: Políticos, Económicos, Sociales, Tecnológicos,  y Legales. Estos factores externos por lo general están fuera de control de la organización y muchas veces se presentan como amenazas y la vez como oportunidades.
 
              Político - Legal  
 
·         Estabilidad política con gobierno democrático. 
·         Clima Político: con expectativa de confrontación de la oposición con el gobierno.              
·         Políticas gubernamentales pro mercado y de la inversión.              
 
              Económico
 
·         Ciclo de Desaceleración  de la economía mundial. En el caso de la realidad
·         Perú solo se ha obtenido en el mes de abril crecimiento  del PBI de 0,2 %.
·         Inflación estable.
·         Tasa de gastos promedio en educación, en los niveles socioeconómicos: 
·         y B son del 18% y 15% de sus gatos totales. 
Fuente:http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf
·         Economía paralizada y salarios estables impiden que la educación privada sea accesible a gran parte de la población. 
 
              Socio - Culturales
 
·         Crecimiento de población urbana. En el caso peruano todavía centralismo que alienta la migración de ciudadanos del interior del país.
·         Los estilos de vida están impactando en la forma de consumo del público.  
·         La educación cada vez cobra más importancia, por ello los padres de familia invierten en dar  educación a sus hijos.
·         Pocas vacantes de ingreso a universidades estatales.
·         Las redes sociales y el internet se han convertido en herramientas de difusión y conexión mundial.
·         Nuevas tendencias para la enseñanza- aprendizaje como la educación blended, comunidades virtuales, collaborate.
 
 
              Tecnología
 
·         Infraestructura  tecnológica en desarrollo. Existencia del e-commerce y e-business.
·         Innovación en conexión en la web (nube, 4G, transmisión de datos) e investigación. En el caso del Perú las universidades particulares están empezando a invertir más en investigación.
·         Población joven y adolescente son los principales usuarios de Internet: El 69,2% y el 65,7% de la población entre 19 a 24 años y 12 a 18 años de edad, respectivamente, son los mayores usuarios de Internet. Los niños de 6 a 11 años acceden en 32,2%. Por el contrario, la población de 60 y más años de edad solo usa Internet en un 9,0%.
Fuente:https://www.inei.gob.pe/prensa/noticias/poblacion-que-utiliza-internet-incremento-frecuencia-de-uso-8275.
 
              Ecología
 
·         La responsabilidad social empresarial está cobrando cada vez más importancia prueba de ello es el uso de la ISO26000 el cual es el indicador de buenas prácticas empresariales en la ciudadanía corporativa.
·         El cuidado del medio ambiente se está convirtiendo en un estilo de vida.
 
              Demográfico
 
·         La tendencia de la natalidad se ha incrementado en aproximadamente 20%.(INEI 2015)
·         La población urbana en Lima está en constante incremento. se incrementó en 2.1% al 2007 (En comparación al 2013 Fuente INEI – Censos Nacionales de Población y vivienda 2007).


 
Análisis interno:
 
 
Análisis de las 5 fuerzas de Porter.

Competidores, clientes, proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales.


Figura N° 2  Analisis de las cinco fuerzas de Porter
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              Competidores: 
 
              Existen varios competidores que brindan las asesorías personalizadas o grupales, tales como:
	tutordoctor
	www.tutordoctorlima.com

	Gregorio Torres
	https://www.google.com.pe/search?q=promedio+21&oq=promedio+21&aqs=chrome..69i57j0l5.4095j0j8&sourceid=chrome&ie=UTF-8#q=clases+particulares+de+matematica&rflfq=1&rlha=0&rllag=-12002169,-77045115,2627&tbm=lcl&rldimm=13448318048642898868&tbs=lrf:!3sEAE,lf:1,lf_ui:2&rldoc=1

	Matemática Con Pardex
	https://www.google.com.pe/search?q=promedio+21&oq=promedio+21&aqs=chrome..69i57j0l5.4095j0j8&sourceid=chrome&ie=UTF-8#q=clases+particulares+de+matematica&rflfq=1&rlha=0&rllag=-12002169,-77045115,2627&tbm=lcl&rldimm=13448318048642898868&tbs=lrf:!3sEAE,lf:1,lf_ui:2&rldoc=1&rlfi=hd:;si:14342516489130076848;mv:!1m3!1d42769.181864558646!2d-77.04850114999999!3d-11.98202725!2m3!1f0!2f0!3f0!3m2!1i115!2i263!4f13.1;tbs:lrf:!3sEAE,lf:1,lf_ui:2

	Mercado 
libre
	http://servicios.mercadolibre.com.pe/ensenanza/clases-de-matematica-a-domicilio; http://servicios.mercadolibre.com.pe/ensenanza/alumno-uni-ense%C3%B1a-matematicas-a-tan-solo-10-soles-la-hora

	Profesor contacto
	http://www.profesorcontacto.com/

	Easy20
	https://lima-lima.olx.com.pe/clases-particulares-de-matematicas-fisica-profesor-a-domicilio-la-molina-iid-940481856

	A+ Tutoring
	http://www.aplustutoringcorp.com

	Más que clases
	http://www.masqueclases.es


Tabla N° 1 Las cinco fuerzas de Porter : Competidores
 


              Existen grupos de estudios, profesores particulares que brindan estas asesorías a domicilio, también forman grupos en ciertos locales ubicados cerca de universidades o academias y ofrecen clases personalizadas en ambientes con grupos de estudiantes, pero no todos con el mismo nivel académico, esto retrasa el avance del estudiante o que alguien del grupo se retrase. Por otro lado, existen las visitas a domicilio que brinda un acercamiento al cliente para poder atender sus dudas e inquietudes, pero que no ofrecen seguridad al cliente (delincuencia), los que podrían aprovechar para ingresar a sus hogares y cometer delitos, por ejemplo: Falso profesor violó a niña de 11 años, Un hombre que se hacía pasar por profesor y daba clases particulares de matemáticas, violó a una de sus alumnas, una niña de 11 años. El certificado policial arrojó positivo en las pruebas realizadas a la niña, sin embargo él negó los cargos. 
              (http://larepublica.pe/11-08-2012/falso-profesor-violo-nina-de-11-anos)
 
              Cliente: 
              
              Estudiantes de nivel secundario, preuniversitario y universitario de edades entre 14 a 25  de los niveles socioeconómicos A y B que necesiten asesoría en matemáticas y ciencias en un sistema de tiempo real desde el lugar de su preferencia y en horarios flexibles para mejorar su rendimiento y deseen elevar su competitividad académica.
 
              Proveedores: 
              
              En este caso se proveerá de una plataforma e-learning, teniendo como proveedor a uno de estas plataformas educativas gratuitas: ATutor, Chamilo, Claroline, Dokeos, .LRN, Moodle, Sakai, Almagesto, Blackboard, Edu2.0, E-ducativa, FirstClass, Saba, WizIQ, Ecaths, Edmodo, Schoology, Udemy.
              Agencias proveedores de social media y marketing digital tales como: conectarnos.com y Media Marketing Lab Perú S.A.C.
              Para el sistema de pagos del servicio se proveerá una pasarela de pago que tendrá las siguientes empresas: paypal, tarjetas de débito y crédito, Safetypay, Visa, Mastercard, American Express.
 
              Productos Sustitutos: 
              
              Aquellos que pueden aparecer y cubrir las mismas necesidades que satisfacen los productos que actualmente existen en el mercado. 
              Los sustitutos que podrían aparecer son los youtubers, asesorías y asesorías  tradicionales (a domicilio) y grupos de estudios.
 
Competidores Potenciales: 
Se ha observado que algunas academias brindan su página web para brindar recursos a sus estudiantes, tales como Pamer, Saco Oliveros, Trilce y también Talleres de estudio de universidades e institutos, tales como: http://www3.upc.edu.pe/html/Formularios/UPC/frmAlumnosApoyoBienvenida/index.asp?id=1

Análisis FODA
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Figura N° 3  Analisis FODA MATH IN HOUSE

Visión
 
Ser la mejor opción para recibir asesorías educativas online en matemática y ciencias, adaptándonos a la nueva generación tecnológica y educación interactiva.
 
Misión
 
Somos una comunidad de asesores online cuyo objetivo es contribuir a tu éxito académico en matemática y ciencias mediante una plataforma web de última generación.
 
Estrategia Genérica
 
              Sabemos que el mercado es amplio y que todos los clientes son diferentes y tienen necesidades diferentes, por tanto, necesitamos identificar cual será nuestra estrategia genérica. Michael Porter habla de 3 estrategias competitivas genéricas a ser aplicadas a cualquier rubro empresarial. Existe cierto grado de novedad en la iniciativa propuesta y responde a necesidades específicas de los clientes escogidos.
 
La empresa usará la estrategia de enfoque a segmento puesto que buscamos crear una comunidad académica dirigida a estudiantes de secundaria, preuniversitarios y universitarios para asesoría en matemática y ciencias para los sectores socioeconómicos  A y B.
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Figura N° 4  Estrategias Genericas de Porter
 
 
Objetivos Estratégicos
 
	Obtener un crecimiento mensual del 15% de visitas en nuestro sitio web.
	Alcanzar a tener 1000 suscriptores utilizando el servicio satisfactoriamente al cabo de 12 meses de publicada la página.
	Obtener un crecimiento mes a mes de 20% en el número de fans en Facebook.
	Figurar como una de las 10 páginas educativas más reconocidas luego de 15 meses de publicada la web.
	Obtener mensualmente 15% de crecimiento en el factor de conversión con respecto del mes anterior.

 
 
Investigación / Validación de mercado
Consistirá en tomar  encuestas a un número determinado de personas que sean parte del público objetivo a quienes va dirigido nuestro servicio.
 
Diseño metodológico de la investigación / metodología de validación de hipótesis
 
              Existe la necesidad de recibir asesoría en matemática y ciencias desde cualquier lugar que cuente con conexión a internet.
 
Los estudiantes tienen necesidad de aprender matemática y ciencias en horarios convenientes sin la necesidad de movilizarse por el caótico tráfico de la ciudad de lima.
 
              Problemas:
 
·         Los estudiantes no pueden movilizarse por el caótico tráfico de la ciudad de lima.
·         Los estudiantes no cuentan con accesibilidad a asesorías en matemáticas y ciencias desde su Tablet celular o computadoras.
·         Los estudiantes no cuentan con plataformas de aprendizaje online en matemáticas ciencias.
·         Los estudiantes están cada vez más bajo presión en un ambiente competitivo.
·         Los estudiantes no cuentan con algún proveedor que les brinde asesorías en 
·                           Matemática y ciencias en el instante y el lugar que deseen.
 
              Clientes / Usuarios:
 
              Estudiantes de nivel secundario, preuniversitario y universitario de edades entre 14 a 25  de los niveles socioeconómicos A y B que necesiten asesoría en matemáticas y ciencias en un sistema de tiempo real desde el lugar de su preferencia y en horarios flexibles para mejorar su rendimiento y desee elevar su competitividad académica.
 
 
              Hipótesis Clave
 
              Los estudiantes necesitan asesorías online en matemáticas y ciencias en la hora y el lugar de su preferencia. 
 
              Supuesto más riesgoso
 
               Que los estudiantes no encuentren accesible  o simple la plataforma web o que les parezca costosas las asesorías online (Relación calidad – precio).
 
 
Resultados de la investigación
 
Al 30 de junio del 2017, se tomaron 24 encuestas tanto del público objetivo como de otros interesados la presente encuesta dio los siguientes resultados.
 
              Del 100% de encuestados: 
 
·         El 12.5% de los encuestados fue de nivel secundario.
·         El 8.33 de los encuestados es de nivel preuniversitario
·         El 54.7% de los encuestados es de nivel universitario.
[image: ]
Figura N° 5 Modelo de encuesta para investigacion de mercados
               
 
 

Criterio mínimo de éxito
Que los clientes/usuarios afirmen que el servicio sería útil y usarían nuestros servicios.
 
Figura N° 6  Resultados de la encuesta : Segmento de exito
[image: ]
 
¿Cuáles son los cursos más complicados a tu opinión?
ü     Curso de matemáticas y ciencias 
ü     Curso de literatura e historia.
 
Figura N° 7 Resultados de la encuesta : Cursos complicados
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¿Utilizas o utilizarías profesores o algún tipo de asesoría en casa para esos  cursos difíciles?
·         Si
·         No
Figura N° 8  Resultados de la encuesta : Disposicion a clases particulares
[image: ]
 
¿Cuántas horas al día usas internet?
 
Figura N° 9  Resultados de la encuesta : Uso de internet
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¿Te gustaría que hubiera una plataforma virtual que te brindara asesorías en cursos de ciencias (matemáticas/ física / química) en el momento y lugar que desees?
Figura N° 10  Resultados de la encuesta : Aceptacion de asesorias online
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¿Cuánto seria lo máximo que estarías dispuesto a pagar por hora por este servicio?
Figura N° 11  Resultados de la encuesta : Dispuestos a pagar por el servicio
[image: ]
              
Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
 
              En esta área exploratoria del trabajo, como resultado de las encuestas, hemos podido identificar de 24 encuestados que 17 de ellos piensa que los cursos más difíciles son los de matemática y ciencias. En la toma de encuestas también hemos podido escuchar a alumnos preuniversitarios afirmando que en su academia es incómodo recibir clases algunas veces se han sentado 4 personas en solo pupitre, puesto que la cantidad de alumnos sobrepasa la capacidad del salón (en promedio 50 a 80 alumnos por aula) además, afirmaban que no los profesores no les da tiempo suficiente para que le explique lo que no había entendido. Esto avala la creciente demanda en el sector educativo.
 
              Todos los encuestados del público target que afirmaron que no toman ninguna asesoría, declararon que les gustaría tenerlas y estarían dispuestos a probarlas.
 
              La encuesta también nos dio como resultado que en promedio los jóvenes usan 5.96 horas diarias de internet. Esto avala lo investigado a la creciente tendencia al uso de la tecnología de manera particular.  El 69,2% y el 65,7% de la población entre 19 a 24 años y 12 a 18 años de edad, respectivamente, son los mayores usuarios de Internet. 
Fuente:https://www.inei.gob.pe/prensa/noticias/poblacion-que-utiliza-internet-incremento-frecuencia-de-uso-8275
 
Plan de marketing
Es una herramienta de gestión. En este punto se plasmará las diferentes actuaciones que deben realizarse en el área de marketing para alcanzar los objetivos marcados.
Planteamiento de objetivos de marketing
Tabla N° 2  Objetivos del plan de marketing
	Corto Plazo
(1 - 2 años)
	ü      Ser reconocido como la primera plataforma web de asesorías en matemáticas y ciencias, de Lima metropolitana.
ü      Incrementar de manera progresiva la comunidad de asesores dispuestos a ofrecer sus servicios a través de nuestra página.
ü      Obtener un incremento en las ventas del 10% en nuestro segundo año de operaciones.

	Mediano Plazo
(2 - 3 años)
	ü      Crear programa de fidelización de nuestros clientes.
ü      Ser reconocido como la primera plataforma web de asesorías en matemáticas y ciencias a nivel nacional.
ü      Cumplir con la promesa de nuestra marca lo cual genere una buena reputación y un 90% mínimo de clientes satisfechos.
ü      Insertar en nuestra web publicidad de principales anunciantes de la rama de la educación y afines, los cuales tengan la posibilidad de hacer conocido sus productos y servicios e incrementar sus ventas.

	Largo Plazo
(4 - 5 años)
	ü      Mantener nuestra estrategia de segmentación orientada a la diferenciación lo cual nos permita generar una "Lovemark".
ü      Incrementar los canales de comunicación de nuestra marca.
ü      Tener la red de asesores más grande y confiable de Latinoamérica.
ü      Asesorar a toda la comunidad de estudiantes de Latinoamérica y España.
ü       Ingresar a países de habla inglesa (USA, Canadá, etc.).


Estrategias de marketing:
 
Las estrategias de marketing son herramientas de gestión que nos servirán para poder alcanzar los objetivos trazados.
Segmentación
 
El segmento de usuarios de MATH IN HOUSE está compuesto por todas aquellas personas que se encuentran en etapa escolar (nivel secundaria), preuniversitaria y universitaria que presentan dificultades en el área de matemáticas y ciencias, y quieren un asesor que le resuelva sus dudas e inquietudes, a la vez no desean recibir sus asesorías en grupos ni menos que personas extrañas ingresen a sus hogares, esto supone que buscan asesoría personalizada y seguras en la comodidad de su hogar o en el lugar donde se encuentre vía online, también suponemos que el usuario prefiere usar horarios en el que se encuentre con ánimos para recibir las asesorías en el momento que lo necesite y no se encuentre presionado y que le guste la tecnología como medio de aprendizaje.
                            Características Geográficas
 
              En una primera etapa a corto plazo (de 1 a 2 años) nos centraremos en Lima Metropolitana
Figura N° 12 Segmentacion Geografica Lima
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
              Para calcular el tamaño del mercado tomaremos a todos los estudiantes en los tres niveles antes mencionados en los NSE A y B. Sin embargo, tenemos el objetivo de extender las operaciones a nivel nacional a mediano plazo (2 a 3 años) y  largo plazo a nivel de Latinoamérica (4 a 5 años)
 Figura N° 13 Objetivo a largo plazo 
 
 [image: Imagen relacionada]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                            Características Demográficas
 
              El segmento de usuarios de MATH IN HOUSE está compuesto estudiantes de tres niveles académicos de ambos géneros, los estudiantes en etapa escolar con edades que fluctúan entre 14 a 16 años, los estudiantes en etapa preuniversitaria cuyas edades se encuentren entre los 15 a 22 años y estudiantes universitarios de edades mayores a 16 a 24 años.
 
              El tamaño de mercado operativo obtenido fue de: 
 
                                          432,183 estudiantes universitarios[1]
                                          105,795 postulantes universitarios[2][3]
                                          324,921 escolares de 14 a 16 años[4]
 
              Características Psicográficas
 
              Los usuarios de MATH IN HOUSE son hombres y mujeres con un estilo de vida moderno y muy activo. No son convencionales, presentan interés por la tecnología y están dispuestos a probar productos nuevos. Este segmento tiene un alto nivel de interacción social y se preocupa por mantener un buen estatus de vida. Son usuarios que buscan respuestas a sus dudas académicas y pueden contratar el servicio de un asesor en el horario que dispongan, tienen una actitud de “lo haré luego en casa” como también buscan que le resuelvan sus dudas con prontitud.
 
Posicionamiento
 
              MATH IN HOUSE usa un modelo de B2C (Business to consumer) y su posicionamiento está sostenido en los factores diferenciadores del servicio que forman parte de su ventaja competidores
 
              Factores diferenciadores:
·         Promesa de valor relevante para el usuario, es un servicio conveniente.
·         Innovación Tecnológica en las asesorías de ciencias y matemáticas.
·         Servicio con prontitud y confiabilidad a tarifas estándar
·         MATH in House capacitada para atender de forma oportuna y sin fronteras geográficas.
·         El nivel de especialización del servicio es clave, a los niveles de complejidad de los cursos de matemáticas.
              Nos posicionaremos como el servicio:
Tu S.O.S en Matemáticas
 
              “Contar con Math in House es una nueva forma de ayudarte a resolver tus dudas académicas.”
 
Mercado objetivo:
Es el mercado al cual dirigiéremos nuestro producto/servicio.
 
Tamaño de mercado
El tamaño de mercado se aplica al universo de instituciones educativas en nivel secundario de gestión privada y pública, que brindan servicios de enseñanza en las modalidades de Educación Básica Regular, al universo de postulantes a universidades privadas y públicas y estudiantes universitarios de primeros ciclos.

Figura N° 14  Tamaño de mercado Lima
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
              Fuente:http://escale.minedu.gob.pe/magnitudes-portlet/reporte/cuadro?anio=22&cuadro=391&forma=U&dpto=15&prov=1501&dist=&dre=&tipo_ambito=ambito-ubigeo
Figura N° 15  Tamaño de mercado de universitarios
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              Fuente:http://educacionalfuturo.com/vocacional/buscando-la-ansiada-vacante-el ingreso-a-la-universidad-y-las-pre/
 
Tabla N° 3  Tamaño de mercado estudiantes 
	Total de matriculados en el sistema educativo tanto en gestión pública y privada
	Gestión pública
	Gestión privada
	Total

	1’085,543
	1’210,020
	2’295,563

	 
Postulantes a universidades
 
	79,990
	42,594
	122,584

	 
Estudiantes universitarios
 
	7,546
	10,500
	18,046

	 
Total
 
	1’173,079
	1’263,114
	2’436,193


 
 

 
Tamaño de mercado disponible
 
Para calcular el tamaño de mercado disponible, hemos aplicado los filtros pertinentes para delimitarlo por nivel socioeconómico, hemos utilizado estudiantes de colegios privados de Lima metropolitana como: Ate, Barranco, Chorrillos, Jesús María, La Molina, Lince, Pueblo Libre, Miraflores, San Borja, San Isidro, San Miguel y Santiago de Surco; la cantidad de postulante a universidades particulares, como Cayetano, PUCP, UPC, U.LIMA y matriculados en las universidades particulares (Cayetano, PUCP, UPC, U.LIMA), ya que estos podrán contar con un servicio online.
 
Tabla N° 4  Tamaño de mercado disponible estudiantes 
	Total de matriculados en el sistema educativo tanto en gestión privada de NSE A y B
	89,813

	 
	 

	Postulantes a universidades particulares de NSE A y B
	42,594

	 
	 

	Estudiantes universitarios de NSE A y B
	10,500

	 
	 

	Tamaño de mercado disponible de gestión privada de NSE A y B
	142,907


 

 
 
Tamaño de mercado operativo (target)
 
Para obtener el mercado operativo, hemos aplicado los porcentajes de aceptación de la encuesta online realizada y el nivel de aceptación en el  público encuestado fue del 95,83%, de los cuales el 25% son personas que no estudian, pero les gusta la idea de la plataforma online, por lo cual al tamaño de mercado disponible de gestión privada de NSE A y B le aplicamos dichos porcentajes que viene a ser su 72% (75%*95.83%).
 
 
Tabla N° 5  Tamaño de mercado operativo estudiantes 
 
	Estrategia de  según niveles / Aceptación según Encuesta

	Distribución 
de niveles
	Nivel de usuario
	TARGET
	 [image: ]
 

	12.50%
	Escolar Secundario
	12862



	8.33%
	Preuniversitario
	8571



	54.17%
	Universitario
	55737



	25.00%
	Otros
	25723



	100%
	Tamaño de mercado operativo 
	102893




 
Tabla N° 6  Tamaño de mercado operativo final 
 
	 
	%
	CANTIDAD

	 
	 
	 

	Población estudiantil total de Lima Metropolitana
	100
	2’436,193

	 
	 
	 

	Tamaño de mercado de gestión privada
	51.84
	1’263,114

	 
	 
	 

	Tamaño de mercado disponible de gestión privada de NSE A y B
	5.86
	142,907

	 
	 
	 

	Tamaño de mercado operativo (72%*142,907)
	4.22
	102,893


              
 
Potencial de crecimiento del mercado
              La escolaridad de la población ha aumentado durante las últimas décadas, aumentando la proporción de personas que alcanza el nivel secundario y superior mientras se reduce la de la población sin educación. Según cifras de los censos nacionales de población, el porcentaje de la población mayor de 15 años de edad con algún nivel educativo aumentó de 42% en 1940 a 92% en 2005.
              En el caso de la educación superior se aprecia un crecimiento mucho más pronunciado. De 1940 a 2005, el número de personas mayores de 15 años que alcanzó la educación superior se multiplicó por más de 144 veces, pasando de 31 mil a casi cuatro millones y medio de personas.
              La población con educación superior no es exclusiva al Perú. Por el contrario, según la Unesco, durante la segunda mitad del siglo pasado la población con educación superior experimentó un crecimiento sin precedentes a escala mundial. Así, de 1960 a 1995, el número de estudiantes matriculados en educación superior se incrementó de 13 a 82 millones de personas, es decir, se multiplicó por 6.3. http://www.grade.edu.pe/upload/publicaciones/archivo/download/pubs/analisis-2.pdf
 
Figura N° 16  Potencial de crecimiento del mercado
 [image: C:\Users\dell\Desktop\1.png]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Desarrollo y estrategia del marketing mix
 
Estrategia de producto / servicio
 
              Math in House  es una empresa que ofrece un servicio con el cual se presenta como alternativa de solución para aquellas personas que disponen de poco tiempo para despejar sus dudas académicas especialmente en el área de matemática y ciencias.
 
              Este servicio está basado en asesorías, las cuales son realizadas por parte de una comunidad de asesores quienes podrán atender de forma online a los usuarios según el requerimiento y nivel que soliciten
 
Según  el grafico de los ciclos de vida de una empresa nos encontramos en la etapa de desarrollo de producto.
 
Figura N° 17  Estrategia de Marketing : Producto / Servicio
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              De acuerdo a la matriz Ansoff nos estamos situando en el Desarrollo de productos, ello en base a que se trata de un producto nuevo desarrollado para mercados nuevos 
 
              En la etapa de introducción del servicio se está basando en el área de Lima Metropolitana, este objetivo se piensa alcanzar en un corto plazo.
En la estrategia de crecimiento, se plantea en base a una expansión geográfica a otras regiones y otros países.
 
Diseño de producto / servicio
 
              Math in House desarrollara una Plataforma Web, la cual podrá ser utilizada en una desktop, laptops o atreves de Tablet y celulares, las aplicación serán tanto para usuarios de una  MAC y IOS. 
              Esta plataforma web será amigable, simple y dinámica, la cual indicará el nivel de dificultad requerido para la asesoría y el asesor deberá cumplir con el requisito del usuario, ello basado en una selección por evaluación que se les hará a los asesores de la comunidad. La plataforma web interconectara al usuario y al asesor en tiempo real beneficiándose ambos ya que evitaran invertirán tiempo en traslados. Es preciso resaltar que en estricto cumplimiento de la ley 29733 se cuidaran la confiabilidad de los datos de las personas que ingresen a nuestra plataforma web (dirección, teléfonos y cuentas email).
              Al finalizar la asesoría la plataforma enviara una calificación mediante estrellas con el fin de evaluar el nivel de satisfacción del usuario, el puntaje obtenido se reflejara en cantidad de estrellas obtenidas.
 
Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
 
              Nuestra estrategia de precio será implementada por el nivel académico al que el usuario pertenezca.
Para el presente proyecto hemos clasificado 3 niveles, Escolar secundario, Preuniversitario y universitario. Los cuales significarán que el asesor requiera un nivel menor o mayor conocimiento. Esto supone que el usuario podrá tener al asesor que requiere para su nivel y que los asesores estén mejor pagados según sus conocimientos.
 
Estrategia comunicacional
 
              Math in House como empresa de servicio está basando su estrategia de comunicación en el modelo B2C, ya que esta estrategia es de consumo masivo en expansión geográfica, estamos basando nuestra publicidad en los medios online llámese redes sociales y buscadores. En la empresa IPSOS se obtuvieron los siguientes datos como:
 
Figura N° 18  Estrategia de Marketing comunicacional
[image: ]

[image: Resultado de imagen para perfil del usuario de redes sociales ipsos 11 millones]
 [image: ]
Fuente:https://www.ipsos.com/sites/default/files/publication/2016-07/redes
sociales 2016.pdf
Estrategia de distribución
                            
              Al ser Math in House un servicio basado en la estrategia B2C , la atención y ejecución de las asesorías se llevarán a cabo mediante nuestra plataforma web quien interconectará al asesor y al usuario la cual brindará la mayor de las comodidades y seguridad a los usuarios.

Plan de Ventas y Proyección de la Demanda
Tabla N° 7  Proyeccion de ventas
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Presupuesto de Marketing
Tabla N° 8  Presupuesto de Marketing
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Plan de Operaciones
Políticas Operacionales
              En Math In House buscamos que cada servicio sea extraordinario y de calidad. Nuestra propuesta de valor incluye:
·         Asesores online a través de una comunidad académica de matemáticos y ciencias con capacidad de servicio eficiente y personalizado
·         Una plataforma web automatizada que permita al cliente y/o usuario interconectarse para seleccionar horas de asesoría  y forma de pago
·         Pasarela de pagos online que brindará una transacción placentera.
              Nuestro modelo de negocio es dual en el sentido que entrega valor tanto a los usuarios finales como a la red de asesores de Math In House.
La comunidad web de asesores es considerada como un segmento de usuarios y no simplemente un medio para atender al usuario final (pagador), esto genera una fuerza laboral de mayor calidad orientada hacia la excelencia. Asimismo tenemos algunas políticas sobre el servicio:
              Características:
·         Tiempo mínimo de asesoría: 1 hora
·         Horario de asesorías: mañana, tarde o noche, a necesidad del cliente
·         Valor por las asesorías:
·         Tarifa mínima de atención (1hora o fracción ) y dependiendo del nivel
·              académico:
·         Nivel secundario: 30 soles
·         Nivel preuniversitario: 40 soles
·         Nivel universitario: 40 soles
 
·         Sustentables con boletas de venta. No son servicios que ponen en riesgo a los
·              asesores ni al cliente.
 
              Problemas durante el servicio:
              En caso de una caída de la red de internet o corte de energía eléctrica, el asesor(a) deberá contactar al centro de operaciones para que se contacten con el usuario final vía telefónica y se le ofrecerá una hora gratis, no sin antes informar que ha sido una falla que esta fuera de nuestro control y las disculpas del caso. Si no fuera posible contactar al usuario en los siguientes 15 minutos, se generará una orden de servicio incompleta cargándole al usuario la tarifa mínima de atención.
              El usuario podrá cancelar el servicio luego de haberlo ordenado hasta antes de que el asesor(a) se conecte para brindar el servicio.
 
              Capital Humano:
 
              El modelo de Math In House consiste en compartir los ingresos por cada servicio en una relación de 60% para el Asesor(a) y 40% para la empresa. De esta manera, el Asesor se beneficia con ingresos superiores a los ofrecidos en el mercado, además de tener la posibilidad de manejar sus propios horarios. La empresa incentiva la formalización de trabajadores con un modelo innovador, atractivo y rentable. Por su parte, la empresa se evita la inversión en activos, planillas y seguros.
 
              Las políticas dirigidas hacia la red de Math In House están alineadas con el objetivo de lograr la satisfacción del servicio al cliente a través políticas competitivas en su rubro y de prácticas operacionales innovadoras.
              Tecnología – Plataforma web automatizada (user friendly the automated platform)
              La mayor parte de la inversión se destinará al desarrollo de interacción de la plataforma y aplicación web, lo que reafirma el compromiso de lograr los más altos estándares de calidad, crecimiento continuo y gran performance.
              La tecnología se basa en conectar al usuario con la red de Math In House lo que facilita la escalabilidad del negocio sin necesidad de expandirse con infraestructura y sobrecostos. El modelo “on demand” de Math In House podría ser aplicable a atender otros segmentos de mercado.
              La tecnología de la plataforma y de la aplicación está orientada a ser amigable con el usuario. Atender las necesidades del usuario enfocándonos en facilitar el uso del servicio como parte de sus atributos pretende ganarse la lealtad del usuario, de esta manera es menos probable que el usuario busque otras alternativas.
 
              Precio:
              El precio es clave para ser competitivos. Math in House emplea una estrategia de diferenciación con alta percepción de valor, sin embargo, esto no implica que el servicio sea caro. Se pretende democratizar el servicio de asesoría personalizada online por lo que manejar tarifas altas iría en contra de nuestra misión.
 
Calidad
 
              La calidad del servicio es clave para el proyecto Math In House, todo asesor(a) debe contar con habilidades pedagógicas es decir tener tiempo, paciencia, tolerancia y saber escuchar al cliente, tener en cuenta que va a brindar un servicio de calidad, y para hacerla tangible utilizaremos un sistema de valoración en el que el propio cliente pueda calificar al asesor(a) que lo atendió, recibiendo éste una calificación que variará desde 1 hasta 5 estrellas, las valoraciones serán públicas para que los demás clientes o usuarios puedan verlo y sentirse más seguros y confiados de que recibirán un servicio de calidad. Los asesores pasarán un período de prueba en que deberán mantener una calificación no menor a 4 estrellas en promedio, aquellos que obtengan una calificación inferior al promedio serán retirados del sistema automáticamente.
 
              Protocolo de servicio:
 
              Se ha diseñado un protocolo de servicio para asegurar la calidad de servicio al cliente por parte de los asesores de Math In House. El protocolo de servicio se extiende a todos los momentos de la verdad, que incluyen todas las interacciones que tenemos con un cliente/usuario o un cliente potencial, sea por redes, página web, plataforma, por e-mail, etc.
 
              La Plataforma web:
 
              La potente plataforma web Math In House permite que el usuario y el asesor se pueden interconectar desde el lugar que desee y a la hora que desee con el servicio de asesoría personalizada online. Mediante esta plataforma también se efectuarán los pagos que realicen los clientes las cuales serán sustentadas con un correo de confirmación el cual llegará automáticamente a su correo luego de realizar el pago.
 
              Amigable con el medio ambiente:
 
              La red de Math In House utiliza una plataforma de aprendizaje, éste medio es totalmente amigables con el medio ambiente  además permitirá que los usuarios no tengan que movilizarse evitando el uso del trasporte público y particular.
 
              Canal de asistencia - mensajería instantánea:
 
              Para asegurar la calidad del servicio, Math In House incluirá dentro de sus características un canal de asistencia para atención de reclamos y un canal de mensajería instantánea.
 
              Soporte técnico:
 
Math In House incluye en sus features un canal de asistencia para soporte técnico online y vía email.
 
Procesos
 
              Para comprender los procesos de Math In House, hemos diseñado un gráfico que muestra los diferentes pasos de nuestra operación.
              Nuestros procesos están orientados a la generación de valor así como a reducir costos y tiempos logrando un servicio de calidad. Para tal fin, necesitamos contar con asesores comprometidos, una plataforma automatizada de fácil uso y buena apariencia, contar con una página web, y equipo que mantenga el sistema operativo al 100%, por lo cual todo el equipo orientado hacia la satisfacción del usuario. Cuando todo el equipo reconoce que sus actividades individuales son parte de algo mayor, se alinean en torno a metas comunes.
Nuestros objetivos es satisfacer a los usuarios y para ello debemos presentar ciertas políticas de procesos que generen valor a la empresa, tal como preocuparnos por las Habilidades pedagógicas del Asesor(a) para que este comprometido al brindar el servicio, mostrando paciencia, tolerancia, empatía y preocupación por las dudas e inquietudes de los usuarios, pues los usuarios podrán calificar a los asesores por medio de nuestra página web, esto servirá como un indicador de resultados.
 
Planificación
 
La planificación es fundamental para el éxito de la empresa y para ello debemos prepararnos para brindar un servicio de calidad y para ello contar con asesores y como un sistema automatizado que brinde todas las opciones de solución al usuario; primero debemos contar con una gama de asesores de primer nivel y para ello debemos formar una comunidad de asesores matemáticos y ciencias para captar asesores interesados en el sistema, crear una página web que sea amigable y de fácil uso, esto va a gestionar la 
interacción con el cliente y, por otro lado, estarán las plataformas automatizadas que son aquellas en las que el asesor interactúa con los usuarios, la plataforma será la base del negocio, en esta parte Math In House realiza tareas destinadas a gestionar la propia empresa y que no tiene contacto directo con el cliente ni el asesor; de manera que el servicio de la asesoría personalizada online, sea mucho más concreto.
 
Inventarios
 
              La naturaleza de nuestro modelo de negocio no contempla almacenes para productos terminados puesto que no producimos bienes. Se trata de una prestación de servicios que se realiza de manera directa: el usuario realiza un pedido de asesoría personalizada online y el Asesor(a) ejecuta el encargo con compromiso y seguridad.
Los inventarios están compuestos por activos fijos que la empresa posee, como enseres y equipos de uso administrativo.              
 
Diseño de Instalaciones
 
Localización de las instalaciones
MATH IN HOUSE cuenta con una oficina alquilada ubicada en el distrito de Santiago de Surco, límite con Chorrillos y San Juan de Miraflores, en la Avenida Los Próceres 715 – Surco. Se eligió esta parte del distrito de Surco debido a su buena ubicación y costos de alquiler. El alquiler pactado  de las oficinas es de S/.1,200.00 (Un mil doscientos y 00/100 Soles).
 
[image: ]Tabla N° 9 Criterios utilizados para la elección de la localización:
 
Mapa de la ubicación del Centro de Operaciones.
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura N° 19  Mapa de Localizacion de instalaciones
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Capacidad de las instalaciones
              Las instalaciones de MATH IN HOUSE servirán como centro de operaciones que albergará hasta a 5 empleados que cumplen funciones administrativas y de soporte tales como:
 
·         Servicio al cliente / Call Center 
·         Soporte IT
·         Actividades de back office
·         Reuniones de capacitación 
·         Calidad de Servicio
 
              MATH IN HOUSE no genera producción (elaboración de  productos). En ese sentido, la capacidad instalada de MATH IN HOUSE se mide en base a la cantidad de servicios que podemos atender. Hemos proyectado que mensualmente se irá incrementando la demanda (representada por la cantidad de asesorías) por lo que es necesario aumentar la cantidad de asesores, en la comunidad Math in House  (u oferta) en función del incremento.
              Para graficar la capacidad instalada hemos considerado el número de servicios que podemos atender por hora, al día y al mes. Por lo tanto, se debe considerar lo siguiente:
 
Distribución de las instalaciones
 
                                                    El local de MATH IN HOUSE tiene 60 m2 que se distribuyen en:
·         Salón de Capacitación y reuniones
·         Oficina 1: Operaciones
·         Oficina 2: Gerencia  y administrativa
·         SAC y Recepción 
·         Baño  .



Figura N° 20  Plano 3D de Oficinas Math in House
 [image: ]
 

Especificaciones Técnicas del Producto / servicio
 
              Las aplicaciones de Math in House estarán disponibles para Tablet, PC y celulares Smartphone operados por sistemas Android e IOS.
              La elaboración de la plataforma y aplicación web cuesta S/.16000
 
              Características Generales:
 
·         Plataforma Multi-idioma. 
·         Web Autogestionable 
·         Buscador y navegación en la plataforma de forma simple y directa. 
·         Paquete de Configuración SEO - Permite de forma fácil y rápida optimizar la
      indexación de la página web. Incluye la generación automática de parámetros SEO.
·         Integración con el programa de email marketing.
·         Integración con Redes Sociales - Facebook, Twitter, AddThis, Google Plus,
      YouTube,
·         Vimeo, LinkedIn, entre otras.
·         Integración con Google Analytics
·         Integración con Plataforma de Pago
·         Características Comercio (Tienda Online)
·         Permite gestionar los precios de los productos con distintas tarifas.
·         Configuración de las distintas formas de pago (mantenimiento de las pasarelas
Bancarias).
·         Permite realizar descuentos automáticos según las promociones establecidas 
 
              Características Avanzadas
 
·         SDK - Herramienta para desarrolladores. Librería de funciones para poder programar aplicaciones externas.
·                       El horario de atención:
·         Las 18 Horas del día x 6 días de la Semana.
 
Planeamiento de servicio
 
              Consideramos que este apartado es importante para llevar a cabo exitosamente la estrategia de nuestro proyecto, puesto que nuestra iniciativa empresarial tiene un gran potencial al poder llegar a ser  escalable, la satisfacción del cliente será nuestra razón de ser debemos generarle un impacto positivo. Debemos nos solo mantener si no aumentar su cantidad mediante una gestión diferenciada en el rubro en el que nos desarrollamos Implementando una cultura de servicio.
              Nuestro servicio se basará en brindar al usuario y al cliente una plataforma y una página web amigable que los interconecte en tiempo real. 
 
              Nos basaremos en la mejora continua y trabajaremos objetivos de mejora del
Servicio los cuales serán:
·         Asesorías o consejos pedagógicos a los asesores online.
·         Contar con protocolos para la atención de incidencias por el personal que estar en la base de operaciones.
·         Acercarnos o indagar los asesores  que en su primera asesoría obtengan 2
·         Estrellas (Ver grabación de la clase, etc).
·         Observar asesorías que se estén dictando.
·         Seleccionar usuarios para él envió de encuestas online a sus correos para
·                       descubrir cómo podemos mejorar el servicio.
 
Gestión de compras y stock
 
              En nuestro caso al ser una empresa de servicios consideramos que este punto debe claro y sencillo basándonos en  los siguientes parámetros:
 
              Elección del proveedor:
              El proveedor debe pasar por un proceso de homologación basado en una pequeña auditoria según protocolo diseñado donde se tomará en cuenta la calidad, la responsabilidad social y medioambiental.
 
              Negociación de condiciones: 
              En este aspecto consideraremos aspectos clave, tanto técnicos, económicos como logísticos que nos permitirá conseguir no solo el mejor precio sino también la calidad que buscamos.
 
·                       Utilizaremos el siguiente esquema:
·         Definición de requisitos técnicos, fichas técnicas
·         Selección del proveedor idóneo
·         Cotización
·         Confirmación del pedido inicial
·         Inspección
·         Calificación al vendedor post-venta. (calidad acordada, tiempo de entrega, asistencia, etc)
 
              La gestión de compras de nuestra empresa se basa en los siguientes:
·         Proveedores del servicio de social media.
·         Proveedores de desarrollo de la plataforma web.
·         Proveedores que nos brinde el desarrollo web.
·         Proveedores de servicios como internet.
·         Proveedores de muebles y enseres.
·         Proveedores de equipos y suministros de cómputo.
Proveedores
 
              Nuestros proveedores se encuentran ubicados en el área de Lima Metropolitana. Cuentan con capacidad de atención permanente y por la naturaleza del proyecto deben tener capacidad de respuesta ante eventualidad grave las 24 horas del día.
 
                            Proveedores de servicios:
 
              Hemos seleccionado a Movistar como el proveedor de telefonía fija y de servicio de internet por la capacidad de cobertura. Se ha decidido contratar un desarrollador para la implementación de la plataforma. 
              Como agencias proveedores de social media y marketing digitales  trabajaremos  con Media Marketing Lab Perú S.A.C.
 
Figura N° 21  Proveedores de servicio
[image: Resultado de imagen para movistar]
[image: Resultado de imagen para Media Marketing Lab Perú s.a.c.]
                            
                            
 
                            Proveedores de recursos:
 
              Hemos considerado al Banco Financiero, como la entidad escogida para conseguir el financiamiento, debido a que nos ofrece el interés más bajo (TCEA 10.95%  para un préstamo).

 
Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo.
Tabla N° 10 Inversion en activos
	 (sin IGV, verificar moneda)
	 
	Año 0
	Año 1
	Año 2
	Año 3

	Plataforma WEB (Activos Intangibles)
	       16,000.00 
	0
	0
	0

	Página WEB (Activos Intangibles)
	          2,000.00 
	                    -   
	                    -   
	                    -   

	Laptops
	 
	 
	          9,000.00 
	                    -   
	                    -   
	                    -   

	Muebles y equipos de oficina
	 
	          5,000.00 
	                    -   
	                    -   
	                    -   

	Otras máquinas y equipos
	 
	          2,000.00 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Total Inversiones
	 
	 
	       34,000.00 
	                    -   
	                    -   
	                    -   


Tabla N° 11 Gastos preoperativos
 
	GASTOS PREOPERATIVOS
	 
	 

	Gastos Notariales + registrales
	       1,000.00 
	 

	Licencias Municipales
	                    -   
	 

	Selección de Personal
	                    -   
	 

	Capacitación de Personal
	       2,500.00 
	Video y manual del uso

	Promoción y Publicidad
	       5,200.00 
	 

	Otros Pre-operativos (Alquiler de oficina)
	       1,200.00 
	 

	Total de gastos pre-operativo
	       9,900.00 
	 


 
 
 
 
 
 
 
 
Estructura de costos de producción y gastos operativos
	Planilla
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Nombre
	N de personas
	Sueldo 
mensual S/
	Sueldo 
total S/
	Sueldo 
bruto anual S/
	AFP o ONP 
(13%)
	Subtotal
	EsSalud
(9%)
	Total 
Anual

	 
Gerente General 
	1
	 1,400.00 
	1,400.00 
	21,000.00 
	2,730.00 
	 18,270.00 
	1,890.00 
	 S/.    22,890.00 

	 
Gerentes por Departamentos
	4
	1,200.00
	4,800.00
	72,000.00
	9,360.00
	62,640.00
	6,480.00
	S/.    78,480.00

	 
Analista y Desarrollador Web
	1
	 1,000.00 
	1,000.00 
	 15,000.00 
	1,950.00 
	 13,050.00 
	1,350.00 
	 S/.    16,350.00 

	 
	 
	 
	  7,200.00 
	 108,000.00 
	 14,040.00 
	93,960.00 
	9,720.00 
	 S/.  117,720.00 


Tabla N° 12 Planilla y gastos operativos
 
 
 
 
[image: ]
Mapa de Procesos 
Figura N° 22  Mapa de Procesos Math in House
 
 
Estructura organizacional y recursos humanos
La estructura del área de recursos humanos sirve para gestionar la captación, selección del personal, así como para establecer las políticas y lineamientos, y mediante una clara  comunicación hacerla conocer a todos los miembros de la empresa.
 
Objetivos Organizacionales
 
Los objetivos institucionales deben estar alineados desde la gerencia general hasta las áreas operativas para conseguir  el éxito de la empresa. Recordamos nuestros objetivos: 
Visión: Ser la mejor opción para recibir asesorías educativas online en matemática y ciencias, adaptándonos a la nueva generación tecnológica y educación interactiva.
 Misión: Somos una comunidad de asesores online cuyo objetivo es contribuir a tu éxito académico en matemática y ciencias mediante una plataforma web de última generación.
 
Nuestros principales objetivos respecto al área de recursos humanos serían los siguientes:
 
·         Implementar como políticas de calidad el mantener sólo a los mejores asesores, los cuales cumplan con el 95% en la encuesta de satisfacción en el servicio.
·         Incrementar en 5% la cantidad de asesores en cada mes con el fin de mantener una base de datos consolidada para un buen desarrollo.
 
              Planificación del personal (Dotación, perfil y procesos)
 
              Buscamos identificar la necesidad de capital humano para incorporar el personal adecuado para cada puesto de trabajo que se necesite para el correcto desarrollo de la organización. 
 
                            Dotación de personal
                            Para el inicio de operaciones de Math in House se requiere tener una comunidad de asesores entre 43 a 44 asesores disponibles por día, los cuales cubrirán los 3 turnos (mañana, tarde, noche).
 
Tabla N° 13 Dotacion de asesores
	Requerimiento de asesores por objetivo de 1000 asesorías al mes

	 

	 
	Cantidad Promedio
	Turno
	Cantidad Promedio
	Total de Cantidad

	 
	de Asesores
	 
	de horas por asesor
	de Horas

	1
	10
	Mañana 
	25
	250

	2
	15
	Tarde 
	25
	375

	3
	15
	Noche 
	25
	375

	 
	40
	 
	 
	1000


 
 
 
 
 
                            Perfil del puesto de trabajo
                            En esta sección se presentarán los perfiles de los puestos gerenciales hasta los puestos operativos.
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Figura N° 23 Perfil de puesto Gerente General
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Figura N° 24  Perfil de puesto Gerente de RRHH
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Figura N° 25 Perfil de puesto Gerente de Marketing
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Figura N° 26 Perfil de puesto Gerente de Operaciones
Figura N° 27 Perfil de puesto de Gerente de Finanzas
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[image: ]
Figura N° 28 Perfil Analista Programador
Figura N° 29 Perfil de Asesor Academico
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                            Ejecución de procesos del personal.
·         Inicia con el llenado de la ficha del asesor seleccionado a la comunidad de Math in House
·         Examen de reconocimiento del nivel de matemática del asesor.
·         Entrevista online donde se evaluara su desenvolvimiento y habilidades pedagógicas. 
·         Proceso de inducción las políticas y normas de la institución.
·         Cada asesoría quedara registrada en el sistema y cada fin de mes realizara el cálculo de las horas dictadas, esta información estará disponible en la plataforma para que el asesor pueda realizar el seguimiento respectivo. 
·         Esta información será enviada al área de finanzas para la coordinación de la emisión del recibo por honorarios y las cantidades a pagar al asesor.
·         Como parte de la motivación a los asesores se emitirán cartas de reconocimiento por la atención del servicio.
·         Calificación de 5 estrellas por el buen servicio de la asesoría.
·         Cada 6 meses se realizara un reporte con los 5 asesores que hayan obtenido  5 estrellas en el servicio, ya que serán recompensando mediante un bono.
Naturaleza de la Organización
Solo existirán dos niveles se intentara que el organigrama sea lo más horizontal posible puesto que el flujo de información e ideas debe ser constante.
Figura N° 30  Organigrama de Math in House
[image: ]
Organigrama              
Diseño de Puestos y Funciones
              Gerente General: 
 
              Es el responsable legal de la empresa, y encargado de establecer y hacer cumplir las políticas institucionales, las cuales ayudan a alcanzar los objetivos de corto mediano y largo plazo.  
 
              Establece las métricas o indicadores con los cuales se darán cumplimiento a la visión y misión de la empresa.
 
              Funciones
 
·         Rinde cuentas ante la junta directiva
·         Como representante legal de la empresa firma y celebra contratos
·         Responsable del planeamiento estratégico de la empresa
·         Dirige y supervisa las funciones y objetivos de cada área
·         Establece las metas a corto, mediano y largo plazo
 
              Gerencia de Recursos Humanos:
 
              Es el área responsable del reclutamiento y selección del capital humano. Asimismo, es el encargado de velar por el bienestar de los colaboradores en la institución, alinea al área o profesionales con la estrategia organizacional mediante procesos adecuados de evaluación de desempeño.
 
              Funciones:
·         Diseña y efectúa el perfil de personal 
·         Ejecuta el proceso de reclutamiento, selección e inducción del personal nuevo
·         Elección y formalización de contratación de personal 
·         Gestiona el pago del salario y beneficios sociales
·         Encargado de realizar el proceso de desvinculación de personal según las leyes laborales vigente.
 
              Gerencia de Marketing:
 
              Es el  área responsable de planificar la estrategia de mercado, mediante un adecuado proceso de investigación de mercado, también establece los canales de divulgación de la marca (en el caso de Math in House utiliza los medios digitales)
 
              Funciones:
 
·         Supervisa la labor Del Community Management
·         Planea y supervisa la creación del plan de marketing
·         Establece y supervisa los indicadores de valor de cliente y conversión de trafico de clientes
·         Elabora el presupuesto del área
 
              Gerencia de Operaciones
              
                            Es el área responsable de verificar que se dé un servicio de calidad, ya que al estar basado en una plataforma web deberá esta al cuidado que se dé un adecuado soporte y mantenimiento a la plataforma. Asimismo, revisa y plantea formas de mejoras en el proceso.
 
              Funciones:
 
·         Verifica los procesos preventivos o correctivos de las instalaciones de la empresa
·         Verificar la conformidad de los pagos realizados
·         Supervisa que el proceso de comunicación a asesor y cliente se cumpla
·         Reporta incidencias propias de la operación
·         Responsable de realizar la verificación de los contenidos educativos en el área de ciencias, así como la adecuada actualización de las mallas curriculares.
 
              Gerencia de Finanzas:
 
              Es el área encargada de cuidar los flujos de dinero mediante las políticas y normas, así como reportar los índices de rentabilidad adquiridos ante el directorio 
 
              Funciones:
 
·         Llevar un adecuado manejo de la contabilidad de la empresa
·         Realiza la evaluación, ejecución y control del presupuesto anual de la empresa
·         Realiza el análisis de los estados financieros
·         Supervisa y registra los gastos realizado durante el mes
·         Realiza el seguimiento de las cuentas por pagar
 
              Analista y Programador Web
 
              Es el encargado de coordinar con las demás áreas las necesidades de herramientas informáticas para la elaboración e implementación en la plataforma web. Asimismo, debe velar por el adecuado flujo y reserva de la información de la empresa.
 
              Funciones:
·         Diseñar y desarrollar la plataforma web con los atributos solicitados por las áreas de trabajo
·         Realiza los mantenimientos y auditorias de manejo de información de la plataforma
·         Realiza y custodia las copias de seguridad de la plataforma e información del personal administrativo
·         Supervisa y reporta las incidencias ocurridas por el funcionamiento de la plataforma
 
              Asesor Académico
 
              Es el responsable de brindar el servicio de asesoría ayudando así al usuario a despejar sus dudas académicas 
 
              Funciones:
 
·         Revisar el material enviado por el usuario
·         Establecer y ejecutar la estrategia de enseñanza de acuerdo al nivel de dificultad del material revisado
·         Puntualidad para el inicio y término de la asesoría
·         Cumplir con las políticas de confidencialidad de información y uso adecuado de la plataforma
 
Políticas Organizacionales
              Nuestras políticas organizacionales se centran en 3 factores clave: política de personal, código de ética y política de salarios o remuneración.
 
              Política de personal
 
              Las organizaciones alcanzan el éxito a través de la combinación eficaz y eficiente de sus recursos, siendo el elemento humano el más importante de ellos. Por tal razón, el proceso de reclutamiento, selección contratación, permanencia y promoción del personal es determinante. Math In House como Empresa, al asumir el compromiso de promover la igualdad de oportunidades entre hombres y mujeres, se convierte en un espacio en el que tanto personal Asesor de la comunidad, como personal de mantenimiento y Administrativo se aseguran las condiciones que para trabajar y desarrollarse en condiciones de respeto irrestricto, equitativas y no discriminativas.
              Math in House no se responsabiliza por la información enviada por el usuario, si en caso el usuario está rindiendo una evaluación con ejercicios que son materia de la asesoría, no podemos diferenciar la situación  al momento de iniciar el servicio.
              Se tiene como objetivo el establecer políticas de personal que aseguran que en Math In House, la gestión o incorporación de capital humano sea acorde con los fines de la Empresa y en el marco de la normatividad aplicable, proporcionar en tiempo y forma los servicios bajo los criterios de transparencia, equidad de género, inclusión y calidad.
 
              
Reclutamiento y selección:
 
              El reclutamiento y selección del Asesor(a) y administrativo se sujetará, respectivamente, al reglamento de ingreso, permanencia y promoción y observarse las siguientes disposiciones.
 
·         La edad máxima de ingreso es de 45 años, de conformidad con la descripción de puestos, cubriendo las competencias y requerimientos personales requeridos.
·         La edad mínima de ingreso es de 18 años.
·         Todo personal de nuevo ingreso deberá cumplir con los requisitos establecidos en el proceso de reclutamiento y selección de la dirección de recursos humanos.
·         En la evaluación de desempeño se colocara especial cuidado a los aspectos de la conducta ética. 
 
              Contratación:
 
·         La autorización de contratar administrativo y personal de soporte y mantenimiento técnico de Math In House es facultad exclusiva del gerente.
·         Los salarios se asignarán de conformidad con lo establecido con la lista de
·                       categorías y salarios correspondientes.
                            Faltas del Personal Asesor:
 
La unidad académica deberá reportar inmediatamente a la Dirección de Recursos humanos, la falta del Asesor(a), señalando con claridad la fecha y el tiempo a descontar: horas o días; se deberá computar para tal efecto la actividad frente al cliente.
 
              Reingreso:
 
Se permitirá reingresar, solo a las personas que dieron de baja con Math In House por algunas de las siguientes causas:
 
•              Fallecimiento de algún familiar de primer grado.
•              Otro empleo
•              Problemas de horario.
•              Realización de estudios.
•              Terminación de contrato.
 
No podrá reingresar la persona que se haya dado de baja por alguna de las
              Siguientes causas:
 
•              Abandono del trabajo.
•              Ausentismo.
•              Cuando el colaborador haya recibido una amonestación o recisión de su contrato sin responsabilidad para la empresa.
 
              Código de Ética:
 
              Es necesario crear y fomentar prácticas que contribuyan a fortalecer relaciones sanas entre los miembros de la comunidad de asesores y administrativo, generando un clima de armonía al interior de la Empresa. Los principios éticos y morales deben sustentar todas las actividades desarrolladas por la organización, lo cual contribuye a establecer una sólida cultura organizacional. El Código de Ética de Math In House tiene como finalidad explicitar los principios que la rigen y que orientan su diario quehacer. Estos principios coadyuvan al cumplimiento de la misión y al logro de la visión; asimismo, se alinean con los valores de la Empresa, con el Estatuto, con los reglamentos y las demás normas vigentes. Es importante que este documento sea interiorizado por todos los miembros de la institución, a fin de que cada uno asuma la responsabilidad de sus actitudes, decisiones y comportamientos.
              
              El Código de Ética involucra a Administrativos, Asesores, no Asesores y clientes. El administrativo gestiona páginas web, plataforma, recursos académicos y horarios de Math In House. Los Asesores son los encargados de impartir enseñanza actualizada vía online mediante la plataforma, de fomentar la investigación y la producción de conocimiento. Los no docentes están a cargo de las actividades de apoyo a los recursos académicas y administrativas. Los clientes son el centro de las actividades que desarrolla Math In House y los protagonistas en el proceso de su formación académica.
 
              Filosofía Institucional
 
 
              Visión:
              Ser la mejor opción para recibir asesorías educativas online en matemática y ciencias, adaptándonos a la nueva generación tecnológica y educación interactiva.
 
                            Misión:
Somos una comunidad de asesores online cuyo objetivo es contribuir a tu éxito académico en matemática y ciencias mediante una plataforma web de última generación.
 
              Valores de la Empresa
 
·         Honestidad y vocación de servicio
·         Compromiso con la calidad e innovación
·         Lealtad y sentido de pertenencia

 
              Pautas Éticas
 
              La moral individual involucra la puesta en práctica de los principios éticos presupuestos por los valores ya enunciados: creatividad puesta al servicio del bien común, transparencia, atención esmerada, perseverancia en la mejora continua, solidaridad. De ese modo coloca pautas que guían nuestra conducta diaria y nos ayudan a diferenciar lo correcto de lo incorrecto.
 
              Comportamiento personal
 
              Cada integrante de la comunidad de Asesores de Math In House, en el desarrollo de sus responsabilidades y funciones, asume, pues, un comportamiento apropiado. En ese sentido, los miembros de la comunidad deben: 
 
·         Velar por el cumplimiento del Estatuto, las normas y reglamentos de la Math In House.
·         Ser honestos y dignos de confianza.
·         Ser respetuosos con las personas con las que interactúan y con la Empresa a fin de garantizar un clima laboral y un ambiente adecuados. 
·         Hacer un uso racional de los recursos de la plataforma de Math In House.
 
              Conflicto de intereses
 
              Math In House rechaza los conflictos de intereses. Esos conflictos se originan
              cuando un interés personal contrario al de la Empresa interfiere en la toma de decisiones. Al respecto, se muestran situaciones típicas que revelan un conflicto de intereses en el desempeño de las funciones: 
 
·         Utilizar bienes de la Empresa para beneficio personal. 
·         Participar en transacciones amañadas para beneficiar a determinados clientes o proveedores. 
·         Aceptar sobornos de clientes y proveedores de la Empresa.
·         Participar en la gestión de otra Empresa de gestión similar.
 
              Información confidencial
 
              No se debe usar información confidencial de la Empresa para obtener algún beneficio personal o para beneficiar a un tercero. Tampoco se debe divulgar información confidencial que afecte los intereses de la Empresa, como por ejemplo:
 
·         Datos personales de usuario y/o clientes, Asesores y no Asesores de Math In
              House. 
·         Procesos de negociación comercial con clientes y proveedores. 
·         Remuneración del personal.
·         Claves de acceso a los sistemas informáticos. 
 
 
              El personal que trabaje con dicha información tiene la obligación de no revelarla sin la aprobación correspondiente del Gerente general o jefe máximo de la unidad.
 
              Manejo de documentos financieros y contables
              
              La información contenida en este tipo de documentos debe reflejar el resultado real de las operaciones de la Empresa. La información tiene que ser veraz, oportuna, íntegra, exacta y completa para los usuarios finales, es decir, clientes, colaboradores, auditores y directores.
 
              Actos de deshonestidad
 
              Math In House condena toda práctica deshonesta que involucre las siguientes acciones:
 
·         Cometer plagio u otro tipo de procedimiento análogo.
·         Perturbar el normal desarrollo de las actividades de los asesores.
·         Contravenir los principios, fines o disposiciones de Math In House contenidos en sus reglamentos.
·         Adquirir o divulgar indebidamente el contenido de las plataformas.
·         Acceder y usar indebidamente información académica o administrativa de la
              empresa.
·         Entregar documentos de identidad a terceros para permitirles el ingreso a
              plataformas de la Math In House o a los servicios que brinda. 
·         Realizar cualquier tipo o forma de activismo o proselitismo político partidario. 
·         Utilizar documentos falsos, fraudulentos o adulterados para acreditar un hecho u obtener cualquier tipo de ventaja o beneficio económico. 
·         Cualquier tipo de suplantación de Asesor(a).
·         Brindar sus números de teléfono o celular a los usuarios y/o clientes.
·         En caso el asesor detectara actividades con intención de mal uso del servicio, se procederá a dar por concluida la asesoría siendo reportando la situación a las instancias pertinentes. 
 
              Comportamiento de los Clientes
 
              Los de Math In House deben adoptar un comportamiento apropiado. Están llamados a: 
 
·         Evitar actitudes que vayan en contra del pudor y de las buenas costumbres. 
·         No pedir nombres y números de teléfono a los Asesores.
·         No prestar su contraseña ni usuario a terceros.

 
              Ética de la Institución
 
                                          Derechos de los colaboradores:
                                          Todo colaborador de Math In House, sea Asesor o no Asesor, tiene derecho a: 
 
·         Ser tratado con dignidad y respeto por parte de todos los integrantes de la
     comunidad de Math In House. 
·         Participar activamente en la vida de Math In House, aportando ideas y propuestas orientadas a la mejora de la gestión.
·         Ser evaluado con objetividad, equidad e imparcialidad.
 
                                          Derechos de los alumnos 
                                          Math In House tiene el deber y el compromiso de brindar a sus clientes: 
 
·         Una asesoría de calidad en el nivel de su elección. 
·         Igualdad de oportunidades en el ejercicio de sus derechos. 
·         Asesoramiento y asistencia por parte de los asesores, y la orientación pertinentes que requieran.  
·         Utilizar los recursos de la plataforma hasta un cierto período.
·         Recibir ofertas promocionales de asesorías
 
                                          Ejercicio de autoridad 
                                          No se admite el abuso de autoridad por parte de los miembros de la Math In House, en especial, por parte de quienes ejercen poder. No se admite que una persona que tenga a su cargo a un empleado abuse de dicha posición para su beneficio propio y en perjuicio del subalterno. 
 
                                          Acoso o abuso sexual
                            En resguardo de su dignidad, ningún miembro de Math In House debe ser objeto de acoso o de abuso sexual.
 
                                          Política de Remuneraciones
 
                            El Objetivo de la política de remuneraciones constituyan un reconocimiento real a las competencias y al buen desempeño del Asesor(a) de colaboración, estableciendo remuneraciones con criterios objetivos, claros y conocidos para su asignación.
                            La Política de remuneraciones pretende orientar los esfuerzos para ordenar y equiparar paulatinamente las actuales remuneraciones del Asesor(a) de colaboración a lo que ofrece el mercado, en consonancia a los niveles que brinda Math In House, con igualdad de género, y con transparencia y criterios explícitos.
                            Las remuneraciones del Asesor(a) de colaboración a Math In House constan, por una parte, de un sueldo fijo en relación a los grupos de cargos, y por otra parte, de un pago variable, conformado por los asesores de Math In House
 
                                          Sueldo Fijo
 
                            El sueldo fijo se establece de acuerdo a la jerarquía de funciones en Math In House. Se compone de: 
 
·         Sueldo Base asociado
·         Asignaciones legales (Movilización y familiar) 
·         Se consideran como beneficios adicionales al sueldo base lo siguiente: a) 1 mes de receso por año, su vigencia depende de las políticas 
·         Jornadas de trabajo que suman 40 horas semanales
 
                                                                      Categoría                                          Sueldo
                                                        Gerente General                                            1400
                                                        Gerentes por departamento                              1200
                                                        Analista y desarrollador  web                              1000
              
                                          Remuneración Variable:
                            El pago variable está compuesto por los pagos a los asesores de acuerdo al nivel de enseñanza, pero por servicio de calidad los asesores reciben el 60% de cada asesoría la cual será cobrada cada fin de mes.
                                          Las asesorías varían dependiendo el nivel académico al cual va a prestar el servicio
 
                                                             Nivel                                          Costo Por Hora                            
                                                        Secundaria                                                        35                                          
                                                        Preuniversitario                                          40                                          
                                                        Universitario                                                        40                            
 
Gestión Humana
 
              La gestión humana juega un rol clave, puesto que se encarga de la formación de la cultura organizacional, que son los cimientos y sirven de herramientas para afrontar los retos en la operación diaria.
              Hoy en día el rol de RRHH es más retador que nunca. Para lograr ser competitivos en un entorno en constante evolución donde las transformaciones digitales, cambios demográficos y nuevos modelos organizacionales amenazan constantemente las capacidades de las organizaciones, los gestores de RRHH necesitan ser flexibles, rápidos en la medición de los posibles impactos para así anticipar amenazas antes que corregirlas.
              La gestión humana juega un rol clave, puesto que se encarga de la formación de la cultura organizacional, que son los cimientos y sirven de herramientas para afrontar los retos en la operación diaria.
              Hoy en día el rol de RRHH es más retador que nunca. Para lograr ser competitivos en un entorno en constante evolución donde las transformaciones digitales, cambios demográficos y nuevos modelos organizacionales amenazan constantemente las capacidades de las organizaciones, los gestores de RRHH necesitan ser flexibles, rápidos en la medición de los posibles impactos para así anticipar amenazas antes que corregirlas.
 
Reclutamiento
 
Es clave mantener una comunidad de Asesores disponible sobre el 20% de la demanda, para lo cual se realizarán campañas de reclutamiento, enfocadas en cubrir nuestra demanda. Los medios a utilizar para la publicación de oportunidades laborales serán principalmente redes sociales, Indeed, páginas web afines; luego avisos en Aptitus del Comercio y volanteo en las centros de enseñanzas y academias. Se implementará un programa de referidos que premiará a los asesores que indiquen nuevos asociados y se formen una comunidad de asesores de interés.
 
Selección, contratación e inducción
 
              La selección se realizará aplicando una entrevista personal, evaluación psicológica, revisión de reputación online, revisión de referencias personales y académicas. Medir grado de habilidades pedagógicas.
              El postulante a asesor deberá enviar una fotocopia documento de identidad, copia de un recibo de servicios, copia de certificado de estudios académicos y certificado de antecedentes penales. Una vez entregada la información, el asesor debe asistir a la charla de inducción y la capacitación de servicio.
 
              Los asesores deben ingresar a la web de Math in House y seguir los siguientes pasos:
 
·         Crear una cuenta perfil.
·         Subir documentos personales solicitados.
·         Validación de información – este paso se da cuando el asociado entrega por primera vez los documentos por este medio. Obviar si el asociado realizó la entrega de manera presencial.
·         Inducción y seminarios de servicio. Para mayor control, cada seminario será grabado.
 
Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
 
              La capacitación: es un requisito fundamental para que el asesor, asi pueda realizar sus asesorías de manera adecuada y exitosa. La transmisión de capacitación desde los  expertos math in house  hacia los asesores tal como la retroalimentación por parte de los asesores, es de vital importancia al tratarse de actividades clave para conocer las opiniones del usuario.
              Cada asesor que se asocia a la comunidad deberá asistir a una inducción y un seminario de servicio. 
              Evaluación de desempeño: Se utilizará la evaluación de desempeño como herramienta para medir el desarrollo de cada individuo. En la plataforma tendremos la medición de satisfacción de los clientes y además mediremos la entrega de servicios de asesorías.
Figura N° 31 Evaluación del colaborador de Math in House
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Motivación
 
              Al contar con una red de asesores como la cara de la plataforma, en la entrega del servicio, es necesario resaltar la importancia del desarrollo de una relación de confianza y alto soporte para asegurar la calidad de las operaciones para lo que desarrollaremos CRM.
              La motivación se centra en generar valor para el segmento de Asesores. Esta debe ser relevante, clara y consistente. Ellos necesitan trabajar en horarios flexibles, segmentación de ingresos por niveles académicos, retribución cancelada oportunamente y capacitación constante. 
              Contamos adicionalmente con algunos procesos que nos permiten motivar al personal.
              Se trata de un sistema de valoración que compone la fuente que alimenta la reputación de la plataforma. Cada vez que un asesor realiza una asesoría recibe una calificación en la plataforma del usuario. 
              Los asesores deberán mantener un mínimo de 3 estrellas y serán motivados y recompensados con premios y reconocimientos por superar la calidad en la entrega del servicio.
              Los asesores contribuyen con una campaña de comunicación dirigida a los clientes finales, serán premiados por su desempeño adicionalmente.
Por último, contamos con un sistema de recomendación que contribuye a conseguir más asociados con lo que se pretende cubrir la necesidad de asesores en la comunidad.
 
Sistema de remuneración
 
              Math in House  cuenta con 03 niveles de colaboradores registrados en el organigrama planilla a quienes les reconoce todos los beneficios de ley y cuyo detalle se encuentra líneas abajo.
               El modelo colaborativo de Math in House contrata profesores en matemáticas y ciencias que conforman la comunidad de asesores en matemáticas y ciencias. Con ellos se comparten los ingresos en una relación de 60% para el Asesor y 40% para la empresa. Los asociados emiten un recibo por honorarios o factura por lo que deberán contar  con RUC para su afiliación.
El pago de remuneraciones de los colaboradores en planilla se realizará de manera quincenal por depósito en cuenta. En el caso de los Asesores, estos deberán acercarse en el horario estipulado para cobrar sus comisiones y también se podrá efectuar el pago, vía deposito a cuenta bancaria online.
 
Estructura de gastos de RRHH
 
              La planilla de Math in House está compuesta por 3 posiciones en modo contractual a plazo indeterminado. Los requerimientos de personal se incrementarán a medida que se incrementen las operaciones.
 
              Detalle de los conceptos:
 
·         Sueldo mensual: Es la remuneración básica.
·         Sueldo total: Es la remuneración que se le adiciona los conceptos de Asignación familiar, Refrigerio, Movilidad, etc más descuentos.
·         Sueldo bruto anual: Es el sueldo total por 12 meses más gratificaciones de fiestas patrias y navidad, más Compensación por Tiempo de Servicios (CTS).
·         AFP / ONP, es el descuento que le corresponde para la Administradora de Fondos de Pensiones.
·         Subtotal: Es el pago neto al trabajador
·         Essalud: es el aporte que el empleador hace a Essalud por cada trabajador para su atención médica.
·         Total Anual: Es el gasto total anual por cada trabajador.
	Planilla
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Nombre
	N de personas
	Sueldo 
mensual S/
	Sueldo 
total S/
	Sueldo 
bruto anual S/
	AFP o ONP 
(13%)
	Subtotal 
	EsSalud
(9%)
	Total 
Anual

	 
Gerente General 
	1
	 1,400.00 
	1,400.00 
	21,000.00 
	2,730.00 
	 18,270.00 
	1,890.00 
	 S/.    22,890.00 

	 
Gerentes por Departamentos
	4
	 1,200.00 
	4,800.00 
	72,000.00 
	9,360.00 
	62,640.00 
	6,480.00 
	 S/.    78,480.00 

	 
Analista y Desarrollador Web
	1
	 1,000.00 
	1,000.00 
	 15,000.00 
	1,950.00 
	 13,050.00 
	1,350.00 
	 S/.    16,350.00 

	 
	 
	 
	  7,200.00 
	 108,000.00 
	 14,040.00 
	93,960.00 
	9,720.00 
	 S/.  117,720.00 


Tabla N° 14  Estructura de Planilla
 
 
 
 
 
Plan económico-financiero
Supuestos
- Horizonte del proyecto 3 años
- Flujos y tasas ( poner como comentario)
- Pagos 100% efectivo
- Crecimiento de las ventas sera el doble del crecimiento interno.
- Tipo de cambio 3.30
- IGV 18%
- IR 30%
- Los costos son constantes hasta el año 3
Inversión en activos (fijos e intangibles)
 
Tabla N° 15  Inversion en activos
[image: ]



 
Tabla N° 16   Gastos Preoperativos
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Proyección de ventas
 
Tabla N° 17   Proyeccion de ventas Secundaria
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Tabla N° 18  Proyeccion de ventas Preuniversitario
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tabla N° 19  Proyeccion de ventas Universitario
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Cálculo del capital de trabajo
 
Para el presente Proyecto se necesitará S/ 44,900 de los cuales los accionistas aportaran S/ 1000 como capital y S/ 34,000  serán financiados por el banco, 9,900 será el préstamo de los accionistas
 
Tabla N° 20  Capital de Trabajo
 
	Inversión 
Inicial
	%
	Distribución

	1,000
	2%
	Capital

	9,900
	22%
	Préstamo Accionista

	34,000
	76%
	Financiado

	44,900
	100%
	 


 
 
Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional
 
Tabla N° 21  Financiamiento
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Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja).
Tabla N° 22  Estados Financieros
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Tabla N° 23  Flujo de Caja Mensual
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Flujo Financiero
Ver anexo Flujo de caja financiero
Tabla N° 24  Flujo de Caja anual
	FLUJO DE CAJA
	 
	 
	 
	 

	 
	AÑO 0
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3

	 
	2017
	2018
	2019
	2020

	VENTAS
	 
	S/. 436,355.77
	S/. 469,634.86
	S/. 505,372.72

	COSTO DE VENTAS (85%)
	 
	-S/. 27,078.87
	-S/. 28,021.02
	-S/. 29,032.87

	 
	 
	 
	 
	 

	UTILIDAD BRUTA
	 
	S/. 409,276.90
	S/. 441,613.83
	S/. 476,339.86

	GASTOS ADMINISTRATIVOS y VENTAS
	 
	-S/. 343,920
	-S/. 356,987
	-S/. 372,910

	 
	 
	 
	 
	 

	EBITDA
	 
	S/. 65,357.24
	S/. 84,626.72
	S/. 103,430.02

	DEPRECIACION
	 
	-S/. 2,950
	-S/. 2,950
	-S/. 2,950

	 
	 
	 
	 
	 

	EBIT
	 
	S/. 62,407.24
	S/. 81,676.72
	S/. 100,480.02

	IMPUESTO A LA RENTA (30%)
	 
	-S/. 18,722.17
	-S/. 24,503.01
	-S/. 30,144.01

	DEPRECIACION
	 
	S/. 2,950
	S/. 2,950
	S/. 2,950

	FEO
	 
	S/. 46,635.07
	S/. 60,123.70
	S/. 73,286.01

	INVERSION EN ACTIVOS FIJOS (AF)
	-S/. 34,000
	S/. 0.00
	S/. 0.00
	S/. 34,010.00

	INVERSION ADICIONAL EN CAPITAL DE TRABAJO
	-S/. 9,900
	S/. 0.00
	S/. 0.00
	S/. 0.00

	FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD)
	-S/. 43,900
	S/. 46,635.07
	S/. 60,123.70
	S/. 107,296.01

	FINANCIAMIENTO
	-S/. 43,900
	 
	 
	 

	SERVICIO DE LA DEUDA (CUOTA)
	 
	-S/. 29,315.00
	-S/.             24,310.00 
	-S/. 19,305.00

	ESCUDO FISCAL(EFI)
	 
	S/. 4,504.50
	S/. 3,003.00
	S/. 1,501.50

	FLUJO DE CAJA DEL FINANCIAMIENTO (FCF)
	-S/. 43,900
	-S/. 24,810.50
	-S/. 21,307.00
	-S/. 17,803.50

	FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (FCNI)
	-S/. 87,800.00
	S/. 21,824.57
	S/. 38,816.70
	S/. 89,492.51

	FCLD TRAIDOS AL VP TASA 7%
	 
	S/. 43,584.17
	S/. 52,514.37
	S/. 87,585.51


 
 
 
Tasa de descuento accionistas y wacc.
Tabla N° 25  Tasa de descuento y Wacc
 
	TASA DE DESCUENTO =
	7%
	 
	 
	 

	PROYECTO 

	 
	0
	1
	2
	3

	FLUJO DE CAJA DE LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD)
	-S/. 43,900.00
	S/. 46,635.07
	S/. 60,123.70
	S/. 107,296.01

	VPN =
	S/. 139,784.05
	 
	 
	 

	TIR =
	119%
	 
	 
	 

	FAE =
	61222.19446
	 
	 
	 


 
 
Conclusiones
Conclusiones generales
 
              El proyecto que realizamos ha contribuido de gran manera para ayudarnos a detectar oportunidades de negocio. Identificar y poner énfasis en los puntos que hay que desarrollar para lograr una implementación y puesta en marcha de un negocio que va en camino al éxito.
 
Encontramos en la necesidad de los estudiantes reforzar conceptos un tanto complicados en los cursos de números y ciencias, una oportunidad no solo de brindar a dicho público objetivo la solución eficiente y pronta a sus necesidades, sino que además ofrecemos la oportunidad de crecer económicamente a las personas que están al otro lado del negocio (asesores), personas con conocimientos en ciencias que puedan brindar sus experiencias y enseñanza a  los clientes y obtener un ingreso extra desde la comodidad de su hogar. Utilizando de una manera óptima la tecnología, llevando las asesorías de estudios hacia una comunidad virtual que estamos seguros será el futuro de la educación.
 
El plan de marketing para este tipo de empresa es solo a través de Social media y buscadores, nuestro grupo identifica que necesitamos más investigación cualitativa ya que no encontramos suficiente información al respecto.
 
En el caso de recursos humanos identificamos que al ser una organización online y creativa nuestro organigrama debe ser lo más horizontal posible pero sabemos que debemos trabajar en mantener este formato mediante la cultura organizacional.
 
En el plan de operaciones luego de analizar los costos y gastos identificamos que debemos mantener un control de costos y gastos efectivos, puesto que somos una startup y al inicio esto punto será muy importante para nosotros. Debemos realizar  análisis antes de derivar fondos para un fin específico.
 
La inversión necesaria para poner en marcha el proyecto es de S/ 44,900.00 soles lo mismo que financiaremos con un 24% de capital propio y el 76% se hará con el sistema financiero. 
 
El VAN es mayor a cero y positivo lo que explica que el proyecto es viable. La TIR es superior a la tasa mínima de rendimiento aceptable. El periodo de recuperación de la inversión inicial es menor a 24 meses.
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De1a3anos x

De 33 5aRos

De5a70m0s

De 72 100705

Mas de 103hos

X~ COMPETENGIAS

‘Orientacional logro

Disposicional cambio

Comunicacin efectiva

Trabajo en eauipo

‘Organizary planificar el rabajo

Manejo de conflictos

Wanejo el stress
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Hombre del Puesto - Gerente de Recursos Humanos

Gerencia :

Rrea:
Terdraucamente

e : Gerencia General Gerencia General
Jerdraicomente Fundonaimente
Gerentes deLinea Comunidad de Asesores

Proporcionar el capital humanoa las aferentes areas oe negocios mediante un adecuado proceso oe|
reclutamiento,
Seleccidn, retenciony motivacién del persons!

il - RESPONSABILIDADES DELPUESTO

Verificary controlar a5 politicas de calidad del area oe RRHH conla finalidad de dar cumplimientoa
lasnomas

Supenvisar y cumpli con las normas se seguridad enel rabajo

Verificar el correcto proceso de Iz guia de planificacién de personsl

TV -FUNGIONES ESPEGIFICAS DELPUESTO

Disefay efectia el perfl e personal
Ejecuta el proceso de reclutamiento, seleccion e induccién del personal nuevo

Eleccidny formalizacion de contratacién de personal

Gestiona el pago delsalarioy beneficios sociales

Encargado de realizar el proceso de desvinculacién de personal segun eyes aborales vigente

V- FORMAGION
Profesion/ Ocupacion - Ingeniero Industrial o Administrador de Empresas
Gradoe Instruccién: Bachiler o Licendiado.

Otros: Programa e Especializacion en Gestion del Factor Humano|
VI~ CONOGIMIENTOS

‘Otros diomas - Inglés - Nivel Intermedio

Herramientas Informaticas - ‘Conodmientos oe Office nivel intermedio

VIl - EXPERIENCIA LABORAL - Marcar con una "X~

De1a30m05

e 33 Sahos X

De5a7an0s

De 72 102505

IX- COMPETENGIAS

‘Competencias Organizacionales: | Orientaciona Iogro.

Disposicional cambio

Comunicacion efectiva

Trabajoen equipo

“Competendias Funcionales Organizary planifica e rabajo

"Wanejo de conflictos

Manejo del stress






OEBPS/image.033.png
1- DATOS DELPUESTO

Nombre del Puesto - Gerencia de Marketing
Gerendia
Area - Wiarketing

Jerérquicamente Funcionaimente
Jefe Inmediato :

Gerente General Gerente General

Jerarquicamente Funcionalmente
Supervisaa:

Ninguno Ninguno

I=MISION

Es el encargado de analizar el mercado objetivo Ge Ia empresa, Emplea 3 estrategia de.
marketing de forms coherente posicionando asils marca e ls empresa

il - RESPONSABILIDADES DEL PUESTO

Planear, coordinar y ejecutar I35 estrategias y ctividades del area de marketing

V- FUNCIONES ESPECIFICAS DELPUESTO.

Supendsa la labor el community management
lanea y supervisa la creacién del plan de marketing

Establece y supervisa los indicadores de valor de cliente y conversién de trafico de clientes
labora el presupuesto del drea

V_FORMAGION

“Administrado de Empresas o Administracion
Profesion / Ocupacién : Marketing
Gradoe Instruccion - Bachiller o Licenciado

Programs oe Especializacion en Marketing
Digital y Gestién e Marketing

Inglés - Nivel Intermedio

Conodimientos de Office nivel intermedio

Vil - EXPERIENCIA LABORAL - Marcar con una * X~

De1 a3ahos X

D33 50008

De 52 72R05

De 72 109505

Mias de 10705

TX- COMPETENGIAS

‘Competencias Organizacionales:

Comunicacion efectiva

Trabajoen equipo

Competencias Funcionales Organizary planificar &l trabajo

Wianejo de conflictos

Wianejo del stress
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DATOS DELPUESTO

Nombre del Puesto © Gerente General
Gerencia:
Rrea : Aaminizracion
Jerdrauicamente Funcionaimente
Jete Inmediato :
Ninguno Ninguno
erdrauicamente Funcionaimente
Directores Directores

- mision

E5 el responsable Ge velar que 105 ObjeTivos InstituCionales se cumplan
E2 el responsable e Ia toma de decisiones, las cuales impactaran directamente enla
rentabiligad ce ls empress

RESPONSABILIDADES DELPUESTO

Determinar e rumbo oe 1a empresa
Se comunica de manera efectiva con oz directores de cada res

Distribuye de manera eficiente los recursos de Ia empresa

V- FUNGIONES ESPEGIFICAS DELPUESTO

Rinde cuentas ante 13 junts Girectiva
Como representante legal de la empresa firma y celebra contratos
Responsable del planeamiento estratégico de la empreza

Dirige y supervisa las funciones y objetivos de cada drea

Establece laz metas 3 corto, medisnoy largo plazo

V- FORMAGION

Profesion/ Ocupacion - Ingenieris Industrisl, Adminiztracion de Emprezaz
Gragoe instruccion Bachilier o Licenciado

Oros Deseable

Vi~ CONGGMIENTOS

“Otros iaiomas - Ingiés - Nivel intermedio
erramientas Informatica: - Conocimientos Ge Office nivel intermedio

Vi - EXPERIENGIA LABORAL - Miarcar con una = X~

De1asano

De3asanos E3

Desazancs

D=7 T0anos

sz ge 108R08

X - COMPETENGIAS

Fabiligades o Direcciony Liderszgo

Aito nivel de comunicacion

Grientacion s resuitador

Faciiiaad oe interreiacionare y rabajo en Sauips

“Alto nivel de aaptaciona 1as nuevas herramientas
tecnolégicas

“Alto nivel de negodiacién

Proceso de mejors continua
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