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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad, existe una gran preocupacion en las personas que tienen hijos, es
que en muchos casos no cuenta con una persona de “confianza” con quien dejar a sus
menores hijos (infantes) cuando ellos se encuentran ausentes en sus hogares, ya sea
porque tienen una rutina muy sobrecargada, entre su trabajo, estudios y demas.
Asimismo, cuando los menores ya se encuentran en el colegio (incluido el nido), es
otra gran preocupacioén, por la realizacion de las tareas y estudiar, ya que cada vez es

mas frecuente que en las familias peruanas ambos padres trabajen.

SMART LEARNING es un servicio dirigido a nifos en toda su etapa escolar (inicial,
primera y secundaria), en la ciudad de Lima Metropolitana, que ayudaran a la
realizacion de tareas acompafiados de los mejores especialistas (profesores vy
psicologos) con el desarrollo de actividades ludicas que complementaran su formacion

desde la comodidad y seguridad de su hogar.

La diferenciacién de nuestros servicios, son asesorias de tareas, horario flexible,
ofreciéndoles las facilidades y ahorrando preocupaciones de movilizar a sus hijos
desde la seguridad y comodidad de su hogar. Dado que hoy en dia nos encontramos
rodeados de abundante tecnologia, se implementara una estrategia para posicionar
los servicios descritos y difundirlos a través de las redes sociales y contando, ademas,
con una pagina web interactiva y una aplicacion, que facilite el mantener contacto
directo o interactuar con los potenciales clientes para que conozcan los servicios que

se brindaran, y poder expandir el mercado meta.



El negocio esté respaldado por la evaluacién econémica mediante, la cual se ha podido
determinar que el negocio es rentable porque el TIRE es de 211%, el VANE es de S/.
600,729.56 (soles) y el B/C es S/1.82, con una tasa de descuento de 37.05%.,
asimismo el periodo de recuperacion de la inversibn (PRC) es de 7 meses

aproximadamente.



1.1

CAPITULO I. ORGANIZACION Y ASPECTOS LEGALES

NOMBRE O RAZON SOCIAL

El nombre determinado a la empresa sera “SMART LEARNING S.A.C”, que

significa las siguientes siglas Sociedad Anonima Cerrada.

La denominacion acogida debe incluir la indicacién “Sociedad Andnima
Cerrada” o estar acompafada de su abreviatura: S.A.C. dicho nombre ira
registrado en la SUNARP, cuando pase la conformidad del formato que se
adjunta en el Anexo A, luego se procedera a realizar la reserva del nombre
con un plazo de 30 dias, llenando adicional el formulario como Anexo B, con

el pago previo a Registro Publico.

Se escogidé dicho nombre, para afianzar compromiso con nuestros clientes en
mejorar el aprendizaje y desarrollo de competencias de sus hijos, y con el

avance de nuestro pais.

Al ser una sociedad anonima cerrada, pertenece a la sociedad de capitales,
donde el patrimonio es limitado al capital, se procedié a analizar previamente

sus ventajas y desventajas:



VENTAJAS

Facilitan unir pequenos capitales para
constituir una empresa mas soélida.

La gestion empresarial es colectivay el
poder de decisibn esta menos
concentrado.

Los contactos financieros y
comerciales que tengan los socios son
aprovechados para las gestiones de la
empresa.

Los riesgos son compartidos entre los
SOCiOS.

DESVENTAJAS

Un mal entendimiento entre los
socios puede traer problemas de
autoridad y poder que podrian
debilitar la empresa.

1.2

TABLA N°1
TITULO: SOCIEDAD DE CAPITALES
FUENTE: Bernilla P. Magaly (2011)

ACTIVIDAD ECONOMICA O CODIFICACION INTERNACIONAL (ClIU)

Bolsa de trabajo (s.f) explica que la CllU es una clasificacion de actividades
gue busca establecer una clasificacion uniforme, siendo su propésito principal
brindar un conjunto de categorias de actividades para ser utilizadas cuando se
diferencian de las estadisticas con esas actividades, y el propdsito secundario
es en base al conjunto de categorias de actividades, las entidades se puedan

clasificar segun la que ellos realizan.
CIUU: 8550 - Actividades de apoyo a la ensenanza

Esta clase comprende la prestacion de servicios no educativos de apoyo a
procesos o sistemas educativos: - Consultoria de educacion. - Servicios de
orientacion educativa. - Servicios de evaluacion de examenes. - Servicios de

examenes. - Organizacion de programas de intercambio de estudiantes.



1.3

Dependiendo del giro del negocio, cuando se constituye una empresa es un
fundamental ubicar el CIUU, el correspondiente al plan de negocios es el 8550,
ya que representa a la empresa, por nuestro servicio de brindar a través de los
mejores especialistas asesorias por las tardes, para reforzar su ensefianza y

desarrollo de competencias de los alumnos en su etapa escolar.

UBICACION Y FACTIBILIDAD MUNICIPAL Y SECTORIAL

El funcionamiento del negocio sera basicamente por medio de redes sociales,
por ello al momento de escoger la ubicacion se tomo en cuenta como razoén
principal los costos, y se opto por escoger Jr. Voto Bernales pertenece a la
Urbanizacion de Santa Catalina, Distrito de La Victoria. Es un local familiar, lo
cual reduciria costos, adicional a ello nuestras oficinas son basicamente para
que trabajen en el marketing, seleccidén y capacitacion del personal. Facilitara
el funcionamiento del negocio, ya que es una ubicacion céntrica en una
urbanizacion tranquila, el Jiron Voto Bernales intersecciona la Av. Canada que

es una avenida principal conocida.
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FIGURA N°1

TITULO: UBICACION DEL LOCAL
FUENTE: Google maps (2018)

1.4 OBJETIVOS DE LA EMPRESA, PRINCIPIO DE LA EMPRESA EN MARCHA
1.4.1 MISION

Somos una empresa de asesoria en educacion infantil, que se orienta a
facilitar el aprendizaje y desarrollo de competencias académicas, labor

realizada a traves de especialistas, asegurando la calidad y superar las
necesidades de nuestros clientes.

10



1.4.2VISION
Ser reconocida como el staff de especialistas en brindar un servicio
aprendizaje idéneo y desarrollar competencias académicas a los
estudiantes para contribuir a su desarrollo personal y el bienestar de la

sociedad.

1.4.30BJETIVOS
e Brindarles los mejores especialistas en aprendizaje mediante los
métodos mas innovadores.
e Lograr convertirnos en la primera opcion para los padres en ayuda con
la ensefianza de sus hijos.
e Mejorar y asegurar el rendimiento académico de los nifios.
e Promover el desarrollo de competencias y habilidades mediante

actividades ludicas.

1.4.4VALORES

Pasion y orientacion al cliente: Comprometidos con satisfacer y

superar las necesidades de nuestros clientes, para generar fidelidad.

Responsabilidad: Ser justos y responsables con nuestros grupos de

interés en todo momento.

11



Respeto: Empezando del respeto a nosotros mismos, a nuestros

clientes, medio ambiente, leyes.

Confiabilidad: Ofrecemos a nuestros clientes la seguridad de tener

comportamientos transparentes.

1.4.5 PRINCIPIO DE EMPRESA EN MARCHA
Ramos, R., Rosario J., Valenciano, J. (2016) explican que el principio de
empresa en marcha se refiere a que no solo se mantenga en el medio,
sino que prospere de manera tal que no sea posible asociarle término en
ningun escenario futuro previsible. Esto quiere decir, que la empresa que
esta funcionando no va a cerrar en el corto plazo, esta referido a las
empresas que tengan utilidades siempre positivas, cubriendo gastos y

costos operativos.

1.5 LEY DE MYPES, MICRO Y PEQUENA EMPRESA CARACTERISTICAS

Espinoza H. Nemesio (2009), las mype hoy en dia tienen un rol muy importante
en las actividades econémicas del pais, ya que contribuyen a la creacion de
empleo, generan al menos el 75% de la PEA ocupada y adicional el 45% del

PBI.

En la mype lo resaltante es que se puede iniciar con una inversion pequefay
poseen una mayor flexibilidad para adaptarse a los cambios del mercado.

12



En el siguiente cuadro se analizan las principales ventajas y desventajas:

VENTAJAS

Es mas innovadora y apta para
responder a las cambiantes exigencias
del consumidor.

Tiene la capacidad de realizar alianzas
y sociedades.

Brinda autonomia de trabajo a los
emprendedores que no  tienen
capacidad financiera para iniciar una
mediana o gran empresa.

En un mundo agobiado por Ila
necesidad, tiene la capacidad no solo de
mitigar el sufrimiento, sino también de
crear una clase media sélida, y fomentar
la estabilidad social.

Es mas innovadora es mas apta para
responder a la cambiantes exigencias
del consumidor.

Tiene la capacidad de realizar alianzas
y sociedades.

Brinda autonomia de trabajo a los
emprendedores que no  tienen
capacidad financiera para iniciar una
mediana o gran empresa.

DESVENTAJAS

En varias ocasiones tienen que
renunciar a su empleo para iniciar su
empresa.

Tienen menor poder de negociacion
con los proveedores que las
medianas o grandes empresas.
Tienen menor acceso al
financiamiento.

TABLA N°2

TITULO: VENTAJAS Y DESVENTAJAS MYPES

FUENTE: Espinoza H. Nemesio (2009)

La nueva categorizacién empresarial establecida por la Ley N° 30056 “Ley que

modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo

productivo y el crecimiento empresarial”’, promulgada el 1 de julio de 2013, la

cual incluye modificaciones a varias leyes entre las que esta la actual incluye

modificaciones a varias leyes entre las que esta la actual “Ley MYPE” D.S. N°

007-2008-TR.

13



Las mype deben reunir las siguientes caracteristicas:

Ley MYPE D.S. N2 007-2008-TR Ley N2 30056
Ventas Anuales | Trabajadores  Ventas Anuales Trabajadores
Microempresa Hasta 150 UIT l1al0 Hasta 150 UIT No hay limites
Pequeria Empresa Hasta 1,700 UIT | 1a 100 Mas de 150 UIT y hasta 1,700 UIT No hay limites
Mediana Empresa Mas de 1700 UIT y hasta 2,300 UIT | No hay limites
FIGURA N°2

1.6

TITULO: LEY MYPE
FUENTE: Mi empresa propia

Segun Decreto Supremo N°¢ 380-2017-EF, el valor de la Unidad Impositiva
Tributaria (UIT) en el 2018 se eleva en S/100, por ende el valor de la UIT como
indice de referencia en normas tributarias, entre otros es de cuatro mil ciento

cincuenta soles (S/ 4 150.00).

ESTRUCTURA ORGANICA

Para la elaboracion del organigrama se tomé en cuenta como érganos de linea
al area de Marketing, que se encargara de impulsar el negocio con las mejores
estrategias de marketing y el area de Recursos Humanos para poder

seleccionar y capacitar al personal.

14
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Gerencia

|
Contabilidady |
Finanzas :

Marketing Recursos Humanos

FIGURA N°3
TITULO: ORGANIGRAMA
FUENTE: Elaboracion propia

SMART LEARNING SAC no tendréa directorio, las areas internas de la empresa

son las siguientes:

Junta General de Accionistas: Conformada por los 2 accionistas de la
empresa.

e Gerente General.

e Asistente de Recursos Humanos.

e Auxiliar de Marketing.

15



Ademas tercerizaremos los servicios de:

1.6.1

Contador.

Asesor Técnico Legal.

PRINCIPALES ROLES

e GERENTE GENERAL: Es el encargado de controlar, coordinar y

supervisar el desempeno de las labores de cada area y servir de apoyo
cuando se requiera. Gestionar el desarrollo de estrategias para el
eficiente manejo de la empresa. Supervisar y controlar el presupuesto

y responsable de la toma de decisiones.

RECURSOS HUMANOS: Es el area clave ya que se encargara del
reclutamiento y seleccion, que tienen que realizar un riguroso proceso,
para que el personal cumpla con todos los requisitos sefialados en la
descripcién de posicion. La calidad del servicio es el eje del negocio, los
candidatos elegidos pasaran por una etapa de prueba para evaluar su

desenvolvimiento con los nifios. Se encargara de las capacitaciones.

MARKETING: Es sumamente importante el marketing al iniciar un
negocio, es el encargado de utilizar la tecnologia y manejo de las redes
sociales; mediante la creacion de una pagina web interactiva y una
aplicacion, mantener contacto directo o interactuar con los potenciales

clientes para que conozcan los servicios que se brindaran, ademas de

16



permitir llegar a mas lugares de Lima para poder expandir el mercado
meta y tener mayor cobertura. Asi como también servira de apoyo, en
la gestién y la planificacién de actividades, y de verificar los horarios

disponibles de cada profesor.

En cuanto a los servicios tercerizados:

e ASESOR LEGAL: Encargado de servir de apoyo en aspectos legales
de la empresa, como su constitucion y formalizacion. Se realizara cada

6 meses.

e CONTABILIDAD Y FINANZAS: Es el 6rgano de apoyo externo de la
empresa, es el encargado de los asuntos contables y financieros, entre
ellos preparar el pago de impuestos segun cronograma de pagos de la
SUNAT, encargarse de la declaraciéon de impuestos y pago de planillas
electronicas., mantener actualizados los libros contables. Lo cual se

realizara cada 3 meses.

1.7 CUADRO DE ASIGNACION DE PERSONAL

“El Cuadro de Asignacion de Personal es un documento técnico-normativo de
gestion institucional que contiene los cargos que una entidad prevé como
necesarios para su normal funcionamiento en base a su estructura organica

vigente y durante un periodo de tiempo determinado”. (Nortencio, 2012).

17



La empresa se acogera al régimen laboral especial, para establecer los
derechos laborales que les corresponde a sus trabajadores. Cabe resaltar, que
optara por inscribir a sus trabajadores al Sistema de Salud de ESSALUD, ya
que a pesar de que la norma prevé que los trabajadores que estan inscritos en
este régimen laboral de la microempresa, estén inscritos al S.I.S; también
permite que los empleadores puedan inscribir a sus trabajadores al seguro

regular ESSALUD.

DESCUEN RENUMERA

TOTAL VACACIO TOS 2'°NP nga
RENUME  NES DEL ANUAL
RACION 15DIAS  TRABAJA

DOR

1000 260 100 180 2160 S/27,160

RENUMERA
CION

BASICA

Gerente 1 S/2,000
General

S/24,000

Asistente 1 S/1,400 S$/16,800 700 182 100 126 1512 S/19,012
Recursos
Humanos
Auxiliar 1 S/1,000 S/12,000 500 130 100 90 1080 S/13,580
Marketing

TOTAL
MENSUAL
P.INTERN
(0]
Contabilid 1 S/600 S/2,400 S/2,400
ad y

Finanzas

Asesoria 1 S/800 S/1,600 S/1,600
legal

w

S$/59,752

TOTAL 2 S/4,000
MENSUAL

P.EXTERN

o

TOTAL $/63,752
MENSUAL

TABLA N°3 )
TITULO: CUADRO DE ASIGNACION AL PERSONAL
FUENTE: Elaboracion propia

18



1.8

En la tabla N°3, se puede observar que este régimen es un beneficio para el
empleador, ya que obtendr4d menos costo de los beneficios laborales que
tenga que pagar a sus trabajadores, ademas que se contribuirda al desarrollo
del pais, porque aun existe un gran porcentaje de empresas que no pagan los
derechos correspondientes a sus trabajadores. Lo que ademas brinda una

imagen seria y de confianza a nuestros clientes.

FORMA JURIDICA EMPRESARIAL

Segun explica Espinoza H. Nemesio (2009), la sociedad andénima cerrada es

un régimen facultativo, sus principales caracteristicas:

e En caso que un accionista se proponga transferir total o parcialmente sus
acciones, debera posibilitar el derecho de adquisicion preferente de los
demas accionistas.

e Se constituye en acto unico.

e Estd compuesta por un minimo de dos accionistas y un maximo de veinte

accionistas.

¢ Notienen acciones inscritas en el Registro Publico del Mercado de Valores.

19



Para constituir una sociedad anénima cerrada basicamente se requiere:

Tener minimo 2
socios y no
mas de 20
socios.

El nombre de la
sociedad

Capital social

Designar un
Domicilio y gerente general
duracién y establecer
sus facultades.

FIGURA N°4

TITULO: PROCEDIMIENTO PARA CONSTITUIR UNA SAC

FUENTE: Elaboracion propia.

En caso de nuestra empresa seria el hombre de la sociedad es: SMART
LEARNING S.A.C., el capital social sera 40% financiado y 60% aporte propio,
los socios es minimo 2 motivo por el cual el Gerente General es Vanessa
Carbajal Roncagliolo que le pertenece el (75% de las acciones), y, a la vez,
Catherine Castro Bustamante que le pertenece el (25% de las acciones), el
gerente general sera Vanessa Carbajal que estara encargada del correcto
funcionamiento de sus 6rganos y funciones, organizando reuniones

semanales para el avance de sus objetivos de cada personal.

Se establecié que no va a tener directorio y, por ultimo, punto domicilio y

duracion, el domicilio de la empresa sera Jr. Voto Bernales pertenece a la
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1.9

Para la denominacion

buscar en INDECOPI.

15 dias obtendra una
orden de publicaciéon
de aviso que tiene
que ser efectiva en el
diario EL PERUANO.

Urbanizacion de Santa Catalina, Distrito de La Victoria, Lima y tendra una

duracién indefinida.

REGISTRO DE MARCA Y PROCEDIMIENTO EN INDECOPI

En la siguiente Figura N°5 se explica el procedimiento del registro de marca

en Indecopi:

Luego de verificar
que la marca no
existe, registrarlo.
Duefio de la marca
por 10 anos.

Para el registro
presentar una
solicitud y efectuar
un pago.

0 razon social,

Posterior a la De no existir

publicacion, el inconvenientes, se
nombre puede ser puede recoger la
observdo dentro de inscripcion en 15
un plazo de 30 dias. dias.

FIGURA N°5

TITULO: PROCEDIMIENTO PARA REGISTRO DE MARCA

FUENTE: Indecopi

Dicho proceso se realizara con el fin de proteger la marca escogida,
analizando entre sus principales ventajas, es exclusividad de brindar la misma

a terceros, las licencias a quienes estén interesados en utilizar tu marca, a

cambio de una contraprestacion, al tener la marca inscrita se puede ampliar el
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negocio por medio de contratos de franquicia, brindando seguridad a nuevos

inversionistas.

Segun Indecopi los requisitos para la solicitud de registro de marca de

productos y/o servicios:

% Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud
correspondiente (dos para la Autoridad y uno para el administrado).

% Indicar los datos de identificacion del(s) solicitante(s):

o Para el caso de personas naturales: consignar el numero del
Documento Nacional de Identidad (DNI), Carné de Extranjeria (CE) o
Pasaporte e indicar el nimero del Registro Unico de Contribuyente
(RUC), de ser el caso.

o Para el caso de personas juridicas: consignar el nimero del Registro
Unico de Contribuyente (RUC), de ser el caso.

o En caso de contar con un representante, se deberd de indicar sus
datos de identificacion y serd obligado presentar el documento de
poder.

% Senalar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo
referencias, de ser el caso).

% Indicar cudl es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto,
tridimensional, figurativo u otros).

o Sila marca es mixta, figurativa o tridimensional se debera adjuntar su

reproduccién (tres copias de aproximadamente 5 cm de largoy 5 cm
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*

L)

de ancho en blanco y negro o a colores si se desea proteger los
colores).

o De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al
correo electrdnico: logos-dsd@indecopi.gob.pe (Formato sugerido:
JPG o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a 3 pixeles).

Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea

distinguir con el signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la que

pertenecen. Para saber las clases a las cuales pertenecen los productos

0 servicios a distinguir, se sugiere entrar al buscador PERUANIZADO.

En caso de una solicitud multiclase, los productos y/o servicios se deben

indicar agrupados por la clase, precedidos por el numero de clase

correspondiente y en el orden estipulado por la Clasificacién Internacional
de Niza.

De reivindicarse prioridad extranjera sobre la base de una solicitud de

registro presentada en otro pais, debera indicarse el nimero de solicitud

cuya prioridad se reivindica, asi como el pais de presentacioén de la misma.

En esta situacién particular, se debera adjuntar copia certificada emitida

por la autoridad competente de la primera solicitud de registro, o bien

certificado de la fecha de presentacién de esa solicitud, y traduccién al
espanol, de ser el caso.

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es

equivalente al 13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una

clase solicitada, esto es S/. 534.99 soles.
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Este importe debera pagarse en la sucursal del Banco de la Nacién
ubicado en el Indecopi -Sede Sur, Calle De La Prosa N° 104 - San Borja,

o bien realizar el pago através de una de las modalidades que se ofrecen.

1.10 REQUISITOS Y TRAMITES MUNICIPALES

Para la obtencién de la Licencia Municipal de Funcionamiento las Mype deben
acudir a la Municipalidad del distrito donde van a desarrollar o ya desarrollan
sus actividades, el local de la empresa se encuentra en Jr. Voto Bernales
pertenece a la Urbanizacién de Santa Catalina que pertenece al Distrito de La

Victoria.

Los requisitos para obtener la licencia de funcionamiento en la Municipalidad

de La Victoria son:
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Paso 1:Ir a los
modulos de
atencion del
ciudadano.

Paso 2: Solicitar
informacion del
tramite a realizar.

Paso 4: Pago unico Paso 3: Se presenta
de derechos todos los
administrativos, documentos
segun sea el caso. solicitados.

FIGURA N°6
TITULO: REQUISITOS PARA LA LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO
FUENTE: Municipalidad de La Victoria

El proceso explicado en la Figura 6, se realizara en la Municipalidad de La
Victoria, ya que se realizard el funcionamiento del negocio en dicho distrito, la
licencia tiene una vigencia no menor a un ano, cabe resaltar que la renovacion

sera automatica en tanto no se realice cambio de uso de zonificacion.

Cabe resaltar en el Paso 3 de la Figura 6, se necesita los siguientes

documentos:

% La Solicitud - Declaracién Jurada debidamente llenada.

L)

e

0

En caso de representacion de Persona Natural, Carta Poder con Firma
Legalizada.
% Copia vigencia de Poder del Representante Legal de la empresa.

« Autorizacion Sectorial.

25



1.11

Y en el Paso 4, el pago de derechos segun sea el caso:

s CASO I: Inspeccion técnica de seguridad en edificaciones ITSE Basica /
S/.181.90
% CASO lI: Inspeccidn técnica de seguridad en edificaciones ITSE Detalle o

Multidisciplinario / S/. 39.00

REGIMEN TRIBUTARIO PROCEDIMIENTO DESDE LA OBTENCION DEL

RUC Y MODALIDADES

Para la obtencion del RUC se tiene que llevar a SUNAT los siguientes

documentos:

% DNI del representante Legal de la empresa.

% Recibo de servicios (agua y/o luz).

% Testimonio de Constitucién de la Empresa y su inscripcién en Registro
Publicos.

% Definir el tipo de Renta de tercera categoria (RER o MYPE TRIBUTARIA).

% Todo en original y copia.

Para inscribirse al Registro Unico de Contribuyentes (RUC), se debe llenar los

formularios que correspondan segun el tipo de Régimen Tributario escogido

(Régimen Unico Simplificado-RUS, Régimen Especial-RER o Régimen

General).

26



Asimismo, tiene que solicitar la autorizaciéon de impresién de los comprobantes
de pago, pero antes debe de tener los datos de la imprenta, autorizada por la

SUNAT, donde los imprimira.

FIGURA N°7

TITULO: PASOS PARA EMPEZAR EL NEGOCIO

FUENTE: SUNAT

A partir del ejercicio 2017, los regimenes tributarios han sufrido
modificaciones. Antes contabamos con soélo tres regimenes: NRUS, Régimen
Especial y Régimen General, desde enero del ano pasado, los contribuyentes
pueden acogerse ademas al Régimen MYPE Tributario.
SMART LEARNING SAC se acogerda al RMT (REGIMEN MYPE
TRIBUTARIO), ya que sus ingresos anuales superan los S/. 525,000.00 soles;
ademas de ello, por el movimiento y transacciones que realizard y por los
beneficios tributarios que se brindan para las empresas que se acogen a este

régimen tributario.
Acogimiento al RMT

Corresponde incluirse siempre que cumpla con los requisitos. Debera

considerar:

X/

% De iniciar actividades, podra acogerse con la declaracién jurada mensual
del mes de inicio de actividades, efectuada dentro de la fecha de su

vencimiento.
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X/
A X4

Si proviene del NRUS, podra acogerse en cualquier mes del ejercicio
gravable, mediante la presentacion de la declaracién jurada que
corresponda.

Si proviene del RER, podra acogerse en cualquier mes del ejercicio
gravable, mediante la presentacibn de la declaracién jurada que
corresponda.

Si proviene del Régimen General, podra afectarse con la declaracion del

mes de enero del gjercicio gravable siguiente.

Declaracion y Pago de Impuestos

La declaracion y pago de los impuestos se realizara mensualmente de acuerdo

al plazo establecido en los cronogramas mensuales que cada ano la SUNAT

aprueba, a través de los siguientes medios:

Formulario Virtual N° 621 - IGV - Renta Mensual
Formulario Virtual Simplificado N° 621 IGV - Renta Mensual
Declara Facil

PDT. 621.

A continuacion, se explica un cuadro comparativo de los cuatro regimenes:
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RMT (REGIMEN
CONCEPTOS NRUS RER MYPE RG
TRIBUTARIA)
Persona Natural Si Si Si Si
Persona No Si Si Si
Juridica
Limite de | Hasta S/. | Hasta S/.525, | Ingresos netos que no | Sin limite
ingresos 96,000 000 anuales. superen 1700 UIT en
anuales u S/ el ejercicio gravable
8,000 (proyectado o del
mensuales. ejercicio anterior).
Limite de | Hasta S/. | Hasta S/.525, | Sin limite Sin limite
compras 96,000 000 anuales.
anuales u S/.
8,000
mensuales.
Comprobantes | Boleta de | Factura, boleta | Factura, boleta vy | Factura,
que pueden | venta ytickets | y todos los | todos los demds | boleta y todos
emitir que no dan | demas permitidos. los demas
derecho a | permitidos. permitidos.
crédito fiscal,
gasto o costo.
DJ anual - No No Si Si
Renta
Pago de | Pago minimo | Renta: Cuota | Renta: Si no superan | Renta: Pago a
tributos S/ 20 y|de 15% de|las 300 UIT de | cuenta
mensuales maximo §/50, | ingresos netos | ingresos netos | mensual.  El
de acuerdo a | mensuales anuales: pagaran el | que resulte
una tabla de | (Cancelatorio). | 1% de los ingresos | como
ingresos  y/o netos obtenidos en el | coeficiente o
compras por mes. Si en cualquier | el 1.5% segun
categoria. mes superan las 300 | la Ley del
UIT de ingresos netos | Impuesto a la
anuales pagaran 1.5% | Renta.
o coeficiente.
El IGV esta | IGV: 18% | IGV: 18% (incluye el | IGV: 18%
incluido en la | (incluye el | impuesto de | (incluye el
Unica cuota | impuesto  de | promocidon municipal). | impuesto de
que se paga | promocién promocién
en este | municipal). municipal).
régimen.
TABLA N°4

TITULO: CUADRO DE ASIGNACION AL PERSONAL
FUENTE: Boletin SUNAT
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Una vez decidido el régimen, en nuestro caso sera RMT (Régimen Mype
Tributaria). Como somos un contribuyente que recién vas a iniciar su

negocio las reglas de acogimiento para cada uno de los regimenes son

las siguientes:

RMT (REGIMEN

ACOGIMIENTO NRUS RER MYPE RG
TRIBUTARIA)
Solo con la Con la y Con la declaracion Sélo con la
- afectacion al declaracion y mensual que .
Requisitos declaracion
momento de la pago corresponde al mes
. R o mensual.
inscripcion. mensual. de inicio de

actividades.*

En cuanto a los impuestos a pagar:

INGRESOS NETOS ANUALES PAGOS A CUENTA

HASTA 300 UIT 1%
> 300 HASTA 1700 UIT COEFICIENTE O 1.5%
TABLA N°5

TITULO: CUADRO DE ASIGNACION AL PERSONAL
FUENTE: Boletin SUNAT

Asimismo, debera presentar declaracion jurada anual para determinar
el impuesto a la renta, de acuerdo con tasas progresivas y acumulativas

gue se aplican a la renta neta:
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RENTA NETA ANUAL TASAS

Hasta 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29.50%
TABLA N°6

TITULO: RENTA NETA ANUAL DE RMT
FUENTE: Boletin SUNAT

Los sujetos del RMT determinaran la renta neta de acuerdo a las
disposiciones del Régimen General contenidas en la Ley del Impuesto a
la Renta y sus normas reglamentarias, por lo que tienen gastos

deducibles.

1.12 REGISTRO DE PLANILLAS ELECTRONICA (PLAME)

Segun la SUNAT (s.f), explica que las planillas electronicas son:

Se denomina PLAME a la Planilla Mensual de Pagos, segundo
componente de la Planilla Electrénica, que comprende informacion
mensual de los ingresos de los sujetos inscritos en el Registro
de Informacion Laboral (T-REGISTRO), asi como de los
Prestadores de Servicios que obtengan rentas de 4ta Categoria;
los descuentos, los dias laborados y no laborados, horas ordinarias
y en sobretiempo del trabajador; asi como informacién
correspondiente a la base de célculo y la determinacién de los
conceptos tributarios y no tributarios cuya recaudacion le haya sido

encargada a la SUNAT.
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Sus principales caracteristicas son:

L)

La PLAME se elabora obligatoriamente a partir de la informacion
consignada en el T-REGISTRO.

El programa se descarga desde www.sunat.gob.pe, en el cual se
elabora la declaracién jurada y se envia mediante SUNAT
Operaciones en Linea (SOL).

Es preciso senalar que la version vigente es la 3.0, aprobada
mediante Resolucién de Superintendencia N° 124-2016/SUNAT la
cual es de uso obligatorio a partir del 01 de junio de 2016 y debe
utilizarse a partir del periodo mayo de 2016 en adelante.

Asimismo, deberan utilizar dicha version aquellos que se
encontraran omisos a la presentacion de la PLAME y a la declaracion
de los conceptos b) al s) del articulo 7° de la Resolucion de
Superintendencia N° 183-2011/SUNAT por los periodos tributarios
noviembre de 2011 a diciembre de 2014, o deseen rectificar la

informacion correspondiente a dichos periodos.

A partir del 01 de junio de 2016 es obligatorio el uso de la versién 3.0 del

PDT Planilla Electrénica - PLAME. Para presentar la declaracion

correspondiente al periodo mayo de 2016 en adelante debe utilizarse

dicha versién.
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1.13 REGIMEN LABORAL ESPECIAL Y GENERAL LABORAL

Segun Castillo G, Agustina (2016), explica que en el marco normativo de

la MYPE se ha establecido un Régimen Laboral Especial con la finalidad

de que los sobrecostos laborales, los costos de transaccion y la carga

tributaria no frenen su formalizacién y crecimiento. Por ello ha sido

disefiado pensando en sus caracteristicas y su entorno econémico.

La empresa se acogera al régimen laboral especial, debido a sus

caracteristicas y los beneficios que le brindara esta.

Si una microempresa se acoge al Régimen Especial debe sujetarse a lo

siguiente:

Remuneracion: El empleado tiene derecho a percibir por lo menos
la remuneracién minima vital, que asciende a S/.850.00 soles.
Descanso vacacional: El empleado tiene derecho, como minimo, a
quince (15) dias calendario de descanso por cada afio completo de
Servicios.

Jornada de trabajo: Es de 8 horas diarias 6 48 semanales.
Descanso semanal y descanso por dias feriados: 24 horas.
Despido injustificado: Es equivalente a media (1/2) remuneracion
por ano, con un tope de seis remuneraciones. Las fracciones se

abonan por dozavos.

Seguro Social (EsSalud): EsSalud otorga a los asegurados y

beneficiarios prestaciones de prevencidn, promocion, recuperacion,
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rehabilitacién, prestaciones econémicas y prestaciones sociales. La
empresa puede optar por inscribirse en el S.I.S o a ESSALUD.

% Régimen Provisional o Sistema de Pensiones: Este sistema es
brindado por la Oficina de Normalizaciéon Provisional (ONP) o el
Sistema Privado de Administracion de Fondos de Pensiones (SPP),
y sirve para reconocer, otorgar y pagar los derechos pensionarios de
los afiliados. La tasa que debe pagar el empleado ala ONP es de 13
por ciento de su remuneracion, y la del SPP fluctia entre 11 por
ciento y 14 por ciento, dependiendo de la AFP que elija el trabajador.
Bajo el Régimen Especial el trabajador puede optar por incorporarse
0 no; si no se incorpora no se efectuara la retenciéon respectiva.
Asimismo, se recomienda que la opciéon de la no incorporacién
conste en el contrato de trabajo respectivo.

% Indemnizacién especial: En el caso de que un trabajador que goza
de los derechos del régimen general sea despedido con la finalidad
exclusiva de ser reemplazado por otro dentro del Régimen Especial,
tendra derecho al pago de una indemnizacion equivalente a dos (2)
remuneraciones mensuales por cada ano laborado. Las fracciones
de afo se abonan por dozavos y treintavos, segun corresponda. El
plazo para interponer cualquier accion judicial caduca a los treinta

(30) dias de producido el despido.

1.14 MODALIDADES DE CONTRATOS LABORALES

Revista Pymes (2017), el contrato a tiempo parcial es cuando la

prestacion de servicios se dé durante un numero de horas al dia, a la
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semana, al mes o al afo, inferior a la jornada de trabajo de un trabajador

a tiempo completo comparable.

Reglas del contrato de tiempo parcial:

o« El contrato se debera formalizar necesariamente por escritoy
debera figurar el niUmero de horas ordinarias de trabajo al dia, a la
semana, al mes o al ano contratadas.

« Se puede efectuar una unica interrupcion al dia de la jornada laboral
de un trabajador a tiempo parcial.

e Los trabajadores a tiempo parcial tendran los mismos derechos que
los trabajadores a tiempo completo.

e Laconversion de un trabajo a tiempo completo en un trabajo parcial,
y viceversa, tendra siempre caracter voluntario para el trabajador y
no se podra imponer. El trabajador no podra ser despedido, ni sufrir
ningun otro tipo de sancion, por el hecho de rechazar esta
conversién sin perjuicio de las medidas que puedan adoptarse por
causas econdémicas, técnicas, organizativas o de produccién.

« Elempresario debera informar a sus trabajadores sobre la existencia
de puestos de trabajo vacantes con el objetivo de que estos,
puedan formular solicitudes de conversién voluntaria de un trabajo a
tiempo completo aun trabajo a tiempo parcial, y
viceversa. Estas solicitudes se deben tener en cuenta y
su denegacién debera ser notificada al trabajador por escrito y de

manera motivada.
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e Los convenios colectivos establecerdn medidas para facilitar el
acceso efectivo de los trabajadores a tiempo parcial a la formacién

profesional continua.

1.15 CONTRATOS COMERCIALES Y RESPONSABILIDAD CIVIL DE LOS
ACCIONISTAS
Los contratos comerciales son las facultades que tiene el gerente que
tiene para suscribir contratos civiles, comerciales, de representaciones
laborales etc. Algunos de los contratos comerciales que suscribird la

empresa seran los siguientes:

« Contrato en el sector del marketing y la publicidad, principalmente
agencias de publicidad; con el objetivo de contratar los servicios de
imagen corporativa, gestion de redes sociales, campanas
publicitarias, entre otras.

o Contrato de prestacion de servicios que detallara la forma y el
periodo en el que se prestaran determinados servicios, como los de

consultoria, para aspectos legales.
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2.1

CAPITULO Il ESTUDIO DE MERCADO

DESCRIPCION DEL ENTORNO DEL MERCADO

El entorno en el cual se desarrollara el proyecto es necesario tomar en
cuenta los indicadores de nuestro macro entorno, se encuentran las
siguientes dimensiones: Dimension econdmica, politica, social y

tecnolégica.

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas, los indicadores se definen
como datos esencialmente cuantitativos, que nos permiten darnos
cuenta de cdmo se encuentran las cosas en relacién con algun aspecto
de la realidad que nos interesa conocer. Los Indicadores pueden ser
nameros, graficos, hechos, opiniones o0 percepciones que sefalen
condiciones o situaciones especificas. Los indicadores econdmicos, son
estadisticas o cualquier forma de prondstico que nos facilita estudiar

dénde estamos y hacia dénde nos dirigimos.

Es una herramienta sumamente importante para la toma de decisiones
ya que transmiten informacion cientifica y técnica que permite un analisis

de la realidad econémica y social.
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2.1.1 DIMENSION ECONOMICA
En la figura N°8, se puede observar que en el sector servicios, en
cual se desempena la empresa SMART LEARNING S.A.C, el PBI
crecera 4.8 del 2019 al 2021, con ello se concluye que el entorno

econdmico externo sera favorable para nuestro pais.

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas del Peru, el gobierno
planea reducir estos sobrecostos, que generan un desbalance en
los ingresos de colaboradores formales vs. informales, tiene como
objetivo de reducir los costos que formalizacién de trabajadores, la
idea es que esos sobrecostos, que actualmente fluctiian entre 40%

0 50% del salario, se espera que llegue al 10%.

Luego del analisis econémico a pesar de algunas dificultades, tiene

muchas oportunidades de crecimiento en un entorno econémico

favorable.
PBI por Sectores
(Var. % real anual)
Peso Ano Prom
Base 2007 2016 2017 2018 50192021
Agropecuario 6.0 2.3 0,9 4.6 4,0
Agricola 38 14 -0.5 49 39
Pecuario 22 37 30 42 4.2
Pesca 0.7 -10,1 34,7 5.4 3.5
Minerta e hidrocarburos 14,4 16,3 4,9 4.7 1.7
Mineria metlica 121 211 55 41 21
Hidrocarburos 22 -51 24 7.2 0.0
Manufactura 16,5 -1.4 1.4 3.4 3.6
Primaria 4.1 06 9,7 36 3.2
Mo primaria 124 -1.7 -0.6 33 37
Electricidad y agua 1.7 7.3 3.2 5.0 5.5
Construccion 5.1 -31 -0,1 8.8 5,3
Comercio 10,2 1.8 1.6 2.5 4,0
Servicios 371 4.3 31 3.7 4.8
PBEI 100,0 4,0 2.8 4,0 4,0
PEI primario 25,2 9.9 50 4,6 2.4
PBI no primario? 66,5 2.4 21 4,0 4.6
FIGURA N°8

TITULO: PRODUCTO BRUTO INTERNO
FUENTE: INEI. Proyecciones MEF.
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2.1.2 DIMENSION POLITICA

Segun el diario EI Comercio luego de la renuncia del presidente
Pedro Pablo Kuczynski, las reacciones del mercado a la crisis
politica muestra un escenario de estabilidad, lo cual se puede
confirmar con la calificacion crediticia de la agencia Fitch Ratings
mantuvo la calificacion crediticia de nuestro pais en BBB+ con

perspectiva estable.

Con lo cual se puede concluir que el mercado ya soporto lo peory

la estabilidad politica y econémica no deberia verse perjudicada.

2.1.3 DIMENSION SOCIAL

Segun el Diario EI Comercio, el reporte de conflictos sociales N°
167 de la Defensoria del Pueblo, hasta enero del 2018, se ha
registrado la existencia de 176 conflictos sociales en el pais. De
este total, 124 se encuentran activos (expresado por alguna de las

partes) y 52 latentes (no manifestado).

A pesar de los conflictos sociales del aio pasado en nuestro pais,
las condiciones del entorno siguen siendo favorables para SMART

LEARNING S.A.C.
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2.1.4 DIMENSION TECNOLOGICA

En los ultimos afos existe una mayor tendencia a comprar
productos o servicios de manera online, las empresas buscan
incentivar a sus consumidores a comprar por Internet, se espera

gue este afo crezca aun mas.

Lo cual es una gran ventaja, ya que sera rentable para el negocio
porque consiste en explicar nuestros servicios mediante la pagina
web y aplicacion, ofreciéndoles a los consumidores el pago a través

de una tarjeta de crédito o débito.

2.1.5MATRIZ FODA

En el andlisis interno se realiz6 el FODA, dentro de las fortalezas,
la empresa tendrd una pagina web interactiva y una aplicacion,
para poder acceder y visualizar a nuestros servicios. Se realizara
un rigoroso proceso de seleccion con el fin de escoger a los
mejores profesores y psicélogos. Al empezar un negocio es
esencial el marketing, se tendrd un plan de marketing, para poder
expandir el mercado meta y tener mayor cobertura. Nuestra
diferenciacion, es que ofrecemos la facilidad de brindar las

asesorias de la comodidad de su hogar de los alumnos.

Dentro de las debilidades, es ser una empresa nueva en el

mercado, |0 que genera desconfianza por parte de los padres en
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abrir las puertas de sus hogares, para recibir a los profesores. El
trato de los profesores con los alumnos que recibiran las asesorias.

Por ultimo, un posible miedo de los clientes por las compras online.

Dentro de las oportunidades, en nuestro pais tiene un buen
ambiente macroecondmico y corporativo para realizar negocios.
Adicional a ello, en el Peru la educacién es vista como la mejor
inversiébn. Tenemos poca competencia, ya que no existe una
empresa especializada en brindar asesorias en apoyo escolar. Otra
gran oportunidad es que existe la tendencia en crecimiento de

personas que compran via online productos o servicios.

Dentro de las amenazas, los conflictos econémicos sociales, que
no han permitido el crecimiento econdémico esperado del pais, y a
la vez, cambios de los sistemas politicos. Por ser una mype, poca

capacidad de acceso a créditos.
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FORTALEZAS
1. La empresa tendra una pagina
web interactivay una aplicacion,
para poder acceder a nuestros
servicios.

2. Se realiza un rigoroso proceso
de seleccion con el fin de escoger
a los mejores profesores y
psicologos.

3. Se tendra un plan de marketing,
para poder expandir el mercado
meta y tener mayor cobertura.
4. Ofrecemos la facilidad de
brindar las asesoriasde la
comodidad de su hogar de los
alumnos.

OPORTUNIDADES
1. Nuestro pais tiene un buen
ambiente macroeconémico y
corporativo para realizar
negocios.

2. Tenemos poca competencia, ya
que no existe una empresa
especializada en brindar asesorias
en apoyo escolar.

3. Existe la tendencia en
crecimiento de personas que
compran via online productos o
servicios.
4.En el Peru la educacion es vista
como la mejor inversion.

FIGURA N°9
TITULO: MATRIZ FODA

FUENTE: Elaboracion propia

DEBILIDADES

1. Ser una empresa nueva en el
mercado.

2. El trato de los profesores con
los alumnos que recibiran las
asesorias.

3. Posible miedo de los clientes
por las compras online.

4. Desconfianza por parte de los
padres en abrir las puertas de sus
hogares, para recibir a los
profesores.

AMENAZAS
1. Conflictos econémicos
sociales, que no han permitido el
crecimiento econémico esperado
del pais.
2. Cambios de los sistemas
politicos.
3. Por ser una mype, poca
capacidad de acceso a créditos.

4. Posible entrada de nuevos
competidores.

La evaluacion interna de la empresa SMART LEARNING S.A.C, se

realiz6 el andlisis de la matriz FODA, adicional a ello el cruce

FODA, para la aplicacién de estrategias.
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MATRIZ FODA

FORTALEZAS

1. La empresa tendra una pagina
web interactiva y una aplicacion,
para poder acceder a nuestros
servicios.

2. Se realizara un rigoroso
proceso de seleccién con el fin de
escoger a los mejores profesores
y psicélogos.
3. Se tendrd un plan de marketing,
para poder expandir el mercado
meta y tener mayor cobertura.
4. Ofrecemos la facilidad de
brindar las asesorias de la
comodidad de su hogar de los
alumnos.

DEBILIDADES

1. Ser una empresa nueva en el
mercado.

2. El trato de los profesores con
los alumnos que recibiran las
asesorias.

3. Posible miedo de los clientes
por las compras online.
4. Desconfianza por parte de los
padres en abrir las puertas de
sus hogares, para recibir a los
profesores.

OPORTUNIDADES
1. Nuestro pais tiene un buen
ambiente macroeconémico y

corporativo  para  realizar
negocios.
2. Tenemos poca

competencia, ya que no existe
una empresa especializada en
brindar asesorias en apoyo
escolar.

3. Existe la tendencia en
crecimiento de personas que
compran via online productos
o] Servicios.
4. En el Perta la educacién es
vista como la mejor inversién.

Estrategias FO (OFENSIVA):
Utilizar las fortalezas para
aprovechar las oportunidades
Aprovechar el ambiente
macroeconomico y la tendencia
de crecimiento de la tecnologia,
para el crecimiento de la
empresa, aprovechando la
creaciébn de la pagina web y
aplicacion.

Aprovechar el valor de la
educacion en el Perd, y el plan de
marketing para poder expandir el
mercado meta.

Estrategias DO
(PREPARACION):  Superar
las debilidades al aprovechar
las oportunidades

Aprovechar la tendencia en
crecimiento de la tecnologia, asi
mismo por las compras via online
para promocionar  nuestros
servicios, respaldado de la
creacién de la pagina web vy
aplicacién, con la finalidad que ya
no genere desconfianza.

AMENAZAS
1. Conflictos econdmicos
sociales, que no han permitido

el crecimiento econdmico
esperado del pais.
2. Cambios de los sistemas
politicos.

3. Poder de negociaciéon con
los clientes.

4. Por ser una mype, poca

Estrategias FA (BLOQUEO):
Utilizar las fortalezas para
evitar las amenazas.
Aprovechar la diferenciacién de
nuestro servicio para mejorar el
poder negociacion con los
clientes.

Estrategias DA (DEFENSA):
Reducir al minimo las
debilidades y evitar las
amenazas.

Posicionar nuestra marca vy
fidelizar a nuestros clientes, con
la finalidad de ganar su confianza
y Ser su primera opcion a pesar
de ser una empresa que recién
se esta estableciendo en el

capacidad de acceso a mercado.
créditos.
TABLA N°7

TITULO: MATRIZ FODA CRUZADO
FUENTE: Elaboracion propia

43




2.2 AMBITO DE ACCION DEL NEGOCIO

2.2.15 FUERZAS DE PORTER

Michaux, S. (2016) explica que las 5 fuerzas de Porter, influyen en
el entorno competitivo de una industria, y desde el punto de vista
estratégico, esta técnica de analisis es sumamente importante para
determinar la posicion de una empresa en un mercado, asi como

para luchar contra la competencia.

Por ello se considerd importante realizar un analisis del negocio

aplicando el modelo de Porter.

Competidores: Los principales competidores son los profesores
que brindan asesorias y clases particulares por las tardes, existen
3 instituciones Wonderland, Check y MAB, brindan un servicio de
asesorias luego de clases parecido al que se propone, pero

cuentan con un local.

Las principales diferencias son las siguientes:

» Cuentan con locales, nuestros servicios ofrecemos desde la
comodidad de sus hogares, ahorrandoles tiempo de
movilizarse nuevamente a los ninos y seguridad.

» No ofrecen las actividades ludicas y desarrollo de habilidades.
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» Las asesorias en muchos casos no es atendida por
profesionales de educacion, sino por jévenes de secundaria y/o
universitarios.

Servicios sustitutos: En cuanto a los sustitutos, existen instituciones
como academias, clubes y colegios, los cuales brindan una oferta

extracurricular, pero no ofrecen un servicio igual.

Barreras de ingresos: Se busca alcanzar el rapido posicionamiento de
la marca en el mercado objetivo y fidelizar a los clientes con nuestros

servicios.

Poder de negociacion de los proveedores: Nuestros servicios se
podran adquirir principalmente mediante la aplicacion o pagina web, por
lo cual es sumamente importante la estrategia de marketing.

Poder de negociacion de los clientes: No existe servicio similar al
que brindamos, y que existe una demanda sin satisfacer, por ello los

clientes tienen un poder de negociacién bajo.
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EMPRESAS PRECI HORARIO RANGO DE ACTIVIDADES

O POR EDADES OFRECIDAS
HORA
Smart 1 35 1:00p.m.a7:00 3 a7 anos Tareas
Learning 2 60 p.m. Psicologos
3 85 Lunes a Desarrollo
4 80 Viernes integral
5 95
Wonderland 2 60 3:00a6:45p.m. 4 a1l anos Tareas y
3 50 De Lunes a talleres de
4 46 Viernes psicomotricidad
5 43 fina
Check 2 28 4:00a6:00p.m. N.D Tareas
3 27 Lunes a Jueves
4 27
Mab 5 50 N.D N.D Tutoria
personalizada

TABLA N°8 ]
TITULO: COMPARACION CON COMPETIDORES
FUENTE: Elaboracion propia

2.2.2 CADENADE VALOR

La cadena de valor del sector que se encuentra nuestro servicio, la
cual inicia cuando los niflos entran al nido y termina con los estudios
de la etapa escolar. SMART LEARNING estaria posicionado en la

etapa de inicial a secundaria (nifios de 3 a 16 anos).
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SOPORTE EXTRACURRICULAR

SMART LEARNING

FIGURA N°10
TITULO: CADENA DE VALOR DEL SECTOR
FUENTE: Elaboracion propia

La cadena de valor de la empresa es la siguiente:

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Financiacién basada en web

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Riguroso proceso de seleccidn y capacitaciones

DESARROLLO TECNOLOGIA

Creacién de aplicacion y pagina web

COMPRAS
Publicidad
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y | SERVICIOS POST
INTERNA EXTERNA VENTAS VENTA
Coordinar que no Riguroso proceso Visita de los Promocionar Seguimiento con

se crucen los

de seleccién

profesores y

nuestros servicios

visitas mensuales

horarios de los psicologos a los mediante
docentes. alumnos aplicacién y pagina
web
FIGURA N°11

TITULO: CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA
FUENTE: Elaboracion propia

47




En la Figura N°11, se observa que lo primordial en la cadena de
valor es el aspecto tecnologico, ya que pondran acceder a nuestros
servicios por medio de una pagina web o aplicacion, contaremos
con una oficina pequefa para poder realizar la gestion y manejo de
la empresa, asi como también las entrevistas y capacitaciones a

los profesores.

2.2.3 PERFIL ESTRATEGICO

En la figura N°12 se observa el perfil estratégico de la empresa,
que se representa mediante el color azul, donde se debe mejorar
en puntos como estructura de costos o estructura financiera. Sus
puntos mas positivos, son todos los referidos a tecnologia, ya que

ofreceremos nuestros servicios mediante medios tecnolégicos.

En cuanto a la competencia la empresa Wonderland que esta
representada a través del color rojo, se busca superarlos en sus
puntos fuertes como imagen de marca, control de calidad,
productividad, entre otros, y aprovechar sus puntos débiles, para

ofrecerles al mercado objetivo lo que a ellos le falta.
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Area comercial
+Cuota de mercado Q@
*Imagen de marca
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*Estructura de costes
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Area financiera 4
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+Coste de capital ~ O
*Rentabilidad inversion b\
Area tecnolégica
*Esfuerzo en I+D (
*Tecnologia disponible
*Asimilacién tecnoldgica (
RRHH
*Formacion del personal \,.
*Clima social j

*Sistemas de incentivos @ |

Empresa Competencia

FIGURA N°12 )
TITULO: PERFIL ESTRATEGICO
FUENTE: Elaboracion propia

2.3 DESCRIPCION DEL BIEN O DEL SERVICIO

La empresa SMART LEARNING S.A.C se dedicara a brindar un servicio
de asesorias a los nifos en su etapa escolar (nido, primaria y

secundaria) en las tareas educativas y su desarrollo integral.

Enla actualidad una gran preocupacién de las personas que tienen hijos,
es cuando los menores ya se encuentran en el colegio (incluido el nido),
por la realizacién de las tareas y estudiar, ya que en la mayoria de casos
ellos se encuentran ausentes en sus hogares, ya sea porque tienen una

rutina muy sobrecargada, entre su trabajo, estudios y demas. Adicional
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a ello, cada vez es mas frecuente que en las familias peruanas ambos

padres trabajen.

El servicio va a satisfacer su necesidad, es decir, el servicio de facilitarles
escoger la maestra de confianza que le brinde la supervision adecuada
a la hora de hacer tareas y estudiar, con el desarrollo de actividades
ludicas para desarrollar competencias y habilidades, ofreciéndoles las
facilidades y ahorrando preocupaciones de movilizar a sus hijos desde

la seguridad y comodidad de su hogar.

Se lograra el presente servicio, en realizar un minucioso proceso de
seleccibn y de evaluacion psicoldégica, ademas de una previa

capacitacion con la finalidad de encontrar a la persona idonea.

Un aporte adicional de los servicios presentados, es que dado que hoy
en dia nos encontramos rodeados de abundante tecnologia, se
implementara una estrategia para posicionar los servicios descritos y
difundirlos a través de las redes sociales y contando ademas con una
pagina web interactiva y aplicacién, que permita a los padres poder
acceder y escoger a los profesores que mas se adapten a sus

necesidades y horarios.

Otra gran diferenciacion sera que tienen la opcion de programar visitas
semanales 0 mensuales, a cargo de una psicéloga especialista en
crianza que podra brindar algunos consejos Utiles y necesarios para la

correcta crianza de sus menores hijos.

En la figura N° 13 se explica el ciclo del servicio, donde el primer paso

es cuando el padre accede a nuestra aplicacion o pagina web, es
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sumamente importante que sea manejable y facil de entender, con la

finalidad que se sienta cobmodo y le brinde seguridad.

El segundo paso, es el aspecto general de la aplicacion o pagina web
donde la experiencia tiene que ser agradable, pasando seguidamente al
paso tres, revisa la breve descripcidn, los trabajos, experiencia,
especializaciones de los profesores a elegir, brindaremos toda la

informacidén que los padres necesiten para poder elegir.

El cuarto paso, una vez escogido al profesor, se desprende los horarios
disponibles los cuales figuraran en verde, y los que figuren en rojo,
significa que ya se encuentra reservado. El quinto paso, es escoger la
frecuencia del servicio, cuantas veces a la semana desea. Con todo lo
explicado, se puede proceder para pasar al sexto paso, donde el cliente
selecciona el medio de pago, una vez realizado ello, se pasa al séptimo
paso donde se reserva el servicio. El octavo paso es cuando el profesor
visita al alumno, segun el horario previamente separado y finalmente el

noveno paso es la despedida del servicio.

51



PADRE DE
FAMILIA ACCEDE

AL APP O PAGNA
\A/FR

DESPEDIDA

PROFESOR

ASPECTO GENERAL DE
VISITA AL p

LA APP O PAGINA WEB
ALUMNO

REVISA DATOS DE LOS

RESERVA DEL

PROFESORES A ELEGIR

SERVICIO

UNA VEZ ESCOGIDO EL

SELECCIONA EL PROFESOR, BUSCA LOS

MEDIO DE HORARIOS
PAGO SELECCIONA LA
FRECUENCIA DEL
SERVICIO

FIGURA N°13

TITULO: CICLO DEL SERVICIO

FUENTE: Elaboracion propia

Se explica detalladamente como interviene recursos humanos y los
equipos, en los 9 pasos del proceso de servicio, adicional a ello, como
estrategia se plantea actividades de contingencia para los momentos

criticos del proceso que estan representados mediante los puntos rojos

en la Figura 13.
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PROCESO

RRHH

EQUIPOS

ACTIVIDADES DE
CONTINGENCIA

Padre de familia
accede a la

Facilidades en el acceso o
descarga de la aplicacion.
Buscar que sea de agrado y

Que la aplicacion no sea
muy pesada para la
memoria del celular.

Estar siempre actualizando
la app y la pagina web.

a’?"?acmn o facil entendimiento.
pagina web
specto qgeneral | Innovar constantemente para | La aplicaciéon o pagina we
Aspecto g | || tant t L licaci6 AQi b
de aplicacién o | conocer mejor a nuestro | se manejaran mediante
o publico objetivo y satisfacerlos | laptops.
pagina web mejor.
Revisa datos de | Riguroso de proceso de | Explicar de forma
los profesores a | seleccion con la finalidad de | entendible los datos mas
eleqir escoger los mejores | resaltantes de los
g especialistas y brindarles | especialistas.

capacitacion constante.

Los encargados de logistica
tienen que actualizar
constantemente la data de los
horarios disponibles de todos
los especialistas.

Mediante la aplicacion o
pagina web, selecciona los
horarios de su preferencia.

Para que no se cruce los
horarios de los profesores,
tienen que tener un buen
control, que este
correctamente programado.

Una vez,
escogido el
profesor busca
los horarios
Selecciona
frecuencia del
servicio

Se buscara lograr la mayor
frecuencia posible, a través de
las mejores estrategias de
marketing.

Mediante la aplicacién o
pagina web, selecciona la
frecuencia del servicio,
cuantas veces lo requiere
durante la semana.

Selecciona el
medio de pago

Brindamos una amplia gama
de opciones, con la finalidad
de facilitar a los padres el

pago.

Mediante la aplicacién o
pagina web, seleccionara el
medio de pago que mas se
le facilite.

Brindar seguridad a los
padres, inmediatamente
realizado el pago, se
procedera a enviarle un
correo de confirmacion.

Reserva del

servicio

Ayudar a llevar una agenda a
los especialistas.

Se enviard un correo de
confirmacién.

Especialista

El especialista (profesor o

Se podra apuntar que se

Las capacitaciones

visita al alumno psicélogo) visita al alumno en | cumplié¢ con el servicio | ayudaran a brindar un
el horario y fecha programada | solicitado. servicio de calidad.
por el padre de familia.
Despedida Verificar el nivel de | Servicio solicitado
satisfaccion de los padres. cumplido.
TABLA N°9

TITULO: CICLO DEL SERVICIO
FUENTE: Elaboracion propia.
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2.4 ESTUDIO DE LA DEMANDA

En el Peru la educacién es vista como una fuente de inversion, la
mayoria de los padres se preocupan por brindar una educacién de
calidad a sus hijos, a la vez, es cada vez mas comun que en las familias

peruanas ambos padres trabajen.

Segun el INEI, en el trimestre de analisis (de noviembre 2017 a enero
2018) el empleo femenino en la Lima metropolitana aument6 en 1,9%
(42 mil 100 personas), con lo cual se observa que cada vez mas mujeres

se insertan al mundo laboral.

El segmento de mercado escogido esta conformado por los padres de
familia, que sus hijos estén cursando el colegio (inicial, primaria o
secundaria), cuyos padres trabajan, en la mayoria de los casos ambos y
tienen la necesidad que sus hijos estén correctamente supervisados y
tengan el apoyo necesario para la realizacién de sus tareas y desarrollo

competencias.

El segmento del mercado de nuestro publico objetivo es el siguiente:

Género: Hombres y mujeres
Lugar: Lima metropolitana

Edad: Rango de edad entre 3 — 17 afos

YV VWV V VYV

NSE: AB-C
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Lima Metropolitana: Lima Metropolitana:

Paoblacion Por Segmento de Edad 2017 Personas Segtn Nivel Socioeconémico 2017
GRUPO DE EDAD E
0o 954.5 mls. 745.7
9.3% 7% b
o 1106.5 mis. 22511
10.8%
. 838.4 mls.
13 - 17 afios 8 20/0
i 1326.6 mls.
18 - 24 anos |3.00/0
' 24.5%
.0/0
{1966.6 mls.

40 - 55 afos l 9 30/0
56 - + afios 1524.4 mis.
P

FIGURA N°14 ,
TITULO:  POBLACION POR  SEGMENTO Y  NIVEL
SOCIOECONOMICO

FUENTE: CPI

El servicio ira dirigido a los nifios, en toda su etapa escolar desde inicial,
primeray secundaria, por lo cual consideramos desde que nace hace 17
anos, lo cual representa el 28.3 % y de los niveles socioecondmicos A,

By C, 69%.
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Cuadro N° 11 ) ) .
LIMA METROPOLITANA: PERSONAS POR ZONAS GEDGRAFICAS SEGUIN NIVEL SOCIOECONOMICO 2017

PERSONAS ESTRUCTURA SOCIOECOMOMICA APEIM (% HORIZONTAL)

ZONAS % sobre

Miles et Mgt AB L 1] E

LIMA MORTE

Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos,
Puente Piedra, S3an Martin de Porres

LIMA CENTRO

Brefia, La Victoria, Lima, Rimac, San Luis

LIMA MODERMA

Barranco, Jesus Maria, La Molina, Lince,
Magdalena del Mar, Miraflores, Pueblo Libre,
San Borja,

San Isidro, San Miguel, Santiago de Surco,
Surquillo

LIMA ESTE

Ate, Chaclacayo, Cieneguilla, El Agustino, Lurig-
ancho (Chosica). San Juan de Lurigancho, Santa
Anita

LIMA SUR

Charrillos, Lurin, Pachacamac, San Juan de Mira-
flares, Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo
CALLAO

Bellavista, Callzo, Carmen de la Legua Reynoso,
La Perla, La Punta, Mi Per, Ventanilla
BALMEARIOS

Ancon, Pucusana, Punta Hermosa, Punta Megra,

2,5421 249 48.6 244 5.0

T69.6 7.5 57.0 4.0

1,325.4 13.0 705 a6 01

2

247 18.0 B.7

8.7 147

10.2 219 10.8

1.0 9.2

1
'
'
1
1
i
[l
1
1
'
1
'
1
'
'
1
1l
'
1
'
'
1
'
'
1
1
'
1
1
'
]
'
1
1
1
'
1
'
1
1
1
1
1
1
1
'
1
1
'
'
1

FIGURA N°15 ,
TITULO: NIVEL SOCIOECONOMICO POR ZONAS
FUENTE: CPI

Cuadro N° 9

LIMA METROPOLITANA: HOGARES Y POBLACION POR SEXO Y GRUPOS DE EDAD SEGUN NIVEL SOCIOECONGMICO 2017
(En miles)

HOGARES POBLACION POBLACION POR GRUPOS DE EDAD
AB 7515 227,522,698.7 255 1838 249.1 1936 207.7 606.8 597.2 5705
C ;1,106,8 §40.5;4,334.7 ;42.4; 3525 455.1 355.8 552.8 1061.2 876.9 680.4
D 664.0 224,352,430.2 238 287.0 204.6 221.0 370.6 645.8 4005 2107
E ' 2‘1&4% T,T:i 7457 ' ?3' 131.2 ' 107.7 ; 68.0 ' 105.5 < 178.5 ' 92.0 ' 62.8

‘ 100.0

FIGURA N°16 , ,
TITULO: HOGARES Y POBLACION SEGUN  NIVEL
SOCIECONOMICO

FUENTE: CPI
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Con todos los datos explicados, se procedi6 a determinar nuestro
mercado potencial. Usando los resultados de la encuesta, se encontrd
que el 81% si compraria por internet y, a la vez, que el 40% estaria
dispuesto a adquirir nuestros servicios. En base a ello se ha decidido

tener una 8% de participacién de mercado.

Poblacion Lima Metropolitana 9'320,000
2018

0-17 anos (28.3%) 2'637,560

NSE A/B (26%) 1’819,916

NSEC  (43%)

Mercado disponible (81%) 1°474,132

Mercado efectivo (40%) 589,653
MERCADO OBJETIVO (8%) 47,172
TABLA N°10

TITULO: MERCADO POTENCIAL
FUENTE: Elaboracion propia
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2.5

ESTUDIO DE LA OFERTA

Actualmente, no existe un servicio similar al que brindamos, que es
reclutar a los mejores especialistas (profesores y psicélogos), visitara a
los padres de familia desde la comodidad y seguridad de sus hogares, ya
sea profesor o psicélogo, por lo cual existe una demanda sin satisfacer,

por ende, una gran oportunidad.

VECES PRECIO

RANGO DE ACTIVIDADES

EMPRESAS POR POR HORARIO
SEMANA EDADES OFRECIDAS
Wonderland 2 60 3:00 a6:45p.m. 4 a1 afos Tareas y talleres
3 50 De Lunes a de
4 46 Viernes psicomotricidad
5 43 fina
Check 2 28 4:00 26:00 p.m. N.D Tareas
3 27 Lunes a Jueves
4 27
Mab 5 50 N.D N.D Tutoria
personalizada
TABLA N°11

TITULO: COMPARACION CON COMPETIDORES
FUENTE: Elaboracion propia
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2.6 DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Para

poder determinar la demanda, se elabor6 una encuesta de 10

preguntas dirigida a padres de familia realizar en la ciudad de Lima

metropolitana, que es el mercado con el que trabajaremos.

Informaciéon General
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¢ Cuantos hijos tiene?

1

2

3

4

Otro. Mencionar:

¢ Tiene hijos que estan cursando en el colegio?
Si

No

ervicio

¢Quién cuida a sus hijos en casa cuando regresan del colegio?
Padres

Abuelos

Nana / Empleada

Otro. Mencionar:

¢, Como prefieren que sus hijos estudien por la tarde?

Solos

Padres

Nana / Empleada

Asesoria especializada

¢ Qué actividades sus hijos cuando ya se encuentran en casa?
Juegan

Ven televisiéon

Realizan sus tareas

Leen

Otro. Mencionar:

¢Qué actividades le gustaria que realice cuando vaya el
cialista?

Realizar tareas

Juegos ludicos

Asesorias con psicélogo

Desarrollo de habilidades

¢ Con qué frecuencia utilizaria este servicio para sus hijos?
Todos los dias

4 veces por semana

3 veces por semana

2 veces por semana

1 vez por semana

¢ Cual considera que es la mejor estrategia de publicidad?
Redes sociales
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Recomendacion boca a boca

Pagina web

Aplicacion

Visitar colegios

¢ Usted ha comprado alguna vez por internet?
Si

No

0. ¢Qué formas de pago ha utilizado o utilizaria en sus compras
por Internet?

Tarjetas de crédito

Contra entrega

Depésito bancario

Transferencia bancaria

PayPal

=0OPODQOT

PoooTe

A continuacion, se presenta los resultados de las encuestas fueron
realizadas a 280 personas que viven en Lima metropolitana, en resumen,
analizando los resultados se puede analizar que nuestro servicio tiene
grandes posibilidades de crecer, adicional se observa la aceptacion del

mercado por adquirir nuestros servicios.

1. ¢Cuantos hijos tiene?

1 hijo 136 48%
2 hijos 115 41%
3 hijos 24 9%

4 hijos 5 2%
TOTAL 280 100%
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B 1 hijo M2 hijos ™3 hijos M4 hijos

9% 2%

FIGURA N°17
TITULO: NUMERO DE HIJOS
FUENTE: Elaboracion propia

Los dos mayores porcentajes son 48% y 41%, que tiene 1 hijo o 2,
respectivamente. Mientras tan solo el 9% tienen 3 hijos y 2% tienen 4

hijos.

2. ¢Tiene hijos que estan cursando en el colegio?

Si 237 85%

No 43 15%

TOTAL 280 100%
ESi ®mNo

N

FIGURA N°18
TITULO: TIENE HIJOS EN EL COLEGIO
FUENTE: Elaboracion propia
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Se observa en la imagen que el 85% tiene hijos aun en el colegio,

mientras el 15% no.

3. ¢Quién cuida a sus hijos en casa cuando regresan del colegio?

Padres 32 11%
Abuelos 97 35%
Nana/Empleada | 133 48%
Amigos/
Vecinos 18 6%
TOTAL 280 100%

11%
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FIGURA N°19 _

TITULO: PERSONA QUE RECOGE A LOS NINOS DEL COLEGIO
FUENTE: Elaboracion propia

En la mayoria de los casos se observa que los padres no recogen a sus
hijos, sino los recogen la movilidad o Nana/Empleada obteniendo un

40% y 34% respectivamente, con un 18% lo recogen los abuelos y solo

un 8% los padres.

4. ¢Como prefieren que sus hijos estudien por la tarde?

Solos 28 10%
Padres 88 31%
Nana / Empleada 53 19%
Asesoria especializada 111 40%
TOTAL 280 100%
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31%

Solos Padres Nana / Asesoria
Empleada  especializada

FIGURA N°20
TITULO: COMO PREFIEREN QUE ESTUDIEN
FUENTE: Elaboracion propia

Luego que los nifios salen del colegio, y llegan a sus hogares se observa
que los padres prefieren que estudien tan solo un 10% prefieren que
estudien solos, seguidamente un 19% con la nana o empleada. Un 31%
prefieren que estudien con ellos y un 40% prefieren que estudien con

asesoria especializada.

5. ¢Qué actividades sus hijos cuando ya se encuentran en casa?

Juegan 81 29%
Ven televisién 53 19%
Realizan tareas | 123 44%
Leen 23 8%
TOTAL 280 100%
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Juegan Ven Realizan Leen
television tareas

FIGURA N°21

TITULO: ACTIVIDADES DESPUES DE CLASES

FUENTE: Elaboracion propia

Se observa que el 44% después de clases realizan tareas, mientras el

29% y 19% juegan y ven televisién respectivamente, y un 8% leen.

6. ¢Qué actividades le gustaria que realice cuando vaya el

especialista?

Realizar tareas 86 31%
Juegos ludicos 72 26%
Asesorias con psicélogo | 53 19%
Desarrollo de

habilidades 69 25%
TOTAL 280 100%

35%

30%

25%
20%
15%
10%

5%

0%
Realizar tareas Juegos ludicos Asesorias con
psicologo

Desarrollo de
habilidades
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FIGURA N°22
TITULO: ACTIVIDADES QUE REALIZAN LUEGO DE CLASES
FUENTE: Elaboracion propia

Se observa que los porcentajes no son muy variados en su proporcion,
con un 31% prefieren que con el especialista realicen tareas, un 26%
prefieren juegos ludicos, 25% desarrollo de habilidades y solo un 19%

asesorias con asesorias con psicologo.

7. ¢Con qué frecuencia utilizaria este servicio para sus hijos?

Todos los dias 28 10%
4 veces por semana |57 20%
3 veces por semana |92 33%
2 veces por semana |62 22%
1 vez por semana 41 15%
TOTAL 280

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Todos los 4 veces por 3 veces por 2 veces por 1 vez por
dias semana semana semana semana

FIGURA N°23
TITULO: FRECUENCIA DEL SERVICIO
FUENTE: Elaboracion propia

La frecuencia que utilizaria el servicio 3 veces por semana es un 33%,

un 2 veces por semana, 4 veces por semana y 1 vez por semana, con
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un 22%, 20% y 15% respectivamente, tan solo todos los dias con un

10%.

8. ¢Cual considera que es la mejor estrategia de publicidad?

Redes sociales 75 27%
Recomendacién boca a
boca 29 10%
Pagina web 95 34%
Aplicacién 58 21%
Visitar colegios 23 8%
TOTAL 280

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0%
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FIGURA N°24

TITULO: PUBLICIDAD
FUENTE: Elaboracion propia

La mejor estrategia para promocionar los servicios consideran con un

34% mediante una pagina web, un 27% redes sociales, un 21%

aplicacion y tan solo recomendacion boca a boca y visitar colegios con

un 10% y 8%, lo que nos indica que las personas prefieren la publicidad

a través de tecnologia.

9. ¢Usted ha comprado alguna vez por internet?

Si 226 81%
No 54 19%
TOTAL 280 100%
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Si

81%

FIGURA N°25

TITULO: COMPRAS POR INTERNET

FUENTE: Elaboracion propia

Un 81% personas si han comprado por internet, mientras un 19% no han

comprado por internet.

10. ¢ Qué formas de pago ha utilizado o utilizaria en sus compras

por Internet?

Tarjetas de crédito 50 18%
Contra entrega 34 12%
Depdsito bancario 41 15%
Transferencia bancaria 63 23%
Paypal 92 33%
TOTAL 280 100%
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FIGURA N°26
TITULO: MEDIOS DE PAGO
FUENTE: Elaboracion propia

La preferencia de los clientes para realizar el pago, con un 33% prefieren

con Paypal, un 23% transferencias bancarias, un 18% tarjetas de crédito,

un 15% depdsito bancario y solo un 12% contra entrega.

PROYECCIONES Y PROVISIONES PARA COMERCIALIZAR

En este punto se establecen las estrategias de mercadeo necesarias

para vender el producto al publico objetivo a través de las siguientes

estrategias para los préximos 5 afos:

Para el primer aho:
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PRODUCTO

Se realizara un rigoroso proceso de seleccion con la finalidad de escoger a
los mejores especialistas, y se les brindara una previa capacitacion, para
lograr una alta calidad del servicio a ofrecer.

PRECIO
Empezando el negocio se realizardn descuentos de aproximadamente del
10% con la finalidad que conozcan el servicio y atraer a los clientes.

CANAL DE DISTRIBUCION

Los padres podran escoger nuestros servicios, desde la facilidad de su
celular, laptop, Tablet, entrando a nuestra pagina web o aplicaciéon, para
escoger el profesor que sea de su mayor agrado y se adapte a lo que busca.

PROMOCION
Se lanzaran una serie de promociones por lanzamiento, hasta un 10% de
descuentos en sus primeros Sservicios.

Para el segundo aino:

PRODUCTO
Contar con una mayor cantidad de especialistas, que se sientan a gusto
a trabajando y que se identifiqguen con la empresa.

PRECIO

Se buscara aumentar ligeramente los precios por la diferenciacién que
ofrecemos en nuestros servicios de brindar las asesorias desde la
comodidad y seguridad de sus hogares, ahorrandoles a los padres la
preocupacion de que alguien los recoja o que salga nuevamente de su
hogar, ademas de tiempo.

CANAL DE DISTRIBUCION
Lograr llegar a mas lugares de Lima para poder expandir el mercado meta
y asi tener una mayor cobertura.

PROMOCION
Se implementara una promocion de referidos, por cada persona que
refieras se otorgara un % de descuento en su préximo servicio.
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Para el tercer ano:

PRODUCTO
Identificar la forma mas efectiva de llegar al cliente y fidelizarlo, ya que
durante los 3 primeros anos se les habra estudiado mas minuciosamente.

PRECIO

Se implementara una estrategia de precio dentro de los siguientes
margenes establecidos, cubriendo los costos y una rentabilidad minima'y,
como maximo, la capacidad de la demanda en el mercado.

CANAL DE DISTRIBUCION
Nuestro servicio se implementara el horario a fines de semana, es decir,
sera de lunes a domingo.

PROMOCION
Realizar encuestas periddicas para conocer el nivel de satisfaccion de los
clientes.

Para el cuarto ano:

PRODUCTO
Aumentar un nuevo servicio para los clientes, como preparar a los
alumnos que deseen postular a universidades.

PRECIO
El precio de nuestro nuevo servicio tendra un % de descuento para su
lanzamiento.

CANAL DE DISTRIBUCION
Se asistira a colegios que estén cursando cuarto y quinto de secundaria.

PROMOCION
Se lanzaran una serie de promociones por lanzamiento del nuevo
servicio, entre ellas un % de descuento, entre otras.
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Para el quinto ano:

PRODUCTO
Seguir innovando en base a las necesidades de nuestros clientes.

PRECIO
Por ser el quinto afo, se mantendra estabilidad en los precios.

CANAL DE DISTRIBUCION
Se asistira a ferias y campanas escolares.

PROMOCION
Crear sorteos o concursos entre nuestros clientes.

2.8 DESCRIPCION DE LA POLITICA COMERCIAL

Para SMART LEARNING SAC se implementara las siguientes politicas

comerciales:

> Es obligatorio ante una queja o reclamo, escuchar al cliente y
solucionar sus problemas, buscando una solucién eficiente y

comprometerse con el cliente en brindar los mejores servicios.

» Elservicio se realizara en el domicilio del cliente o en otro lugar indicado

por el cliente con un previo aviso.

» Cuidar el nivel de calidad de los servicios ofrecidos, y fidelizar al cliente.
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> Se podra realizar los pagos en diferentes modalidades: Tarjetas de
credito, contra entrega, depdsito bancario, transferencia bancaria,
PayPal, para facilitar al cliente y puedo escoger la opcion de pago de

su preferencia.

» Una vez realizado el pago, no se podra realizar devolucién del dinero.

» Se entregard comprobante de pago, luego del servicio brindado.

» Para escoger y separar alguno de los servicios que ofrecemos, se

realizara con un minimo de 24 horas de anticipacion.

2.9 CUADRO DE LA DEMANDA PROYECTADA PARA EL NEGOCIO

2019 2020 2021 2022 2023

47,172 49,436 51,809 54,296 56,902 59,634

Crecimiento
Promedio 4.80% 4.80% 4.80% 4.80% 4.80%
del Mercado
(PBI)

TABLA N°13
TITULO: DEMANDA PROYECTADA
FUENTE: Elaboracion propia
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Enla Tabla N°13, la proyeccion de ventas para SMART LEARNING SAC,
se realizara tomando en cuenta nuestro mercado objetivo para determinar
la demanda proyectada para los siguientes 5 afos, tomando como dato el

crecimiento promedio del mercado en el sector servicios.
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3.1

CAPITULO IlIl. ESTUDIO TECNICO

TAMANO DEL NEGOCIO Y FACTORES DETERMINANTES

El tamafno de un proyecto estd dado por su capacidad instalada de
produccion de bienes, y, a la vez, por su capacidad de generar un

numero determinado de servicios en un tiempo dado.

La capacidad instalada, es el potencial de producciéon que una empresa
puede lograr durante un periodo de tiempo determinado, teniendo en
cuenta todos los recursos que tiene disponibles, como por ejemplo

equipo, instalaciones, personal, tecnologia, entre otros.

Del estudio de mercado realizado se obtiene la informacion de cantidad
de bienes o servicios a producir, tomando como base la demanda
proyectada. El segmento de mercado escogido estd conformado por los
padres de familia, que sus hijos estén cursando el colegio (inicial,
primaria o secundaria), donde SMART LEARNING SAC, tiene una
demanda a cubrir del 20% de la demanda proyectada (47,172) para el
ano 2018, datos que se obtuvieron en el estudio de mercado, luego de
segmentar la poblacion, obtener el mercado disponible, efectivo y

finalmente el mercado objetivo.
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Después de evaluar los factores determinantes de la capacidad de

SMART LEARNING SAC, por ello la demanda a cubrir de la empresa

para el ano 2018 es de 9,434.

3.2 PROCESO Y TECNOLOGIA

3.2.1

DESCRIPCION Y DIAGRAMA DE LOS PROCESOS

DIAGRAMA DE PROCESOS

Aiteco Consultores explica que es conocido también como
diagrama de actividades, son la representacion grafica de
los procesos, que son una serie de actividades para lograr un
objetivo, cada actividad es representada por un simbolo diferente
del flujo del proceso, en las cuales hay determinadas actividades
que implican una decisién. Las actividades que estan unidos entre
si con flechas que indican la direccién del flujo del proceso. Es una
gran herramienta que facilita la compresiéon, ya que es una
descripcion visual de las actividades de los procesos de la

empresa.

La empresa SMART LEARNING SAC tiene 3 procesos que
permiten realizar la gestidn eficiente de la empresa, los cuales son

los siguientes:

X/

% Proceso de seleccion de los técnicos especialistas.

7

s+ Proceso de registro de Clientes.
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s Proceso de mejora continua.

A. Proceso de seleccion de los técnicos especialistas

Para una eficiente seleccién, nos basamos en el previo estudio de
mercado realizado, donde identificamos las necesidades de los
clientes, asi como sus preferencias: que especialistas buscan, con
qué frecuencia los requieren, que dias de la semana, que
actividades prefieren que realicen estas personas con sus hijos.
Este proceso es realmente importante, ya que, en base a ello, se
podra satisfacer al cliente y fidelizarlo. El proceso de seleccidn sera
a través de redes sociales y paginas de reclutamiento de personal,
se publicard el personal que se requiera. Adicional a ello, en
nuestra pagina web y aplicacion, siempre estara activo para cargar
el CV a los que estén interesados, los cuales ingresaran a la base

de datos.
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INICIO

it

1. Realizar estudio
de mercado

l

2. Seleccion de
cv

¢, Es conforme?

]

Si

4
3. Realizar
entrevista
preliminar

¢ Es conforme?

!

Si—»

3. Dar examen y
evaluacion
psicolégica

4. Realizar
entrevista final

4¢—Si

¢, Es conforme?

Si
v

5. Realizar
capacitacion del
personal

¢ Es conforme?

6. Firmar contrato

7. Ingresar

FIGURA N°27

FIN

TITULO: DIAGRAMA DE PROCESO DE SELECCION
FUENTE: Elaboracion Propia



Estudio de mercado: Se realiz6é un previo estudio de mercado,
para conocer las necesidades de nuestro publico objetivo, para
ello se realiz6 encuestas.

Seleccion preliminar de curriculum: Los interesados podran
postular mediante la pagina web, o en las paginas de
reclutamiento, en base a nuestras necesidades. Adicional a
ello, en nuestra pagina web y aplicacidn, siempre estara activo
para cargar el CV a los que estén interesados, con esa base de
datos, se procedera a escoger e invitarlos a una primera
entrevista.

Entrevista preliminar: En esta primera etapa sera preliminar,
basicamente para conocer a los candidatos, su formacion y
experiencias, ademas de explicarles sobre la forma de trabajo.
Se realizara via Skype.

Examen y evaluacion psicoldgica: Seguidamente si pasa la
entrevista preliminar, se le enviara un enlace para que rinda un
examen y una evaluacion psicolégica.

Entrevista final: En esta ultima etapa, si es presencial, se
realiza una entrevista mas minuciosa, con la finalidad de
seleccionar a los mejores especialistas.

Firma de contrato: El o los candidatos seleccionados, pasaran
a la firma de contrato.

Capacitacion del personal: Se explica mayor detalle de la
empresa, la forma de trabajar y se les brinda una capacitacion

previa de 4 dias a través dinamicas y videos educativos.
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e Ingreso del personal: Ya pertenece a la empresa, por ende,
figurara en nuestra aplicacidn y pagina web, para ser

seleccionado por nuestros clientes (los padres de familia).

B. Proceso de registro de clientes

Se requiere preparar los horarios de los profesores y que estos no
se crucen y que, a la vez, estos sean actualizados
automaticamente, tanto en la aplicacion como en la pagina web;
con la finalidad de no ocasionar molestias a los padres de familia o

de tomar un servicio que ya estaba ocupado.
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INICIO
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v

2. Consultar
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A

FIGURA N°17

TITULO: DIAGRAMA DE PROCESO DE REGISTRO DE
CLIENTES

FUENTE: Elaboracion Propia
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El cliente ingresa a aplicacion o pagina web: Es un
momento critico del servicio, ya que es donde el cliente nos
conoce, debe ser de facil compresion y de un entorno
agradable, para que se siente a gusto y seguro.

Consulta sobre servicios: El cliente nos consulta sobre sus
dudas, se puede comunicar con nosotros por medio de la
pagina web pues tendremos un chat disponible y un correo
electronico para sus consultas, de igual manera, mediante
teléfono fijo, celular o mediante mensajes también a través de
la aplicacién.

Decision de compra: Los padres de familia, decidiran sitomar
0 NO nuestros servicios.

Seleccion de especialista: Una vez decido que tomaran
nuestros servicios, buscaran la especialidad que necesitan y
deciden por la persona que ellos consideren reunan sus
requerimientos.

Horarios disponibles: En base a la especialidad y persona
gue decidan, se desplegaran los horarios que se encuentran
disponibles. Ellos escogeran el horario y lafecha que se adapte
a sus necesidades.

Selecciona medio de pago: Se elegira el medio de pago,
pudiendo realizar el pago completo o separando dicho horario
con el 50% del pago total. Se podran realizar los pagos en
diferentes modalidades, mediante: tarjetas de crédito, contra

entrega, deposito bancario, transferencia bancaria, PayPal;
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todo ello a fin de brindarle mayores facilidades al cliente y
pueda escoger la opcion de pago de su preferencia.

e Bloqueo del horario separado: Cuando el cliente pague
parcial o totalmente el servicio, el horario escogido debe ser
automaticamente bloqueado, es decir que ya no figure
disponible para no generar problemas futuros.

e Servicio del Especialista: El especialista se acerca a la
direccién, en la fecha y hora indicada, y brinda los servicios

solicitados.

C. Proceso de mejora continua

Es necesario capacitaciones constantes a nuestro personal, para
satisfacer mejor las necesidades de nuestro publico objetivoy a la
vez mantener a actualizado y motivados a nuestros trabajadores. A
la vez sequir, revisando, innovando y mejorando continuamente
nuestros procesos. Adicionalmente, aleatoriamente se realizaran
visitas inopinadas a cualquiera de nuestros colaboradores en

campo.
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INICIO
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FIGURA N°29
TITULO: DIAGRAMA DE PROCESO DE MEJORA CONTINUA
FUENTE: Elaboracion Propia

e Realizar capacitaciones constantes: Se realizaran

capacitaciones 1 vez al mes, a través de dinamicas.
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e Visitar a los clientes: Se realizaran visitas periddicas
inopinadas a cualquiera de nuestros colaboradores en campo.

e Reconocimiento: Buscamos tener trabajadores que se
sientan motivados y a gusto con su trabajo. Se incentivaran
acciones que impacten positivamente en la motivacion.

e Realizar sondeo: Para conocer el nivel de satisfaccion de los
clientes, sobre todo conocer los puntos que faltan mejorar, en
base a ello crear un plan de mejora.

¢ Innovacidén de procesos: Implementar nuevos procesos, para
mantener satisfecho a nuestro publico objetivo, fidelizarlo y

expandir nuestro mercado meta.

DIAGRAMA DE GANTT

Es una herramienta que sirve de apoyo para planificar programar

tareas a lo largo de un periodo determinado.

Es un método que nos sirve para planificar y programar actividades
a lo largo de un periodo determinado. Permite visualizar las
actividades por realizar, la interdependencia entre ellas y su
planificacién en el tiempo del proyecto. Lo cual ayudara a SMART
LEARNING SAC, a realizar un correcto seguimiento y control por

cada tarea.

Se presentan los 3 diagramas de Gantt:
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1 Estudio de mercado 02/05/2018 07/05/2018 5

2  Seleccion preliminar de 07/05/2018 13/05/2018 6
curriculum

3  Entrevista preliminar 13/05/2018 17/05/2018 4

4 Examen y evaluacion 13/05/2018 17/05/2018 4
psicolégica

5  Entrevista final 17/05/2018 19/05/2018 2

6 Firma de contrato 19/05/2018 21/05/2018 2

7  Capacitacion del personal  21/05/2018 25/05/2018 4

8  Ingreso del personal 25/05/2018 26/05/2018 1

TABLA N°14
TITULO: SECUENCIA DE ACTIVIDADES DEL PROCESO 1
FUENTE: Elaboracion propia

02/05/2018 07/05/2018 12/05/2018 17/05/2018 22/05/2018 27/05/2018

. |

8 I [ I I || e
FIGURA N°30

TITULO: DIAGRAMA DEL PROCESO DE SELECCION

FUENTE: Elaboracion Propia
En la figura N°30, se observa que se requieren 8 actividades para
llevar a cabo el proceso de seleccion de los especialistas,
empezando el 02/05 y terminando el 27/05, teniendo una duracién
total de 1 mes, por ello se necesita prever esta situacién y realizar

una correcta planificacion y seguimiento al diagrama.
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1 El cliente ingresa a 26/05/2018 26/05/2018 0
aplicacion o pagina web

2 Consulta sobre servicios 26/05/2018  27/05/2018 1

3 Decisién de compra 27/05/2018  29/05/2018 2

4 Seleccion de especialista 29/05/2018  29/05/2018 0

5 Horarios disponibles 29/05/2018  29/05/2018 0

6 Selecciona medio de pago 29/05/2018  29/05/2018 0

7 Bloqueo del horario 29/05/2018 29/05/2018 0
separado

8 Servicio del Especialista 29/05/2018  30/05/2018 1

TABLA N°15

TITULO: SECUENCIA DE ACTIVIDADES DEL PROCESO 2

FUENTE: Elaboracion propia

26/05/2018 26/05/2018 27/05/2018 27/05/2018 28/05/2018 28/05/2018 29/05/2018 29/05/2018 30/05/2018

1
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FIGURA N°31

TITULO: DIAGRAMA DE REGISTRO DE CLIENTES

FUENTE: Elaboracion Propia

En la figura N°31, se observa que se requieren 8 actividades para

llevar a cabo el proceso de registro de clientes, es el proceso mas

importante y a pesar de que es el proceso mas rapido de los 3, se

tiene que tener mucho cuidado en tener una perfecta presentacion

al cliente, para que el cliente termine el proceso de compra y

ademas de fidelizarlo.
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1 Realizar  capacitaciones 30/05/2018 29/06/2018 30
constantes

2 Visitar a los clientes 30/05/2018 09/06/2018 10

3 Reconocimiento 30/05/2018 29/06/2018 30

4 Realizar encuestas 09/06/2018 16/06/2018 7

5 Innovacion de procesos 16/06/2018 16/07/2018 30
TABLA N°16

TITULO: SECUENCIA DE ACTIVIDADES DEL PROCESO 3

FUENTE: Elaboracion propia

30/05/201804/06/201809/06/201814/06/201819/06/2018 24/06/201829/06/201804/07/201809/07/2018 14/07/2018

e ————

 —

: —
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FIGURA N°32

TITULO: DIAGRAMA DE MEJORA CONTINUA

FUENTE: Elaboracion Propia

En la figura N°32, se observa que se requieren 5 actividades para

llevar a cabo el proceso de mejora continua, este proceso se debe

llevar siempre a cabo para mantener altos nuestros estandares de

calidad y de atencién a nuestros clientes.
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3.2.2

CAPACIDAD INSTALADAY OPERATIVA

La capacidad es el potencial de produccibn maximo que una
empresa puede lograr durante un periodo de tiempo determinado,
teniendo en cuenta todos sus recursos disponibles (equipos de

produccion, instalaciones, recursos, entre otros).

Se explicara la capacidad instalada de la empresa SMART
LEARNING SAC, donde el area total sera de 180 m2 que estara
divida en 4 espacios. El primer espacio es el drea administrativa,
donde estaran los 3 miembros del personal interno. El segundo y
tercer espacio, seran salas para realizar entrevistas, y el cuarto
espacio estara destinado para realizar capacitaciones e induccion.
La empresa comercializard sus servicios de manera online, y los
ofrecera de manera presencial (en casa de cada alumno que
solicite el servicio), por ende, la empresa se valdra basicamente de

tecnologia.

En cuanto a la capacidad operativa, SMART LEARNING SAC no
tiene area de produccién, se refleja en la cantidad de horas
trabajadas por nuestro personal y colaboran a la obtencion de las

metas y objetivos propuestos.
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Para determinar la capacidad instalada se deben de tomar en
cuenta las politicas laborales establecidas por el Ministerio de
Trabajo y Promocion del empleo. Adicionalmente, los dias de

descanso establecidos seran los domingos y dias festivos.

Jornada de Trabajo: 8 horas, 48 horas laboradas semanales, turno
diurno, teniendo un horario de trabajo de lunes a sadbado de 9:00

a.m. a 6:00 p.m. Tiempo de almuerzo: 12:00 m. A 1:00 p.m.

Lo mencionado sera establecido solo para nuestro personal interno
que laborara en el local, adicional de ello contamos con nuestro
staff de especialistas, a los cuales se les pagara, en proporcion de

las horas trabajadas y cuantas veces a la semana, sea escogido.

3.2.3 CUADRO DE REQUERIMIENTO DE BIENES DE CAPITAL,

PERSONAL E INSUMOS

SMART LEARNING SAC necesita los siguientes requerimientos

para su funcionamiento:
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Escritorio 3 380 1,140
Sillas giratorias 5 160 800
Sillas de pléastico 15 28 420
Estante para documentos 2 250 500
Laptop 3 1,600 4,800
Impresora multifuncional 1 730 730
Proyector 1 300 300
Teléfono fijo 1 150 150
Ventiladores 2 100 200
Reloj de pared 1 30 30
Extintores de 6 kg 1 70 70
TOTAL S/. 9,140

TABLA N°17

TITULO: REQUERIMIENTO DE BIENES
FUENTE: Elaboracion propia

Se explica mayor detalle de cada bien:

e ESCRITORIO
Escritorio de melamina 18mm, 3 cajones y 1 cajén al centro o para
teclado 1.2*0.75 mt2

Cada miembro del personal interno tendra su propio escritorio.

e SILLA GIRATORIA
Silla operativa giratoria 601 ECO CB tapizada c/brazos.

Cada miembro del personal interno tendra su propia silla.

e SILLA DE PLASTICO
Silla Forte Olimpia Reyplast.

Se usaran para la induccién y capacitaciones.
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e ESTANTE PARA DOCUMENTOS
Marca: Mica

Modelo: Estante Xangai2 Blanco

Alto: 204.2 cm

Ancho: 90 cm

Profundidad: 30 cm

Sera compartido entre el personal interno.

e LAPTOP

Marca: Lenovo

Pantalla: 14 pulgadas
Memoria: 4GB
Windows10/ Intel corei 3

Cada miembro del personal interno tendré su propia laptop.

e IMPRESORA MULTIFUNCIONAL
Marca: Epson L380
Multifuncional de tinta continua,

Imprime/ escanea/copia

e PROYECTOR

Marca: Tronfy

Mini Proyector Portatil LED GM50 + 150 LM - Plomo Y Plateado
e TELEFONO FIJO

Teléfono analégico modelo KX-7716X-B

Color: Negro
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e VENTILADOR
Marca: Miray
Modelo: VMPP-560

Potencia 60W, 3 velocidades, giratorio.

e RELOJ DE PARED

Reloj negro 30cm, numeros 3D.

e EXTINTOR
Marca: Vicsa

Extintores PQS ABC 6 kg.

En cuanto a los costos fijos consideramos:

° Luz
o Agua
° Internet

. Teléfono

En cuanto al requerimiento de personal, se explica en el cuadro de
Asignacién de Personal, el régimen que se acogera SMART
LEARNING SAC es el régimen laboral especial, en base a sus

caracteristicas asumira los gastos.

Se menciona los puestos del personal interno:
o Gerente General
. Asistente Recursos Humanos

o Auxiliar Marketing
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3.24 INFRAESTRUCTURAY CARACTERISTICAS FISICAS

La infraestructura de SMART LEARNING SAC, tendra un total de
180m2 que estaran dividas en 4 espacios. El primer espacio es el
area administrativa que contara con 80 m2, en donde se ubicaran
los 3 miembros del personal interno, cada uno con sus respectivos
escritorios, sillas, laptop, entre otros. Se escogié dicho espacio para
ello, ya que es el ambiente mas grande. El segundo espacio cuenta
con un 50 m2 para realizar capacitaciones e induccion, donde se
contara con las sillas y el proyector, frente a ello se encuentra el
tercer y cuarto espacio, son salas para realizar entrevistas cada
uno con un espacio de 20 m2, uno al costado de la otra para facilitar
la comunicacion. Finalmente, el quinto espacio son los servicios
higiénicos.
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FIGURA N°33
TITULO: LAY OUT
FUENTE: Elaboracion Propia
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PLANO DE DISTRIBUCION

1 | Area administrativa - 80 m?2

2 | Sala de Capacitacion — 50 m2
3 Sala1-20 m?

4 | Sala2-20 m?

5 | Servicios higiénicos — 10 m?

TABLA N°18 ]
TITULO: PLANO DE DISTRIBUCION
FUENTE: Elaboracion propia

3.3 LOCALIZACION DEL NEGOCIO, FACTORES DETERMINANTES

Se utilizara el método de Ranking de Factores, para escoger la
localizacion de SMART LEARNING SAC se esta considerando 2

posibles locales, uno en San Isidro y otro en La Victoria.

Para su desarrollo se consideré 4 factores: Comercial, estratégico, legal
y ambiental y las alternativas de cada factor se coloca el grado de
importancia en una escala de 0 a 10, las cuales se multiplicaran por un

porcentaje que representa a cada criterio, en base a su importancia.
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CLASIFICACION ALTERNATIVA

A La Victoria
B San Isidro
TABLA N°19

TITULO: ALTERNATIVAS DE LOCALES
FUENTE: Elaboracion propia

Enla Tabla N°20 se muestra el método de Ranking de Factores, en base
a los valores ponderados, se obtiene que la mejor alternativa de
ubicacién para SMART LEARNING SAC, es la alternativa A con 7.5 que
pertenece a La Victoria en la Urbanizacién de Santa Catalina, se

encuentra en una zona céntrica.
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PESO ALTERNATIVAS
FACTORES RELATIVO

% A B
1. FACTOR COMERCIAL
Posicidn estratégica 12% 8 9
Disponibilidad del espacio fisico | 10% 10 5
Costo del arriendo 8% 10 6
TOTAL PONDERADO 30% 2.76 2.06
2. FACTOR ESTRATEGICO
Area urbana céntrica 8% 8 8
Servicios de apoyo 6% 10 7
Flujos de Personas 10% 6 6
Servicios Basicos 6% 6 5
Seguridad 10% 6 8
TOTAL PONDERADO 40% 2.8 2.76
3. FACTOR LEGAL
Ordenanzas Municipales 8% 6 6
Impuestos Municipales 12% 8 6
TOTAL PONDERADO 20% 1.44 1.2
4. FACTOR AMBIENTAL
Contaminacion auditiva 6% 7 7
Contaminaciéon ambiental 4% 5 5
TOTAL PONDERADO 10% 0.62 0.62
TOTAL FINAL PONDERADO |100% 7.62 6.64

TABLA N°20

TITULO: METODO DE RANKING DE FACTORES

FUENTE: Elaboracion propia
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CAPITULO IV. ESTUDIO DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

4.1 INVERSION FIJA

4.1.1INVERSION TANGIBLE

CANTIDAD

1

N =t =k - W

3
5
15
2
1
1

TOTAL

CONCEPTO

INFRAESTRUCTURA
Acondicionamiento del local
EQUIPOS Y MAQUINARIAS
Laptop Lenovo

Impresora Multifuncional
Proyector

Teléfono Fijo

Ventiladores

MUEBLES Y EQUIPAMIENTO

Escritorio

Sillas giratorias

Sillas de Plastico

Estante para documentos
Reloj de pared
Extinguidor de 6 kg

4.1.2INVERSION INTANGIBLE

CANTIDAD

- ok ok mk N) ek -k

TOTAL

CONCEPTO

INVERSION INTANGIBLE
Constitucion de la Sociedad
Gastos municipales iniciales
Garantia de Alquiler

Disefio de Pagina Web
Creacién de Aplicacién
Gastos de Investigacion
Asesoria legal y Financiera

PRECIO
UNITARIO

S/. 1,000

S/. 1,600
S/. 730
S/. 300
S/. 150
S/.100

S/. 380
S/. 160
S/. 28
S/. 250
S/. 30
S/. 70

PRECIO
UNITARIO

S/. 800
S/.180
S/. 400
S/. 500
S/. 500
S/. 2,000
S/. 1,400

TOTAL

S/. 1,000

S/. 4,800
S/. 730
S/. 300
S/. 150
S/. 200

S/.1,140
S/. 800
S/. 420
S/. 500
S/. 30

S/. 70
S/.10,140

TOTAL

S/. 800
S/.180
S/. 800
S/. 500
S/. 500
S/. 2,000
S/. 1,400
S/. 6,180
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4.2 CAPITAL DE TRABAJO

CANTI
DAD

TOTAL

CONCEPTO

CAPITAL DE TRABAJO
Caja

Servicios Mensuales
Mensualidad de Agua
Mensualidad de Luz
Mensualidad de Teléfono
+Internet

Servicio RPC Claro

Alquiler mensual

Gastos de
(Publicidad)

Mantenimiento de pagina
web

Milares de Volantes

Servicio de Marketing Digital
Gastos Administrativos
Utiles de oficina varios
Salarios

Gerente General

Asistente
Humanos
Auxiliar de Marketing

ESSALUD (9%)

Ventas

Recursos

4.3 INVERSION TOTAL

Inversion Tangible
Inversion Intangible
Capital de Trabajo
Total de Inversion

COSTO
MENSUAL

S/. 5,000

S/. 80
S/. 180
S/.100

S/. 45
S/. 400

S/.180

S/.120
S/. 800

S/. 200

S/.2,000
S/.1,400

S/.1,000
S/. 396

S/.10,140.00
S/. 6,180.00

COSTO
ANUAL

S/. 60,000

S/. 960
S/. 2,160
S/.1,200

S/.1,080
S/. 4,800

S/. 2,160

S/. 1,440
S/.9,600

S/. 2,400

S/. 24,000
S/. 16,800

S/.12,000
S/. 4,752

S/.143,352.00
S/. 159,672.00

4.4 ESTRUCTURA DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

Financiamiento 40%
Aporte Propio 60%
INVERSION TOTAL 100%

S/. 63,868.80

S/. 95,803.20
S/.159,672.00

TOTAL

S/. 60,000

S/. 10,200

S/. 13,200

S/. 2,400

S/. 57,552

S/. 143,352
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S/. 63,868.80
S/. 63,868.80
S/.62,732.09
S/.61,568.10
S/.60,376.17
S/.59,155.64
S/. 57,905.82
S/. 56,626.01
S/.55,315.48
S/. 53,973.51
S/.52,599.32
S/.51,192.16
S/. 49,751.24
S/.48,275.73
S/. 46,764.81
S/.45,217.63
S/. 43,633.32
S/. 42,011.00
S/. 40,349.74
S/. 38,648.61
S/. 36,906.66
S/. 35,122.90
S/. 33,296.34
S/. 31,425.94
S/.29,510.66
S/. 27,549.41
S/.25,541.10
S/. 23,484.59
S/.21,378.73
S/.19,222.34
S/.17,014.19
S/. 14,753.05
S/.12,437.65
S/.10,066.68
S/.7,638.81

S/.5,152.68

S/. 2,606.89

S/.0.00

S/.1,136.71
S/.1,163.99
S/.1,191.93
S/.1,220.53
S/.1,249.82
S/.1,279.81
S/.1,310.53
S/.1,341.98
S/.1,374.18
S/.1,407.16
S/.1,440.93
S/.1,475.51
S/.1,510.92
S/.1,547.18
S/.1,584.31
S/.1,622.33
S/.1,661.26
S/.1,701.13
S/.1,741.95
S/.1,783.76
S/. 1,826.56
S/.1,870.40

S/.1,915.28
S/.1,961.25

S/. 2,008.31

S/. 2,056.51

S/.2,105.86
S/.2,156.40
S/.2,208.15
S/.2,261.14
S/.2,315.40
S/.2,370.97
S/. 2,427.87
S/.2,486.13
S/.2,545.79
S/.2,606.89
S/.63,868.80

S/.0.00
S/.1,632.74
S/.1,505.46
S/.1,477.52
S/.1,448.92
S/.1,419.63
S/.1,389.64
S/.1,358.92
S/.1,327.47
S/.1,295.27
S/.1,262.29
S/.1,228.52
S/.1,193.94
S/.1,158.53
S/.1,122.27
S/.1,085.14
S/.1,047.12
S/.1,008.19
S/. 968.32
S/.927.50
S/. 885.69
S/. 842.89
S/.799.05
S/. 75417
S/.708.20
S/.661.14
S/.612.94
S/. 563.59
S/.513.05
S/.461.30
S/. 408.31
S/. 354.05
S/. 298.48
S/. 241.58
S/.183.32
S/. 123.66
S/. 62.56
S/.32,231.36

S/.0.00

S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45

S/. 2,669.45
S/. 2,669.45

S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/. 2,669.45
S/.96,100.16
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AMORTIZACION DEL PRESTAMO EN S/.

Préstamo Caja Huancayo S/. 63,868.80
Meses 36

Tasa efectiva anual % 32.92

Tasa efectiva mensual % 2.40

Cuota de pago CUOTA=P (i (1 +i)*n)/(1+)An-1) S/. 2,669.45

2019 2020 2021
Amortizacion S/.15,593.07 |S/.20,726.31 | S/. 27,549.41
Interés S/.16,440.31 |S/. 11,307.07 |S/. 4,483.97
TOTAL
PRESTAMO S/.32,033.39 |S/.32,033.39 |S/.32,033.39

Accionista 1 S/.67,062.24 70
Accionista 2 S/. 28,740.96 30
S/.95,803.20 100%

4.5 FUENTES FINANCIERAS

El préstamo de se solicitara a caja Huancayo ya que es mas asequible
para SMART LEARNING, sin excesivos tramites a comparacion de los
bancos, también considerando que somos una empresa nueva, que aun
no cuenta con un record crediticio para acceder a préstamos bancarios,
por ello se optd por trabajar con una caja financiera, de las que se
encuentran en el mercado se eligi6 caja Huancayo porque nos brinda

una tasa de interés mas baja de 32.92 % anual.
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4.6 CONDICIONES DE CREDITO

Para Personas Juridicas (Empresa)

v Copia del DNI de los representantes legales.

v" Escritura Publica de Constitucion.

v Certificado de Vigencia de Poderes.

v Copia de la Ficha de RUC.

v" Acreditar domicilio estable, caso contrario debe ser garantizado por

una persona que acredite estabilidad domiciliaria.

Préstamo Caja S/.63,868.80
Huancayo

Meses 36 meses (3 anos)
Tasa efectiva anual % 32.92

Tasa efectiva mensual % 2.40

Cuota de pago S/. 2,669.45
Intereses totales (3 afios) S/. 32,231.36
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CAPITULO V: ESTUDIOS DE LOS COSTOS, INGRESOS Y EGRESOS

5.1 PRESUPUESTO DE LOS COSTOS

COSTOS FIJOS ANUALES

CONCEPTO MENSUAL ANUAL

Personal Propio S/. 4,400 S/. 52,800
Mensualidad de Agua S/. 80 S/ 960
Mensualidad de Luz S/. 180 S/. 2,160
Mensualidad de

Teléfono+Internet S/. 100 S/ 1,200
Servicio RPC Claro (2) S/. 90 S. 1,080
Alquiler mensual S/. 400 S/ 4,800
Gastos de ventas S/. 1,300 S/ 15,600
Gastos administrativos S/. 200 S/ 2,400
TOTAL S/. 81,000

COSTOS FIJOS
Mano Obra Indirecta S/. 52,800
Gastos indirectos de Fabricacion | S/. 10,200
Gastos de ventas S/. 15,600
Gastos administrativos S/. 2,400
S/. 81,000
COSTOS VARIABLES S/. 28,200
COSTO TOTAL S/. 109,200

5.2 PUNTO DE EQUILIBRIO

Ingreso cv Contribucion
Profesor Pre - Escolar 10,500 3,600 6,900
Profesor Escolar 20,250 9,600 10,650
Psicdlogo 17,500 15,000 2,500
20,050
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Profesor Pre - Escolar 300 35 10,500

Profesor Escolar 450 45 20,250
Psicélogo 350 50 17,500
48,250

RESOLUCION DE CONTRIBUCION MARGINAL PROMEDIO

% DE CONTRIBUCION = CONTRIBUCION MARGINAL TOTAL /

MARGINAL INGRESOS TOTALES

= 20,050/ 48,250 = 42%

PUNTO DE EQUILIBRIO = COSTOS FIJOS/ %CM

=117,684/0.42 = S/. 283,204.64

5.3 ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

579,000 606,792 635,918 666,442 |698,431
Ventas

109,200 114,442 119,935 125,692 |131,725
469,800 492,350 |515,983 540,750 |566,706

Costos Ventas

Utilidad Bruta

L, 3,264 4,016 4,016 4,016 4,016
Depreciacion

Gastos 2,400 2515 12,636 2,762 2,895
Administrativos

15,600 16,349 17,134 17,956 |18,818
Gastos de ventas
Utilidad 448,536 469,470 492,198 |516,016 |540,978
Operativa
Gastos 16,440 11,307 4,484 0 0
Financieros

Utilidad  Antes| 432 096 458,163 487,714 516,016 |540,978
de Impuestos

129,629 137,449 |146,314 154,805 |162,293
Impuestos (30%)

Utilidad  Neta 302 467 320,714 |341,400 |361,211 |378,684
(Nuevos Soles)
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5.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS

2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 579,000 606,792 635,918 666,442 698,431
4.80% 4.80% 4.80% 4.80%
5.5 PRESUPUESTO DE EGRESOS
COSTO
PERSONAL FIJO CANTIDAD MENSUAL | COSTO ANUAL
Gerente General 1 S/. 2,000 S/. 24,000
Asistente Marketing 1 S/. 1,400 S/.16,800
Auxiliar de Logistica 1 S/.1,000 S/.12,000
S/. 57,552
STAFF COSTO
ESPECIALISTAS EANREED MENSUAL |COSTO ANUAL
Profesor pre escolar 20 300 3600
Profesor escolar 40 800 9600
Psicblogo 50 1250 15000
S/. 28,200
COSTO
GASTOS DE VENTA CANTIDAD MENSUAL | COSTO ANUAL
Manten. de pagina web | 1 S/. 180 S/.2,160
Milares de Volantes 2 S/. 120 S/. 2,880
Servicio de Marketing
Digital 1 S/. 1,000 S/. 12,000
S/.17,040
GASTOS COSTO
I:\DMINISTRATIVOS CELTILLY MENSUAL |COSTO ANUAL
Utiles de oficina varios |1 S/. 200 S/. 2,400
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EGRESOS ANO 1 ANO2  ANO3 ANO4  ANOS5
FIJOS

S/. 81000  S/.82620 S/.85099 S/ 88503 SI. 92,928
e S/. 28200  S/.28.764 S/.29627  S/.30516 S/.32,042
TOTAL ANUAL s/. s/. S/,

S/.109,200 111,384  S. 114726 119,018 124,969

56 FLUJO DE CAJA PROYECTADO
4.80% 4.80% 4.80% 4.80%

ANOS 2018 2019 2020 2021 2022 2023
INGRESO POR
VENTAS S/.579,000.00 | S/. 606,792.00 | S/. 635,918.02 | S/. 666,442.08 | S/. 698,431.30
TOTAL DE
INGRESO S/. 579,000.00 | S/. 606,792.00 | S/. 635,918.02 | S/. 666,442.08 | S/. 698,431.30
INVERSION
APORTE PROPIO S/. 95,803.20
PRESTAMO S/. 63,868.80
EGRESOS
COSTOS FIUOSs S/. 81,000 S/. 82,620 S/. 85,099 S/. 88,503 S/. 92,928
COSTOS
VARIABLES S/. 28,200 S/. 28,764 S/. 29,627 S/. 30,516 S/. 32,042
DEPRECIACION S/. 3,264 S/.4,016 S/.4,016 S/.4,016 S/. 4,016
TOTAL DE
EGRESOS S/. 112,464 S/. 115,400 S/. 118,742 S/. 123,034 S/. 128,985
UT. ANTES DE
IMPUESTOS S/. 466,536.00 | S/.491,392.00 | S/.517,176.50 | S/. 543,407.81 | S/. 569,446.12
IMPUESTOS S/.139,960.80 | S/. 147,417.60 | S/. 155,152.95 | S/. 163,022.34 | S/. 170,833.83
UT. DESPUES DE
IMPUESTOS S/.326,575.20 | S/. 343,974.40 | S/. 362,023.55 | S/. 380,385.47 | S/. 398,612.28

DEPRECIACION

S/. 3,264.00

S/.4,016.00

S/.4,016.00

S/.4,016.00

S/.4,016.00

FLUJO DE CAJA

S/.-159,672.00

S/. 329,839.20

S/. 347,990.40

S/. 366,039.55

S/. 384,401.47

S/. 402,628.28

FINANCIERO

ECONOMICO

PRESTAMO S/. 63,868.80

INTERESES S/.16,440.31 | S/.11,307.07 | S/. 4,483.97 0 0
AMORTIZACIONES §/.15,593.07 | S/.20,726.31 |S/.27,549.41 |0 0

ESCUDO FISCAL S/.4,932.09 S/.3,392.12 S/.1,345.19

oo B2 S/.-95,803.20 |S/.292,873.72 | S/. 312,564.89 | S/. 332,660.97 | S/. 384,401.47 | S/. 402,628.28
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EVALUACION ECONOMICA

TIR 211%
VAN S/. 600,729.56
COSTO DE CAPITAL 37.05%

EVALUACION FINANCIERA

TIR 312%
VAN S/. 605,797.14
COSTO DE CAPITAL 37.05%
5.7 BALANCE GENERAL
BALANCE GENERAL
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO
S/. 83,352.00 S/. 63,868.80
Cajay Bancos Prestamos Bancario
S/. 60,000.00 S/. 63,868.80
Inventarios TOTAL PASIVO
S/. 143,352.00
TOTAL AC
ACTIVO NO CORRIENTE
S/. 2,960.00
Inmuebles PATRIMONIO
S/. 6,180.00 S/. 95,803.20
Maquinaria y equipo Capital
S/.1,000.00 S/. 95,803.20
Activo Fijo TOTAL PATRIMONIO
S/. 6,180.00
Activos intangibles
S/. 16,320.00
TOTAL ANC
S/.159,672.00 [TOTAL PASIVO Y|g/, 159,672.00
TOTAL ACTIVO PATRIMONIO
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CAPITULO VI: EVALUACION

La evaluacién del plan de negocio es un proceso por el cual se determina el
establecimiento de cambios generados por un proyecto a partir de la
comparacion entre el estado actual y el estado previsto en su planificacion, los

que estaran basados a partir del COK.

% COSTO
RUBRO IMPORTE PARTICP. [ INTERES CAPITAL
CAPITAL
PROPIO S/. 95,803.20 60.00% 40.00% 24.000%
PRESTAMO S/. 63,868.80 40.00% 32.62% 13.048%
S/.
TOTAL 159,672.00 100.00% 37.05%
Beta =40% Beta del sector Comercio y Distribucion
6.1 EVALUACION ECONOMICA
| EVALUACION ECONOMICA |
TIR 211%
VAN S/. 600,729.56
COSTO DE CAPITAL 37.05%
Ingresos 1,325,930.49
actualizados
Egresos 725,228.52
Actualizados
Beneficio/Costo 1.828
PRC 0.55
PRC (meses) 7

El proyecto es rentable econ6micamente.
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6.2 EVALUACION FINANCIERA

6.3

6.4

EVALUACION FINANCIERA ‘

TIR 312%
VAN S/. 605,797.14
COSTO DE CAPITAL 37.05%

El proyecto es rentable financieramente.

EVALUACION SOCIAL

SMART LEARNING se dedicara a brindar servicios de asesoria a los
alumnos durante su etapa escolar, mediante un staff de especialistas
(profesores y psicologos), ofrecera oportunidades laborales con los
beneficios de ley correspondientes, contara con 3 puestos de trabajo,
ademas en su crecimiento se ira contratando mas personal para poder
cumplir con la demanda, con lo que generara mayores puestos de

trabajo, colaborando con el desarrollo del pais.

IMPACTO AMBIENTAL

Un gran problema de la humanidad es el cambio climatico, lo cual
provoca grandes consecuencias para las futuras generaciones, por ello
que como empresa se puede tomar grandes acciones para contrarrestar

este problema. Errdbneamente las pequefias empresas consideran que
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sus actividades no tienen ninguna repercusion al medio ambiente; sin

embargo, es sumamente importante que todos estemos comprometidos.

La empresa se dedica al servicio de asesoria técnica a estudiantes por
ende no repercute directamente en el ambiente, sin embargo, se
compromete al cuidado del medio ambiente con el uso de la energia, en
no dejar aparatos eléctricos enchufados y el uso responsable de los

papeles.
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71

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

. Una de las grandes ventajas comparativas es que el producto o servicio

que se pretende ofrecer es innovador lo que implica explotar un mercado
insatisfecho.

Las proyecciones de la demanda que hemos establecido es que crece a
unatasa 4.8 %, porcentaje identificado en base a proyecciones estimadas
para los proximos afnos, lo que significa que nuestras ventas crecen a
4.8%

En las fuentes de financiamiento, se ha considerado que el financiamiento
propio representa el 60%, que sera aportado por los 2 accionistas en un
70% y 30% respectivamente, y el 40% restante de la inversion total se
solicitara a Caja Huancayo con una tasa de 32.92% anual.

El beneficio/costo es S/. 1.82, los ingresos son superiores a los egresos,
lo cual significa que, por cada sol invertido, se tendra un retorno del capital
invertido y una ganancia de 0.82 centavos.

En la evaluacion econémica se ha podido determinar que el negocio es
rentable porque el TIRE es de 211%, el VANE es de S/. 410,355 S/.
600,729.56 y el B/C es S/1.82, con una tasa de descuento de 37.05%.
En la evaluacion ambiental el plan considera ahorro de energia eléctrica,
papeleria y agua, el uso responsable de estos recursos de parte de los
trabajadores de SMART LEARNING y que impactara positivamente en el

uso sostenible de los recursos.
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7.2 RECOMENDACIONES

1. Para los que recién inician un negocio, se sugiere que sean muy
cuidadosos a la hora de seleccionar la forma juridica y los regimenes
tributario y laboral por que por ese lado se puede aprovechar las ventajas
y beneficios que ofrece ese marco legal lo que permite ahorrar costos y
tener la flexibilidad de contratar y descontratar sin que la empresa se
perjudique con liquidaciones.

2. En la determinacién de la demanda insatisfecha, se sugiere que las
encuestas sean ejecutadas de manera cuidadosa porque tiene incidencia
en los calculos de los futuras ventas e ingresos.

3. Uno de los aspectos mas importantes que deberia ser tomado en cuenta
por los nuevos negocios es la apertura de opciones de identificacién de la
tasa de descuento por que puede determinar el éxito o fracaso de un
negocio.

4. Los estados financieros deberian ser considerados como fuente de
informacion para elaborar futuras estrategias de crecimiento en base a
reinversiones que se podria reflejar en el balance general.

5. La fundamentacion de la ejecucion del proyecto deberia estar
condicionada a la determinacion de los parametros de medicion
economica y financiera como el TIR, VAN y B/C.

6. La evaluacibn ambiental debe entenderse segun el grado de
capitalizacién de la empresa para evaluar el real impacto de una empresa

respecto a su contribucién al uso cuidadoso de los recursos.
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1.

Presidencia o
del Consejo de Ministros

427 peRU
S

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE NOMBRE COMERCIAL

DATOS DEL SOLICITANTE

solicitante I-A-M-‘

N° de Solicitantes (En caso de ser mas de 1

el anexo A
por cada solicitante adicional)

PERSONA NATURAL

PERSONA JURIDICA I_l

Ti?o de emp[resa (*) (marque|:d|e correspondelfi

Micro Pequeiia Mediana Otra:

Nombre o Denominacion / Razon Social (conforme aparece en su documento de identidad o de constitucion)

Nacionalidad / Pais de Constitucion:

Documento de Identidad (marcar y llenar slflgt’m corresponda:

Persona Natural: DNI C.E. PASAPORTE / Persona Juridica RUC

)

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Peru

Distrito:

Provincia: LIMA Departamento: LIMA

Referencias de domicilio:

Correo electrénico

Numero de teléfono fijo

Casilla electrénica (previa suscripcion de
contrato con Indecopi)

Numero de teléfono celular

|:| Se adjunta documentacion que acredita representacion.

|:| Documentacion que acredita representacion ha sido presentado en el expediente N°:
(Este expediente no debe tener una antigliedad mayor de 05 afios, conforme a lo establecido en el articulo 40 de la Ley N° 2744 4)
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2. DATOS RELATIVOS AL NOMBRE COMERCIAL SOLICITADO

21. Tipo de Signo: 2.2. Indicacion del Signo (de ser solo | 2.3. Reproduccion del ¢
denominativo)

Denominativa

Denominativa con
grafia

Mixta
Tridimensional

Figurativa

Oood oo

Otros:

2.4. Precise si desea proteger el color o colores como parte del Nombre Comercial: |:|SI

(en caso de NO MARCAR alguna opcién, se protegeran los colores que aparecen en la
adjuntada)

(*) De acuerdo con el D.S. 013-2013-PRODUCE sera considerada como micro empresa, aquella que tenga ventas
anuales no mayores a 150 U.L.T.; pequefia empresa, aquella que tenga ventas anuales no menores a 150 U.L.T. ni
mayores a 1700 U.L.T; y mediana empresa, aquella que tenga ventas anuales no menores a 1700 U.L.T. ni mayores a
2300 U.L.T.

2.5. Lista de Actividades Econdmicas

Clase Actividades Econémicas

De no ser suficiente el espacio anterior, indicar las actividades econémicas adicionales en el

ANEXO B

2.6. Fecha de Primer Uso (La cual debera ser ANTERIOR A LA FECHA DE
PRESENTACION de la solicitud)

Dia Mes Afo
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Se adjunta documentacion que sustenta el primer uso del Nombre Comercial’

|:| Documentacion que acredita el primer uso ha sido presentado en el expediente N°

3. FIRMA DEL SOLICITANTE O DEL REPRESENTANTE, DE SER EL CASO

Firma (conforme aparece en su documento de | Nombre y/o calidad del firmante
identidad)

EXAMEN DE FORMA: De conformidad con lo dispuesto en la Decision 486, la Direccién de Signos
Distintivos examinara dentro de los quince (15) dias habiles contados a partir de la fecha de presentacion

de la presente solicitud, si la misma cumple con todos los requisitos previstos en el Decreto Legislativo
1075.

Si de dicho examen resulta que la solicitud no contiene los indicados requisitos, se requerira al solicitante
para que complete los mismos conforme a las disposiciones contenidas en dicha normativa;

Si la solicitud contiene todos los requisitos, la Direccion emitira la correspondiente orden de aviso.

PLAZO DEL PROCEDIMIENTO: El plazo maximo para la culminacién de un trdmite de registro no
contencioso (sin oposicién) es de 180 dias habiles contados desde el dia siguiente de la presentacién de
la solicitud de registro, conforme a lo establecido en el articulo 24 del Decreto Legislativo N° 1075.

En cumplimiento de lo dispuesto por la Ley N° 29733, Ley de proteccién de Datos Personales, le informamos que los
datos personales que usted nos proporcione seran utilizados y/o tratados por el Indecopi (por si mismo o a través de
terceros), estricta y Unicamente para administrar el sistema de promocion, registro y proteccién de derechos de
propiedad intelectual(signos distintivos, invenciones y nuevas tecnologias, y derecho de autor) en sede administrativa,
asicomo , de ser el caso, para las actividades vinculadas con el registro de usuarios del sistema de patentes, pudiendo
ser incorporados en un banco de datos personales de titularidad del Indecopi.

Se informa que el Indecopi podria compartir y/o usar y/o almacenar y/o transferir su informacion a terceras personas,
estrictamente con el objetivo de realizar las actividades antes mencionadas.

Usted podra ejercer, cuando corresponda, sus derechos de informacién, acceso, rectificacién, cancelacion y oposicion
de sus datos personales en cualquier momento, a través de las mesas de partes de las oficinas del Indecopi.

[u

Entre los medios probatorios que puede adjuntar se encuentran comprobantes de pago, medios
publicitarios que contengan fecha de emisidn, entre otros. Asimismo, de contener el nombre
comercial solicitado una combinacion de colores, estos también se deben apreciar en los medios
probatorios que adjunte.
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