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Resumen ejecutivo
Uno de los problemas fundamentales que afectan a nuestro pais es el deficiente nivel de educacion
que reciben nuestros nifios y jovenes, debido, principalmente, a la falta de planeamiento en los
programas educativos, la deficiencia e improvisacion en la infraestructura y el poco

reconocimiento e importancia que se da a la formacién continua de los educadores.

En los dltimos afios el pais ha mostrado un crecimiento econdmico que ha significado el
incremento de una clase media de los niveles socioecondmicos B y C, este mejoramiento se ha
acompafiado con la expectativa de los padres de familia de dar un mayor nivel en la educacion de
sus hijos trasladandolos de centros educativos estatales a centros privados, pero esta expectativa
no ha sido satisfecha principalmente por la poca calidad del servicio en la oferta de centros

educativos concebidos, programados y planeados para tal fin.

En el Capitulo | de analisis y diagndstico situacional se muestra un entorno PESTEG favorable
para la implementacién de un centro educativo inicial privado, ademas, considerando que en los
Gltimos 11 afios la poblacién escolar que migrd de centros educativos publicos a privados, se
duplico. El estudio de mercado mostrd como resultado una creciente demanda en la poblacion de
nifios entre 3 y 5 afos, el 70% de esta poblacion asiste a un colegio privado; asimismo, existe la
disposicion del 29% de los padres de invertir en una mensualidad entre S/ 350 y S/ 500 y un alto

grado de insatisfaccion en la calidad de servicio de la oferta existente.

El objetivo estratégico se centra en brindar una ensefianza de calidad con variedad de servicios
complementarios a la educacion integral, continua capacitacion del personal docente y la
renovacién constante en tecnologia. La diferenciacién serd nuestra estrategia competitiva
priorizando la calidad del servicio en la pedagogia y la metodologia de la ensefianza, en una
infraestructura moderna disefiada para dicho fin, manteniendo informados a los padres de los
logros de sus hijos mediante permanente comunicacion a través de herramientas tecnoldgicas y
que, a la vez, les permita cumplir con sus obligaciones pensionarias en forma rapida, segura y de

facil acceso.

La evaluacion financiera desarrollada demuestra que es un plan de negocio factible y
recomendable a ser implementado, que requiere una inversion inicial de S/ 405.200 de los cuales
el 30% seré financiado con un préstamo bancario y el restante aportado por los accionistas del
proyecto, el flujo de caja financiero muestra un margen de rentabilidad para el accionista del

10,24% y una TIR del 25% para 10 afios de operacion.
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Capitulo I. Andlisis y diagndstico situacional

1. Analisis del macroentorno

1.1 Entorno politico

En general, el Peru es un pais con instituciones publicas y privadas débiles, que se traduce en un
mal servicio publico, lo cual genera una gran incertidumbre a los inversionistas en cuanto a la
mediacion de disputas y en cuanto hacer cumplir la ley se refiere. A ello hay que afadir los niveles
altos de inseguridad ciudadana, y los actos de corrupcion en diversos niveles y sectores del Estado,
los cuales no contribuyen a generar estabilidad en los agentes econdmicos; son estos motivos los
gue vienen afectando algunos indicadores de nuestra economia, los cuales se ven empeorados por

la vulnerabilidad de nuestra economia ante los factores econémicos y geopoliticos externos.

El Per0 registra un indice de percepcion de corrupcion de 78,2, donde 100 es el valor méas elevado
para este fenémeno (USAID, 2014). De acuerdo a un estudio del Foro Econémico Mundial, la
corrupcion aumenta en 10% los costos para hacer negocios. También existe una “burocracia
ineficiente”, a nivel municipal y regional, que ha impuesto méas obstaculos sobre las inversiones,

a pesar de los esfuerzos del gobierno central en tratar de mitigarla (Economia, 2014)).

Entre los afios 2005 y 2014, el Pert ha experimentado un crecimiento econémico continuo, debido
a factores externos favorables, una politica macroecondmica sensata y algunas reformas en el
Estado. Sin embargo, el crecimiento no serd sostenible si no se toman medidas drasticas con
respecto a priorizar e invertir en educacién y tecnologia. El crecimiento no ha sido acompafiado
por una mejora en la calidad educativa, existen grandes desigualdades en la calidad de los
servicios que el Estado brinda, esto, debido a la escasa prioridad que la sociedad y los gobiernos
han dado a la educacion, cuya participacion en el PBI solo llega alrededor del 3,5%, en tanto que

paises como Chile y México alcanzan el 5% y 8,2% respectivamente.

El gobierno ha puesto en marcha un Proyecto Educativo Nacional al 2021 (PEN) que constituye
el gran marco de politicas educativas y objetivos estratégicos en el largo plazo. EI PEN surge ante
la necesidad de contar en el pais con politicas de Estado en educacién, que emprendan soluciones
sostenibles a largo plazo al problema de una educacion desfasada, ineficaz y relegada de las

prioridades nacionales (Card6 Franco, 2010).



Variables politicas que pueden afectar el desarrollo del negocio

o Politicas restrictivas en cuanto a la educacion privada.
e Burocracia para la obtencion de los permisos de funcionamiento.
o Alto grado de corrupcion en entidades publicas como municipios y gobierno, y falta de

liderazgo y planeamiento.

1.2 Entorno econémico

En la Gltima década, el Per( destacé como una de las economias de mas rapido crecimiento en
América Latina y el Caribe. Entre 2005 y 2014, la tasa de crecimiento promedio del PBI fue de
6,1%, en un entorno de baja inflacién (2,9% en promedio). Sin embargo, el impulso se desacelero
en el 2014, debido principalmente al efecto de condiciones externas adversas, un declive en la

confianza interna y una reduccion de la inversién (Banco Mundial, 2015).

A pesar de ello, las cifras de crecimiento del PBI se mantuvieron por encima del promedio de la
region (grafico 1), (3,26% en Per( frente a -1,7% en América del Sur) y la inflacién finalizé por
encima del rango meta, 4,4%. Las ventas locales caen por debajo de las tasas del PBI a partir del
primer trimestre del 2014 (grafico 2). Para el 2016, se espera que el crecimiento sea similar al

nivel del 2015 y se mantenga asi hasta el 2017.

Gréfico 1. PBI Sudamérica vs. PBI Peru Grafico 2. PBI vs. ventas locales
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Fuente: Curso Taller de Investigacion, Eduardo Court, MBA 14

Para asegurar un crecimiento econémico el Gobierno ha identificado las areas prioritarias, lo cual
incluye cerrar las brechas en infraestructura, incrementar la calidad de los servicios basicos tales
como educacion y salud, y ampliar el acceso a los mercados para los segmentos pobres y
vulnerables de la poblacion.



Segun cifras del Ministerio de Educacion (MINEDU), el presupuesto actual del sector equivale
al 3,5% del producto bruto interno (PBI), si bien es cierto se viene mejorando, esta cifra continia
entre los paises con un gasto publico en educacion bajo, en el puesto 137 de los 180 paises que
componen el ranking. El grafico 3 muestra el gasto publico en educacién respecto al PBI,
comparado con Chile y Colombia, para los afios 2011 al 2013.

Grafico 3. Gasto publico en educacion, total (% del PBI)
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Las principales variables que pueden impactar el crecimiento econémico son:

o Lacaidade los precios de las materias primas, vinculada en gran medida con la desaceleracién
de China, uno de los principales socios comerciales de Perd.

e Un eventual periodo de volatilidad financiera, asociado a la expectativa del inicio de un
periodo de alzas en las tasas de interés de los Estados Unidos.

o Caida de proyectos de inversién a desarrollarse durante los proximos afios. Entre el afio 2016
y 2017, se pondran en marcha proyectos en hidroeléctricas, viales, puertos y aeropuertos a
través de inversiones privadas.

e Aumento del tipo de cambio (de S/ 3,9 para el 2016).

1.3 Entorno social

En la ultima década, los efectos del crecimiento del empleo y de los ingresos han reducido los
indices de pobreza, impulsando la prosperidad compartida. Entre el 2005 y 2014, los indices de
pobreza se redujeron en mas de la mitad, desde 55,6% hasta 22,7% de la poblacion (INEI).
Ademas, disminuy0 la poblacién que vive por debajo de la linea de la extrema pobreza, de 15,8%
a 4,3%. Uno de los rasgos mas importantes de crecimiento es que es de amplia base. La clase
media paso6 de 44% en el 2005 a 49% en 2012, este crecimiento se ve en la mejora de su ingreso
per capita, que paso de S/ 6,6 diarios en 2005 a S/ 15 diarios en 2012. El gréafico 4 muestra el

detalle de la expansion de la clase media en el Perd desde el 2005 al 2013.



Gréfico 4. Expansion de la clase media en el Peru

60.0%

50.0% 44.0% 43.7% 4320 44.9%
’ 2349, 356% 36.4% 39.5%

40.0% - - 30.9%

L 30.0% 213% 24.9%
20.0%
10.0% —&— Enfoque relativo —@—Enfoque seguridad econdmica
0.0%
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Afo

Fuente: Asencios, Roger, 2014

Demografia
La poblacion del Per, de acuerdo con estimaciones y proyecciones del INEI, hasta el 30 de junio

de 2014, ascendia a 30.814.175 habitantes y su tasa de crecimiento anual de 1,1%. El 52,6% de

la poblacién peruana vive en la costa, el 38% en la sierra, y el 9,4% en la selva.

Gréfico 5. Poblacién y tasa de crecimiento, 1950-2025
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Educacion

Una mirada a la situacion de la educacién inicial en el Perl nos muestra una incipiente cobertura
de servicios para nifios menores de 3 afios, la que ha ido disminuyendo en los ultimos afios. En el
20009, solo el 3,2% de nifios de 0 a 2 afios fueron atendidos por algun servicio educativo, mientras
gue en el 2005 era del 4%. La atencion se concentra en el area urbana (4,2%); (Consejo Nacional
de Educacion, junio 2011). Entre 2005 y 2015, la asistencia a los nifios de 3 a 5 afios a la
educacion inicial se ha incrementado de 60% a 80% a nivel nacional, destacando el caso del area
rural, donde el incremento fue de 43% a 80,5% (INEI, diciembre 2015).


https://es.wikipedia.org/wiki/Costa
https://es.wikipedia.org/wiki/Cordillera_de_los_Andes
https://es.wikipedia.org/wiki/Amazon%C3%ADa_del_Per%C3%BA

Calidad de la educacion

Peru se encuentra ultimo en el ranking del Programa para la Evaluacién Internacional de Alumnos
(PISA) basado en los conocimientos de escolares de 15 afios en 65 paises. Ante esto, se ha creado
el SINEACE, que tiene como fin asegurar los niveles basicos de calidad que deben brindar las
instituciones a las que se refiere la Ley General de Educacion 28044.

Tasa de desempleo v niveles de empleo

La desaceleracion econdmica impacta en el empleo. Entre noviembre, diciembre de 2015 y enero
de 2016, la tasa de desempleo se ubico en 6,6%, superior al 5,7% del trimestre entre octubre y
diciembre de 2015. De la poblacién ocupada, 61% cuentan con empleo adecuado y 32% estan
subempleados.

PBI per capita
El PBI per cépita de Pert en el 2014 fue USD 6.541 menor que el 2013 que fue de USD 6.604.

El PBI per céapita evolucion favorablemente al comparar estos datos con los del afio 2004, cuando
el PBI per cépita era de USD 2.435.

Variables sociales
e Tasa de crecimiento demografico.
e Ingreso per capita.

o Nivel de desempleo.

1.4 Entorno tecnolégico

Hogares con al menos una computadora

Segun la residencia, el 53,2% de los hogares de Lima disponen, por lo menos, de una
computadora, en el resto urbano, es el 34,1% y en los hogares rurales, el 5,6%. Con relacion al

servicio de Internet, el 47,5% de los hogares de Lima Metropolitana disponen de este servicio.

Acceso a Internet

En Lima Metropolitana la poblacion usuaria de Internet significé el 62,8%. Internet es utilizado
mas por hombres que mujeres. Alrededor del 70% la poblacion de 12 a 24 afios de edad, son los
mayores usuarios de Internet. Entre los nifios de 6 a 11 afios acceden el 30,0%. Sin embargo, el
internauta peruano, en promedio, es un adulto joven de 27 afios de NSE C (38%), que se encuentra
estudiando o trabajando y los usos que le dan son principalmente para obtener informacion
académica (55%), comunicarse (64%) y escuchar musica (44%) especialmente desde el hogar. El

hombre internauta es soltero y se dedica a estudiar. Mientras que la mujer es, ademas, madre de


https://es.wikipedia.org/wiki/Informe_PISA
https://es.wikipedia.org/wiki/Informe_PISA
https://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_Nacional_de_Evaluaci%C3%B3n,_Acreditaci%C3%B3n_y_Certificaci%C3%B3n_de_la_Calidad_Educativa

familia y se dedica al cuidado del hogar. Ambos suelen usar la PC y los Smartphone para

conectarse a Internet.

1.5 Entorno ecoldgico

El MINEDU, a través de la Politica Nacional de Educacion Ambiental aprobada por Decreto
Supremo 017-2012-ED establece los objetivos, lineamiento de politica y resultados esperados en
la formacion y fortalecimiento a la ciudadania que requiere el desarrollo sostenible nacional. Con
este decreto se busca inculcar la educacién ambiental como un proceso educativo integral, que se

da durante la vida de cada individuo para generar sus actividades cuidando el medioambiente.

1.6 Entorno global

Como se menciond en el punto 1.2, la desaceleracion del crecimiento podria impactar
negativamente en el sector educacion, por recortes en el presupuesto, traducido en menores gastos
en infraestructura, estancamiento de sueldos de maestros, como en la crisis del 2008 y 2009,
cuando se recort6 el presupuesto en 2,8% y 3% respectivamente. Por otro lado, al tener un menor
crecimiento econdmico, se podrian incrementar las tasas de desempleo, darse un estancamiento
de sueldos e incremento de la inflacién por el impacto de la subida del tipo de cambio, afectando
la capacidad adquisitiva de los padres, reduciendo el presupuesto en educacidn, y originando el

cambio de centro educativo de sus hijos a otros mas baratos o de privados a publicos.

2. Analisis del microentorno

2.1 Identificacidn, caracteristicas y evolucion del sector

La educacidn inicial es obligatoria en el Perd, esto se indica en el articulo 17 de la Constitucion
Peruana de 1993: «La educacién inicial, primaria y secundaria son obligatorias», ademas, dice:
«Con el fin de garantizar la mayor pluralidad de la oferta educativa, y en favor de quienes no
pueden sufragar su educacién, la ley fija el modo de subvencionar la educacion privada en
cualquiera de sus modalidades, incluyendo la comunal y la cooperativa. EIl Estado promueve la

creacion de centros de educacién donde la poblacién lo requiera».

El sistema educativo peruano se divide en: educacidn bésica o inicial, educacion primaria,
educacion secundaria y educacién superior. La educacion inicial se ofrece en cunas (0 a 3 afios),
y jardines para nifios (de 3 a 5 afios). Solo el Gltimo afio (poblacion de 5 afios) es obligatoria para
iniciar la etapa de educacién primaria.

En la percepcion internacional, la educacion en el Per( es reconocida como una traba que impide
ser un pais mas competitivo y productivo (diario Gestion), donde los principales problemas del

sector publico son: la infraestructura, el conocimiento y aplicacién de los métodos educativos, el



nivel de preparacion de los profesores, los bajos sueldos de los profesores y el ausentismo de

profesores debido al poco control interno de las autoridades.

En el Perd, en los ultimos 11 afios, la poblacion escolar que migro6 de centros pablicos a privados
casi se duplico, pasando del 14% en el 2000 al 25% en el 2014; «El pasaje se dio, en especial, en
nivel inicial y primario, donde la proporcién de alumnos en escuelas privadas se duplicd en apenas
una década» (Rivas, 2014).

2.2 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

2.2.1 Poder de negociacion de los proveedores

Se han identificado como proveedores de servicio:

e Proveedores de construccidn: arquitectura, ingenieria y constructora.

e Proveedores de inmobiliarios: muebles.

e Proveedores de inmobiliarios: proveedores ofimatica

e Proveedores de instalaciones de informatica: PC, software, comunicaciones voz, dato y video.
e Proveedor de servicio de comunicaciones: telefonia, Internet, cable.

e Proveedor de servicios de intranet: elaboracion y manejo de paginas web.

e Proveedor de servicios basicos: energia eléctrica y agua.

e Proveedor de limpieza y vigilancia.

e Proveedor de seguridad: alarmas.

e Proveedor de seguros: bienes, salud, EPS.

Segun la lista de proveedores para la implementacion del CEI, tenemos que su poder no es alto,
debido a que los materiales, productos o servicios que ofrecen no son Unicos, por lo que cambiar
de proveedor no es dificil, en este sentido, podemos afirmar que la empresa no se encuentra en
una posicion débil, salvo el caso de energia y agua donde se manejan Unicos concesionarios
(Edelnor para la energia eléctrica y Sedapal para el agua y alcantarillado). Por ser esta una
empresa nueva, es necesario contar con un responsable logistico del rubro, experto en compras;
otro punto importante detectado es el manejo de informacidn, por lo que se debe crear una lista
de proveedores calificados, la calificacién debe contener, entre otros puntos, formalidad, respaldo

financiero, seguridad y experiencia en el rubro.



2.2.2 Poder de negociacion de los clientes

Los clientes pueden elegir entre una amplia oferta de CEI. En el 2015, en el distrito de Brefia
operaron 56, entre publicos y privados, con un total de 4.300 alumnos; 47 CEI atienden a 2.651
alumnos. La mayoria de centros educativos (CE) ofrecen un producto estandarizado enmarcado
en los lineamientos curriculares. Otro aspecto importante es el costo de cambio del CE, los cuales
son elevados, afectando, principalmente, el costo econdmico, el costo del tiempo para informarse
y encontrar un nuevo CE Yy el costo emocional para el nifio que pierde sus amigos y tiene que

insertarse en un nuevo CE.

Los padres de familia ahora tienen acceso a una gran cantidad de informacidn a través de las
paginas WEB de los CE, también cumplen un papel importante las recomendaciones de
familiares, compafieros de trabajo, suplementos de diarios y revistas o facilidades que dan algunas
empresas para que sus colaboradores elijan los centros educativos propios de la corporacion,

como es el caso del CE Innova del grupo Intercorp.

2.2.3 Amenaza de nuevos competidores

Este tipo de negocio es muy atractivo, debido al interés de los padres o tutores que buscan en los
CE privados la mejor calidad educativa, infraestructura adecuada, seguridad y uso de nuevas
tecnologias y técnicas de aprendizaje. Por otro lado, tenemos la proliferacion de centros
educativos privados de baja calidad educativa y de inadecuada infraestructura, pues los CE
pequefios, para ser rentables, pagan mal a sus profesores y no invierten en mejoramiento de sus
ambientes. El ingreso de nuevos competidores puede llevar a una sobreoferta y hacer que las
pensiones bajen y que las ganancias proyectadas sean mas dificiles de obtener. Para una mejor

vision de este aspecto tendremos que analizar:

Barreras de entrada

e Requerimiento del capital para la inversion inicial, construccion del edificio, adquisicion de
mobiliario y tramite de permisos.

o Capital de trabajo para el pago de personal administrativo y profesores.

o Diferenciacion del servicio, el servicio ofrecido debe sostenerse en la calidad de la educacion
y en una infraestructura disefiada para este fin. En la zona de nuestro CEI no existen otros con
estas caracteristicas.

e Economia de escala, este punto nos da una pequefia desventaja, pues el CE existente con
mayor cantidad de alumnos puede utilizar su posicion para disminuir sus costos fijos unitarios

y bajar los precios de la pensién o el pago por derecho de ingreso.



e Localizacion, en el disefio se tendra en cuenta los accesos al CEI con un area sefalizada para
el parqueo, la ubicacion cercana a centros de trabajo y areas comerciales, hospitales, casetas

de seguridad vecinal y nuevos proyectos de conjuntos habitacionales.

Barreras de salida

En el hipotético caso de salir del mercado se debe tener en cuenta:

e La empresa podra ser vendida completamente, o el edificio podra ser arrendado y los
mobiliarios y equipos vendidos en el mercado de segunda mano.

e Leyes laborales: la liquidacién del personal es uno de los costos mas altos.

2.2.4 Amenaza de productos o servicios sustitutos

La mayor amenaza detectada es la nueva tendencia educacional proveniente de los paises
europeos, donde se indica que los nifios deben de asistir a los centros educativos a partir de los 6
afios, a nuestro parecer, esta tendencia tomara varios afios para que sea adoptada en nuestro pais
y requerird cambios de las leyes actuales. Otra amenaza son las nuevas tendencias tecnologicas
gue adoptan como sustituto la clase virtual (On line) donde las clases no son presenciales, asi

como el home school.

2.2.5 Rivalidad entre los competidores existentes

Al afio 2015, en Brefia estaban activos 56 CEIl, 9 publicos y 47 privados. Respecto al 2014, los
datos indicaban 68 CEI, 24 publicos y 44 privados, antes del 2014 se encontraban registrados 81
CEl de los cuales 27 eran publicos y 54 privados. EI nimero de CEI publicos ha disminuido en
los Gltimos 4 afios en un 37,5% y en el dltimo afio en 6,8%. En el 2015 los CEIl privados con

mayor cantidad de alumnado fueron los siguientes:

Tabla 1. Principales centros educativos privados en el distrito de Brefia

Caodigo modular Nombre de IE Alumnos (2015) Docentes (2015) Secciones (2015)
1240340 John Rockefeller 297 6 13
0903559 Albert Einstein 223 10 10
0647917 Nuestra Sefiora del Buen Consejo 173 7 7
1242189 La Salle 145 9 7
1380369 San Constantino 118 3 6
1234582 Santa Maria de Brefia 105 8 4

Fuente: Padrén de Instituciones Educativas del Ministerio de Educacion del Perd.

Como se puede apreciar, la competencia es fuerte, y estos CE pueden utilizar su posicién para

mantener el precio de las pensiones y dar promociones para incluir a hermanos en un pago menor



de ingreso, también puede disminuir sus costos unitarios fijos por el manejo de economia de

escala. Con el fin de no perder cuota de mercado, la competencia va a fortalecer las dimensiones

como el marketing y la innovaciéon. También pueden iniciar su expansion ampliando su servicio

a educacion primaria y generando con ello un descuento en la cuota de ingreso.

2.3 Factores externos e internos de éxito y matriz competitiva

2.3.1 Matriz EFE

Como se puede observar en la tabla 2, el puntaje es de 3,47, lo cual indica que la empresa esta

respondiendo de manera adecuada a las oportunidades y amenazas del ambiente externo a través

de las estrategias que se veran mas adelante.

Tabla 2. Matriz de evaluacion de factores externos

Amenazas Ponderacion | Clasificacion Puntuacion
ponderada
Desaceleracion econémica. EI NSE al que nos dirigimos, es uno
Al | de los principales afectados ante una crisis por la disminucién del 0,09 2 0,18
poder adquisitivo.
A2 _Competenua principal del Cen_trp_educatlvo Roc_k’efeller, con 0,09 4 0,36
infraestructura adecuada y posibilidad de expansion.
Centro educativos que brindan servicios en los tres niveles
A3 - - L - 0,1 4 0,4
educativos (inicial, primaria y secundaria).
A4 | Burocracia para la obtencion de los permisos de funcionamiento 0,05 3 0,15
Alto grado de corrupcion detectado en las entidades publicas
A5 o - L - . 0,04 3 0,12
como municipios y gobierno retrasando el trdmite de licencias
Oportunidades Ponderacion | Clasificacion Puntuacion
ponderada
o1 Ex_pangllon inmobiliaria de e_dIfI_CI_OS_ multifamiliares cercanos a la 0,05 4 0.2
ubicacidn del centro educativo inicial
02 | Infraestructura no apropiada de los centros educativos existentes 0,05 4 0,2
O3 | Percepcion de un bajo nivel educativo estatal en el distrito. 0,1 4 04
o4 Expans!on de la clase media en el distrito por el crecimiento del 0.2 3 0.6
comercio
O5 | Mayor penetracion de internet en los hogares con NSE By C 0,06 3 0,18
O6 | Bajas barreras de entrada en el distrito de Brefia 0,07 4 0,28
o7 Gobierno apoya la educacion a nivel nacional, a través de su 01 4 04
Proyecto Educativo Nacional 2021. ' '
TOTAL 1 3,47

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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2.3.2 Matriz EFI

Como se puede observar, las fortalezas del colegio inicial superan las debilidades del mismo al
tener un puntaje consolidado de 3,2 (tabla 3). Si se analiza de forma independiente, la ponderacion

de las fortalezas es de 2,87 y la ponderacién de las debilidades es de 0,33, lo que indica que se

tiene mas fortalezas que debilidades

Tabla 3. Matriz de evaluacion de factores internos

Fortalezas Ponderacion | Clasificacion Puntuacion
ponderada
Ubicacion adecuada con terreno propio con la finalidad de
F1 - S 0,05 4 0,2
un centro educativo de educacion inicial.
F2 I\/_Iet_odologla de vanggqrdla que desarrolla el aprendizaje y 0,05 3 0,15
distintos tipos de habilidades en los alumnos.
F3 | Infraestructura adecuada para alumnos de 3 a 5 afios. 0,09 4 0,36
Contar con un servicio de informacion sobre seguridad y
F4 . - P 0,15 4 0,6
desarrollo educativo de los nifios a sus padres en linea.
F5 | Contar con servicios complementarios al educativo. 0,05 3 0,15
6 Contar_gon al_lanz_as estratégicas con centro educativos de 01 4 0.4
educacion primaria.
F7 | Diferenciacion por calidad de servicio. 0,2 4 0,8
Fs Profeso_re_s capacitados en la metodologia y con vocacion 0,07 3 0.21
de servicio.
Debilidades Ponderacion | Clasificacion Puntuacion
ponderada
D1 | Centro educativo que aun no es conocido. 0,05 1 0,05
D2 | No contar con los tres niveles educativos. 0,1 1 0,1
D3 Precio de matr_lcula y mensualidades ligeramente més altos 0,09 2 0,18
que el promedio.
TOTAL 1 3,2

Fuente: Elaboracién propia, 2016

2.3.3 Matriz competitiva

En la matriz competitiva se pueden observar los factores criticos de la industria y cémo los

principales colegios competidores los afrontan (tabla 4):
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Tabla 4. Matriz competitiva

Creciendo | John Rockefeller | Albert Einstein LasSalle  |Nuestra Sefiora del
Buen Consejo

Factores
criticos de Peso|Valor|Ponderacion|Valor|Ponderacion|Valor|Ponderacion|Valor|Ponderacién|Valor|Ponderacion
éxito
Rentabilidad |0,15| 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6 4 0,6
Crecimiento [0,04( 2 0,08 3 0,12 3 0,12 3 0,12 3 0,12
Tamafiode |4 sf 4 0,12 4 0,12 4 0,12 4 0,12 4 0,12
mercado
Calidadde 1,4 4 0,52 3 0,39 2 0,26 4 0,52 2 0,26
Servicio
Metodologia | o513 0,15 3 0,15 3 0,15 4 0,2 2 01
adecuada
Servicios 003| 2 0,06 2 0,06 2 0,06 3 0,09 2 0,06
adicionales
Importe de | 5l 5 01 3 0,15 3 0,15 2 0.1 3 0,15
matricula
Seguridad  [0,12| 4 0,48 2 0,24 2 0,24 3 0,36 2 0,24
Confianza 01| 4 0,4 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
Contar con al
menosdos 1151 03 1 0,15 1 0,15 4 06 1 0,15
niveles
educativos
Infraestructura|0,15| 3 0,45 1 0,15 1 0,15 4 0,6 1 0,15

Total 1 3,26 2,43 2,30 3,61 2,25

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Como se puede observar, el colegio que mejor se desenvuelve en el mercado es el colegio La
Salle llegando a tener un puntaje de 3,61, ligeramente por encima de nuestro CEI. La estrategia a
seguir con este colegio serd contactarlo para establecer alianzas educativas para el nivel de

primaria.

2.4 Modelo de negocio

A continuacién, se muestra el modelo de negocio del CEIl, utilizando la herramienta del
CANVAS.
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Gréfico 6. Modelo Canvas: CEI Creciendo
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Capitulo I1. Estudio de mercado

En este capitulo se realizard un analisis de la situacion del sector educativo a nivel inicial en el
distrito de Brefia, a través de diversas fuentes de informacidn, con el fin de determinar la oferta y
la demanda existente, asi como estimar el mercado potencial, con el fin de determinar la viabilidad
del proyecto. También se busca medir las exigencias del mercado con respecto al servicio

educativo a nivel inicial dentro del distrito.

1. Objetivos

e Estimar la oferta y la demanda del servicio educativo a nivel inicial.

e Identificar el mercado potencial.

e Analizar los datos recopilados por las diferentes fuentes de informacién con el fin de
determinar la demanda potencial.

e Realizar un andlisis de la oferta en colegios privados en cuanto a calidad en el servicio y el
costo para los usuarios.

¢ Identificar el pago por matricula, cuota de ingreso y pensién mensual en CEI.

o Realizar un estudio de los servicios ofrecidos por la competencia con el fin de generar
estrategias que amplien nuestra vision y permitan identificar y ofrecer un valor agregado en

pedagogia y servicios adicionales.

2. Metodologia

La metodologia usada para conseguir la informacién solicitada sera a través de informacion
estadistica obtenida del INEI, la base de datos del Ministerio de Educacion y del Ministerio de

Salud y encuestas realizadas a padres de familia.

2.1 Definicion del servicio

De acuerdo al articulo 36.° de la Ley General de Educacién 28044 de 2003, la educacién inicial
constituye el primer nivel de la educacién basica regular, atiende a nifios de 0 a 2 afios en forma
no escolarizada y de 3 a 5 afios en forma escolarizada. Solo el Gltimo afio es obligatorio para
iniciar la educacién primaria. El sistema educativo en el Per( se basa en siete principios
psicopedagdgicos: buen estado de salud, respeto, seguridad afectiva y fisica, desarrollo de la
comunicacién, autonomia, movimiento y juego libre. (Ministerio de Educacion, 2003). El nuevo
CEl ofrecera el servicio de educacion a nivel preescolar atendiendo la poblacidn en edades de 3
a 5 afios de edad, en conformidad a lo dispuesto por la ley, con tres grados de ensefianza, pre

jardin, jardin e inicial.
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3. Seleccion de mercado

El mercado elegido para la construccion y puesta en marcha del CEI sera el distrito de Brefia, en

donde el principal nivel socioecondmico es el C (45%), seguido por el NSE D (25,5%) y en tercer
lugar el NSE B (21,6%); (APEIM, julio 2015).

El promedio general de ingreso y gasto familiar mensual en cada NSE, ha venido incrementandose

en los dltimos dos afios (tabla 5). Otro aspecto importante es la distribucién del gasto familiar por

cada NSE, de esta forma se podra tener una idea del monto promedio que gasta en educacion una

familia de nivel socioeconémico B y C; la distribucién del gasto promedio se presenta en la tabla

6 y los montos destinados para educacion en la tabla 7 (APEIM, julio 2015).

Tabla 5. Promedio general de ingreso y gasto familiar mensual (S/)

Afio | Tipo A B C D E
2014 | Ingreso 11395 5519 3.422 2167  1.466
Gasto 7.901 4.335 2.785 1908  1.424
2015 | Ingreso 11.596  5.869 3585 2227  1.650
Gasto 7.394 4.414 2.880 1952 1535
Fuente: APEIM, julio 2015
Tabla 6. Distribucidn del gasto seglin NSE - Lima Metropolitana
A B C D E
Descripcién | 2015 2014 | 2015 2014 | 2015 2014 | 2015 2014 | 2015 2014
Alimentos 20%  18% | 31% 31% | 42% 43% | 49%  49% | 54% 54%
Educacion 22%  19%| 17% 18% | 13% 13%| 9% 8% % 1%
Vivienda 12%  11%| 14% 14%| 13% 13%| 13%  13%| 11% 11%
Transporte 18%  22% | 15% 14%| 9% 9% | 7% 6% 6% 5%
Salud 7% % 7% 8%| % 8%| 7% 8% 6% 6%
Vestido 5% 5% | 5% 5%| 5% 5%| 5% 5% % 6%
Muebles 12%  12%| 6% 5%| 4% 3%| 4% 4% 4% 4%
Otros 5% 5% | 6% 5%| 6% 6%| 6% 6% 6% 6%

Fuente: APEIM, julio 2015

Tabla 7. Montos promedios destinados para educacién segin NSE-Lima Metropolitana

Af0\NSE A B Cc D E
2014 S/ 1,501 S/ 780 S/ 362 S/ 153 S/ 100
2015 S/1,627 S/ 750 S/ 374 S/ 176 S/ 107

Fuente: APEIM, julio 2015
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4. Estimacion de la demanda

Para realizar un andlisis efectivo de la demanda es necesario conocer la poblacion en edad escolar
(PEE). Las cifras de la PEE han sido recogidas de la web oficial del Ministerio de Salud (MINSA).
De acuerdo a estas cifras, la poblacion en edad escolar de 3 a 5 afios en el distrito de Brefia en el
afio 2015 ha sido de 2.758 nifios; adicionalmente, hay 2.799 nifios que pertenecen a la primera
infancia y que, en consecuencia, harian parte del mercado futuro. En la tabla 8 se presenta la PEE

por grupos de edad.

Tabla 8. PEE por grupos de edad en el distrito de Brefia

Edad 2011 2012 2013 2014 2015
0 1.070 1.034 1.001 969 939

1 1.068 1.032 998 964 933

2 1.064 1.029 994 960 927

3 1.060 1.025 989 955 923

4 1.056 1.020 985 952 918

5 1.053 1.018 983 949 917
Totales 6.371 6.158 5.950 5.749 5.557

Fuente: Ministerio de Salud, 2015

4.1 Recopilacion de datos por encuestas

Para un analisis detallado se realizaron encuestas a los padres de familia que tienen nifios en edad
de 0 a 5 afios en el distrito de Brefia, el fin fue conocer sus preferencias en cuanto al servicio
educativo. Aunque la poblacién objeto del estudio son los nifios en edad de 3 a 5 afios de edad, se
decidi6 tomar en cuenta a los de la primera infancia (0 a 2 afios) porque hacen parte del mercado

futuro.

Tamario de la muestra

Para el calculo de la muestra se tomé en cuenta el tamafio de la poblacidn, por lo tanto, como se
pretende tomar en cuenta a la poblacién de la primera infancia (0 a 2 afios), es necesario hallar el
tamafio de la muestra para poblaciones infinitas. Se determiné un nivel de confianza del 95% con
un error de estimacion maximo admisible del 10% en los resultados de las encuestas. Para hallar
el valor de P y de Q (variabilidad) se estimé conveniente tomar el caso mas desfavorable; como
se desconocia completamente qué podia esperar, la opcion mas desfavorable fue usar el peor caso,

es decir, aquel que necesite el maximo tamafio de la muestra, lo cual ocurre para P = Q = 50%.
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Tamafio de la muestra para poblacion infinita

Z%pq
EZ

Donde,

n = Tamafio de la muestra.

N = Tamafio de la poblacion.

Z = Nivel de confianza (95%).

p = Probabilidad de confiabilidad (50%).
q = Probabilidad de fracaso (50%).

E = Error de estimacion.

Tomando en cuenta la poblacion en edad de 0 a 5 afios, se aplicara la formula para calcular el

tamafio de la muestra para poblaciones infinitas (mayor a 5.000), por lo tanto, se tendria que:

N =5.557

Z =95 % de confianza (1,96)
p=050yqg=0,50

E=0,10

n= 96,04 encuestas
De los resultados obtenidos tenemos gue el tamafio adecuado de la muestra es de 96 nifios, para

lo cual se realizé un total de 73 encuestas a los padres de familia con hijos en edad de 0 a 5 afios,

con lo que se abarcé una poblacién de 101 nifios (tabla 9).
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Tabla 9. Encuesta realizada a los padres de familia y resultados

Pregunta y opciones de respuesta

Resultado
(% de Respuestas)

1. ;Tienen hijosenedad de0a5
ahos?

Si. 100% No. 0%
¢ Cuantos?
3 3%

2 [N 30%
1 I 7%

0% 20% 40% 60% 80%

2. ¢Qué edad tiene cada uno de
ellos?

5afios [ 23%

4 afos I 14%

3afos [ 21%

0a2 —— 2%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

3. ¢Sus hijos de 0 a 5 afios asisten
algun tipo de establecimiento
educativo formal?

Si asisten. 67%
No asisten. 33%
Causas por las que no asisten:

Altos costos en jardines privados 25%
Aun son muy pequefios para estudiar 53%
Falta de buenos jardines con bajos costos 22%

pregunta 10

Si respondi6 afirmativamente la pregunta anterior continde el cuestionario de lo contrario avance a la

4. ;En qué grado se encuentra(n)
su(s) hijo(s)?

Inicial - [ 24 (36%)

Jardin - R 20 (30%)
Pre-jardin - [N 12 (18%)

cuna [N 11 (16%)

0 5 10 15 20 25

5. El centro educativo en el que
esta(n) estudiando su(s) hijo(s)
de preescolar es:

Social ] 3%
Privado | R 70%
Estatal || 27%

0% 20% 40% 60% 80%

6. ¢El colegio de su hijo(a) le queda
cerca a su casa?

Si. 81%
No. 19%
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Pregunta y opciones de respuesta

Resultado
(% de Respuestas)

7. ¢Cuanto le cuesta mensualmente

la educacion preescolar de su
hijo?

Mas de 500
Entre 400y 500.
Entre 300 y 400
Entre 200 y 300
Menos de S/. 200

- s%
I 19%
I 22%
—— 42%
. s%

0% 10% 20%  30%

40%  50%

Se tomaron en cuenta los porcentajes de mayor relevancia en las respuestas
Lo que les gusta principalmente a los padres de familia del CEI actual.

¢ Docentes bien preparados, educados y atentos 30%
8. ¢Del colegio donde estudia o Infraestructura, buenos ambientes, patios, auditorios, etc. 23%
actualmente su hijo, qué le gusta | ¢ Seguridad (organizacion, cuidado de los nifios, limpieza) 16%
y qué le disgusta? Lo que les disgusta a los padres
e Infraestructura (no es moderna, mal cuidada, no hay area de juegos y aire
libre) 33%
e Lazonao el lugar 22%
e El Costo (muy alto para lo que ofrecen) 20%
En esta respuesta el 37% de los padres se sienten satisfechos con el servicio
. . . actual en educacion, el 63% restante les gustaria tener servicios adicionales
9. ¢Queé servicios adicionalesenel | ..
actualmente estudia su hijo? e Deportes (natacion, gimnasia, etc.) 16%
e Que se incluya el transporte en la tarifa 13%
10. ¢Cuél de las siguientes razones Para la mayorl'a_de padres de familia Io_ mas irr_]portante es la _calidad de la
son o serian de vital ensefianza, seguida de I? pedagog_ia, las instalaciones, la ubicacion y el costo
importancia para matricular a de acuerdo al orden de importancia. 3
su hijo en un centro Del 100% dg los encuest_ados en cada} opcion de respuesta este fue el
educativo? Califiquelas en porcentaje mas representativo para cada item.
orden de importancia de 1 a 5, ler lugar: calidad en la gducamén 65% de los encuestados )
siendo 1 el de mayor _2do lugar: la pedagogia, aunque solo el 19% lo seﬁala, como el més
importancia y 5 el de menor. importante, el 5_6%_I9 coloca entre el segundo y el tercero mas |mp0,rtante.
e Calidad en la educacién _Ser lugar: la l_Jblcamon 25% de los encuestados lo coloca como lo més
e Los costos importante, sin embargo, el 27 y 16% lo coloca en cuarto y quinto lugar
e Laubicacién respectivamente.
. 4to lugar: las instalaciones 17% de los encuestados
* lLa p_edagogl_a 5to lugar: los costos 11% de los encuestados lo coloca como lo mas
* Lasinstalaciones importante, sin embargo, el 22% lo considera como lo segundo méas
importante.
) No hay preferencia [l 10%
11. ¢Le gustaria encontrar un

jardin infantil privado y
cristiano en el distrito de
Brefia, con costos asequibles,
excelente pedagogia e
instalaciones acogedoras?

no [l 8%
si [ 83%

0% 20% 40% 60%  80% 100%
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Resultado

Pregunta y opciones de respuesta (% de Respuestas)

12. Los ingresos mensuales de su Mayor de 10500 NN 9%
nicleo familiar estan entre: Entre 5500y 10 500 I 19%
. 'é':tr;gsldgot-iogsoo Entre 3500y 5500 s 11%
[ ] . .
«  Entre 2500y 3.500 Entre 2500y 3500 N 11% i
|
e Entre 3.500y 5.500 Entre 1500y 2500 30%
° Entre 5.500 y 10.500 Menos de 1 500 N 20%
e Mayor de 10.500 0% 10% 20% 30% 40%
13. ¢Cuénto estaria dispuesto a Entre 350 y 500 [ 29%
pagar mensualmente en un
colegio que le ofrezca una Hasta 350 [N 27%

educacion de calidad con

pedagogia fundamentada en
principios y valores morales?

Hasta 250 | 4%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

14. De acuerdo a sus compromisos
laborales, personales y al
tiempo que tiene destinado para
compartir con su familia ¢ Cual
es la jornada que mas le

Completa [ 11%
Tarde M 5%

Mafiana  [NEI 84%

favoreceria para que estudie su
(s) hijo (s) de preescolar? 0% 20% 40% 60% 80% 100%

ninguna de las anteriores NN 18%

15. Usted prefiere que la tarifa Transporte N 27%
mensual que paga por la Almuerzo B 15%
educacion de su hijo integre .
adicionalmente el valor de: Refrigerio IS 40%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Calidad en la pedagogia y excelente nivel académico 42%

16. ;Qué espera de un jardin Espacios amplios y agradables, areas verdes 15%

infantil en preescolar para Talleres artisticos y musicales 13%

sentirse satisfecho con la Ensefianza en un segundo idioma 12%

educacion de su hijo? Costos asequibles 10%
Seguridad, proteccion, orden, limpieza 8%

Fuente: Elaboracién propia, 2016

4.2 Analisis de los resultados de las encuestas

Con la encuesta se analiz6 la demanda potencial insatisfecha, los factores por los cuales los nifios
no asisten a un establecimiento educativo formal entre los 0 a 2 afios y las preferencias y

expectativas que tienen los padres de familia en cuanto al servicio educativo.

De acuerdo con los resultados arrojados por las encuestas (tabla 9), de los 73 padres de familia

encuestados existe un total de 101 hijos de 0 a 5 afios, donde el 58% son de 3 a 5 arios, es decir
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58 nifios en edad escolar, quienes, en su totalidad asisten a un CEI. Solo el 16% de los nifios de 0

a 2 afos asiste a un CEl, esto, debido a la falta de buenos jardines con costos asequibles.

Por otra parte, el 70% de los nifios que asisten a un CEI lo hace en el sector privado, debido a que
el sector estatal no satisface plenamente las expectativas de los padres en cuanto al nivel

académico y calidad de la ensefianza.

De igual manera ocurre en los resultados de la pregunta 9 (tabla 9), el 63% de los padres de familia
considera que les gustaria recibir un servicio adicional por parte del CEIl. Por otra parte, como se
observa en los resultados de la pregunta 10 (tabla 9), el 65% de los padres encuestados considera
gue la raz6n mas importante para matricular a sus hijos en un CEl es la calidad en la educacion,
seguido de la pedagogia y la ubicacion; lo que ellos buscan es un CEl que les ofrezca una
educacion de calidad y una metodologia innovadora. De ahi que es importante tener en cuenta los
resultados obtenidos en las preguntas 7, 12 y 13, donde se analizan los costos en los que incurre
cada familia en la educacidon preescolar de sus hijos, el nivel de ingresos de la poblacién y lo que
cada padre de familia estaria dispuesto a pagar en un CEI que satisfaga sus expectativas.

En la pregunta 12 se puede apreciar el nivel de ingresos de los padres de familia que tienen hijos
en edad de 0 a 5 afios de edad, donde el 80% de la poblacion perciben ingresos superiores a dos
salarios minimos mensuales. Ahora bien, si se observa lo que cada padre de familia estaria
dispuesto a pagar por la educacién preescolar de sus hijos (pregunta 13) se puede observar que el
56% de los padres estarian dispuestos a pagar una tarifa no superior a S/ 350 y el 29% estaria

dispuesto a pagar un valor mayor.

De los resultados, concluimos que el nuevo CEI debera prestar un servicio educativo con calidad,
con una pedagdgica o metodologia de vanguardia, y con una tarifa de aproximadamente S/ 350,
debido a que es el valor que el 56% de los padres estaria dispuesto a pagar, acorde con la
informacion mostrada en la tabla7 y, ademas, es un precio competitivo respecto a los establecidos

por los demas CEI privados que ofrecen sus servicios dentro del distrito.

4.3 Proyeccion de la demanda

Como ya se menciond, la demanda en educacién se estima a través del PEE de interés; como el
MINSA ha estimado estas cifras hasta el afio 2015, se estimd conveniente emplear una
aproximacion polinémica de tercer grado para conocer el comportamiento de la demanda en los

préximos afios.
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Tabla 10. Poblacion en edad escolar entre 3 a 5 afios

Afio X (afio) Y (PEE3aY)

2011 1 3.169
2012 2 3.063
2013 3 2.957
2014 4 2.856
2015 5 2.758

Fuente: Ministerio de Salud del Per(

Gréfico 7. Aproximacion polinémica de la poblacion de 3 a 5 afios en el distrito de Brefia
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Fuente: Elaboracion propia, 2016

En el grafico 7 se puede observar la tendencia de la PEE de 3 a 5 afios, cuya proyeccion disminuye

en el distrito de Brefa; sin embargo, esta tendencia debe revertirse, ya que como vimos en el

grafico 5 las proyecciones indican que hay un crecimiento de la natalidad de 1%. Este cambio en

la tendencia se ve representada por la ecuacion polindmica que se muestra en el grafico 7.

También, es conveniente analizar las familias que estaran ocupando los nuevos conjuntos

habitacionales, los cuales, en los Ultimos afios, se han venido incrementando en el distrito de

Brefia. En la tabla 11 se muestra la cantidad de viviendas vendidas entre los afios 2012 al 2014.

Por esta razdén hemos proyectado, conservadoramente, que la venta de viviendas se mantendra

constante por los préximos tres afios, hasta el 2019.

Tabla 11. Viviendas vendidas en Brefia

Afio de \X\?in;r?das
2012 111
2013 830
2014 1.064
2016 1.142

Fuente: Camara Peruana de la Construccion, 2010-2014
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Segun CAPECO, la cantidad de personas en un hogar de clase media es de 4,27; por otro lado,

con los datos obtenidos por el INEI, podemos aproximar la poblacién de 3 a 5 afios, ya que esta

representa aproximadamente el 7,5% de la poblacion del distrito de Brefia. Con estos datos

podemos proyectar la nueva PEE, producto de las nuevas viviendas vendidas hasta el afio 2019.

Tabla 12. PEE de 3 a 5 afios de nuevos conjuntos habitacionales

Afio Viviendas Personas PEE
vendidas en el hogar 3 a5 afios
2012 111 474 36
2013 830 3.545 266
2014 1.064 4.544 341
2015a 1.064 4.544 354
2016 1.142 4.878 366
2017p 1.142 4.878 366
2018p 1.142 4.878 366
2019p 1.142 4.878 366

a: para el afio 2015 se asumio una venta igual al afio anterior.

p: proyeccion de venta de viviendas constante.

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Con la ecuacidn polindmica presentada en el grafico 7 realizaremos la proyeccion de PEE de 3 a

5 afios hasta el afio 2025, a esta proyeccion le afiadiremos la nueva PEE que llegara al distrito

producto de la venta de nuevos departamentos. Los resultados se presentan en la tabla 13.

Tabla 13. Proyeccién de la PEE de 3 a 5 en el distrito de Brefia

Afio PEE~ Nueva F:EE Total P~EE
3 a5 afios 3 a5 arfios 3 a5 arfios
2017 2.583 366 2.949
2018 2.508 366 2.874
2019 2.444 366 2.810
2020 2.391 2.391
2021 2.352 2.352
2022 2.328 2.328
2023 2.321 2.321
2024 2.331 2.331
2025 2.361 2.361
2026 2.412 2.412
2027 2.486 2.486
2028 2.583 2.583

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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5. Andlisis de la oferta

Para estimar la oferta del servicio educativo a nivel inicial, es importante analizar los sectores

educativos publico y privado en el distrito de Brefia. En base a la informacion suministrada por

el MINEDU, la poblacion total de alumnos matriculados entre 3y 5 afios en Brefia, el 2015, fue

de 4.143, de los cuales el 61% asisten a un centro educativo inicial privado y el 39% en un colegio

publico. Como ya se menciond, existen 56 colegios de educacion inicial de los cuales 47 son

privados y atendieron a 2.546 alumnos el 2015. En el grafico 8 se puede apreciar la evolucion de

las matriculas en educacién inicial por tipo de gestion, desde el afio 2009 al 2015, segun la edad.

Gréfico 8. Matriculas sector privado vs. sector publico
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Gréfico 9. Evolucion de la oferta en colegios privados en el distrito de Brefia
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Es importante sefialar que los colegios en Brefia no solo atienden a la PEE del distrito, también

atienden a nifios de distritos aledafios, esto se puede ver claramente en la tabla 14, donde se

presenta la diferencia que hay entre el total de nifios matriculados en los CEl y laPEE de 3a 5

afios del distrito. Tomando la misma proporcion que hay entre la cantidad de matriculados en

colegios privados y publicos, se procedi6 a hallar la cantidad de nifios migrantes que son atendidos

por los colegios privados del distrito, esto, con el propdsito de tener una aproximacién de la

cantidad de PEE del distrito que es atendida por el sector privado del distrito.

Tabla 14. Total de nifios matriculados vs. PEE de 3 a 5 afios

Afio PEE~ Matriculados Migrantes Migrantes Mi,gra'mtes
3abafios totales Privados Publicos
2011 3.169 3.888 719 377 179
2012 3.063 3.946 883 491 218
2013 2.957 4.158 1.201 696 293
2014 2.856 4,197 1.341 791 324
2015 2.758 4.143 1.385 851 328

Fuente: Ministerio de Educacion

De las tablas 13 y 14 se estimo que la oferta de los colegios privados para la PEE de 3 a 5 afios

en el distrito, es de alrededor de 1.700 alumnos versus una PEE de 2.546 en el afio 2015 (grafico

10).

Gréfico 10. Estimacion de la oferta en colegios privados en el distrito de Brefia
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Capitulo I11: Planeamiento estratégico

1. Analisis FODA

1.1 Fortalezas

e Infraestructura adecuada para alumnos de 3 a 5 afios.

e Ubicacion adecuada de lote cuasi construido, donde se construira un local para el CEI.

e Metodologia de vanguardia que desarrolla el aprendizaje y distintos tipos de habilidades en
los alumnos.

e Profesores capacitados en la metodologia y con vocacion de servicio.

e Contar con un servicio de informacion en linea, sobre seguridad y desarrollo educativo de los
nifios a sus padres.

e Contar con servicios complementarios al educativo.

e Contar con alianzas estratégicas con centros educativos de educacion primaria.

1.2 Amenazas

e Desaceleraciéon econémica. EI NSE al que nos dirigimos, es uno de los principales afectados
ante una crisis por la disminucion del poder adquisitivo.

e Competencia principal del centro educativo Rockefeller, con infraestructura adecuada y
posibilidad de expansion.

e Centro educativos que brindan servicios en los tres niveles educativos (inicial, primaria y
secundaria).

e Burocracia para la obtencion de los permisos de funcionamiento.

e Alto grado de corrupcion detectado en las entidades publicas como municipios y Gobierno,

lo cual dilata el tramite de licencias.

1.3 Oportunidades

e Expansidn de la clase media en el distrito por el crecimiento del comercio.

e Expansion inmobiliaria de edificios multifamiliares cercanos a la ubicacion del CEl.
e Percepcidn de un bajo nivel educativo publico en el distrito.

e Infraestructura no apropiada de los CE.

e Bajas barreras de entrada en el distrito de Brefia.

e Mayor penetracién de Internet en los hogares con NSE By C.

e Gobierno apoya la educacion nacional, a través del Proyecto Educativo Nacional 2021.
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1.4 Debilidades

CEI que aln no es conocido.

No contar con los tres niveles educativos.

Precio de matricula y mensualidades ligeramente més altos que el promedio.
2. Vision
Ser un centro educativo lider en la formacién integral del alumno, a través de metodologias

modernas, aplicadas por profesionales de experiencia para lograr que los nifios se inicien en

principios y valores de primer nivel para construir una sociedad mas humana, justa y solidaria.
3. Mision

Dar una formacién inicial de calidad, guiando a los nifios a descubrir el aprendizaje como una
actividad natural y divertida, desarrollaremos sus capacidades innatas con la asistencia de

profesionales en educacion y de la tecnologia, implementados en una infraestructura

especialmente disefiada para brindar seguridad y confort.

4. Objetivos estratégicos

e Brindar ensefianza de calidad y variedad de servicios ofrecidos hacia los alumnos y hacia los
padres, buscando vincular la institucion educativa con la familia.

e Continua capacitacion del personal docente y administrativo para una gestion de calidad,
desarrollo profesional y mejor servicio hacia el alumno y su familia.

e Estar a la vanguardia de la tecnologia para la interaccion constante de la institucion con los
padres de familia y el educando.

e Brindar una metodologia de ensefianza que fortalezca los valores, reconozca las habilidades
de cada alumno y fomente el aprendizaje continuo.

e Mantenernos con una adecuada infraestructura que permita desarrollar las habilidades

motoras e intelectuales del nifio.

5. Estrategia competitiva

La estrategia competitiva sera la diferenciacion. ElI CEI “Creciendo” se diferenciara por la calidad
del servicio otorgado a los alumnos y a los padres. La calidad de servicio abarca una pedagogia
personalizada, metodologia con herramientas modernas, infraestructura especialmente disefiada
para el aprendizaje y el cuidado fisico de los nifios, y personal afin con los valores de la institucion.

Se dara més detalle del servicio en el plan de marketing.
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6. Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento sera el desarrollo del servicio. Lo que se trata de hacer es reformular
el servicio brindado por un CEI en un mercado actual, enfocandonos en los principales atributos
valorados por los padres de familia, que son una pedagogia y metodologia moderna y
personalizada impartidos en una infraestructura adecuada. Se comentara con mas detalle en el
plan de marketing. Si usaramos la matriz BCG, el producto seria “interrogante”, ya que presenta

una participacién de mercado débil y la tasa de crecimiento del mercado alto.

Gréfico 11. Matriz BCG
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7. Cadena de valor

Se considera la cadena de valor de servicios segun Palermo Bussines Review (grafico 12).

Gréfico 12. Cadena de valor

1 Direccion General y Recursos Humanos

2 Organizacidn Interna y Tecnologia

Infraestructura y Ambiente

Actividades de apoyo
[¥5)

4 Abastecimiento
E 5 3] 7 B 9
-
[}
£
™
-
w ] Personal Soporte
] Marketing L4 - .
T Vent de Fisico y Prestacidn Clientes
entas
E v Contacto |Hahilidades
B
=L

Fuente: Gustavo Alonso, Palermo Bussines Review, 2008
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Las actividades del 1 al 4 son eslabones de apoyo; del 5 a la 9 son eslabones primarios de los
cuales del 5 al 8 son controlables. A continuacidn, se desarrollard cada eslabon de la cadena de

valor diferenciando las actividades primarias de las de apoyo.

7.1 Actividades primarias

Marketing y ventas. Conserva su vinculo a temas de impulso de ventas y publicidad. Las

actividades relacionadas con este eslabdn son las siguientes:

e Reparticion de volantes.

e Vallas publicitarias montadas en las calles principales del distrito.
e Impulso del nombre del colegio a través de las redes sociales.

e Reuniones de venta directa.

e Inscripcion en revistas especializadas, entre otros.

Personal de contacto. Es el personal que interviene directamente con el cliente. Se dara énfasis
en la cultura de calidad de servicio y capacitacién continua. Este eslabon es uno de los principales
para el CEI. Es una actividad a la que se daré énfasis, es una de las principales dentro de la cadena
de valor.

Soporte fisico y habilidades. Se entiende por soporte fisico a todos aquellos elementos que en
mayor 0 menor medida forman parte del servicio, como las boletas de pago de la matricula y
mensualidades, formularios de inscripcion, etc. Todos estos elementos también forman parte del
servicio y definen la calidad que forma parte de la experiencia del cliente.

Prestacién. Es el mismo servicio prestado a los clientes. En este caso, se quiere resaltar el atributo
de confianza y seguridad en el colegio, ademas de la calidad de la ensefianza y trato a los alumnos,
asi como a los padres de familia. Esta es la segunda actividad mas importante dentro de la cadena
de valor.

Clientes. Son los padres de familia y los alumnos del CEI.

7.2 Actividades secundarias

Direccion general y recursos humanos. La cultura de servicio debe estar impregnada en toda la
institucion, es por ello que cada miembro del colegio tendra capacitaciones sobre cultura y calidad
de servicio hasta que sea un estilo de vida dentro del CEIl. Esta actividad es una de las mas

importantes dentro de nuestras actividades secundarias.
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Organizacién interna y tecnologia. La estructura del CEI es plana debido a la cantidad de
personas que integran la institucion, no es necesario muchos niveles jerarquicos. Toda la
organizacion debe estar alineada a los objetivos estratégicos del CEI.

Infraestructura y ambiente. Se refiere al espacio fisico en el que se otorga el servicio. El local
seré especialmente disefiado para promover el aprendizaje y el cuidado fisico de los nifios. Para
esto se contara con aulas amplias que cumplan con todos los reglamentos vigentes; se contara con
un sistema de camaras de vigilancia en cada aula, sistema contra incendios, asi como muebles y
enseres ergondmicos, mostrando que se trata de un lugar seguro. La promesa de seguridad y
calidad de servicio se reflejara en los ambientes del CEl, esta es la segunda actividad secundaria
a la que se le dard mucho énfasis en nuestra cadena de valor.

Abastecimiento. Se refiere a los servicios de capacitacién, espacios publicitarios y toda la
logistica necesaria para que el servicio se otorgue de acuerdo a la promesa de la marca.

Margen de servicio. Es el resultado de lo que el cliente percibe, la diferencia entre lo que se hace
y lo que se ofrece. Es el vinculo real y emocional que hace que nuestro cliente nos siga comprando.
Junto con los eslabones de la cadena de valor este margen deberia ser el mas grande posible, para

hacer que la realidad del servicio esté por encima de las expectativas de los clientes.
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Capitulo IV. Plan de marketing

1. Descripcion del servicio

El CEI Creciendo, seré un centro educativo dirigido a nifios de 3 a 5 afios en el distrito de Brefia,
para los niveles socioeconémicos B y C, promoviendo su educacion en el ambito intelectual,
emocional y psicomotriz, a través del método de ensefianza de taxonomia Bloom. También se
ofrecera el servicio de guarderia por las tardes, el cual es un servicio especial que comprende la
guarda, custodia, aseo, alimentacién, cuidado de la salud, educacion y recreacién de los nifios
inscritos en el CEIl. Otro servicio adicional seran los talleres artisticos y musicales (musica, danza

y pintura), el cual se dictara por personal especializado como un servicio adicional por las tardes.

Como se menciono anteriormente, el nuevo CEI se diferenciara por la calidad de servicio otorgado

al educando y a los padres de familia. Se proyecta iniciar operaciones en el mes de enero de 2018.

Posicionamiento

Ser reconocido como un CEI que prioriza la pedagogia personalizada, la metodologia utilizando
herramientas modernas, a través de una infraestructura disefiada y segura, con docentes
especializados y un personal administrativo eficiente, para que el padre de familia considere que

el precio por el servicio es el adecuado.

Servicio

Se buscara brindar una comunicacion continua y permanente entre el CEl y los padres de familia
a través de la tecnologia. Los padres estaran informados de los avances de sus hijos, tareas y
comunicados a través de correos electronicos, por la intranet con la que el CEI contara. Ademas,
el CEI contara con el servicio de vigilancia via Internet, en el que los padres podrdn monitorear
las actividades de sus hijos online en tiempo real, reforzando el atributo de seguridad y confianza
en el CEI. En cada aula se tendra una profesora titular que cumplira el rol de tutora, y una auxiliar

que apoyara en las actividades con los nifios.

El CEI otorgara a los alumnos los utiles escolares que seran utilizados durante el afio escolar a un
costo més atractivo que reemplace el presupuesto de la lista de Gtiles acostumbrado, quitando la
responsabilidad de hacer la compra de la lista de Gtiles a los padres de familia y los sobrecostos
por materiales que no se usan. Los libros, en caso se requiera, serdn comprados directamente por

los padres en las ferias que el CEI organice en el mismo local.
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La politica de atencion al padre de familia sera estar siempre disponibles ante cualquier duda o
consulta realizada por ellos, asi como cualquier reclamo o sugerencia. Se haran encuestas cada
cuatro meses sobre el servicio brindado por el centro educativo, con el fin de recoger

oportunidades de mejora.

Adicionalmente al servicio educativo, se impartiran talleres de cocina sana, primeros auxilios,
manualidades, y conversatorios con medicos y psicélogos, dirigidos a los padres de familia para
fomentar la union familiar y el mejor cuidado a los alumnos. Asimismo, el CEI buscara organizar

actividades con los padres de familia para promover la unién familiar y los valores sociales.

Metodologia

La metodologia empleada serd la taxonomia Bloom, que incluye diferentes objetivos y
habilidades que los educadores proponen a sus estudiantes, en él se engloban tres aspectos:
cognitivo, afectivo y psicomotor. Por medio de la taxonomia se asume que el aprendizaje a niveles
superiores depende de la adquisicion del conocimiento y habilidades de ciertos niveles inferiores,
promoviendo una forma de educacioén con un horizonte holistico. La taxonomia esta dividida en

seis niveles, que van de lo mas simple a lo mas complejo.

Nivel 1. Conocimiento. El estudiante recuerda y reconoce informacién e ideas ademas de
principios aproximadamente en la misma forma en que los aprendi6. Nivel 2. Compresién. El
estudiante esclarece, comprende o interpreta informacion con base en conocimiento previo. Nivel
3. Aplicacién. El estudiante selecciona, transfiere y utiliza datos y principios para completar una
tarea o solucionar un problema. Nivel 4. Analisis. Clasifica y relaciona las conjeturas, hip6tesis
0 evidencias de una pregunta o aseveracion. Nivel 5. Sintesis. El estudiante genera, integra y
combina ideas en un producto, y Nivel 6. Evaluacién. Valora, evalta o critica con base en
estandares o criterios especificos, es importante considerar estos niveles para la elaboracién de

reactivos.

Las actividades de los niveles 1 al 3 son consideradas actividades o pensamientos de orden
inferior, los cuales son trabajados normalmente en clase; sin embargo, la taxonomia Bloom
promueve y motiva a los profesores a estimular al alumno en los niveles del 4 a 6 a través de
actividades, con el fin de generar ideas interesantes que faciliten el aprendizaje de los alumnos.
Este aprendizaje esta en funcion de las caracteristicas de cada estudiante, teniendo en cuenta la
biografia cognitiva de los estudiantes, el estilo de aprendizaje, y también las variables afectivas.
Los docentes deben adaptar su instruccion a las caracteristicas de los estudiantes, intentando que

logre el pleno dominio y las competencias mediante la calidad de las tareas realizadas por el
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docente y el alumno, fomentando la autoimagen positiva del estudiante, al superar sus tareas y
avanzar asi con el autoaprendizaje en el desarrollo de la confianza para realizar futuras

actividades, mejorando el dominio sobre lo trabajado.

2. Objetivos del plan de marketing

e Tener ingresos de S/ 325.265 durante el afio 2018.

e Lograr matricular 75 alumnos en el 2018, 90 en el 2021, 96 en el 2023 y 108 en el 2025.

e Posicionar al CEI por su buena calidad de servicio, logrando que el nivel de satisfaccion en
las encuestas a los padres de familia de los alumnos matriculados, sea de 75% en el primer
cuatrimestre del 2018 y 80% en el segundo cuatrimestre. Para el 2019 y en adelante, mantener
un nivel de satisfaccion superior al 85% anual.

e Lograr impregnar la cultura de calidad en el personal docente y administrativo. Medicién:
evaluaciones con notas promedio de 18. Periodicidad: semestral para el personal nuevo
durante su primer afio de trabajo y anual para el personal que tenga mas de 2 afios laborando
en el centro educativo.

e Contar con alianzas estratégicas con dos centros educativos de primer nivel del distrito en el
2018 y ofrecer una oportunidad al padre de familia de los nifios de inicial de 5 afios para que
puedan cursar el nivel primario en ellos con un ingreso directo.

e Mantener comunicacién continua con los padres de familia a través del intranet. Medicién:
porcentaje de comunicados leidos por los padres de familia. En el primer trimestre de 2018
debe ser de 50%, en el segundo 60%, y en el tercero 70%. Para los afios siguientes debera ser
de 95%.

e Programar, por lo menos, una actividad familiar bimensual durante el afio escolar. Medicion:
namero de actividades en el bimestre sumando como minimo 4 al afio. Periodicidad anual.

e Capacitacién continua de los docentes en el uso de herramientas técnicas que ayuden a la

pedagogia. Medicion y periodicidad: programar capacitacion al inicio del afio escolar.

3. Formulacion estratégica de marketing

e Desarrollo de la pagina web (intranet) y redes sociales Facebook, para comenzar con la
promocion del CEI.

o Realizar publicidad a través de las redes sociales (Facebook); repartir volantes publicitarios
entre los meses de octubre de 2017 y febrero de 2018; instalar vallas publicitarias con
informacion del CEI en las calles principales, en los lugares mas concurridos por padres de
familia en el distrito. Contratar publicidad en la revista que retne a los centros educativos en

Lima Metropolitana.
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4,

Dictar talleres de verano en el 2018 que incluyan deportes, manualidades, cocina, entre otros,
para ir introduciendo al CEl en la opcion de los padres de familia.

Elaborar un plan de induccion para los padres de familia, con el fin de mostrarles la
infraestructura, la metodologiay el tipo de pedagogia brindada por el CEl, el plan incluye una
clase modelo.

Seleccionar al personal por sus competencias, donde la vocacion de servicio sea uno de los
principales valores que resaltar, asi como la integridad, la honestidad y el trabajo en equipo.
Crear un manual de calidad en el que se especifique la forma del trato del personal del CEI
con los clientes (padres de familia), para que todos los colaboradores muestren un
comportamiento normalizado. En este manual se debe incluir desde el uniforme de los
colaboradores hasta la forma del saludo a los alumnos y a padres de familia.

Decorar las instalaciones del CEI de tal forma que generen una sensacion acogedora dentro
de las aulas y de proteccion en las areas libres.

Hacer un ranking de los principales centros educativos del distrito con los que se pueden
generar alianzas y comenzar a hacer los contactos desde septiembre de 2017.

Capacitacion a los padres de familia, al inicio de clases, sobre la intranet del CEl y la forma
en como se enviaran los comunicados. Hacer un refuerzo via correo electrénico cada 3 meses.
Realizar un cronograma de actividades extracurriculares e informar sobre ello al padre de
familia desde el inicio del afio.

Crear cuentas de abono de pensiones en todos los bancos para que el padre de familia pueda
elegir, de acuerdo a su disponibilidad y comodidad, el banco que mas se le acomode para el

pago de las mensualidades.

Estrategias de la mezcla de marketing

4.1 Servicio

El servicio de educacion inicial, como se vio anteriormente, lo brindan otros CEI en el distrito. El

CEIl Creciendo se considera retador a dichos CE existentes, atacando a los CE de nuestro tamafio,

gue no cumplen con ofrecer una adecuada calidad de servicio, pedagogia y metodologia, a través

de un ataque frontal, igualando y mejorando los servicios que se tiene en el mercado en la

actualidad. Esta estrategia se realizara de la siguiente manera:

Hacer tangible la calidad del servicio a través de la experiencia que el padre de familia tiene
desde la intencion de matricular al nifio en el CEI hasta el fin de afio escolar. Creando una

imagen de confianza y seguridad en los padres de familia.
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e Promover la publicidad boca a boca, producto de la experiencia del padre de familia con el
CEL.
e Estimular a los profesores y al personal administrativo a comunicarse con los padres de

familia sobre los asuntos relacionados a los educandos.

4.2 Precio

Debido a que el producto se encuentra en una etapa de introduccién en el mercado, la estrategia
sera de descreme rapido, es decir, precio alto comparado con la competencia, y un alto nivel de
promocion. Consideramos que el precio inicial de la mensualidad sera de S/ 350, la cual solo
incluye el servicio de ensefianza. Adicionalmente, se tendr& una cuota de matricula. En el primer
afio de operacion se considera el pago de la mitad de la cuota de matricula con el fin de alcanzar
la matricula de los alumnos proyectados. Se espera incrementar la mensualidad en 5% afio a afio,
para lograr las ventas y ganancias proyectadas. En la Tabla 15 presenta la descripcion del costo

de inversion anual que debera realizar cada padre de familia.

Tabla 15. Inversion anual por padre de familia

Descripcion Costo Anual

Matricula S/. 350
Mensualidad S/, 3,500
Utiles escolares sl. 650
Uniforme escolar S/. 300
Total anual S/. 4,800

4.3 Plaza

El CEl estara ubicado en el distrito de Brefia, en el jiron Fulgencio Valdez, en el anexo 4 se
muestra el plano de ubicacion del CEI, mostrando en la zona la mayor incidencia de los estratos
econoémicos B y C que son nuestro publico objetivo, ademéas estamos ubicados a 150 m de un
nuevo complejo habitacional con mas de 300 departamentos, también se muestra en puntos rojos
la ubicacién de los CEI de la zona, los cuales son casas acondicionadas que no dan las condiciones
de infraestructura que nosotros ofrecemos; tenemos proximidad a areas verdes, facilidad de

acceso vehicular por dos avenidas principales y se cuenta en la zona con seguridad policial.

4.4 Promocién

Nuestra promocién debe ir dirigida a los padres de familia, entre ellos, a los nuevos vecinos de la

zona y matrimonios jovenes. Los objetivos de la promocion son los siguientes:
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e Dar aconocer el CEI resaltando la adecuada infraestructura y la calidad de ensefianza.

o Enfatizar que el nifio va a estar muy bien cuidado dentro del centro de estudios.

o Enfatizar que el precio del servicio se adecla a la buena experiencia que el alumno y el padre
tendrdan durante el afio y que los resultados del aprendizaje se evidenciardn en el
desenvolvimiento que el nifio tenga con sus pares y adultos.

¢ Resaltar las actividades adicionales a las que el nifio puede acceder por estudiar en el centro
educativo como deportes, talleres, entre otros, a precios médicos.

o Resaltar la web de seguridad con la que el centro educativo cuenta.

Los canales de comunicacion usados seran las redes sociales como Facebook, publicidad y
volantes, publicaciones en revistas de promocion de centros educativos y, posteriormente, boca a
boca, eventos y experiencias, y venta personal. La estrategia usada para la promocion seré la de
“jalar”, en la que el servicio dirige su actividad de marketing hacia el decisor para inducirlo a la
compra. Se usaran canales no tradicionales a traves de una experiencia Unica fuera de los medios
masivos de comunicacion, excepto las revistas con ediciones especiales, en este caso centros

educativos.

4.5 Personas

Es importante resaltar que el buen funcionamiento de la institucion seré supervisado por la Junta
Promotora conformado por los accionistas (3) y la directora (mayor detalle en el capitulo VI).
4.6 Procesos

Un flujograma del proceso de admisién es presentado en el anexo 1. Detalles a profundidad en el
capitulo V.

4.7 Proactividad

El CEI cuenta con un area de 300 m?, con posibilidad de construirse hasta el tercer nivel. Para el
inicio se construird el primer y segundo nivel, el primer nivel contara con seis aulas con capacidad
maxima de 18 alumnos cada una. Las aulas estaran acondicionadas para estimular el aprendizaje
de los alumnos, asi como la colaboracidn entre cada uno de ellos, ademas, se contaré con un patio
de actividades con juegos adecuados para las edades de los alumnos y un éarea de servicios
higiénicos que también seran adecuados para las edades de los alumnos. En el segundo nivel se

contara con el area administrativa; direccion, sala de profesores, recepcion y tesoreria.

Se escogio la localizacion del centro educativo inicial por las siguientes razones:
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e Proximidad a un parque, a menos de 100 metros.

o Facilidad de acceso con vehiculos, por las avenidas principales Tingo Maria y Venezuela.

e Zona conocida de facil acceso peatonal, por tres calles distintas desde los nuevos complejos

habitacionales.

e Proximidad a los nuevos complejos habitacionales, menos de 150 metros.

e Zona con seguridad policial del sector

5. Cronograma de actividades

Ver anexo 2.

6. Presupuesto de marketing

La tabla 16 muestra el presupuesto pre operativo y la tabla 17 el presupuesto operativo de

marketing.

Tabla 16. Presupuesto pre operativo de marketing

Descripcion Importe S/
Valla publicitaria y licencia municipal 2.000
Tramites de licencias, escrituras del CEI 5.000
Disefio corporativo y web 4.000
Community manager redes 2.000
Disefiador corporativo 1.000
Utiles varios 1.250
Total (S/) 15.250
Fuente: Elaboracion propia, 2016
Tabla 17. Presupuesto operativo de marketing
Descripcién Unidades P.U. S/ Unidades  Importe S/
Impresion de volantes 1 millar 160 6 960
Impresién de tripticos 1 millar 180 1 180
Impresidn de hojas bond con logotipo 1 millar 250 1 250
Eventos glb 700 3 2.100
Alianzas con colegios glb 500 1 500
Lapiceros 1/2 millar 250 1 250
Folders 1/2 millar 1.250 1 1.250
Total 5.500

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Capitulo V. Plan de operaciones

1. Objetivos y estrategias de operaciones

Los principales objetivos del plan de operaciones son los siguientes:

e Supervisar y controlar el correcto desarrollo de la construccion, acabados e infraestructura en
general, culminando en los plazos establecidos en el cronograma de actividades.

e Contar con las licencias de funcionamiento, permisos municipales y documentacién necesaria
para el inicio de la actividad, segun el plazo establecido en el cronograma de actividades.

¢ Disefiar procesos simples para el buen desarrollo de cada actividad. Deben culminarse segln
lo establecido en el cronograma de actividades.

o Redisefiar los procesos, en caso sea necesario, luego de identificar cuellos de botella. Durante
el primer afio de desarrollo de actividad del CEI, se monitoreara cada proceso con el fin de
identificar oportunidades de mejora.

o Elaboracién del manual de funciones en el plazo establecido en el cronograma de actividades.

e Elaboracion del reglamento interno del CEI de acuerdo al cronograma de actividades.

o Elaboracién del proyecto educativo institucional y proyecto curricular de CEIl y actividades
extraescolares para el 2018, segln los plazos establecidos en el cronograma de actividades.

e Todos los objetivos deben tener como columna central el plan de calidad desarrollado en el
plan de marketing y, en base a sus iniciativas, hacer que el desarrollo de cada actividad sea

efectivo para lograr el objetivo.

Para el cumplimiento de los objetivos, se involucrara a la junta promotora, a la directora y a
terceros necesarios, en el caso de la construccién e infraestructura, bajo la supervision de la junta
promotora, asi como los entes autorizadores del funcionamiento del CEIl. Para tener las licencias
de funcionamiento y permisos respectivos se haran los tramites legitimos y de acuerdo a las leyes.
Una vez que se tengan elaborados los documentos detallados en los objetivos, se difundiran a

todo el personal.

2. Disefio del producto o servicio

Segun lo mencionado en el capitulo 1V, punto 1, el servicio otorgado por el CEI est4 en funcion
de los resultados de las encuestas, dando mayor énfasis a los atributos mas valorados por los
padres de familia como la calidad de servicio, la metodologia, adecuada pedagogia y la mejor

infraestructura.
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El principal atributo sera la calidad de servicio. El afio escolar se desarrollard durante 10 meses
del afio, dividido en cuatro bimestres. Las jornadas escolares serdn de lunes a viernes de 8.00 a
13.30 h. El servicio de guarderia inicia su actividad al mismo tiempo que el CEl, el horario sera
de 14.00 hasta las 17.00 h. de lunes a viernes. Los talleres de verano se dictaran durante los meses
de enero y febrero de lunes a viernes, una hora diaria por cada taller.

3. Disefo de procesos

Los procesos que se van a disefiar son los siguientes:

e Proceso de matricula para el afio escolar y para talleres de verano.

e Proceso de desarrollo de clase tanto para el afio escolar como para los talleres de verano.
e Proceso de seleccion de personal.

e Proceso de induccion de personal.

e Proceso de entrevista al padre de familia.

e Proceso de recepcion de estudiantes a la Ilegada al plantel.

e Proceso de entrega de estudiantes a la salida del plantel.

e Proceso de control diario del estudiante.

e Proceso de evaluacion de cultura organizacional a los docentes y personal del CEI.
e Proceso de entrega de libretas.

e Proceso de induccion de alumnos al CEI.

e Proceso de registro de notas.

e Proceso de presentacion de informacion a la UGEL.

En el anexo 3 se muestra el disefio de los principales procesos.

4. Disefio de las instalaciones

El disefio de las instalaciones se puede ver a detalle en el anexo 4.
5. Programacion de las operaciones de la empresa

Como se mencion6 en el punto 2, las clases se desarrollaran durante diez meses divididos en
cuatro bimestres. Las fechas tanto de los bimestres, actividades extra escolares y talleres de

verano, se desarrollaran de acuerdo a lo mostrado en el anexo 5.

6. Actividades pre operativas

Las actividades pre operativas son las siguientes:
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Constitucion de la empresa

La razon social de la empresa sera Colegio Educativo Inicial Creciendo SAC.

Infraestructura
La primera etapa en cuanto a la infraestructura es la construccion y acabados en el terreno de 300
m? ubicado en el distrito de Brefia. La segunda etapa esta conformada por la implementacion de

los equipos, muebles y enseres que completaran las instalaciones del CEI.

Certificado de seguridad
Una vez implementada la infraestructura se necesita la conformidad de Defensa Civil sobre las

instalaciones del CEl.

Gestidn de licencias de funcionamiento y permisos municipales
El CEI se ubica en el distrito de Brefia, por ello sera regido por la UGEL 03, por otro lado, la
Direccion Regional de Educacion de Lima Metropolitana junto con la UGEL deberan dar su

autorizacidn para el funcionamiento del colegio inicial.

El CEI deberé presentar la documentacidn de acuerdo a los requisitos sefialados en el DS 009-
2006-ED y R.M. 0070 -2008 — ED impreso y en CD con toda la informacién (incluyendo planos
de ubicacion y distribucion) asi como los datos del director y los promotores. La informacion
podra ser presentada desde el primer dia del mes de agosto hasta el Gltimo dia del mes de octubre
del afio anterior al que se va a iniciar el servicio educativo, asi como hasta el 31 de enero en la
Direccion Regional de Lima Metropolitana. Los requisitos para obtener la autorizacion de

creacion de instituciones educativas de gestién privada son los siguientes:

e Solicitud a la Unidad de Gestion Educativa Local (UGEL) mediante formulario Gnico de
tramite adjuntando la versidn digital del respectivo proyecto.

e Nombre o razédn social e identificacion del propietario promotor, incluyendo el nimero de
RUC.

e Nombre propuesto para la institucion educativa. Terna de tres nombres.

e Nombre del director.

o Integrantes del comité educativo, de ser el caso, y numero de personal docente y
administrativo.

¢ Informacion sobre niveles y modalidades que atenderé la institucion educativa.

e Fecha prevista para el inicio de actividades académicas, periodicidad y término del afio
escolar.

e Metas de atencion y nimero de secciones.
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e Proyecto educativo institucional (PEI), proyecto curricular de centro (PCC), con enfoque
inclusivo, conforme a las normas especificas sobre la base del Disefio Curricular Nacional de
Basica Regular.

¢ Inventario de mobiliario, material educativo pertinente, equipos y bienes con los que contara
la institucién educativa para el desarrollo del proceso educativo.

e Plano de ubicacion del local a escala de 1/100, 1/50, 1/75 ( dependiendo la magnitud del
proyecto o dimensiones del terreno) y que ocupara la institucion educativa, adjuntado la
respectiva memoria descriptiva, la carta de seguridad de obra, sobre la funcionalidad de las
instalaciones con relacion al nimero previsto de estudiantes, conforme a las normas técnicas
establecidas por el sector, incluyendo las facilidades de acceso para las personas con
discapacidad, suscrito por un arquitecto o ingeniero civil colegiado.

o Certificado de parametros y/o zonificacion emitida por la municipalidad.

o Copia del informe y/o del certificado de seguridad, expedido por la instancia correspondiente
de Defensa Civil.

e Copia del titulo de propiedad del terreno o local o copia del contrato de alquiler del local que
ocupard la institucion educativa, debidamente legalizado y fedateada.

e Comprobante de pago.

Documentos de los propietarios o del representante legal de la entidad propietaria:

e Copia autenticada de DNI.
o Certificado de antecedentes penales que acredite no tener antecedentes por delito comdn
doloso.
e Declaracion jurada de no registrar antecedentes policiales.
e Documentos del director:
o Copia autenticada de DNI.
o Copia autenticada del titulo profesional universitario o pedagdgico y registro del colegio
profesional.
o Documento que acredite experiencia docente por 5 afios como minimo en la modalidad
educativa.
o Perfil psicoldgico (constancia otorgada por la entidad de salud estatal).
o Certificado de antecedentes penales que acredite no tener delito comun doloso.
o Contrato de trabajo.

o Declaracion jurada de no tener antecedentes policiales.
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Elaboracion del proyecto educativo institucional (PEI)

El PEI contiene los siguientes temas:

e Presentacion.
o Datos generales del CELI.
¢ Identidad: que incluye la mision, vision, valores, estrategias, perfil del alumno, propuesta

pedagdgica, perfil del docente y director.

Elaboracidn del proyecto curricular del CEI (Educa, s.f.)

Este documento es elaborado por un equipo pedagdgico conformado por los docentes del CEl'y
debe partir de la realidad educativa del CEI. En este proceso se debe involucrar a los participantes
de la educacion, se debe combinar las areas éticas, politicas y pedagdgicas, y se debe tener en
cuenta los multiples factores que intervienen en la educacién. Los pasos para la elaboracién del

PPC con los siguientes:

e Conocer los problemas del entorno que afrontan los alumnos y plantearlos en términos de
problematica educativa, identificando las carencias o las necesidades de aprendizaje de los
alumnos. Los profesores deben identificar y dar prioridad a estos problemas y/o necesidades
de aprendizaje.

o Establecer las necesidades e intereses de los alumnos.

e Se redactan los objetivos del proyecto estratégico basados en las causas y posibles formas de
solucion.

e EIl conjunto de docentes proponen qué contenidos y/o aprendizajes se desarrollaran al
concretar los objetivos, esto se realiza basandose en la experiencia y conocimientos que tienen
los docentes de su area, a esto denominamos demanda educativa.

e Una vez determinada la demanda educativa general para el area, se procede a especificarla
para cada grado.

e Se elabora el plan de estudios.

e Se sefialan los lineamientos: metodoldgicos, evaluacion, tutoria y materiales.

Manual de funciones
Consta de los puestos necesitados en el centro educativo, el perfil de cada puesto y las funciones

de cada uno.

Reglamento interno

Incluye los deberes y derechos de los alumnos, padres de familia y CEI.
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Disefio de procesos

Previo al inicio de actividades se deben disefiar los procesos mencionados en el item 3.
7. Cronograma de actividades

Ver anexo 6.

8. Presupuesto de inversion y gastos pre operativos

El presupuesto de inversion para la construccion y la habilitacion se presenta en el anexo 8, el
presupuesto para equipos y mobiliarios se presenta en el anexo 9 y los gastos de personal y costos
de operacion en el anexo 10. La tabla 18 presenta un resumen de los costos de inversion y gastos
pre operativo.

Tabla 18. Resumen de costos de inversion y gastos pre operativos

Descripcion Importe en S/
Construccion y habilitacion 241.200
Equipos y mobiliarios 89.100
Gastos pre operativos 15.250
Gastos de personal 8.750
Costos de operacidn (CIF) 17.570

Total 371.870

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Capitulo VI. Estructura organizacional y plan de recursos humanos

1. Estructura organizacional

Como se menciono en el capitulo IV item 4.5, el recurso humano para lograr que el CEI funcione

adecuadamente, se presenta en la tabla 19 y el organigrama del CEI se presenta en el grafico 13.

Tabla 19. Recurso humano

Item Cargo Cantidad
1.0  Personal docente 13
1.1  Director 1
1.2 Tutoras 6
1.3 Auxiliares 6
2.0  Personal administrativo 1
2.1  Asistente administrativa 1
2.2 Contador por horas 1
2.3 Auxiliar de enfermeria (medio tiempo) 1
2.4 Psicéloga (por hora) 1
2.5  Limpieza 1
3.0  Personal talleres 2
3.1  Profesor de musica 1
3.2 Profesor de danza 1
Fuente: Elaboracion propia, 2016
Gréfico 13. Organigrama organizacional
| Junta Promotora |
|
| Director |
I Psicologa |

| Contador |

I Auxiliar de Enfermeria |

| Profesoras |

| Asistente Administrativa |

| Auxiliares |

Fuente: Elaboracion propia, 2016

| Limpieza
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2. Obijetivos de personal, requerimientos y perfiles

Consideramos que el recurso humano es una de las ventajas centrales para lograr la calidad de
servicios, por ello es muy importante que el personal que labore la institucion esté alineado a la

mision, mision y estrategias.

Los objetivos del &rea de recursos humanos son los siguientes:

e Contar con personal que se caracterice por tener vocacion de servicio, integridad, honestidad,
responsabilidad, y amor por los nifios.

e La induccion debe lograr fijar la mision, vision, objetivos y estrategias de la empresa en la
mente de cada trabajador.

e Contar con personal capacitado para que brinde el servicio adecuado.

e Contar con personal motivado para que otorgue su servicio de la mejor forma posible.

o Enfocarse en desarrollar las capacidades del personal estratégico y central para mantenerlos
como activo importante.

e Contar con un proceso de evaluacién de desempefio orientando los indicadores, al
cumplimiento de los objetivos centrales del colegio inicial, la satisfaccion de los padres de
familia, y la evaluacién del trabajo mediante encuestas de calidad.

¢ Retroalimentacion continua de desempefio cada 6 meses en la que se tendra oportunidades de
mejora y conclusiones, las cuales se revisaran en la siguiente evaluacion de desempefio.

e Se tendréd una escala salarial fija, cada puesto es valorado en soles, de acuerdo al perfil y
funciones. Solo en el caso de la directora se tendra una banda de sueldo de acuerdo al

desempefio y tiempo que tenga en el puesto.

En el grafico 14 se muestra el mapa del capital humano del CEI.

Gréfico 14. Mapa de capital humano

Alto

Complementario Estratégico

Director

Contador
Psicéloga

Enfermera
Limpieza
Asistente

Adm. Auxiliares Profesor

Unico
|

Central

Bajo

De Apoyo
Bajo Valor Alto
Fuente: Administracion de Recursos Humanos Snell y Bohlander, Elaboraciéon propia 2016
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Los puestos considerados en el cuadrante de estratégicos (directora) deben de tener habilidades
Unicas que se desarrollan de manera directa con la estrategia del colegio y debe estar alineada a
la cultura, con el fin de transmitirla y motivarla dentro del centro educativo.

Los puestos considerados centrales (profesores) son los que tienen habilidades muy valiosas para
el CEl, pero no son dificiles de reemplazar. En el caso de los trabajadores de apoyo, tienen
habilidades con menos valor estratégico y estan disponibles para todas las empresas, se contratan
cada vez que se necesiten, su alcance es limitado. En el anexo 7 se muestra el modelo del perfil

de puestos a ser usado por el CEI.

3. Estrategias de administracion de personas
Las estrategias para lograr los objetivos antes mencionados son los siguientes:

e El reclutamiento con los valores del centro educativo se logrard considerando la seleccién
basada en competencias, porque se centra en lo que cada trabajador es capaz de hacer y no en
las tareas que tiene que hacer.

e Evaluar la adecuada induccién con pruebas de conocimiento cada semestre el primer afio
laboral y cada afio en el segundo afio laboral.

e Capacitar al personal a través del plan de calidad mencionado en el plan de marketing.

e Para mantener al personal motivado se haran reuniones de equipos cada viernes, y actividades
de integracién semestral fuera del horario laboral. Se otorgara regalos en los dias festivos
alusivos a las actividades que cada persona realice ya sea dia de la madre, dia del padre, dia
del maestro, dia de la secretaria, fiestas patrias, etc.

e La evaluacion de desempefio se hard a través de la técnica de nueve mallas que evalta el
potencial y el desempefio de cada trabajador. En cada evaluacion se deben identificar
fortalezas y debilidades, reconocer los logros en el desempefio individual, ayudar a la

identificacion de metas de cada empleado.

4. Presupuesto del plan de recursos humanos

En la tabla 20 se muestra el detalle del presupuesto de recursos humanos.
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Tabla 20. Presupuesto de recursos humanos

item Cargo Cantidad  Sueldo unitario  Subtotal mensual
1.0  Personal docente 13 14.600
1.1  Director 1 2.000 2.000
1.2  Tutoras 6 1.200 7.200
1.3 Auxiliares 6 900 5.400
2.0  Personal administrativo 1 3.750
2.1  Asistente administrativa 1 1.200 1.200
2.2 Contador x horas 1 500 500
2.3 Auxiliar de enfermeria (medio tiempo) 1 600 600
2.4  Psicologa x horas 1 600 600
2.5 Limpieza 1 850 850
3.0 Personal talleres 2 1.000
3.1  Profesor de musica 1 500 500
3.2  Profesor de danza 1 500 500

Fuente: Elaboracion propia, 2016



Capitulo VII. Plan financiero

Se desarrolla este capitulo para analizar la viabilidad de la idea de negocio, en este analisis se
establecerd si el proyecto retne las condiciones necesarias en cuanto a la rentabilidad, liquidez y

sostenibilidad necesaria para ser ejecutado.

1. Supuestos y politicas

1.1 Supuestos

Para el desarrollo hemos convenido los siguientes supuestos:

o El periodo de evaluacién del plan de negocio es de 10 afios y en soles constantes. El inicio de
las actividades pre operativas sera en julio de 2017, con la contratacién de la directora; las
operaciones inician en enero de 2018.

o Para fines del andlisis, la inflacién se considera despreciable.

e El impuesto a la renta del afio 2018 ser& 27%, para el afio 2019 en adelante; el impuesto a la
renta sera de 26%.

e Seestima que el 20% de la cantidad de nifios matriculados haran uso del servicio de “Cuidado
de niflos” por las tardes.

e Se estima que el 25% del total de alumnos matriculados estaran en los talleres de masica y
danza.

o Se estima que el 40% de alumnos matriculados se matricularan en los talleres de verano.

o Se contratara al personal administrativo en noviembre de 2017.

o Se realizard reinversiones en equipos al quinto afio de operacion.

e El negocio serd liquidado al finalizar el décimo afio.

1.2 Politicas

o Cobro de diez pensiones anuales, cobro de cuota de matricula del 50% del monto de la pensién
mensual para el primer afio y del 100% a partir del segundo afio, no habra cobro por cuota de
ingreso.

e Contrataciones del personal principal con prestaciones de ley, personal auxiliar con contratos
de prestacion de servicios, tercerizacion de servicios complementarios.

e Las vacaciones del personal docente se consumen como maximo al cumplir el afio de trabajo
y la tomaran en el mes de enero y febrero.

e Se haran reajustes de sueldos del 5% en el afio 2020, 2023 y 2026.

e Se haran reajustes de pensiones del 5% anual a partir del afio 2, iniciando con S/ 350 y con
un tope de S/ 450.
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e La mensualidad para el servicio de “cuidado de nifios” comenzard con S/ 200 y se
incrementara 5% anualmente hasta un méximo de S/ 250.

o Lamensualidad para el servicio de “talleres de musica y danza” iniciara con una mensualidad
de S/ 70y se incrementard 5% anualmente hasta un méaximo de S/ 100. El servicio se prestara
solo 8 meses al afo.

e La mensualidad de los “talleres de verano” iniciara con S/ 150 y se incrementara 5% anual.

El servicio se prestara solo dos meses al afio.

2. Presupuestos y analisis del punto de equilibrio

2.1 Presupuestos

El presupuesto de inversion para la habilitacion de dos pisos en un area de 300 m?, el presupuesto
de inversion por equipos y mobiliarios y gastos pre operativos se presentan en la tabla 18. Los
costos operativos de personal anual se muestran en la tabla 21, y los gastos operacionales se
presentan en la tabla 22. La depreciacion de los activos infraestructura y equipos y mobiliario se
estimoé linealmente, sin embargo, se espera liquidar los equipos y mobiliarios, al final de su vida

atil, a un 20% y 30% de su valor respectivamente (tabla 23).

Los ingresos proyectados anuales para los 10 afios de operacion del CEI se presentan en la tabla

24. El estimado se ha realizado bajo los supuestos descritos en el acépite 1 Supuestos y politicas.

Tabla 21. Resumen de costos de personal anual

Costos fijos 74.232
Asistente administrativa 19.512
Auxiliar de enfermeria (medio tiempo) 6.000
Director 32.520
Limpieza 10.200
Contador por horas 6.000
Costos variables 177.072
Psicdloga (por hora) 6.000
Tutoras (6) 117.072
Auxiliares (6) 54.000
Total general S/ 251.304

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Tabla 22. Gastos operacionales

Descripcion Mensual (S/)  Anual (S/) Tipo

Agua 100 1200 CF

Luz 250 3.000 CF

Teléfono fijo, cable e Internet 200 2.400 CF

Marketing operativo 458 5.500 CF

Impuesto predial 117 1.400 CF

Mantenimiento 600 7.200 CF

Arbitrios 30 360 CF

Alquileres 4.900 58.800 CF

Sistema de alarma 99 1.188 CF

Gastos de enfermeria 50 600 CF

Utiles de limpieza 150 1.800 CV

Movilidad 80 960 CV

Utiles y papeleria de oficina 150 1.800 CV

Téner de impresora 175 2100 cVv

Despensa kitchenette 100 1200 CV

Uniformes para docentes 200 1200 CV

Total S/ 7.659 90.700
Fuente: Elaboracion propia, 2016
Tabla 23. Gasto de depreciacién anual

Descripcion Deprem?o;l);)n anual P(:ﬁlgg)o Total (S/) Depreu?é:;;m anual
Muebles y enseres 10% 10 44.974 4.497
Equipos 2504 4 44.160 11.040
Infraestructura 3% 33 241.200 7.236
Total 330.334 22.773

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Tabla 24. Resumen de ingresos anuales

Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Alumnos matriculados
Total de alumnos 75 75 90 90 96 96 96 108 108 108
Matricula S/ 175 370 390 410 430 450 450 450 450 450
Mensualidad S/ 350 370 390 410 430 450 450 450 450 450
Ingreso anual S/ 275.625  305.250 386.100 405.900 454.080 475200 475.200 534.600 534.600 534.600
Cuidado de nifios
N.° de nifios 15 15 18 18 20 20 20 22 22 22
Mensualidad S/ 200 210 220 230 240 250 250 250 250 250
Ingreso anual S/ 30.000 31.500 39.600 41.400 48.000 50.000 50.000 55.000 55.000 55.000

Taller de musica y danza

N.° de nifios 19 19 23 23 24 24 24 27 27 27
Mensualidad S/ 70 75 80 85 90 95 100 100 100 100
Ingreso anual S/ 10.640 11.400 14.720 15.640 17.280 18.240 19.200 21.600 21.600 21.600

Talleres de verano

N.° de nifios 30 30 36 36 39 39 39 44 44 44
Mensualidad S/ 150 160 170 180 190 200 210 220 230 240
Ingreso anual S/ 9.000 9.600 12.240 12.960 14.820 15.600 16.380 19.360  20.240 21.120
Total de ingresos anuales S/ 325,265  357.750  452.660 475900 534.180 559.040 560.780 630.560 631.440 632.320

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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2.2 Andlisis del punto de equilibrio

Para el calculo del punto de equilibrio se han considerado los costos fijos totales, los gastos
variables por cada nifio matriculado y las ventas netas anuales las cuales incluye el servicio de

cuidado de nifos.

Los resultados se muestran en el gréafico 15, de donde obtenemos que la venta minima para la

operacioén del CEI es de 61 alumnos.

Grafico 15. Calculo del punto de equilibrio

S/. 700,000
S/. 600,000
S/. 500,000
S/. 400,000
S/. 300,000
S/. 200,000
S/. 100,000 /
Sl. -
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Fuente: Elaboracion propia, 2016
3. Flujo de caja

El flujo de caja se ha realizado en base a los presupuestos de ingresos, gastos y costos operativos

y pre operativos determinados en el acapite 2.1 Presupuestos.

En la tabla 25 se muestra el flujo de caja contable y la en la tabla 26 se muestra el flujo de caja

financiero.
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Tabla 25. Flujos de caja contable

Afo 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ingreso anual 325.265 357.750 452.660 475.900 534.180 559.040 560.780 630.560 631.440 632.320
Inversién -330.300
Gastos pre operativos -41.570
Venta de equipos y mobiliarios 22.300
Capital de trabajo -32.527 -3.249 -9.491 -2.324 -5.828  -2.486 -174 -6.978 -88 -88  63.232
Total ingresos -404.397 322.017 348.259 450.336 470.072 531.694 558.866 553.802 630.472 631.352 695.552 22.300
Sueldos 233.792 233.790 246.118 246.118 276.371 290.182 290.182 290.732 305.309 305.309
Gastos operativos 90.700  90.700  90.700  90.700  90.700 90.700  90.700 90.700  90.700  90.700
Liquidacion de personal 61.123
Total egresos 324492 324490 336.818 336.818 367.071 380.882 380.882 381.432 396.009 457.132
Flujo de caja operativo -2.476  23.769 113518 133.254 164.623 177.984 172.920 249.040 235.343 238.420 22.300
Impuestos 0 2727 24198  30.240 12.798 40.400  40.852 58.852 58.161 42.498 5.798
Flujo de caja libre (FCFE) -404.397 -2.476  21.042  89.320 103.014 151.826 137.584 132.068 190.188 177.181 195922 16.502
Servicio de deuda 121.319 22528 22528 22528 22528 22528 22528 22528 22528 22528 22.528
Saldo de deuda 114793 107.406  99.045 89.582 78.870 66.745  53.021 37.486  19.903 0
Amortizacion 6.526 7.387 8.361 9.464 10.712 12.125 13.724 15534 17.583  19.903
Intereses 16.002 15.141 14.167 13.064 11.816  10.403 8.804 6.993 4.944 2.625
Intereses *(1-T) 11.681 11.204  10.484 9.667 8.744 7.698 6.515 5.175 3.659 1.943
Flujo de caja parael

-283.078  -20.683 2451 70476  83.883 132.370 117.761 111.829 169.478 155.939 174.076 16.502

accionista (FCFF)

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Tabla 26. Flujos de caja financiero

Afio 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Ingreso anual 325.265 357.750 452.660 475.900 534.180 559.040 560.780 630.560 631.440 632.320
Inversion -330,300
Gastos pre operativos -41,570
Venta de equipos y mobiliarios 22.300
Capital de trabajo -32,527  -3.249  -9.491 -2.324 5828 -2.486 -174  -6.978 -88 -88  63.232
Total ingresos -404,397 322.017 348.259 450.336 470.072 531.694 558.866 553.802 630.472 631.352 695.552 22.300
Sueldos 233.792 233.790 246.118 246.118 276.371 290.182 290.182 290.732 305.309 305.309
Gastos operativos 90.700  90.700 90.700 90.700 90.700 90.700 90.700 90.700 90.700  90.700
Liquidacion de personal 61.123
Total egresos 324.492 324490 336.818 336.818 367.071 380.882 380.882 381.432 396.009 457.132
Flujo de caja operativo -2.476 23769 113,518 133.254 164.623 177.984 172.920 249.040 235.343 238.420 22.300
Impuestos
Flujo de caja libre (FCFE) -404,397  -2.476  23.769 113518 133.254 164.623 177.984 172.920 249.040 235.343 238.420 22.300
Servicio de deuda 121,319 22528 22528 22528 22528 22528 22528 22528 22528 22528 22.528
Flujo de caja para el 283078 -25003 1241  90.990 110.726 142.096 155.456 150.392 226512 212.815 215892  22.300

accionista (FCFF)

Fuente: Elaboracién propia, 2016
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4. Estructura del financiamiento

Para el calculo de la estructura del financiamiento se ha empleado el método del costo promedio
ponderado del capital (WACC), para lo cual se han establecido las asunciones mostradas en la

tabla 27, donde la vida del proyecto es de 10 afios.

Tabla 27. Parametros para el calculo de la estructura de financiamiento

Parametro Valor Fuente

Riesgo pais (Pert) 2,87% JP. Morgan, junio 2016

Beta apalancado Ed. 1,05 Damodaran

Tasa libre de riesgo 7,25% Rend. bono del Estado a 10 afios en MN.
Rendimiento de mercado 7,35% Damodaran, total equity risk premium
Beta desapalancado 0,92 Damodaran

Impuesto a la renta 27% Afio 2018

Fuente: Elaboracion propia, 2016

En la tabla 28 se ha calculado el WACC para una variacién de la deuda (D) que va desde el 10%
al 90%, obteniéndose que para una relacion deuda/capital de 0,43, se obtiene la estructura de
capital mas 6ptima, donde la tasa de descuento que se utilizara para descontar los flujos de caja
libre sera de 10,057% (WACC) y para los flujos de caja del accionista 10,24% (COK).

Tabla 28. Calculo de la estructura de financiamiento

D DIE Be KA (COK) KD WACC
10% 0,11 0,99 10,22% 12,69% 10,12%
20% 0,25 1,09 10,23% 12,94% 10,07%
25% 0,33 1,14 10,23% 13,07% 10,060%
30% 0,43 1,21 10,24% 13,19% 10,057%
40% 0,67 1,37 10,26% 13,44% 10,08%
50% 1,00 1,59 10,28% 13,69% 10,14%
60% 1,50 1,93 10,31% 13,94% 10,23%
70% 2,33 2,49 10,37% 14,19% 10,36%
80% 4,00 3,61 10,48% 14,44% 10,53%
90% 9,00 6,96 10,82% 14,69% 10,73%

Fuente: Elaboracion propia, 2016

5. Simulacién financiera y andlisis de sensibilidad

5.1 Simulacién financiera

Para la realizacion del proyecto CEI Creciendo se requiere de una inversion inicial de S/ 405.200;
de los cuales S/ 121.559 seran financiados mediante un préstamo bancario, el resto sera aportado
por los accionistas del proyecto. El resumen de los VAN y TIR para los flujos de caja financieros

descontados de la empresa y del accionista se presentan en los graficos 16 y 17, respectivamente.
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Gréfico 16. VPN y TIR para la empresa
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Fuente: Elaboracion propia, 2016

Gréfico 17. VPN y TIR para el accionista
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Fuente: Elaboracion propia, 2016

5.2 Andlisis de sensibilidad

Para determinar qué tan sensible es el valor presente neto frente a cambios que se puedan producir
en variables del modelo, se ha evaluado el nimero de alumnos matriculados, el precio de la

mensualidad y la inversion. Los resultados se presentan en el gréafico 18 y el analisis detallado se

muestra en el anexo 11.
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Como se puede apreciar, el valor positivo del VPN es més sensible al cambio en el nimero de
alumnos, es decir, se obtendra méas rapidamente mayor margen de rentabilidad si aumenta el
nimero de alumnos. Sin embargo, también se aprecia que el valor negativo del VPN es mas
sensible al precio de la mensualidad, por lo tanto, cobrar una mensualidad menor a S/ 350 pone
en riesgo la viabilidad del negocio. Por otro lado, se evidencia, también, que es menos sensible al

cambio en los niveles de inversion.

Grafico 18. Analisis de sensibilidad

——Nudmero de alumnos ——Precio de la mensualidad Inversion (Capex)

S$/.800,000

S$/.600,000

S/. 369,42

S/.400,000

S/.200,000

VPN (soles)

S/.0

(S/.200,000)

(S/.400,000)
-40% -30% -20% -10% 0%  10%  20%  30%  40%

Variacion de parametros

Fuente: Elaboracion propia, 2016
5.3 Planes de contingencia

Se han establecido las siguientes acciones como plan de contingencias:

Pre operativo

Contingencia: no conseguir nimero minimo de alumnos matriculados el primer afio

Plan

1.° Identificar un programa de entrevistas diarias para cumplir una proyeccién de matriculas (1
matricula por 4 entrevistas).

2.° Intensificar el plan de publicidad — segun plan de marketing

3.° Ampliar el plazo de matricula.
Contingencia: personal administrativo y profesoras sin el nivel de conocimiento requerido:
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1.° Capacitacion puntual — previo al inicio de operaciones — costo debera ser incluido en “costos
asociados a riesgos %).

2.° Mantener una lista de respaldo por posicion de personal actualizada, debe de incluir una pre
entrevista, disponibilidad, salario.

Operativo

Contingencia: impuntualidad en el pago de pensiones de los padres de familia.

Plan

1.° Intensificar avisos de pago vencido.

2.° Dar mayores alternativas para pago (mayor cantidad de plataformas y medios de pago).

3.° Restringir gastos generales.

Contingencia: actos delincuenciales contra el local, inversionistas, personal administrativo

Plan

1.° Solicitar apoyo policial y serenos de la municipalidad.

2.° Contratar seguridad particular adicional (se debera de incluir como “costos asociados a

riesgos %).
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Conclusiones y recomendaciones
1. Conclusiones

El andlisis macro y microeconémico muestra que estos afios en el Per( se dan condiciones
propicias para iniciar el proyecto de educacion “Creciendo”, basado en el nuevo concepto y
tendencia de los padres de familia de la clase media, quienes estan dispuestos a invertir mas en
una educacion de mejor calidad. El estudio de mercado nos confirma que el proyecto debe de
estar dirigido a la creciente clase media y media baja del distrito de Brefia, que los padres estan

dispuestos a gastar mas en un CEI con mejor servicio y con una metodologia de vanguardia.

La estrategia competitiva estard basada en la diferenciaciéon y calidad del servicio brindado,
considerado en el planeamiento y organizacion del CEI “Creciendo”, desde el disefio del edificio
hasta la metodologia de ensefianza, con técnicas de vanguardia y tecnologia en ensefianza y

comunicacion.

La estrategia de marketing planeada seré la de una empresa retadora que atacara frontalmente a
la competencia mejorando la calidad de servicio ofrecida en la zona de desarrollo del proyecto;
el cliente podré elegir un servicio de mejor calidad a un precio ligeramente mayor a la media de
pago actual, en la promocion debemos resaltar nuestro compromiso con la educacion de calidad;
la seguridad de los nifios utilizando de tecnologias de ltima generacion, y actividades adicionales

dirigidas a los padres y nifios.

La evaluacion financiera muestra indicadores favorables para la inversion en el proyecto
“Creciendo”, los resultados del flujo de caja financiero muestran un proyecto con margen de

rentabilidad para el accionista del 10,24% y una TIR del 25% para 10 afios de operacidn.

2. Recomendaciones

Ampliar el analisis con la opcion de incluir un aula de nido para nifios de 0 a 2 afios. Considerando
gue las condiciones de base de analisis del proyecto de un CEIl son similares o adaptables a otros

distritos, se recomienda aplicarlo en distritos emergentes como Los Olivos y Chorrillos.

La opcion de incluir un estudio de investigacion para la implementacion de un proyecto de un CE
de nivel primario y secundario en la misma zona complementaria y consolidaria un modelo de

negocio mas exitoso y mas rentable.

Basados en las conclusiones del estudio se recomienda desarrollar el proyecto del CEI

“Creciendo” en el distrito de Brefia.
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Anexo 1. Flujograma de proceso de admision

Proceso de Admision
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Anexo 2. Cronograma de actividades del plan de marketing

Actividades

2017

2018

Desarrallo de Medios (App, web , redes sociales)

Distribucion de volantes

Responsable

Junta Promotora y Proveedor

Publicidad con Banners y Gigantograffas

Elaboracion de Plan de Calidad

Direccion

Capacitacion Calidad, Metodologfa  Induccion

Junta Promotora y Direccion

Evaluacién Cultura Organizacional (docentes)

Contacto con colegios (Alianzas)

Desarrollo del Afio Escolar

Direccion

Direccion

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Junta Promotora

Direccion
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Anexo 3. Principales procesos

Proceso de Matricula

Padre Recepcion
- . Entrega
INICTO Solicita matricula instrucciones
Si

Elabora

E~

Fuente: Elaboracion propia, 2016



Contratacion de Personal

Recepcion

Director

INICIO

Raecibe hoja de vida

h 4

Fase

Seleccionar hojas

de vida

Cita al candidato

valia al candidato

Elabora Contrato

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Anexo 4. Instalaciones y ubicacion del Centro Educativo Inicial Creciendo
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Elevacion principal Seccién 1
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Estimulacion temprana Biblioteca

Fuente: Elaboracidn propia, 2016

Estrato (Ingreso per chplta)

[CJSINESTRATO

Wsa

B MEDIO BAYO
MEDIO

Plano de ubicacién del CEI Creciendo - Zona de influencia de Brefia —

Estrato econdmico — ingreso per capita

Fuente: INEI: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2016
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Anexo 5. Actividades escolares

Bimestre Duracion del Bimestre Ev.aluauones Descapso de Entrega de notas
Bimestrales Estudiantes

1° 01 de Marzo al 30 de Abril| 24 al 28 de Abril 01 al 07 de Mayo 26 de Mayo

2° 08 de Mayo al 07 Julio 03 al 07 de Julio 09 al 22 de Julio 28 de Julio

3° 24 de Ju_ho al 22 de 18 al 22 de Setiembre |23 al 30 de Setiembre 06 de Octubre
Setiembre

40 02 de O(?tgbre al 08 de 04 al 08 de Diciermbre i 15 de D|C|e~mbre Clausura
Diciembre del Afio Escolar

Hora de Ingreso

745 am - 8:05am

Tardanza

8:06 am - 8:15 am

Inicio de Clases

8:05a. m.

Hora de Salida

1:30 p. m.

Fuente: Elaboracion propia, 2016

En el caso de las actividades extracurriculares se desarrollaran en fechas cercanas a los dias
conmemorativos segun el siguiente detalle:

Dias Conmemorativos

Actividad

Asistentes

Fecha Civica

Escuela para Padres

Reuniones

Padres y Alumnos

Cada Bimestre

Derechos del Nifio

Dia Internacional del Agua Actividad en cada aula Alumnos 22 de Marzo

Dia Mundial de la Tierra Actividad en cada aula Alumnos 22 de Abril

Dia de la Madres Actuacion Padres y Alumnos | Segundo domingo de Mayo

Dia del Campesino Actividad en cada aula Alumnos 02 de Junio

Dia Mundial del Medio Ambiente | Actividad en cada aula Alumnos 05 de Junio

Dia de la Bandera Actividad en cada aula Alumnos 07 de Junio

Dia del Padre Actuacion Padres y Alumnos | Tercer Domingo de Junio

Dia del Maestro Actividad en cada aula Alumnos 06 de Julio

Fiestas Patrias Ceremonia en el Colegio Alumnos 28 de Julio

Dia del Arbol Actividad en cada aula Alumnos 01 de Setiembre

Dia de la Familia Actividad en cada aula Alumnos Segundo.Domlngo de
setiembre

Olimpiadas Familiares Torneo Global Padres y Alumnos Primer y seg_undo sabado de
Setiembre

Dia de los derechos humanos Actividad en cada aula Alumnos 27 de Setiembre

Aniversario del Colegio Ceremonia en el Colegio Alumnos Mes de Octubre

Semana de la Vida Animal Actividad en cada aula Alumnos segunda S emana de
Noviembre

Declaracion de Universal de los Actividad en cada aula Alumnos 20 de Noviembre

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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En el caso de los talleres de verano, se desarrollaran durante los meses de enero y febrero segln
el siguiente detalle:

Talleres de Verano Dias Horas
Cocina Lunes , Miércoles , Viernes [9:00 a.m a 10:00 am
Martes , Jueves 11:00 ama 12:00 m
Misica Lunes , Miércoles , Viernes [10:00 ama 11:00 am
Martes , Jueves 9:00 a.m a 10:00 am
Ballet Lunes , Miércoles , Viernes [10:00 am a 11:00 am
Martes , Jueves 11:00 ama 12:00 m

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Anexo 6. Cronograma de actividades plan de operaciones

. 2017 2018
Actividades May | Jun Jul Ago Set | Oct | Nov | Dic | Ene Responsable

Constitucion de la Empresa Junta Promotora
Supervision de construccion y acabados Junta Promotora
Instalacion de Equipos Muebles y Enseres Junta Promotora, Arquitecto
Gestionar Certificado de Seguridad Junta Promotora
Gestionar Certificado de parametros y/o zonificacion Junta Promotora
Gestionar Licencias y Permisos Junta Promotora
Elaboracion del Proyecto Educativo Institucional Directora
Elaboracion del Proyecto Curricular del Centro Directora y Personal Docente
Disefio de Procesos Junta Promotora
Elaboracion del Manual de Organizacion y Funciones Junta Promotora y Directora
Seleccion de Personal Junta Promotora y Directora
Elaboracion del Reglamento Interno del Colegio Junta Promotora y Directora

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Anexo 7. Modelo de perfil de puestos

Titulo del puesto : Director
Categoria de sueldo Al

Reporta a :Junta promotora
Cadigo de puesto . DIR-01

Resumen del puesto
Planear, dirigir, controlar, mantener y organizar el centro educativo para su buen
funcionamiento y el bienestar de quienes lo componen.

Funciones esenciales
- Autorizar el reclutamiento de personal.

- Controlar el buen funcionamiento del colegio, asi como el buen desempefio de su personal.

- Coordinar todas las actividades que tienen relacion con el alumnado y el personal del colegio
inicial.

- Responsable de la informacién contable y financiera del centro educativo.

- Autorizar las compras necesarias para el buen funcionamiento del centro educativo.

- Revisar y aprobar los documentos relacionados a todas las actividades a desarrollarse en el
centro educativo

- Realizar las alianzas necesarias con los colegios que brindan educacién primaria para firmar
los acuerdos.

- Realizar evaluaciones de desempefio cada semestre-

Especificaciones del puesto
- Profesional con titulo en educacién, con experiencia minima de 5 afios siendo director.
- Capacidad para expresarse con claridad tanto en la comunicacion escrita como en la oral.

- Capacidad para planear y organizar de forma independiente sus propias actividades.
- Tener vocacion de servicio.
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Anexo 8. Presupuesto de inversion: construccion y habilitacion

Primer piso

Area construida (m?):

Area por construir (m?):

103,8
152,5

Area construida

Avrea por construir

PU PU
) Subtotal (S/.) ) Subtotal (S.) Totales
MUros Columnas, vigas y
y placas de concreto - 294,94 44.978 4978
columnas
2 armado
5 "
S | Techos ':r"rf;c;gdo de concreto - | 149,76 22.838 22.838
w Muros de drywall o
Drywall similar incluye falso 196 20.345 196 9.890 50.235
techo
Pisos Iceram'ca nacional, 8538  8.862 85,38 3.020 21.883
oseta veneciana
Ventanas de aluminio,
g |Puertas puertas de madera 7409 7691 | 7409 1299 18.989
S | ventanas selecta, vidrio
§ transparente
< Revestimientos | Tarrajeo frotachado 55,97 5.810 55,97 8.535 14.345
Bafios completos
Bafios nacionales con 4763 4.944 47,63 7.264 12.208
mayéolicas o ceramico
nacional de color
2 .
-3 Instalaciones Agua fria, corriente
< o | eléctricas y gua fria, cc 29,76 3.089 29,76 4.538 7.627
< o trifasica, teléfono
3 sanitarias
Totales 50.741 142.363 193.100

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Segundo piso

Avrea construida (m?):

103,8

PU (S/) Subtotal (S/)
Muros y columnas Columnas, vigas y placas de concreto armado -
Estructuras | Techos Aligerado de concreto armado -
Drywall Muros de drywall o similar incluye falso techo 196 20.345
Pisos Ceramica nacional, loseta veneciana 85,38 8.862
Puertas ventanas Ventanas de alum_lnl_o |qdustrlal, puertas 47,59 4.940
contraplacadas, vidrio simple transparente
Acabados
Revestimientos Tarrajeo frotachado 55,97 5.810
Baiios Baqos_complt_etos nacionales con mayolicas o 47,63 4944
ceramico nacional de color
Instalaciones Instalaciones electricas Agua fria, corriente trifasica, teléfono 30,85 3.202

y sanitarias

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Totales

Resumen de inversion

Primer piso S/ 193.100,00
Estructuras S/. 118.051,55
Acabados S/ 67.424,84
Instalaciones S/. 7.627,49

Segundo piso S/. 48.100,00
Estructuras S/ 20.344,80
Acabados S/ 24.555,97
Instalaciones S/ 3.202,23

Total S/ 241.200.00

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Anexo 9. Presupuesto de inversién: equipos y mobiliarios

Recurso Unidades | PU Cant./aula Total
Aulas para nifios 6 32.940
- Mesa de madera y silla para nifio 1u 1125 16 10.800
- Escritorio con cajonera 1u 350 1 2.100
- Sillas de escritorio 1u 120 1 720
- Mueble para las loncheras 1u 250 1 1.500
- Mueble archivador 1u 350 1 2.100
- Pizarra acrilica 1u 200 1 1.200
- TV 1u 1.200 1 7.200
- Equipo de sonido 1u 300 1 1.800
- Biddn de agua 1u 80 1 480
- Percheros 1u 25 4 600
- Blu-ray 1u 220 1 1320
- Luminarias 1u 120 4 2880
- Tacho de basura 1u 40 1 240
Direccion 1 2.690
- Escritorio con cajonera 1u 350 1 350
- Mueble archivador 1u 350 1 350
- Teléfono 1u 100 1 100
- Sillas 1u 80 2 160
- Laptop 1u 1.200 1 1.200
- Cuadros, macetas, lampara de escritorio Glb 250 1 250
- Tacho de basura 1u 40 1 40
- Luminarias 1u 120 2 240
Sala de profesores 1 3.410
- Mesa para profesores (6 personas) 1u 500 2 1.000
- Sillas 1u 80 12 960
- Horno microondas 1u 220 1 220
- Frigobar 1u 600 1 600
- Mueble archivador 1u 350 1 350
- Luminarias 1u 120 2 240
- Tacho de basura 1u 40 1 40
Recepcién y tesoreria 1 11 320
- Escritorio con cajonera 1u 350 1 350
- Tv 1u 1.200 1 1.200
- Laptop 1u 1.200 1 1.200
- Impresora fotocopiadora 1u 1.700 1 1.700
- Servidor 1u 3.500 1 3.500
- UPS 1u 300 1 300
- Sillon tres cuerpos 1u 1.800 1 1.800
- Sillas 1u 80 2 160
- Tacho de basura 1u 40 1 40
- Bidon de agua lu 80 1 80
- Mueble para cafeteria 1u 250 1 250
- Cafetera, hervidor, tazas 1u 250 1 250
- Luminarias 1u 120 2 240
- Cuadros, macetas, lampara de escritorio Glb 250 1 250
Biblioteca 1 6.126
- Estantes para libros 1u 250 3 750
- Tablets 1u 250 17 4.250
- Cojin ossillas para nifios 1u 12 8 96
- Piso microporoso m2 75 10 750
- Luminarias 1u 120 2 240
- Tacho de basura 1u 40 1 40




Recurso Unidades | PU Cant./aula Total

Tépico 1 1.110
- Camilla 1u 350 1 350
- Escritorio con cajonera 1u 350 1 350
- Botiquin 1u 130 1 130
- Luminarias 1u 120 2 240
- Tacho de basura 1u 40 1 40
Limpieza 1 2.300
- Aspiradora industrial 1u 2.000 1 2.000
- Armario de limpieza 1u 300 1 300
Patios 1 7.048
- Juegos para nifios 1u 300 5 1.500
- Jardineras 1u 150 3 450
- Grass artificial m? 52,8 35 1.848
- Piso microporoso m? 75 20 1.500
- Toldo m? 50 35 1.750
Barios 4 1.440
- Espejo 1u 100 1 400
- Luminarias 1u 120 1 480
- Tacho de basura 1u 40 1 160
- Papelera, toallero, etc. Glb 100 1 400
Seguridad 1 20.200
- Sistema intercomunicador Glb 7.000 1 7.000
- Cémaras de video vigilancia (Kit de 4) 1kit 900 2 1.800
- Rejas de frontis m 800 10 8.000
- Sistema de alarma contra incendios 1kit 3.400 1 3.400
Materiales de psicomotricidad 1 550
- Conos 1lu 60 25 150
- Soga 1u 20 4 80
- Pelotas 1u 20 16 320

Total (S/.) 89.100

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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Anexo 10. Gastos de personal y costos de operacion previos a la puesta en marcha

Descripcion jul-17  ago-17  sep-17  oct-17 nov-17  dic-17| Totales
Personal 8,750
Directora 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 6,000
Asistente administrativa 600 600 1,200
Limpieza 200 450 450 450 1,550
Costos de operacién (CIF) 17,570
Agua 60 60 60 60 60 60 360
Luz 80 80 80 80 80 80 480
Teléfono, Internet 200 200 200 600
Utiles de limpieza 100 150 150 150 550
Impuesto predial 117 117 117 117 117 117 700
Avrbitrios 30 30 30 30 30 30 180
Alquileres 4,900 4,900 4,900 14,700
Total 1,287 1,287 1,587 6,987 7,587 7,587 26,320

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Anexo 11. Analisis de sensibilidad-variacién del VPN

Parametros -30% -20% -10% 0% 10% 20% 30%
N.° de alumnos 53 60 68 75 83 90 98
VPN (S/) -79,083 6,811 253374 369,427 521,791 661,857 698,157
Pension (S/) 245 280 315 350 385 420 455
VPN (S/) -309,545  -51,263 169,382 369,427 479,238 548,995 580,353
Inversion (Capex) (S/)  -283,078  -323517  -363,957  -404,397  -444,836  -485276 -525,715
VPN (S/) 495451 453443 411435 369,427 327,419 285410 243,402

Fuente: Elaboracion propia, 2016
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