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RESUMEN

En la actualidad, la educacion es parte primordial de la sociedad; sobre todo si es que se
quiere seguir avanzado en el crecimiento de esta. Esta situacion se replica en todas las
partes del mundo incluyendo en el Perud. Teniendo lo anterior dicho, se necesita siempre
avanzar con la educacion a pesar de cualquier circunstancia; y prueba de ello es el
crecimiento exponencial que se tiene en los Gltimos afios, que se tiene con la educacién
virtual; més conocido como e-learning. Este proceso se ha acelerado con la pandemia

mundial que ha hecho que se busque otras opciones para continuar con la educacion.

Es por ello, que el proyecto de prefactibilidad esta enfocado en proponer una
forma de aprovechar el e-learning y sacar el maximo provecho tanto para los estudiantes
como los educadores; a través de précticas exitosas en otros ambitos como el empresarial.

Ahi es donde se combina el concepto de agilidad (Eduscrum).

El presente estudio busca demostrar la viabilidad técnica, econdémica y social de
la prefactibilidad para la creacién de una empresa consultora especializada en la
capacitacion sobre e-learning y ABP con enfoque scrum.

El mercado meta son colegios privados de nivel secundaria en Lima
Metropolitana; lo que representaria 2 435 colegios para el proyecto. La planta esta

ubicada en el distrito de Santiago de Surco; mas especificos en Chacarilla del estanque.

El dimensionamiento del servicio estaria decidido por el tamafio-mercado, seria

de 146 colegios o0 1 460 capacitaciones a profesores.

La inversion requerida para el proyecto es de S/ 1 061 851. La evaluacién
financiera da como resultado un VANF de S/ 564 880, por otro lado, la TIRF 31,75%,
los cuales son superiores al costo de oportunidad de 12,59%, con un periodo de
recuperacion maximo de 3 afios 7 meses 3 dias. Por dltimo, los ratios financieros
muestran una solvencia, rentabilidad y liquidez adecuada para que la consultora se pueda

mantener en la capacidad de afrontar sus compromisos ante sus acreedores.

Palabras clave: Scrum, e-learning, educacion, agilidad, eduscrum, colegios.



ABSTRACT

Today, education is an essential part of the society; especially if you want to continue
advancing in the growth of this. This situation is replicated in all parts of the world,
including Peru. Having said the above, it is always necessary to advance with education
despite any circumstance; and proof of this is the exponential growth that we have in
recent years, which we have with virtual education; better known as e learning. This
process has accelerated with the global pandemic that has made look for other options to

continue with education.

That is why the prefeasibility project is focused on proposing a way to take
advantage of e-learning and get the most out of it for both students and educators; through
successful practices in other areas such as business. That's where the concept of agility

(Eduscrum) comes together.

This study seeks to demonstrate the technical, economic and social feasibility of
prefeasibility for the creation of a consulting company specialized in training on e-
learning and PBL with a Scrum approach.

The target market is private secondary level schools in Metropolitan Lima; which
would represent 2 435 schools for the project. The plant is located in the district of

Santiago de Surco; more specific in Chacarilla del estanque.

The dimensioning of the service would be decided by the size-market; it would
be 146 schools or 1,460 teacher training.

The investment required for the project is S/ 1 061 851. The economic-financial
evaluation results in a VANF of S/ 564 880, on the other hand, the TIRF 31,75%, which
are higher than the cost of opportunity of 12,59%, with a maximum payback period of 3
years 7 months 3 days. Finally, the financial ratios show adequate solvency, profitability
and liquidity so that the consulting firm can maintain the capacity to meet its

commitments with its creditors.

Key words: Scrum, e-learning, education, agility, eduscrum, schools.



CAPITULO I: ASPECTO GENERALES

1.1 Problematica

En la actualidad, tanto en Peri como en el mundo, uno de los grandes retos en el ambito
educativo es la busqueda de nuevas herramientas y métodos de ensefianza. Segun la ONU
(2016), se tiene como estrategia “entregar formas alternativas de aprendizaje para nifios
y adolescentes que no asistan a la escuela(...), a fin de asegurar el aprendizaje flexible
tanto en escenarios formales como no formales”. En respuesta a esta busqueda se tiene al
ya conocido e-learning, el cual es un método que viene siendo muy utilizado en los
ultimos afios, prueba de ello es lo que se especifica en el informe acerca del e-learning
del Instituto de Comercio Exterior (Encinas, I. 2018) donde se indica “Pert se encuentra
como el 4to pais de Latinoamérica en mayor crecimiento porcentual entre los afios 2013-
2018. Tiene un 18% de crecimiento siendo superior a la media de 10% (Latinoamérica)”.

Segun Barrios (2020), en estos momentos se esta pasando por una pandemia que
esta afectando diversos sectores, entre ellos el educativo, el cual gracias al
distanciamiento social esta evolucionando. En esta transformacion el actor principal es la
metodologia e-learning, que antes se veia como una opcion mas, pero ahora es el Unico
método disponible para garantizar la continuidad educativa.

La propuesta se basa en la creacion de una consultora ABP Learning [Aprendizaje
basado en proyectos (ABP)] que realice sus funciones en primera instancia en Lima -
Per(. Esta consultora se enfocara en brindar sus servicios a los colegios privados que
brindan educacion secundaria en Lima Metropolitana. Su servicio consistira en el
desarrollo de una metodologia que busca potenciar en un alto porcentaje el nivel de
efectividad de la ensefianza virtual; mas especifico en proyectos académicos; gracias al
uso de metodologias agiles y softwares que complementen el servicio. Y de esta forma
mejorar la organizacion de la ensefianza, evaluacion y percepcion de calidad del servicio

educativo que tienen los estudiantes.



1.2 Objetivos de la investigacion

1.2.1 Objetivo general

Determinar la viabilidad comercial, técnica, econdmica y social para la creaciéon de una

empresa consultora orientada a colegios privados especializada en la capacitacion sobre

e-learning y ABP con enfoque Scrum.

1.2.2 Objetivos especificos

Elaborar un estudio de mercado que permita definir la viabilidad comercial

del proyecto de consultoria educativa.
Definir la mejor localizacion para la instalacion de la infraestructura.

Determinar la viabilidad técnica del proyecto definiendo los procesos,

politicas y programas requeridos.

Determinar la viabilidad financiera del proyecto mediante el calculo de la tasa

interna de retorno (TIR) y valor actual neto (VAN).

Determinar el impacto del proyecto en la sociedad.

1.3 Alcance de la investigacion

Unidad de analisis: Un colegio privado que brinda educacién a nivel

secundaria en Lima Metropolitana.

Poblacion: La poblacion estara conformada por los colegios del sector
privado que brindan el servicio de educacion a nivel secundaria y estén
interesados en la renovacidn de su sistema educativo a través de la innovacion

e implementacion del e-learning.
Espacio: El area geogréfica de estudio serd Lima Metropolitana.

Tiempo: El intervalo de tiempo para la investigacion serd desde el
30/04/2020 hasta el 15/12/2020.



1.3.1 Limitaciones de la investigacion

Las limitaciones de la investigacion se encuentran en la dificultad que se tendrad con
respecto a la recoleccion de informacion primaria; es decir, entrevistas y encuestas con

directores de colegios y especialistas. Todo esto debido a la pandemia.

1.4 Justificacion del tema
1.4.1 Justificacion técnica

En el pasado el aprendizaje estaba ligado a aulas presenciales, no obstante, en la
actualidad, el aprendizaje a través de herramientas digitales es un hecho gracias a los
avances tecnologicos y el acortamiento de la brecha digital. Segun Barrios (2020), existen
las herramientas para el aprendizaje virtual, pero la curva de experiencia de los equipos

de trabajo es vital. Por eso es fundamental empezar de una vez para llegar al futuro.

Segun Barrios (2020), en la actualidad los colegios se encuentran en constante
renovacion para mejorar su ensefianza y adaptarla a los requerimientos de la sociedad
actual. Una alternativa para lograr ello es el ABP o Aprendizaje Basado en Proyectos,
metodologia que tiene como beneficio principal beneficio una mejora de los procesos de
ensefianza y aprendizaje (Mioduser y Betzer, 2008). Esta metodologia ha sido

experimentada en sistemas educativos de paises como Dinamarca, Paises Bajos y otros.

Asimismo, segun lo propuesto en la guia para la implementacion de metodologias
agiles en la educacién realizada por el especialista en Agile-Lean Xavier Albaladejo
(2018), al finalizar los experimentos de aplicacion de scrum, en los niveles de educacion
primaria, secundaria y bachiller observaron que estos agregaron valor mediante la suma

de los resultados individuales del aprendizaje, desarrollo personal y cooperacion.

Adicionalmente, segun Martinez (2018), debido a las similitudes de estas
metodologias es facil integrarlas en una sola y resultan ser mas eficientes combinadas.
Esta hipdtesis quedd demostrada en su trabajo de investigacion de master en la
Universidad Internacional de la Rioja donde realizo un experimento de la aplicacion de
aprendizaje basado en proyectos utilizando el scrum como herramienta para la gestion de

los proyectos en un grupo de alumnos a nivel secundaria.



De acuerdo a la informacion descrita previamente se concluye que existen claros
factores que indican que el uso de ABP y las metodologias agiles en la educacion son
viables técnicamente, asi como también se ha resaltado el creciente uso de la ensefianza

e-learning, cuya viabilidad técnica se ha demostrado en los Gltimos afios.

1.4.2 Justificacién econdmica

Segun Barrios (2020), con la pandemia, practicamente todos los paises han transferido a
los estudiantes a la modalidad virtual con el objetivo de no caer en una paralisis social.
Asimismo, segun Encinas (2018), “Peri ha mostrado tasas de crecimiento superiores a la
media del subcontinente. Con un crecimiento anual que ronda el 18%, Perd ocupa el
cuarto puesto en el listado de paises latinoamericanos cuyos sectores e-learning crecieron
a mayor velocidad entre 2013 y 2018”. Estos dos factores en conjunto ofrecen un
potencial mercado que posee un gran poder adquisitivo, como lo son los grandes colegios

privados que estarian interesados en contar con el servicio de la consultora educativa.

1.4.3 Justificacién social

En el ambito social, se ayuda a la mejora de la calidad de ensefianza para los estudiantes;
asi como brindar herramientas mas eficaces para facilitar el trabajo de los docentes a
través de una metodologia de ensefianza innovadora, eficiente y digitalizada que permite
conectar a personas de diferentes lugares y hace de la educacion un servicio mas accesible

para todos. Asimismo, la creacion de la empresa impulsara la generacién de empleos

1.5  Hipotesis de trabajo

La creacion de una empresa consultora orientada a colegios privados especializada en la
capacitacion sobre e-learning y ABP con enfoque Scrum es viable comercial, técnica,
financiera y econdmicamente, pues existe un creciente mercado de colegios en busca de

la renovacion de su técnica de ensefianza mediante la digitalizacion e innovacion.



1.6 Marco referencial

Respecto al marco referencial, a continuacién, se mostraran los 2 principales marcos

referenciales tomados en cuenta para el presente trabajo de investigacion.

Encinas, |. (2018): “Ficha sector. E-Learning en Perd 2018.” Estudios e informes

de la entidad publica Espafia Exportacion e Inversiones (ICEX).

Resumen de la fuente: El presente estudio presenta el panorama del mercado
peruano respecto al e-learning mostrando caracteristicas del mercado, datos

cuantitativos y cualitativos e indicando las oportunidades que existen.

Similitud: El estudio del mercado e-learning peruano y la gran oportunidad

que representa para establecer nuevos negocios.

Diferencias: Ausencia del factor innovador del servicio, el uso de
metodologias agiles aplicadas en el rubro pedagdgico, asi como también que
el estudio esta realizado para la entrada de empresas espafiolas, mientras que

el proyecto plantea la creacion de una empresa 100% peruana.

Martinez (2018): “EduScrum y aprendizaje basado en proyectos en la asignatura

de tecnologia en 4ta de la ESO”. Universidad internacional de la Rioja. Tesis para optar

el titulo Méster en Educacion.

Resumen de la fuente: La tesis es un trabajo de investigacion acerca de la
combinacidn de la metodologia de eduScrum junto con el concepto de ABP.
Ademas, hacer una prueba piloto con el nivel de cuarto de secundaria donde

se aplico esta fusion de metodologias mencionadas anteriormente.

Similitud: El uso de ABP junto con el eduScrum para ver un nuevo enfoque

se ensefianza y demuestra su viabilidad y éxito en educacion nivel secundaria.

Diferencias: No incluye el e-learning ni softwares como G Suite for

Education ni Trello como herramientas complementarias.



1.7 Marco conceptual

Aprendizaje basado en proyectos (ABP): Segin la Consejeria de
Educacion, Universidades, Cultura y Deportes de la Unién Europea
(CEUCD,2012), ABP es una metodologia activa en la que el alumnado se
enfrenta a retos con el fin de garantizar aprendizajes que culminan con la
creacion de un proyecto. EI ABP implica diversos beneficios para el
aprendizaje del alumno: tener un pensamiento critico, analitico y creativo,
trabajar en colaboracion y cooperacion, resolver problemas y organizarse de
manera autonoma. El uso de metodologias activas mejora los procesos de

ensefianza y aprendizaje, al ser el aprendizaje del alumno relevante y préactico.

Scrum: Segun Abellan (2020) es un marco de trabajo que se utiliza dentro de
los equipos para desarrollar proyectos, pertenece a las metodologias agiles y
tiene como finalidad la entrega de valor en periodos cortos de tiempo y
permite que los proyectos incorporen de manera rapida y sencilla las mejoras

0 cambios detectados a lo largo de los mismos.

EduScrum: Es una variante de la metodologia scrum aplicada y adaptada a
la educacion. Segun lo descrito en La guia de EduScrum escrita por
Sutherland (2015), aplicarla es totalmente gratis y ha sido validada por el
mismo creador de scrum Jeff Sutherland. En la actualidad se utiliza como

referencia para la implementacion de la metodologia eduScrum.
Roles en EduScrum:

Product Owner: Es el responsable de la supervision de los resultados, se
centra de manera explicita en el tema, y aportara al equipo de estudiantes
referencia de los materiales de aprendizaje, respuestas a sus preguntas y les

proporcionara ejemplos. (Delhij, Solingen & Wijnands, 2020).

Scrum Master: Es un miembro del equipo que desempefiara un rol dual de
eduScrum y componente del equipo. Dentro de eduScrum el eduScrum
Master tiene un papel mas limitado que el rol de Scrum Master en Scrum.
Esto se debe a que el Product Owner adquiere varias de estas
responsabilidades. Es elegido en la ceremonia de formacion de equipos.



Equipo de estudiantes: Son el grupo de alumnos que forman el equipo
eduScrum, incluyendo al EduScrum Master. Con el objetivo de asegurar la
buena comunicacion y gestion del equipo se compondra de un maximo de 5

alumnos que deben permanecer estables durante todo el proyecto.
Eventos en EduScrum:

Formacién del equipo: Es la fase inicial de cada proyecto. Los equipos de
eduScrum han de ser multidisciplinares y heterogéneos, conteniendo roles
diferentes. Cabe resaltar que es en este paso donde se define que alumno sera

el eduScrum Master de cada equipo.

Planificacidn del sprint: En funcién de los objetivos establecidos por cada
equipo y en base a los criterios de aceptacion y definiciones de terminado, los
alumnos definen, priorizan y planifican las tareas a desarrollar del backlog.

Reunion de pie: Es un evento de 5 minutos donde el equipo sincroniza

actividades y planifica la proxima reunion. Se produce al inicio de cada clase.

Revision del sprint: Es la fase donde el docente realiza la revision de los
conocimientos adquiridos por el alumno y equipo tanto en el Sprint actual
como en anteriores. Esta revision puede realizarse a través de una exposicion
oral o escrita de los puntos trabajados, o una combinacion de los anteriores,

entre otros. (Martinez, 2018).

Retrospectiva del sprint: Se realiza una reflexion sobre el funcionamiento
del equipo y de los miembros del equipo en conjunto respondiendo a las
siguientes preguntas. Cabe resaltar que también se realiza una coevaluacion

del desempefio de los compafieros dentro del Sprint (Martinez, 2018).

Reflexion personal: En esta ultima fase se realiza una reflexion personal y
autoevaluacion sobre el desempefio durante el Sprint por parte de cada
alumno individualmente. La evaluacion debe realizarse de manera continua
al final de cada sesion o Sprint. El objetivo de este evento es detectar
elementos de bloqueo para actuar sobre ellos, mejorando el rendimiento del
equipo. Esta informacion se utilizard como elemento de evaluacion sumativa

por parte del docente (Martinez, 2018).



Metodologia ABP con enfoque EduScrum: El objetivo de la metodologia
ABP y EduScrum es el desarrollo de un proyecto a través del cual se vertebre
unidad didactica. Ambas metodologias comparten muchas similitudes vistas
anteriormente. Segun Martinez (2018), debido a las similitudes es facil
integrar ambas metodologias, donde el valor afiadido reside en que eduScrum
completa las carencias de ABP y viceversa. Por un lado, los eventos de
eduScrum ayudan a estructurar la gestion de cada una de las fases planteadas
por ABP, y, por otro lado, los artefactos de eduScrum permiten establecer una

gestion estructurada del desarrollo del proyecto en el dia a dia.

Consultoria: Segun PwC (2020), es un servicio de asesoria especializada al
que recurren las empresas con el fin de encontrar soluciones a uno o mas de
sus problemas de negocio, que se sustenta en la innovacion, la experiencia, el
conocimiento, las habilidades de los profesionales, los métodos y las
herramientas. Mediante los servicios de consultoria se busca ayudar a los

clientes a alcanzar sus objetivos trabajando colaborativamente.

E-Learning: Segln Yanez (2017), se trata de un modelo de ensefianza y
aprendizaje que emplea internet y las TIC’s como herramientas para que los
participantes puedan comunicarse e interactuar en un proceso de formacién
académica, los estudiantes pueden llevar su propio ritmo de aprendizaje y
reducir el tiempo de su formacion; permite combinar diversas tipologias de
materiales auditivos, visuales y audiovisuales; y desarrolla la interaccién

tanto entre profesores y estudiantes como con los contenidos didacticos.

G-Suite for Education: Es un paquete de herramientas disefiadas por Google
para permitir que los educadores y los alumnos innoven y aprendan juntos.
Este paquete de herramientas permite llevar a cabo la metodologia de
ensefianza e-learning a través de sus diferentes productos como Google

Classroom, Google Drive, Google Meet y Gmail.

Trello: Es una herramienta en linea para la administracion de tareas de un
proyecto, el seguimiento de errores e incidencias y para la gestion operativa

de proyectos. La herramienta fue desarrollada por la empresa Atlassian.
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2.1  Aspectos generales del estudio de mercado
2.1.1 Definicion del giro de negocio del servicio

El “core business” o giro de negocio de ABP Learning se encuentra en la oferta de
capacitacion a la plana docente de los colegios privados a nivel secundaria en el método
de ensefianza e-learning, en donde se utilizar la metodologia de ABP con enfoque scrum
usando herramientas digitales. Es por ello que la oferta de ABP Learning se encuentra
ubicada en el grupo de servicios cuya naturaleza se basa en la oferta de acciones

intangibles y esta dirigido hacia un bien intangible, en ambos casos el conocimiento.

2.1.2 Principales beneficios del servicio
2.1.2.1 Servicio basico

Capacitar a la plana docente de los colegios privados a nivel secundaria en ensefianza e-
learning, en donde se utilizara la metodologia ABP con enfoque scrum usando
herramientas digitales. Ademas, se busca satisfacer la necesidad de innovacion, trabajo

en equipo y digitalizacion en el servicio de ensefianza de los colegios. (CEUCD,2012).

2.1.2.2 Servicio real

Segun Delhij, Solingen & Wijnands, (2020) un equipo de trabajo ideal debe estar
conformado por 4 y se necesita de al menos 3 grupos por aula, asignando 12 profesores
para 1 consultor. La capacitacion utiliza la misma metodologia de ensefianza en la que se
le plantea capacitar. El servicio de capacitacion tendra una duracion de 4 meses (16
semanas) con capacitaciones de 3 veces por semana, cada sesion de 3 horas, ya que segun
la guia EduScrum (2020), se recomienda 2 horas de planificacion, y 1 hora adicional para

temas tedricos.

Asimismo, 1 de las 3 clases a la semana serd de manera presencial y las otras 2 se
brindaran virtualmente. Los docentes desarrollaran proyectos utilizando la metodologia

ABP con enfoque eduScrum complementada con las mismas herramientas digitales.
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En primer lugar, el docente adoptara el papel de miembro del equipo o Scrum
Master, y Product Owner serd asumido por el consultor. Posteriormente, el docente sera
el Product Owner en otros equipos, completando asi su experiencia en todos los roles. A
continuacidn, se desarrollara la descripcion de cada fase del proceso de capacitacion.

Fase 0: Explicacion de la metodologia de trabajo

Antes de comenzar el proyecto, el consultor deberd analizar y evaluar la base de los
conocimientos de la que parte el grupo de “alumnos” en el aula, explicando de manera

resumida en que consiste la metodologia ABP con enfoque scrum.

Fase 1: Planteamiento inicial

La primera fase solo ocurrird al principio de cada proyecto. En esta fase, el consultor
presentara la problematica a los profesores y facilitara la informacién basica del mismo.
Indicara las caracteristicas para la formacion de los equipos, que deberan ser lo mas
diversos posibles (4 personas) y presentara la planificacion. Luego, iniciarn su proceso
con el andlisis de la problematica decidiendo cual sera el proyecto que solucionara dicha
problematica. Al plantearlo realizaran un modelo Canvas, para describir las propuestas
mas relevantes. Por altimo, el grupo y su respectivo proyecto sera registrado en la

plataforma Google Classroom.

Fase 2: Desarrollo del proyecto, presentacion y evaluacion (Sprint)

El sprint se realizara con las etapas planteadas por la metodologia, afiadiendo 1 etapa méas
de revision del modelo canvas. Cada sprint tendré una duracion de 2 semanas, y en total

seran 7 sprints por cada proyecto, debido a que las 2 primeras semanas seran tedricas.

e Planificacion del sprint: En el primer sprint, se realiza la planificacion de
objetivos y se generaran tareas. Ademas, deberan definir el significado de
tarea terminada. En los siguientes sprints se presentan las tareas del backlog

y se acuerda cuales se van a realizar y a quien sera asignado.

e Daily meeting: Reunién diaria en donde los profesores coordinan el reparto

de tareas. Estas reuniones se realizaran a través de la plataforma Google Meet.
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e Revision del sprint: Es la fase donde el consultor recibe el entregable

trabajado y se le otorga un feedback al equipo durante el sprint.
e Retrospectiva del sprint: Se realiza una coevaluacion del desempefio.

e Reflexion personal: Se realiza una reflexion personal y autoevaluacion sobre

el desempefio durante el Sprint por parte de cada alumno individualmente.

e Revision del modelo Canvas: Las nuevas tareas se incluiran en el backlog y
se representaran como nuevas historias. De esta manera, observardn sus

propuestas de manera continua, pues aparecera representado en el Canvas.

Fase 3: Presentacion final del proyecto

El proyecto final sera presentado a la clase para compartir los conocimientos adquiridos.

Ademas, el consultor otorgaré retroalimentacion y una calificacion final.

2.1.2.3 Servicio aumentado

Implica la designacion de un consultor manager al colegio, se encargara de hacer
seguimiento durante un periodo posterior de 2 meses. El consultor tiene que hacer un

minimo de 3 reuniones virtuales de 2 horas, solicitadas con 1 semana de anticipacion.

2.1.2.4 Servicio principal

Entre los principales beneficios del servicio principal esta la considerable mejora en el
servicio educativo y la diferenciacién del colegio, otorgando asi un nivel de
competitividad mayor para los colegios que sean clientes de ABP Learning. Asimismo,

el servicio principal ofrece innovacion y digitalizacion en el servicio de ensefianza.

2.1.2.5 Servicios complementarios

El servicio complementario es la implementacion de G Suite for Education, el cual
consiste en guiar a los colegios en las etapas y los requerimientos que Google plantea:
Ser reconocidos como organizaciones sin animo de lucro e instituciones educativas

acreditadas por la administracion publica (Google, 2020).
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2.1.3 Anadlisis del entorno

2.1.3.1 Analisis del macroentorno

Politico: Segln el economista Javier Zufiiga, “se debe conducir a la
estabilidad politica, pues ello juega un papel preponderante en la economia”.
Por lo que la incertidumbre que se vive actualmente no beneficia a ningun

sector (como se cito en Diario Andina, 2020, seccién Actualidad, parr. 2).

Econdmico: Segln el Banco Mundial, el Peru caerd un 4,7% en el 2020 un
poco mas que el 4,6% que caerd América Latina y el Caribe sin Venezuela
(como se citd en Agencia EFE, 2020, seccion de Economia, parr. 1). Por lo
que el gobierno tendrd el programa ‘“Reactiva Pert’” para ayudar a los

empresarios con sus responsabilidades econémicas.

Social: Segun Cuenca (2019), “De manera general, las desigualdades
educativas en el Perd no son un tema resuelto. A pesar de los avances en su
reduccidn, las brechas aun persisten. Estas declaraciones reafirman la brecha

educativa gracias a como se gestionan las inversiones publicas y privadas.

Tecnoldgico: En un articulo periodistico Pablo Aristizabal (2020), indicé lo
siguiente: “La tecnologia de la educacion llego para quedarse, pero no vino a
reemplazar al maestro, la teleeducacién va a tener una gran transformacion,
el maestro esta aprovechando la tecnologia para empoderarse y ensefiar de
una manera distinta". Estas declaraciones indican que se esté en la revolucion
de la educacion. Por este motivo se tiene que pensar en nuevas formas de

ajustarse a la realidad virtual de la ensefianza.

Ecologico: En la actualidad, la gente es mas consciente del dafio que
ocasionan las industrias lo que muestra una falta de sostenibilidad ambiental.
Por ello a la hora de decidir crear cualquier proyecto o empresa esta tiene que

ser “eco friendly” para asi ir acorde a estas tendencias.

Legal: Respecto a las leyes resalta el Decreto Supremo N°044-2020-PCM,
el cual declara estado de emergencia en todo el Perd, y en estricto
cumplimiento de las medidas dispuestas por el Ejecutivo para prevenir la
propagacion del COVID 19, el Ministerio de Educaciéon lo que hace es

potenciar la idea de la educacion remota para salvaguardar la salud.
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2.1.3.2 Analisis del sector

Amenaza de nuevos participantes: La amenaza de nuevos entrantes es alta,
ya que las barreras de entrada no son significativas, no se requiere de
inversiones altas, pero si de conocimientos especializados. (Perales, 2019).

Poder de negociacion de los proveedores: El poder de negociacion de los
proveedores es bajo, ya que los requerimientos por parte de las empresas de
consultoria no son muchos: una oficina puede ser alquilada, utiles de oficina

que se obtiene en librerias, equipos de coémputo, y softwares.

Poder de negociacién de compradores: Considerando que es una nueva
empresa, los clientes tienen un alto poder de negociacion, sobre todo al inicio

cuando la consultora todavia no tiene una marca posicionada (Perales, 2019).

Amenaza de servicios sustitutos: El poder de amenaza de servicios
sustitutos es bajo. Un servicio sustituto seria la consultoria basada en el
método de ensefianza tradicional, que es brindado por consultoras educativas
como CEES y Dinamica. Asimismo, existe el servicio de consultoria e-
learning ofrecido por empresas como Blackboard, Moodle y e-ABC
Learning. Segin Mena (2018), el sector privado ha innovado mucho mas que
el estatal, y pese a esto aln no se ha optado por una metodologia de ensefianza
diferente en el sector privado, ya que su innovacion esta direccionada hacia

el uso de las tecnologias de informacion, mas no en la técnica de ensefianza.

Rivalidad entre competidores: La rivalidad entre competidores tiene un
nivel bajo. La cantidad de empresas de consultoria en el Perl es alta, sin
embargo, especializadas en el sector educacion hay pocas, esto se ve reflejado
en el estudio de mercado de consultoria realizado por Armajach (2012) donde
no resalta la consultoria a este sector, y de acuerdo con la participacién de
mercado se puede decir que menos de 1% de ellas se dedican al rubro
educativo Teniendo en cuenta que la consultora gracias a su innovadora oferta
de valor se ubica en un grupo estratégico del sector de consultoria educativa
donde existe poca competencia y que siendo pioneros en la ensefianza de
EduScrum se adquirira posicionamiento en este sector especializado, se

puede decir que el nivel de rivalidad entre los competidores es bajo.

15



2.14

Modelo de negocio.

Figura 2.1

Resumen del anéalisis Canvas
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°
®  Personal de impiezay °
mantenimiento (Odesa)
.
®  Personal de segunidad del
edificio (Securntas)
.
.
)
.
Estructura de costos
o  Sueldos y comisiones al personal humano
e  Alquiler del local
.
e  Pago de impuestos.
e  Pago de servicios publicos y otros
e  Pago por publicidad online

- JE

Flujo de ingresos . 6

[N

Cobro por capacitacion en E - learning v ABP a la plana docente
(720 soles mensuales por profesor durante 4 meses. (Incluye IGV)

Cobro por el servicio de implementacion de G suite for Education.
(314.5 soles, mncluye IGV y es pago tinico).
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2.1.5 Metodologia de investigacion de mercado

La metodologia de investigacion de mercado se basa en la recopilacién de fuentes
primarias: encuesta al mercado objetivo y entrevistas a profesionales con conocimiento
del sector de consultoria y educativo; y de fuentes secundarias: informes estadisticos y

articulos de investigacion realizados por diferentes organizaciones.

2.2 Andlisis de la demanda
2.2.1 Data histérica del consumidor y sus patrones de consumo

Para hallar la data histérica y patrones de consumo de los colegios segmentados como
clientes de ABP Learning, se recopilaran datos e informacion de diferentes fuentes. La
informacion de la cantidad de colegios privados que brindan educacion bésica secundaria
en Lima Metropolitana se recopilara de las estadisticas y bases de datos brindadas por
organizacion de Estadistica de la Calidad Educativa (ESCALE). Las frecuencias de
consumo necesarias en el estudio de mercado seran establecidas acorde a la naturaleza
del servicio. Debido a que el servicio solo serd brindado al colegio 1 vez durante toda la
vida del proyecto la frecuencia de consumo es igual a 1.

Tabla 2.1

Colegios privados que brindan educacién basica secundaria en Lima Metropolitana

Afo Segmento de clientes de ABP Learning
2015 2,324
2016 2,339
2017 2,376
2018 2,415
2019 2,419
2020 2,435

Nota. De Archivo de Datos, por ESCALE, 2020 (http://escale.minedu.gob.pe/uee)

Como se puede observar, en latabla 2.1 se detalla la cantidad historica de colegios

que cumplen los criterios de segmentacién de mercado objetivo definidos previamente.
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2.2.2 Disefio y aplicacion de encuesta

Con el objetivo de obtener informacion por parte del mercado objetivo se realizé una

encuesta, la cual tiene en cuenta los siguientes objetivos.
e  Obtener una nocion de las necesidades del mercado objetivo.
e Obtener parametros de segmentacion para los servicios complementarios.
e Obtener la intencion e intensidad de compra del mercado objetivo.
e Obtener la frecuencia anual de contratacion del servicio de principal.

e  Obtener una nocion del precio que estarian dispuestos a pagar.

Caélculo del tamarfio de la muestra

Para el calculo del tamafio de muestra se tuvo en cuenta los siguientes datos: N = 2 435
colegios (tamafio de mercado meta), Za= 1,96 (a nivel de confianza de 95%), p = 0,5

(probabilidad de éxito), q = 0,5 (probabilidad de ausencia de éxito) y d = 5% (precision).

| 2435 x 1,962 x 0,5 X 0,5
"~ 0,052 % (2435 —1)+ 1,962 x 0,5 x 0,5

n

Por lo tanto, se necesita tomar como muestra a 332 colegios, con el fin de obtener
resultados representativos del mercado objetivo con un nivel de confianza del 95%. El

disefio y los resultados de la encuesta se encuentran en el anexo 1.

2.2.3 Determinacion de la demanda potencial

Se calculara la demanda potencial del proyecto segun los datos recopilados tanto por
fuentes primarias como secundarias. Todo esto mediante la multiplicacion del tamafio de
mercado con la frecuencia de consumo que tiene el colegio, que en el caso del servicio
principal es 1, debido a que el servicio de capacitacidn solo se brindara 1 vez por colegio.
El mercado objetivo del proyecto son los centros educativos de Lima metropolitana. Por
lo que el universo son todos los centros educativos ubicados en Lima metropolitana a
excepcion de los que ofrecen un servicio de inicial o artes; debido que la propuesta no es
técnicamente viable implementar. Es asi como se determina que la demanda potencial es

de 9,879 capacitaciones a colegios en 5 afos.
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Tabla 2.2

Centros educativos en Lima metropolitana

Tipo # Centros educativos
Bésica Alternativa - Avanzado 434
Basica Especial - Primaria 97
Basica Especial - PRITE 20
Primaria 5,381
Secundaria 3,301
Superior Pedagbgica 33
Superior Tecnoldgica 190
Técnico Productiva - CETPRO 423
Total, general 9,879

Nota. De Archivo de Datos, por ESCALE, 2020 (http://escale.minedu.gob.pe/uee)

2.3 Andlisis de la oferta
2.3.1 Andlisis de la competencia.
Con el objetivo de analizar la competencia se realizé un andlisis de grupos estratégicos.

Figura 2.2
Analisis de grupos estratégicos
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Segun el analisis de grupos estratégicos, tomando en cuenta los factores de
desarrollo digital y la especializacion en el servicio educativo se concluye que no existen
muchos competidores directos que ofrezcan un servicio de consultoria y capacitacion
especializado en la educacion e-learning para solo instituciones educativas. El

competidor mas cercano de ABP Learning seria e-ABC Learning.
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2.3.2 Beneficios ofertados por los competidores directos

Segun la pagina web de e-ABC Learning (2020), se describe como una compafiia que
brinda soluciones integrales de e-learning y blended learning para mejorar los procesos
de formacién en instituciones educativas, empresas y organizaciones, alinedndolos con
sus objetivos, para que obtengan los mejores resultados. E-ABC Learning es la empresa
con mas potencial para convertirse en competidor directo, la diferencia es que ellos no se
han especializado en el sector educativo y ofrecen sus servicios también a empresas ni

tampoco han innovado en la metodologia de ensefianza.

Segun la pagina web de CEES (2020), es consultora especializada en educacion
orientada a la calidad educativa que atiende las demandas de instituciones de educacién
basica y superior, gobiernos locales, regionales y empresas que cuentan con area de
capacitacién interna. Su servicio principal se basa en la oferta de disefio curricular,
acreditacion del modelo educativo y evaluacion de desempefio del docente en el aula. Es
por ello que no es un competidor directo de ABP Learning, ya que ninguna de sus

soluciones va orientadas directamente al desarrollo digital del servicio educativo.

Segln la pagina web de Dindmica (2020), es una organizacién dedicada al
desarrollo profesional, basada en enfoques socio-constructivistas del aprendizaje. Su
oferta de valor se basa en la propuesta educativa se basa en la oferta de experiencias de
aprendizaje transformadoras. Teniendo en cuenta su informacién CEES no es un
competidor directo de ABP Learning, ya que ninguna de las soluciones va orientadas al

desarrollo digital del servicio educativo.

2.3.3 Analisis competitivo y comparativo (Matriz EFE)

Teniendo en cuenta la informacion recopilada en el capitulo 2.1.4 se elabora una matriz
EFE, en la cual se identifican las principales oportunidades y amenazas del proyecto con
el objetivo de obtener un resultado cuantitativo que otorgue una hipotesis de viabilidad

acerca del proyecto respecto al analisis de entornos externos.

De acuerdo a la matriz EFE mostrada a continuacion, se tiene un puntaje de 2,525,
el cual es mayor al promedio, por lo tanto, se puede decir que teniendo en cuenta los
factores externos el proyecto tiene mayores oportunidades que éxitos comparado con el

riesgo de sus amenazas.
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Tabla 2.3

Matriz EFE
FACTORES | PESO | CALIF. [POND.
OPORTUNIDADES
1.- Alta tasa de éxito de metodologias agiles en la actualidad. 0,050 4 0,2
2.- Incremento de colegios en bisqueda de opciones de e-learning 0,125 3 0,375
3.- Alta oferta de recursos y proveedores. 0,075 3 0,225
4.- Poca oferta de consultoras especializadas en educacion. 0,100 4 0,4
5.-Poca oferta de servicios sustitutos en el mercado peruano. 0,050 3 0,15
6.- Impulso en la educacién no presencial por parte del gobierno. 0,100 4 0,4
AMENAZAS

1.- Incremento de la brecha digital en la sociedad peruana 0,100 1 0,1
2.- Disminucion del PBI del Pert (Recesion economica). 0,075 2 0,15
3.- Bajas barreras de entrada en el sector de consultoria (Poca Inversién). | 0,075 2 0,15
4.- Cultura educativa tradicional arraigada en el Per. 0,125 1 0,125
5-. Alta oferta de servicios sustitutos en el mercado internacional. 0,050 2 0,1
6-. Inestabilidad politica en el Peru. 0,075 2 0,15
TOTAL 1 2,525

2.4 Determinacion de la demanda para el proyecto

2.4.1 Segmentacion del mercado

El segmento de clientes al que ABP Learning va dirigido estd conformado por los

colegios privados que ofrecen educacion basica a nivel secundaria ubicados en el area

urbana de Lima Metropolitana, es decir, la provincia de Lima y la provincia del Callao.

Figura 2.3
Segmentacion del mercado objetivo
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9233
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Nota. De Archivo de Datos, por ESCALE, 2020 (http://escale.minedu.gob.pe/uee)

Como se puede observar en la figura anterior el mercado objetivo de ABP Learning que

es equivalente a 2 435 colegios al afio 2020.
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2.4.2 Seleccién de mercado meta

Segun Marcos Ruiz (2020), magister en educacion, recomendo que el nivel de educacion
a elegir deberia ser igual o superior al nivel de educacién béasica secundaria, puesto que
la ensefianza mediante la metodologia ABP requiere cierto nivel de educacién y
compromiso consolidados. Asimismo, menciond que los colegios debido al contexto
actual se encuentran en busca de soluciones digitales para brindar una mayor calidad en
su servicio educativo, pues el cambio de ensefianza presencial a e-learning ha impactado

fuertemente en la calidad de servicio educativo brindado por ellos.

Respecto a las fuentes secundarias, segun Martinez (2018), despues de realizar una
propuesta de implementacion de esta metodologia concluy6 que puede utilizarse en todo
nivel secundaria. Asimismo, segun lo descrito en la revista PQS por Guzman (2019), si
una empresa quiere proveer sus servicios al estado tiene que aprobar una licitacion
publica. Debido a la complejidad del proceso y la incertidumbre de la apertura de
licitaciones ABP Learning no ofrecera sus servicios para el estado. Adicionalmente, se
decidié segmentarlo en el &rea de Lima Metropolitana porque segun ESCALE (2020), el
47,6 de colegios privados a nivel secundaria se ubican ahi.

Finalmente, el mercado meta fue establecido en el segmento de los colegios

privados que brindan educacién basica a nivel secundaria en Lima Metropolitana.

2.4.3 Determinacién de la participacion de mercado para el proyecto

Para la demanda del proyecto se tienen 2 metodologias: demanda interna aparente y
demanda pura. De estas 2 se opt6 por la Unica viable, que seria la demanda pura; pues
para la demanda interna no se tiene informacion de importaciones y exportaciones de
consultorias con alguna similitud. Para el célculo de la demanda pura se necesito el
namero de centros educativos para el 2025 que sean del mercado objetivo que es
equivalente a 2,564. Respecto a la frecuencia, de acuerdo con los resultados de la
pregunta 9 de la encuesta, los colegios solo adquiririan el servicio 1 vez al afio. Por lo

que la frecuencia de consumo es 1. Con estos datos se determina la demanda pura.
e Demanda pura: #Colegios privados de nivel secundaria en 2025 x frecuencia

e Demanda pura: 2 564 capacitaciones a colegios en 5 afios (2021-2025)
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Demanda del proyecto del servicio principal
Con los datos histéricos del acapite 2.2.1 se establece el siguiente modelo de regresion.

Figura 2.4
Regresion lineal

Colegios privados - educacion secundaria

Se obtiene un coeficiente de relacion de 0,9487 que indica que si existe una
relacion causal entre el nimero de colegios parte del mercado objetivo y el tiempo. Con

la ecuacidn hallada se calcula el mercado objetivo a lo largo de la vida util del proyecto.

Tabla2.4

Proyeccion del mercado objetivo

Afio | Segmento de clientes de ABP Learning
2021 2,469
2022 2,492
2023 2,516
2024 2,540
2025 2,564

Segun la proyeccién elaborada, existiran un total de 2564 colegios para el 2025.
Una vez obtenido la demanda pura se puede seguir con la demanda de proyecto. La
demanda pura fue calculada para el total de los 5 afios de operacion, para determinar la
cantidad de servicios que demandaré por afio el mercado se establecera un crecimiento
de la demanda con el mismo comportamiento que tiene el crecimiento del mercado
objetivo, teniendo en cuenta que la cantidad de colegios que son parte del mercado a lo
largo de los 5 afios sumen un total de 2564. A continuacion, se observa el segmento de
clientes de ABP Learning a lo largo de sus 5 afios de operacion.
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Tabla 2.5

Proyeccion del mercado objetivo para el proyecto

o Tasa de crecimiento del mercado | Segmento de clientes
Ao L o . :
objetivo respecto al afio anterior (Colegios)
2021 1,396% 503
2022 0,932% 508
2023 0,963% 513
2024 0,954% 518
2025 0,945% 522
2 564

Para la demanda del proyecto se tiene en cuenta la intension e intensidad que son
calculados de las preguntas 7 y 8 de la encuesta. Asimismo, segun Entrepeneur (2020),
se determind una participacion del mercado inicial del 25% teniendo en cuenta que la
empresa es nueva, ofrece un servicio diferente al del mercado y tendra algunos
competidores pequefios. Ademas, segun Gonzales (2013), una nueva empresa tiene un
crecimiento en sus 2 primeros afios de 10% por cuatrimestre, y los siguientes afios crece

a 5% anualmente. Con esto se establecié la demanda del proyecto a lo largo de 5 afios.

Tabla 2.6

Demanda del proyecto (Capacitaciones a colegios)

Afio Segmento de Intensidad | Intensién Participacion de Demanda del
clientes (Colegios) (%) (%) mercado (%) proyecto
2021 503 84,00% 85,96% 25,00% 91
2022 508 84,00% 85,96% 33,28% 123
2023 513 84,00% 85,96% 34,94% 130
2024 518 84,00% 85,96% 36,69% 138
2025 522 84,00% 85,96% 38,52% 146
2564 628

Demanda del proyecto para la implementacion de G Suite for Education

La implementacion de G Suite for Education solo puede ser adquirida si el colegio obtiene
el servicio principal, puesto que de no ser asi perderia la naturaleza de servicio
complementario y pasaria a ser un servicio principal mas. En este sentido, se calculara la
demanda del presente servicio complementario multiplicando la demanda del servicio
principal con el parametro de segmentacion de G Suite for Education el cual es de 0,777
y fue estimado con el resultado de la pregunta 5 en la encuesta, cuya respuesta “NO”
representa el porcentaje de colegios que no tienen G Suite for Education respecto al total.

A continuacidn, se detalla el calculo de la demanda del proyecto de G Suite for Education.
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Tabla 2.7

Demanda del proyecto (Implementaciones de G Suite for Education)

Afio Demanda del proyecto Segmentacion G Suite Demanda del proyecto
(Capacitaciones a colegios) for Education (%)

2021 91 77,70% 71

2022 123 77,70% 96

2023 130 77,70% 102

2024 138 77,70% 108

2025 146 77,70% 114

2.5 Definicion de la estrategia de comercializacion

Segun la matriz de Ansoff APB Learning define como estrategia el desarrollo de producto
(servicio). Esto se debe a que el servicio que ofrece es innovador y que el mercado

objetivo se encuentra siendo atendido por ciertas consultoras.

ABP Learning es una empresa que ofrece servicios, y por lo tanto segin Lovelock
y Wirtz (2009), la estrategia de comercializacion esta compuesta por las 7 P’s del
marketing: Producto, precio, plaza, promocién, procesos, personas y posicionamiento.
Cabe resaltar que el componente producto ya fue definido a detalle en el capitulo 2.1.2
por lo que se describiran los componentes restantes de la estrategia de comercializacion

2.5.1 Politicas de plaza

Segun Quiroa (2020), la variable plaza representa la forma como la empresa acerca los
servicios en los lugares, los tiempos y las condiciones méas apropiadas para el cliente.
Segun Smart Up Marketing (2020), internet es el medio mas viable actualmente para

poder mantener activo un negocio y tener un local comercial.

e Pagina web: La pagina web servird como principal plataforma para que el
cliente pueda acceder a los servicios de ABP Learning.

e Reuniones online: Es una estrategia de distribucién mas personalizada y

exclusiva, donde se establecera contacto directamente con los directores.

e Llamadas telefonicas: La presente estrategia responde ante la necesidad de

personalizacion y atencion de dudas por medios mas tradicionales.
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2.5.2 Publicidad y promocion

Segun el director de Orange 360 Manuel Ayllon (2020), las horas hombre que las
personas destinaban a actividades fuera de casa, ahora las dedican a estar en sus hogares,
por lo que la publicidad y el marketing deberan ser reasignados a nuevas estrategias
capaces de llegar correctamente a los hogares, mas digital y menos publicidad exterior.
Respecto al tipo de promocion se utilizara Below the Line, ya que es enfocado a nichos y

permite diferenciar el mensaje segun target teniendo un efecto mas certero.

Segun la agencia de publicidad M4F (2019), las pequefias y medianas empresas
deben destinar del 1% al 10% de ingresos anuales en publicidad. Por lo tanto, el
presupuesto anual que se tendra para la promocion y publicidad serd del 5% de los

ingresos anuales a lo largo de los 5 afios siguientes con el mismo monto de presupuesto.

e Anuncios en paginas web educativas: Se empleara marketing digital, la cual

abarca anuncios en paginas web educativas.

e Correos electronicos: Se enviaran e-mails al personal administrativo de los
colegios. En el correo se presentara la empresa y los servicios que presta, asi
como promociones. Para lograr ello se utilizard Airtable el cual es un

aplicativo gratuito que permite organizar la base de datos de correos.

e Redes sociales (Facebook e Instagram): Se realizaran publicaciones sobre
actividades y promociones buscando asi persuadir al cliente. Este canal sera
administrado por el analista de marketing. Asimismo, el canal servird de

comunicacion para establecer una relacion mas estrecha con los clientes.

2.5.3 Andlisis de precios
2.5.3.1 Tendencia historica de los precios

Se define la diferenciacion como estrategia genérica, con ello la estrategia de precios sera
la de precios externos, donde se fija un precio de acuerdo con el mercado. Para lograr

establecer el precio se analizaran las diferentes ofertas de la competencia.

Segun Proexport (2013), en su estudio del sector servicios de consultoria en Per(
realizd entrevistas con empresas del sector e identificd precios promedios de acuerdo con

el tipo de consultoria ofertada segun la siguiente tabla.
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Tabla 2.8

Precios de consultoria aproximados

Consultoria Valor Aproximado en US $
Gestion empresarial 15 000 - 20 000
Tecnologias de la informacion 20 000 — 25 000
Sistemas de gestion de calidad y otros 6 000 — 12 000
Recursos humanos 3 000 — 5000

Nota. De Estudio de Mercado Per(d del Sector Servicios de Consultoria, por Proexport, 2013
(https://docplayer.es/15965391-Sector-servicios-de-consultoria.html)

Segun los datos de Encinas,l. (2018), el mercado del sector e-learning se ha tenido
un crecimiento anual del 18% desde el 2013 al 2018. Para determinar la elasticidad de

precio se tendré en cuenta el analisis de los factores establecidos por Pricing (2020).

e Si existen sustitutos, la elasticidad sera mayor. Para ABP Learning no se

tienen muchos sustitutos en el Perd, por lo tanto, la demanda sera inelastica.

e Mientras mayor sea el precio, mas elastica es la demanda. El precio de ABP
Learning se puede considerar bajo, ya que se tomo los rangos de precios mas
bajos. Por lo tanto, la demanda seré inelastica.

e Mientras mas necesario sea el servicio, menor es la elasticidad. Segun Barrios
(2020), los servicios del sector e-learning son necesitados por los colegios

para poder mantener su servicio, por lo que la demanda seré inelastica.

Teniendo en cuenta los factores analizados, se concluye que la demanda del tiende
a ser inelastica, lo que da a entender que los clientes del sector no son sensibles al precio

y gque una variacion en este no va a afectar la cantidad demandada del servicio.

2.5.3.2 Estrategia de precios

Se propone una estrategia de fijacion a partir del rango de precios: 8 000 USD por 4
meses a una tasa de 3,6 soles por dolar. El servicio costara 7 200 soles al mes para un
colegio. Teniendo en cuenta el promedio de profesores por colegio, se cobra 720 soles

por profesor. Este precio fue validado por la encuesta: 200 soles/hora por colegio.

La estrategia de precios para el servicio complementarios sera la misma. Segln
Llika (2020), el servicio por la consultoria en implementacion de G Suite for Education

tiene un precio de S/ 314,50 en el mercado peruano y es de pago Unico.
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2.5.4 Andlisis de procesos

Segun Quiroa (2020), hace referencia a las actividades que se realizan para mantener una

estrecha relacion con los clientes. Seguidamente, se muestran los procesos de la empresa.

e Proceso de reuniones online: Son establecidas por solicitud cuando deseen

resolver dudas de los servicios de manera directa y personalizada.

e Proceso de llamadas telefonicas: Sirven para resolucion de dudas. A
diferencia de las reuniones online estas tendran una duracion de 15 minutos,

ya que resuelven dudas puntuales por parte de los profesores o directivos.

e Proceso de atencion de consultas por e-mail: Existird un correo empresarial
(consultas@abplearning.pe) exclusivo para responder dudas. Los correos

tienen un tiempo de respuesta maximo de 2 dias.

e Proceso de atencion por redes sociales: Las redes serviran para la solucion
de dudas en un maximo de 4 horas; y se publicaran 3 posts por semana donde

se otorgaran consejos que ayuden en la aplicacion de la metodologia.

2.5.5 Andlisis de personas

Segun Sotelo (2018), los servicios no pueden sustraerse de las personas que los
suministran y por lo tanto el personal es un factor clave en el posicionamiento. En este
sentido se contratara a las personas adecuadas para brindar un servicio de alta calidad, se
tendré el objetivo de tener un personal poseedor de conocimientos técnicos, y con
excelentes habilidades blandas relacionadas a la comunicacion con clientes. El personal

en los procesos front office son: analista comercial, analista de marketing y consultores.

2.5.6 Andlisis de posicionamiento

Segun Perales (2019), es la percepcion mental que el cliente tiene sobre una marca y
coémo lo diferencia de su competencia. Por lo tanto, ABP Learning buscara posicionarse
en la mente del consumidor como una empresa de consultoria especializada en el sector
educativo cuyo objetivo es mejorar significativamente su servicio de ensefianza e-
learning. Buscando asi que lo primero que los clientes piensen al escuchar de la empresa

sea: “Educar a distancia con la misma calidad de siempre”.
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CAPITULO III: LOCALIZACION DEL SERVICIO

3.1 Macrolocalizacion del servicio

En primer lugar, se debe tener en cuenta que el servicio seré ofrecido a centros educativos
de nivel secundaria ubicados en Lima Metropolitana; por lo que, por factor preferencial
se eligio Lima Metropolitana. De esta provincia, se tiene varias opciones de distritos.
Asimismo, por propia conveniencia se eligié cuatro distritos que se considerd mas
relevantes para ubicar la consultora debido al sector en el cual se enfoca como lo es el

sector privado. Estos distritos son: Santiago de Surco, San Borja, San Isidro y Chorrillos.
Se utilizara el método de ranking teniendo en cuenta los siguientes factores.
e Cercania a centros educativos (A)
e Oferta de oficinas (B)
e Precio de alquiler de oficinas (C)
e Calidad de internet (D)

Tabla 3.1

Ponderacioén de factores de macrolocalizacion

Factor A B D Conteo Ponderacién
A 1 1 1 3 42,86%
B o - 0 1 14,29%
C 0 1 - 0 1 14,29%
D 0 1 1 - 2 28,57%
Total 7 100,0%

Santiago de Surco
e Albergaa 75 centros educativos de nivel secundario (Properati, 2020)
e Ofrece un precio de alquiler de 13,9 USD/m2 al mes (Urbania, 2020)
e Ofrece 1 560 ofertas de oficinas trimestralmente. (Urbania, 2020)

e Ofrece un 74,62% de calidad de internet (Organismo Supervisor de Inversion
Privada en Telecomunicaciones [OSIPTEL], 2018).
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San Borja
e Albergaa 17 centros educativos de nivel secundario (Properati, 2020)
e Ofrece un precio de alquiler de 13,3 USD/m2 al mes (Urbania, 2020)
e Ofrece 240 ofertas de oficinas trimestralmente. (Urbania, 2020)
e Ofrece un 67,1% de calidad de internet (OSIPTEL, 2018)
San Isidro
e Albergaa 17 centros educativos de nivel secundario (Properati, 2020)
e  Ofrece un precio de alquiler de 14,7 USD/m2 al mes (Urbania, 2020)
e Ofrece 1 680 ofertas de oficinas trimestralmente. (Urbania, 2020)
e Ofrece un 72,96% de calidad de internet (OSIPTEL, 2018)
Chorrillos
e Albergaa 72 centros educativos de nivel secundario (Properati, 2020)
e Ofrece un precio de alquiler de 8,7 USD/m2 al mes (Urbania, 2020)
e Ofrece 60 ofertas de oficinas trimestralmente. (Urbania, 2020)
e Ofrece un 68,02% de calidad de internet (OSIPTEL, 2018)

Tabla 3.2

Ranking de factores de macrolocalizacion

Santiago de surco San Borja San Isidro Chorrillos
Factor Pond. Calif. Punt Calif. Punt Calif. Punt Calif. Punt
A 42,86% 6,00 2,57 2,00 0,86 200 086 6,00 2,57
B 14,29% 2,00 0,29 2,00 0,29 - - 6,00 0,86
C 14,29% 6,00 0,86 2,00 0,29 6,00 0,86
D 28,57% 6,00 1,71 4,00 1,14 6,00 1,71 4,00 1,14
Puntaje total 3,71 1,43 1,71 343

Nota. El puntaje del ranking de factores va desde 0: malo, 2: regular, 4: Bueno, hasta 6: Muy bueno.

Finalmente, la ubicacion ideal es Santiago de Surco con un puntaje de 3,71.

30



3.2 Identificacion y analisis de los factores de microlocalizacion

Para poder definir cudl es el lugar idoneo para ubicar las oficinas de la empresa se decidio

tomar en cuenta el andlisis de 3 factores que tengan el mayor impacto para la decision.

e Oferta de oficinas (A): Este factor ya fue utilizado para la
macrolocalizacion, sin embargo, sigue teniendo relevancia, pues dentro de

Surco existen diversas variaciones de cantidad de ofertas oficinas.

e Accesibilidad de vias principales (B): Este factor es importante, ya que los
profesores necesitaran asistir a clases presenciales, por lo que las oficinas

tienen que estar cerca de las vias principales para facilitar su rapida asistencia.

e Cercania a centros empresariales (C): Este factor es importante pues estar
cerca de centros empresariales o estar ubicados en uno asegura el acceso a

servicios basicos y otorga una mejor imagen como empresa.

Tabla 3.3

Ponderacion de factores de microlocalizacién

Factor| A B C | Conteo | Ponderacion
A |- 1 1 2 50,00%
B 0 |---—-- 1 1 25,00%
C 0 1 |---- 1 25,00%

Segln la ponderacion de factores la oferta de oficinas tiene una importancia
mayor respecto a los factores de accesibilidad de vias principales y cercania a centros

empresariales, estos dos ultimos poseyendo una ponderacion de igual importancia.

3.3 Identificacion y descripcion de las alternativas de microlocalizacion

Las alternativas elegidas para microlocalizacion fueron 4 localizaciones, las cuales

obtuvieron el mayor puntaje en el factor mas importante de la ponderacién.

e Los Granados: En oferta de oficinas estd en tercer lugar con 19 ofertas
(Urbania,2020). Respecto a accesibilidad a vias principales se pueden decir
que esta cerca de 3: Manuel Olguin, Javier Prado Este y Golf los Inkas. Por
ultimo, esta cerca de 6 centros empresariales como por ejemplo el edificio
Qubo y Link Tower (Google Maps, 2020).
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e EIl Derby: En oferta de oficinas esta en segundo lugar con 41 ofertas
(Urbania,2020). Respecto a accesibilidad a vias principales esta cerca de 4:
El polo, ElI Derby, Encalada y Manuel Olguin Por altimo, esta cerca de 10
centros empresariales como Cronos y El Polo Hunt (Google Maps, 2020).

e Chacarilla del Estanque: En ofertas de oficinas esta en primer lugar con 56
(Urbania,2020); Respecto a accesibilidad de vias esta cerca de 5: Caminos
Inca, Velasco Astete, Angamos, Primavera y San Luis. Por Gltimo, tiene 8
centros empresariales cerca: El Pinar , Chacarilla, etc. (Google Maps, 2020).

e Los Incas Golf: En oferta de oficinas esta en ultimo lugar con 18 ofertas
(Urbania,2020). Respecto a accesibilidad a vias principales se encuentra
cerca a Javier Prado Este, Golf los Inkas, Raul Ferrero, El polo y la Fontana
Por ultimo, esta zona tiene 5 centros empresariales cercanos en donde

destacan el edificio Panorama y Los Inkas. (Google Maps, 2020).

3.4 Evaluacion y seleccion de localizacion

Se continuard a elaborar el ranking de factores en la tabla siguiente. Los factores de

clasificacion seran los siguientes: 0: Malo / 2: Regular / 4: Bueno / 6: Muy bueno

Tabla3.4

Ranking de factores de microlocalizacion

Los Granados El Derby Chacarilla Los Incas Golf

Factor Pond | Calif. Puntaje Calif. Puntaje Calif. Puntaje Calif. Puntaje
A 50% | 2 1 4 2 6 3 2 1
B 25% | 2 0,5 4 1 6 15 6 15
C 25% | 2 0,5 6 15 4 1 2 0,5
Puntaje total 2 4,5 55 3

La ubicacion ideal es Chacarilla del Estangue, pues obtuvo 5,5 puntos, siendo este

el mayor puntaje en comparacion con las demas localizaciones alternativas.
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CAPITULO IV: DIMENSIONAMIENTO DEL SERVICIO

La dimension del servicio pretende determinar el tamafio Optimo para el presente

proyecto, este se ve influenciado por una serie de factores: el mercado, los recursos

materiales, la tecnologia, la inversién, los recursos financieros y el punto de equilibrio

(Diaz y Noriega, 2017), los cuales seran analizados a detalle en los acapites siguientes.

4.1 Relacion tamafio mercado

La relacion tamafio mercado es importante para determinar la dimensién del servicio,

pues serd la que establezca el tamafio maximo que podrd tener el negocio. Para

determinarla, sera necesario proyectar la demanda, pues finalmente el tamafio mercado

seré determinado por la demanda del ultimo afio del horizonte de vida del proyecto.

La proyeccion de la demanda de capacitaciones por parte de los colegios fue

determinada en el acépite 2.4.3, el cual muestra que para el 2025 se tendrd una demanda

de 146 colegios.

Sin embargo, a diferencia de la demanda del proyecto, el tamafio

mercado serd determinado en capacitaciones a profesores teniendo en cuenta que segin
la Unidad de Estadistica de Calidad Educativa (ESCALE, 2020) existen 10 profesores en

promedio en cada colegio del mercado objetivo. De esta manera se determin el tamafio

del mercado expresado en capacitaciones a profesores.

Tabla 4.1

Relacion tamarfio - mercado (Capacitaciones a profesores)

Demanda del Demanda del
Nro. de profesores
Afio proyecto promedio por proyecto
(Capacitaciones a ; (Capacitaciones
. colegio segmentado
colegios) a profesores)
2021 91 10 910
2022 123 10 1230
2023 130 10 1300
2024 138 10 1380
2025 146 10 1460
628 6 280
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4.2 Relacion tamafo recursos

Para el proyecto, el recurso mas importante son los consultores, quienes seran
responsables de brindar el servicio y representar la imagen empresarial. Para determinar
el tamafo recurso, se recolectaron datos estadisticos para calcular la cantidad de

profesionales que poseen el perfil de consultor e-learning ABP.

Tabla 4.2
Cantidad de consultores e-learning ABP en el mercado laboral

Filtros Cantidad| %
Lima Metropolitana 7911 300/ 100%
Filtro - Universidad Completa 804 760 (10,17%
Filtro - UC - Edad 25 a mas 772 011 |95,93%
Filtro - UC- Edad 25 a mas — (Servicios) 65499 |8,48%
Filtro UC — Edad 25 a mas — Servicios — Ing, Industrial o Sistemas 10 820 (16,52%

Nota. Los datos de personas con universidad completa de 25 afios a mas son del Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (2019) y las segmentaciones en porcentaje de profesionales que trabajan en
servicios y son ingenieros Industriales o de sistemas son del Colegio Ingenieros del Pert (2019)

Segun la tabla anterior se tienen 10,820 profesionales disponibles. La capacidad
de atencion de un consultor para capacitar a profesores es calculada en el acapite 5.3.3.
Teniendo en cuenta que 1 consultor puede capacitar a 144 profesores al afio se procede a

calcular el tamafio de recursos humanos mediante la siguiente formula.
e Tamafio recursos = #Consultores (10 820) x # Profesores por asesor (144)
e Tamafio recursos = 1 558 080 capacitaciones a profesores por afio.

Por lo tanto, el tamafio recurso no es un factor limitante para el dimensionamiento.

4.3 Relacion tamafio tecnologia

El factor tamafio tecnologia se definira a partir del recurso infraestructural: las aulas. Ya
que, los demas recursos involucrados no representan una limitante debido a su alta
disponibilidad. Para hallar el nimero de aulas disponibles en un piso se tuvo en cuenta la
disposicion ofrecida por el grupo inmobiliario Chacarilla Sur (2020), y a partir de ella se
realizd la disposicion de planta detallada en el acapite 5.11. Segun esta se construiran un
total de 4 aulas y cada una con un aforo de 13 personas. Para el tamafio tecnologia se
tendra en cuenta las siguientes caracteristicas del programa de capacitacion.
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e Se otorgan 2 clases al dia por aula (1 clase = 3 horas - 7 horas por jornada)
e De lunes a sabado hay clases presenciales, ya que 1 de 3 clases es presencial.

Teniendo en cuenta dichas caracteristicas se puede hallar cuantos cursos pueden
ser atendidos por 1 aula presencial mediante la siguiente formula.

e Nro. cursos/semana= #cursos/dia (2) * dias/semana (6)
e Nro. cursos/semana= 12 cursos a la semana.

Sin embargo, hay que tener en cuenta que para para la duracion de todo un ciclo
a cada curso se le asigna un aula presencial, es decir, los profesores de los cursos asistiran
a la misma aula presencial cada semana, por lo que el nimero de cursos que se atienden
por semana es el numero de cursos que se atienden en un ciclo. Luego, se procede a hallar

el nimero de cursos que puede atender 1 aula presencial en un afio de la siguiente manera.
e Nro. cursos/afio = cursos/ciclo (12) * ciclos/afio (3)
e Nro. cursos/afio = 36 cursos por afio.

Por lo tanto, se tiene que un aula presencial puede atender 36 cursos por afio,
teniendo en cuenta que existe una disponibilidad de 4 aulas presenciales y que 1 curso de
capacitacion esta conformado por 12 profesores se procede calcular la capacidad de

atencion del servicio mediante la siguiente formula.

e Nro. de capacitaciones a profesores/afio = 4 aulas * 36 cursos/aula-afio * 12

profesores/curso.
e Nro. de capacitaciones a profesores/afio = 1 728 profesores/afio.

Se obtiene un tamafio tecnologia de 1 728 capacitaciones a profesores por afio.

Por lo tanto, el tamafio tecnologia no sera un factor limitante para el dimensionamiento.

4.4 Relacion tamafo inversion

La inversion requerida se va a desarrollar con detalle en el Capitulo VII. El total de la
inversion activos es de S/ 820 729. Respecto al capital de trabajo, este asciende a un
monto de S/ 115 764. La inversion debe contemplar la posibilidad de que ocurran
imprevistos, lo cual se encuentra expresado en un porcentaje de 5,5%. De esta manera se

obtiene una inversion total de S/ 1 061 851 para la implementacion de la consultoria.

35



4.5 Relacion tamafio punto de equilibrio

El detalle de los costos y gastos fijos se encuentre en el capitulo VII. A continuacion, se

muestra un resumen de ellos a lo largo de la vida util del proyecto.

Tabla 4.3

Resumen de costos y gastos fijos por afio (sin incluir IGV)

Costos y Gastos Fijos (S/) 2021 2022 2023 2024 2025
Consultores e-learning ABP (*) 504 000| 648000 720000 720000| 792000
Consultores G Suite 48000| 48000f 48000( 48000| 48000
Materiales 1847 1847 1847 1847 1847
Compra de activos a proveedores (*) 26 456 13 958 1339 14 080
Asistente de Soporte Tl 24000] 24000/ 24000( 24000| 24000
Jefe de Operaciones 144 000| 144000| 144000| 144000( 144000
Cuentas MS OFFICE (*) 19879| 20481| 20782 20782| 21084
Cuentas G suite Business (Colaboradores) (*) 7097 7 886 8 280 8 280 8674
Depreciacion (*) 62688| 64732 65753] 65753| 66775
Gastos de administracién y ventas 1369673|1369673|1369673|1369673|1 369 673
Internet movil (*) 11 898 13220 13881 13881 14542
Amortizacion (*) 8522| 10046| 10807 10807 11569

2228 061)2 365 843|2 428 364 |2 441 105|2 502 165

Nota. Los términos con (*) son variables debido a la contratacion de consultores y al aumento de activos.

Es de suma importancia resaltar que el punto de equilibrio para cada servicio es
variable anualmente, esto se debe a la contratacién de nuevos consultores y la compra de
nuevos activos. Es por ello que estos costos y gastos no son catalogados como variables,
ya que no varian directamente de acuerdo a la produccion, que en el presente proyecto es

igual a la demanda, sino que varian acorde al aumento de consultores.

Tabla4.4

Resumen de costos y gastos variables (sin incluir IGV)

Costos y Gastos Variables (S/) [CV Unitario| 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Cuentas G suite Business (Profesores) 131 119 602|161 660|170 860|181 374|191 889

En latabla 4.4 se puede observar el Unico costo variable dependiente a la demanda
del proyecto. Con esta informacion se obtiene el punto de equilibrio para cada uno de los
servicios. En primer lugar, se procedera a establecer el margen de contribucion ponderado
unitario. Es importante resaltar que el facto peso (%) es establecido de acuerdo al

porcentaje en ventas que representa cada servicio respecto al total de las ventas.
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Tabla 4.5

Calculo del margen de contribucion ponderado (En soles)

Servicio Peso PV Unit. CV Unit. | MC Unit. | MC Pond.
Capacitacién a profesores 99,15% 2 441 131 2 309 2290
Implementacidn G Suite for Education | 0,85% 267 - 267 2

Tabla 4.6

Punto de equilibrio multiproducto

2021 2022 2023 2024 2025
Costos y Gastos Fijo (S/)]2 295 628 |2 434 531 |2 498 145(2 510 8862 577 307

MC Ponderado (S/) 2292 2292 2292 2292 2292
PE Total 967 1029 1059 1062 1091
PE Capacitaciones 959 1020 1050 1053 1082
PE Implementacién 8 9 9 9 9

Para el ultimo afio se tiene un punto de equilibrio de 1082 capacitaciones a
profesores y de 9 implementaciones de G Suite for Education. Por lo que es necesario

que las ventas del proyecto sean mayores para generar utilidades.

4.6 Seleccion de la dimensién del servicio

Con la informacion obtenida, se podra seleccionar la dimension 6ptima, la cual debe
encontrarse en el rango entre el tamafio maximo, representado por la relacion tamafio-

mercado, y el tamafio minimo, representado por el tamafio-punto de equilibrio.

Tabla 4.7

Seleccion de la dimensidn 6ptima del servicio (Capacitaciones a profesores)

Tamafio Q (Capacitaciones a profesores)
Tamafio - Mercado 1460
Tamafio - Recursos 1558 080
Tamafio - Tecnologia 1728
Tamafio - Punto de equilibrio 1082

Por consiguiente, la dimension éptima del servicio queda determinada por el

tamafio maximo o tamafio-mercado, esto es de 1 460 capacitaciones a profesores.
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CAPITULO V: INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1 Proceso para la realizacion del servicio

En el presente acépite se describirdn las principales caracteristicas de operacion del

servicio principal y el servicio complementario ofrecido por ABP Learning.

5.1.1 Descripcion del proceso del servicio
Servicio principal (Programa de capacitacion a los docentes)

El proceso inicia con la recepcion de la solicitud de capacitacion, este es recibido
mediante el correo del analista de ventas. Después de recepcionar la solicitud, el analista
de ventas verifica en el ERP la disponibilidad de horarios y vacantes de los consultores
e-learning ABP, si no existe disponibilidad el analista de ventas le comunica al cliente
gue no hay vacantes y anota sus datos para contactar en préximas capacitaciones, en caso

si existan vacantes el proceso se deriva al consultor e-learning ABP.

En caso si existan vacantes el consultor elabora un plan de capacitacion, en el
cual, segun la guia eduScrum (2020), se deben desarrollar proyectos relacionados a los
perfiles del equipo. El consultor debe tener en cuenta los perfiles de cada profesor que
capacitara y elaborar 3 equipos multidisciplinarios por aula, para cada grupo el consultor
debe proponer 2 posibles proyectos relacionados a las areas de estudio de cada profesor
y elaborar un cronograma de actividades asociado a las tareas que se realizaran para
cumplir con la elaboracién del trabajo. Asimismo, cabe resaltar que en todo plan de
capacitacion en las primeras 2 semanas se establece un plan de actividades tedrico, para
asi inducir en los profesores los conceptos basicos necesarios para trabajar con esta

metodologia y para manejar las herramientas de G Suite.

Luego, el plan de capacitacion es presentado a los directores y profesores
mediante una reunidn virtual, si el cliente esta de acuerdo con el plan de capacitacion el
analista de ventas procede a elaborar el contrato, en caso no acepte el plan, el consultor

deberd realizar otro teniendo en cuenta la retroalimentacion de la reunion.
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Después de firmar el contrato los profesores asistiran a su curso de capacitacion
durante 4 meses, el cual fue detallado en el acépite 2.1.2. Una vez finalizada la
capacitacion el consultor realiza un seguimiento con reuniones post capacitacion por 2
meses, este consiste en la asistencia de los consultores a minimo 3 clases virtuales de los
profesores para asi verificar la correcta aplicacion de la metodologia de ensefianza en las

clases de los colegios y resolver dudas de ser necesario.

Luego del seguimiento por 2 meses el consultor realiza un informe final de
acuerdo a lo trabajado en el curso de capacitacion y a lo observado en la aplicacién de la
metodologia en las aulas de los colegios. Por ultimo, se acuerda una reunion con los
profesores capacitados del curso y después de haber aplicado 2 meses la metodologia en

clase se le pide una retroalimentacion sobre el programa de capacitacion.

Servicio complementario (Implementacion de G Suite for Education)

El proceso inicia con la recepcion de la solicitud de implementacién, este es recibido por

el correo del analista de ventas y luego es derivado al consultor G suite for Education.

Después, el consultor valida el cumplimiento de los requerimientos mediante una
reunion virtual con la direccion del colegio: Ser organizaciones sin animo de lucro y ser
instituciones educativas acreditadas formalmente por la administracion publica. Si el
colegio cumple con ambos se le solicita al cliente los documentos que certifiquen el
cumplimiento de estos. En caso el colegio no cumpla con los requisitos el consultor le

brinda consejos de como cumplir dichos requerimientos y da por finalizado el proceso.

Con los documentos se registra la solicitud en la pagina de Google y se espera la
respuesta por parte de dicha entidad, este proceso de validacion por parte de Google segun
su misma pagina web demora alrededor de 15 dias. Luego de dicho periodo el consultor
recibe la respuesta por parte de Google, si la solicitud no es valida se procede a reunirse

otra vez con los directivos del colegio y validar los documentos otorgados previamente.

Finalmente, si Google aprueba la solicitud el consultor G Suite for Education
configura la organizacion de las cuentas otorgadas al colegio y su personal. En este
proceso el consultor se encarga de asignar los roles y permisos que tiene cada cuenta y al
finalizar se reune virtualmente con el colegio para otorgarles el acceso total a la

administracion del colegio
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5.1.2 Diagrama de flujo del servicio

Figura 5.1
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Figura 5.2

Flujograma del servicio de implementacion de G Suite for Education
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5.2 Descripcion del tipo de tecnologia

Para implementar e iniciar con éxito las operaciones, resulta imprescindible la seleccion

y descripcion de los equipos tecnoldgicos y softwares involucrados en los procesos.

Laptops: (Lenovo ThinkPad E15). Se asignaran al personal de oficina para

tareas administrativas; y a los profesores y consultores para la capacitacion.

Soporte elevador universal para laptops: Con el fin de aplicar practicas

ergonomicas se adquiriran soportes elevadores de laptops modelo MOFT.

Kit de teclado y mouse inalambrico: Para la comodidad del personal, la

empresa adquirira kits de teclado y mouse inalambricos marca Teraware.

Celular movil: (Samsung Galaxy A30). Sujetos a un plan de datos y telefonia
por parte de Entel, estos serdn utilizados por los consultores para absolver
dudas, y por el analista de ventas, para cualquier requerimiento.

Proyector LED y pantalla ECRAN: Se adquirirdn de Prodimer Peru para

ser colocados en cada aula, permitira visualizar el contenido multimedia.

Por otro lado, se describiran los softwares involucrados en los procesos.

G Suite Business: Los productos son: Gmail, Google Meet, Google Drive y
Google Classroom. Estos permitiran a la compafiia realizar sus funciones
administrativas, asi como también seran las herramientas digitales que se

utilizaran en la capacitacion. Tiene un costo de 10,8 USD mensual por cuenta.

MS Office: La compafiia adquirira el plan Aplicaciones Microsoft 365 a un
precio mensual de 8,25 USD por usuario, incluyendo Word, Excel, Power

Point, Outlook y Access.

Nexwork ERP: Es un software de gestion comercial web para empresas de
servicios, permitird la gestion de ventas, pedidos, cotizaciones y
facturaciones, tiene un precio de S/ 486 mensuales por usuario y su soporte

estd a cargo de Nexwork.

Trello: Es una herramienta gratuita para el seguimiento de incidencias y
la gestion operativa de proyectos. Esta herramienta permite la gestion de
proyectos mediante la metodologia scrum. En la compafiia esta herramienta

es utilizada por los consultores e-learning ABP y los profesores.
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5.3 Capacidad instalada

En los siguientes acapites se determinara la capacidad instalada del servicio.

5.3.1 Identificacion y descripcion de los factores que intervienen en el servicio

Para el servicio de consultoria intervienen los siguientes factores: disponibilidad de
consultores e-learning ABP y analistas de ventas, aforo de las aulas, disponibilidad de

laptops, celulares, proyectores, pantallas ecran y softwares.

Para el servicio de implementacion de G Suite for Education intervienen los
mismos factores, con la excepcién de aulas presenciales, proyectores, pantallas ecran,

Trello; y el cambio de consultores e-learning ABP a consultores G Suite for Education.

5.3.2 Determinacion del factor limitante de la capacidad

El factor recursos humanos tiene una disponibilidad alta, de acuerdo con lo analizado en
el acapite 4.2, por lo que es un factor manejable, al igual que la disponibilidad de aulas,
ya que dependen de la disposicion de planta. Respecto a los otros, la disponibilidad de
equipos tecnoldgicos y softwares es alta de acuerdo con lo analizado en el acépite 5.2.

Por lo tanto, para determinar el factor limitante en el servicio de capacitacién se
analizara la disponibilidad de consultores e-learning y de aulas. Para ello se procedera
calcular el porcentaje de utilizacion de ambos teniendo en cuenta las capacidades de
atencion de los consultores en el acapite 4.3 y la capacidad de atencién por aula detallada
en el acapite 5.3.3. Cabe resaltar que la capacidad de los consultores varia por afio debido
a su politica de contratacion de acuerdo con el crecimiento de la demanda. A

continuacion, se muestran los calculos para determinar las utilizaciones de capacidad.

Tabla5.1

Utilizacion de la capacidad de atencién de los consultores e-learning ABP

Consultores e-learning ABP
2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Cantidad 7 9 10 10 11
Capacidad (Capacit. a profesores / Recurso - afio) | 144 144 144 144 144
Capacidad (Capacit. a profesores / afio) 1008 | 1296 | 1440 | 1440 | 1584
Demanda (Capacitaciones a profesores) 910 | 1230 | 1300 | 1380 | 1460
Utilizacidn de Capacidad (%) 90,28% [94,91% |90,28% | 95,83% [92,17%
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Tabla5.2

Utilizacion de la capacidad de atencion de las aulas presenciales

Aulas presenciales
2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Cantidad 4 4 4 4 4
Capacidad (Capacit. a profesores / Recurso - afio) | 432 432 432 432 432
Capacidad (Capacit. a profesores / afio) 1728 | 1728 | 1728 | 1728 | 1728
Demanda (Capacitaciones a profesores) 910 | 1230 [ 1300 | 1380 | 1460
Utilizacion de Capacidad (%) 52,66% |71,18% (75,23%|79,86% | 84,49%

Segln las tablas se puede decir que el factor limitante para determinar la

capacidad de atencion del servicio principal es la cantidad de consultores e-learning ABP.

5.3.3 Determinacion del nimero de recursos del factor limitante

Una vez definido como factor limitante la cantidad de consultores e-learning se procedera
a calcular su requerimiento. El requerimiento depende de la demanda. A partir de estos

datos se calculara el nimero de consultores por afio mediante la siguiente formula.
e Requerimiento de consultores e-learning ABP = Q1 (profesores/afio) /C1

En donde Q1: demanda de capacitaciones (profesores/afio) y C1: capacidad de
atencion de 1 consultor (profesores/afio-consultor). Para determinar C1 se debe tener en

cuenta las siguientes caracteristicas del servicio brindado por la empresa.

e El consultor puede capacitar a maximo 2 cursos al dia y cada curso posee 3
clases por semana, teniendo en cuenta que son 6 dias laborables a la semana,

los profesores asisten interdiaramente a las clases, es decir, cada 2 dias.

Teniendo en cuenta estas caracteristicas el nimero de cursos que puede atender
un consultor en una semana es 4. Sin embargo, para la duracion de un ciclo cada curso es
atendido por el mismo consultor, por lo que el nUmero de cursos que atiende por semana
es igual al nimero de cursos que atiende por ciclo. De esta manera se obtiene la cantidad

de cursos que puede atender 1 consultor al afio con la siguiente formula.
e Nro. cursos/afio = cursos/ciclo (4) * ciclos/afio (3)
e Nro. cursos/afio = 12 cursos por afio.

Por lo tanto, se tiene que un consultor puede atender 12 cursos por afio y teniendo
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en cuenta que cada curso es de 12 profesores se obtiene que cada consultor puede atender
144 capacitaciones a profesores por afio (C1). Teniendo el parametro C1 calculado, se
procede a hallar el requerimiento de consultores e-learning ABP para cada afio.

Tabla 5.3

Requerimiento de consultores e-learning ABP

Consultores e-learning ABP

2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Demanda (Capacitaciones a profesor) 910 |1230|1300|1380| 1460
Capacidad (Capacitaciones a profesores / Recurso - afio) | 144 | 144 | 144 | 144 | 144
Cantidad de Consultores e-learning ABP 7 9 10 10 11

Como se puede observar en la tabla 5.3, inicialmente en el afio 2021 se necesitaran

de 7 consultores e-learning ABP e irdn aumentando hasta llegar a ser 11 para el 2025.

Es imprescindible que la empresa debe abocar esfuerzos para asegurar la
disponibilidad y calidad de los consultores e-learning. Esto estard a cargo del area de
recursos humanos. Segun la entrevista a Enrique Palacios (2020), conferencista del
Project Managment Institute (PMI) afirma que en el Peru existe una alta disponibilidad
de profesionales con conocimientos en metodologias agiles, sin embargo, cree que

existen pocos con conocimientos en la metodologia EduScrum, ya que es algo novedoso.

En tal sentido, se establecera un cronograma de planificacion para los procesos de
reclutamiento, seleccion y capacitacion.

Figura 5.3

Cronograma de reclutamiento, seleccion y capacitacion de consultores e-learning ABP

Las capacitaciones de la metodologia EduScrum empiezan el 9 de septiembre y

terminan el 15 de diciembre, este cronograma esta disefiado para su uso desde el afio 2020

45



hasta al 2024, en el cual se hace la ultima contratacion de consultores. Las capacitaciones
en herramientas G Suite se renuevan cada afio. Asimismo, se brindaran capacitaciones
ligadas a la mejora de las habilidades de comunicacion, puesto que, el servicio de la
empresa esté estrechamente ligado con la experiencia del cliente.

5.3.4 Determinaciéon del nimero de recursos de los demas factores
Aulas presenciales

Para el nimero de aulas disponibles se tuvo en cuenta la disposicion de planta ofrecida
por el grupo inmobiliario Chacarilla Sur (2020), en dicha disposicion se ofrece el alquiler
de un piso de 520 m2 (28,15 m x 18,5 m). Con estos datos se elaboré la disposicion de

planta detallada en el acépite 5.11, en donde se tiene un total de 4 aulas.

Consultores G Suite for Education

El requerimiento de consultores G Suite for Education sera acorde a la demanda de
colegios. Para ello se tomara la demanda maxima a lo largo de la vida util, la cual es 114

implementaciones en el afio 2025, con esto se calcula el namero de cursos por afio.
e Requerimiento de consultores G Suite for Education = Q2/C2

En donde Q2: demanda de implementaciones al 2025 (implementaciones/afio) y

C2: capacidad de atencién de 1 consultor (implementaciones/afio-consultor).

Para determinar C2 se debe tener en cuenta la velocidad de cada operacion y
sumarlas para determinar cuanto se demora en atender una solicitud. A continuacién, se

muestran los tiempos promedio de operacién en donde participa el consultor.
e Validar el cumplimiento de los requerimientos (Reunion online: 2 hora)
e Solicitar al cliente los documentos requeridos (Correo: 10 minutos)
e Registrar solicitud en Google (Pagina web: 30 minutos)
e Configurar organizacién (Reunion y configuracién administrativa: 6 horas)

Se obtiene que por cada implementacion se requiere de 8,67 horas. Con una
jornada de 8 horas/dia, 6 dias/semana, 52 semanas/afio, una eficiencia de 0,9 y una

utilizacion de 0,95, se tiene un tiempo de operacién efectivo de 1 867 horas al afio.
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e (C2: Tiempo de operacion (horas/afio) / Tiempo por implementacion

(horas/implementacion)
e (C2:1867/8,67 =215 implementacion/afio-consultor G Suite for Education
Una vez determinado C2, el cual equivale a 215 implementaciones por afio por

consultor, se procede a hallar el requerimiento de consultores.

114 implementaciones/afio

e Requerimiento= = 1 consultor G Suite

215 implementacién/afo—consultor

5.3.5 Célculo de la capacidad de atencion

En el presente acapite se determinara la capacidad de atencion a lo largo de la vida dtil

del proyecto teniendo en cuenta la disponibilidad de factor limitante por afio.

Tabla5.4

Capacidad de atencion (capacitaciones a profesores)

Consultores e-learning ABP

2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Cantidad 7 9 10 10 11
Capacidad (Capacit. a profesores / Recurso - afio) 144 | 144 | 144 | 144 | 144
Capacidad (Capacit. a profesores / afio) 1008|1296(1440|1440|1584
Demanda (Capacitaciones a profesores) 910 |1230|1300|1380|1460

Como se puede observar en la tabla 5.4 para determinar la capacidad de atencion
se tuvo en cuenta la capacidad por consultor e-learning. Obteniendo asi una capacidad

de atencidn en el afio 2025 de 1 460 capacitaciones a profesores por afio.

5.4 Resguardo de la calidad

Segun Mg. Brigido Ropa Carrion (2014) “Un servicio es de calidad “excelente” cuando

se aplican, los mejores componentes y la mejor gestion y realizacion de los procesos”.

Por este motivo en la presente seccion del proyecto, se analizara las medidas necesarias

a tomar para asegurar la calidad del servicio brindado por la consultora ABP Learning.
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5.4.1 Calidad del proceso y del servicio

Se realizara la matriz de puntos criticos de control para determinar los procesos criticos

y asi seleccionar las medidas de preventivas de aseguramiento de calidad.

Tabla5.5

Matriz de puntos criticos de control

. . . . . A=
Etapa del Peligros ¢Hay peligros Justificacion ¢ Qué medidas preventivas cun
proceso enel drea | significativos? pueden aplicarse? PCC?
., El cliente
Recepcidn de 8 4
solicitud de Fisico No puede sentir g :

) disgusto al Capacitacién en relaciones
capacitacion y . No
verificar saber que no | interpersonales.

: - alcanzé
disponibilidad Psicolégico Si
vacante.
El cliente S .
Elaborar plan de el Capacitacion en relaciones
capacitacion, Fisico No sstar de interpersonales. No
gestionar y acuerdo con
acordar contrato. el plan Certificaciones EduScrum.
Psicoldgico Si :
Compra de sillas,
Realizar el Problemas escritorios y soporte de
roceso. Je ergonémicos | laptops ergonémicos.
proceso ge Fisico Si al atender la
capacitacion en . B, A
la metodologfa clase Capacitacién en relaciones
resencial o interpersonales. .
ABP con it P Si
enfoque scrum - ) .
en elquso de y Posible estrés | Certificaciones EduScrum.
. de los
herramientas e- - . o .
learnin Psicoldgico Si profesores Certificaciones G Suite for
9. capacitados Education.
Posibles
Fisico No dificultades
Realizar de los Asignacion de un
reuniones post profesores al | “Consultor Manager” que
capacitacion y implementar | asesorara por 2 meses post Si
elaborar informe . ' metodologia | capacitacion a los
final. Psicoldgico Si EduScrum profesores.
por primera
vez.
i Posible
Recibir . disausto de Encuestas NPS de
retroalimentacion Fisico No g satisfaccion del cliente.
los profesores
sobre el con el No
programa de o ] servicio Evaluacién 360° para los
capacitacion Psicoldgico Si ' consultores
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5.4.2 Niveles de satisfaccién del cliente

Es importante obtener feedback de los clientes y para esto se utilizara el sistema NPS
desarrollado por Reichheld. Este mide el indice de satisfaccion o ausencia de ella en la

clientela. Ademas, lo clasifica en 3 categorias (promotores, indiferentes y detractores).

Adicionalmente, se haran encuestas de evaluacion de desempefio 360, lo que
permitira evaluar a cada uno de los empleados y obtener un feedback interno. El individuo

sera evaluado por su jefe inmediato, colegas, subordinados y clientes internos.

5.4.3 Medidas de resguardo de la calidad

e Capacitacion en relaciones interpersonales: Consultores y analistas

recibirdn capacitacion costeada dentro del sueldo del personal de RRHH.

e Certificacion EduScrum y G Suite: Los consultores obtendran
certificaciones EduScrum y G Suite for Education (N2 y N3). Estas seran

brindadas por EduScrum y Google y estan costeadas en la tabla 7.7.

e Sillas, escritorios y soporte de laptops ergonémicos: Se adquiriran con el
objetivo de asegurar la comodidad, salud y el buen servicio para el cliente.

Estos materiales estan costeados en el acapite de inversién tangible.

e Asignacién de consultor manager post capacitacion: El consultor brindara
asesoria por 2 meses después de haber terminado la capacitacion. El costo de

esta medida esté sujeta al sueldo del consultor.

e Encuestas NPS de satisfaccion del cliente y evaluacién 360°: Para NPS se
tendra como objetivo un 80% de satisfaccion. Por el lado de la evaluacion
360; se tendra un minimo de 70% de aprobacion en los consultores. Sus

costos estan ligados a la adquisicion de G Suite Business (Ver tabla 7.8).

55 Impacto ambiental

En esta seccion se buscara identificar el impacto ambiental a traves de la matriz de
Leopold. La magnitud se evalta de 1 a 10 y se debe indicar si su impacto es positivo o
negativo. Por el lado de la importancia, también de puntaje del 1 al 10 siempre de forma
positiva. Los rangos son: 1-3 (baja), 4-5 (moderada), 6-7 (alta) y 8-10 (muy alta).
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Tabla 5.6

Matriz Leopold

A. TRANSF.
C.RECURSOS | D.CAMBIOS E 3 E
DEL SUELO B. PROCESOS , S g |_
RENOVABLES | EN EL TRAFICO | ACCIDENTES | gl 3 |2
Y CONSTR. | =] 8 |2
) g |2¢% s |g=R
, = » > o =< w a = = <] =] 5 O
MATRIZ DE LEOPOLD PARA LA EVALUACION DE IMPACTOS S e wlal| Zel3z b= =9 = 2| 2|22 8 |e8
AMBIENTALES g (B=|8uw /28| 52|22| 88 52 g |3lc|235]| & |22
o wg ||| . 95|85 <2 <3 o Z|la|=8] = |G¢g
2 SZ32|yxeteElse| g2 G o o |8l2]|28| L |2
a Snl0E|23| 20|52 g £ >3 £ 121|383 al & |
5 <Pld> |52 DYlzg = <5 S |« | & s |~
< o o w a u 0O < < < =
-4 2 - 1 -1 y
AGUA B. CALIDAD 5 31 58| 28
2 2 2 3 1 2
Fisl Y . -2 -3 -7 -1 1 -6 -5
Q:[:n?:os A. CALIDAD (GASES Y PARTICULAS) > > n - 69 -133
ATMOSFERA 3 3 3 -105
2 -4 -1 1 -4 5
B. TEMPERATURA 36
2 3 1 3 3 2
FLORA A. ARBOLES 2 1 = 1 -7 =7
2 1 1 1
A.AVES ; 11 ; 11 7
BIOLOGICO 3 7 1 I -24
FAUNA B. ANIMALES TERRESTRES - - u . 7 47
2 1 1 1
) -1 1 1
C. PECES Y CRUSTACEOS 3
1 1 1
5
TERRITORIO A. COMERCIAL 3 10 10
4 3 3 2 1 1 3 >
A.ESTADOS DE VIDA 38
2 3 3 2 1 1 2
B. SALUD Y SEGURIDAD : ; 11 ? 38
NIVEL CULTURAL 139
C.EMPLEO 4 = > 2 2 2 1 2 51
2 3 3 2 2 1 1 1
. 3
aORES D. DENSIDAD DE POBLACION 12 216
CULTURALES 4
A. ESTRUCTURA 3 2 6 -1
3 1 2
2 4
B. RED DE TRANSPORTES 5 26
SERVICIOS 2 2 3 -
INFRAESTRUCTURALES [ . o o0 clos 4 3 3 3 3 3 7
3 1 1 1 1 1
5
D. VERTEDEROS DE RESIDUOS 3 15
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Segun la matriz de Leopold el proyecto no ocasiona un impacto medioambiental
negativo sino uno positivo; siendo el subcomponente mas importante el nivel cultural.
Sin embargo, si existen actividades que generan un impacto ambiental negativo en los
subcomponentes como el agua, atmosfera, flora y fauna. Las actividades con mayor
impacto son el proceso de desinfeccion de oficina, mantenimiento de maquinaria y la

visita en auto a los colegios. Por ello, se planteas las siguientes actividades de mitigacion.

e Se contard con el servicio de Odesa, empresa especializada en brindar el
servicio integral de limpieza y mantenimiento de oficinas, de esta manera se
busca tener el personal mas adecuado para las actividades de desinfeccién de
oficina y reparacion de maquinaria y asi ABP Learning tenga el menor
impacto negativo posible en estas actividades. Segun Odesa (2020), su
servicio esta costando S/ 1 200 mensuales.

e Con respecto a la visita de autos a los colegios, se ha planteado que este
servicio no sea obligatorio y que en su mayoria sea reemplazado por
reuniones virtuales post capacitacion con los profesores, solo seré necesario
si el cliente lo requiere. Esta actividad de mitigacion de impacto ambiental
tiene sus costos ligados a la adquisicion de licencias de softwares que se

utilizan para entablar una reunion virtual (G Suite Business).

5.6  Seguridad y salud ocupacional

La seguridad y salud de los trabajadores es primordial para la empresa, pues el recurso
humano es su principal activo, y asegurar un ambiente seguro para ellos garantiza que
puedan realizar sus actividades laborales con normalidad, y asi no interrumpir las
operaciones y el crecimiento de la empresa. Asimismo, es importante que los trabajadores
tengan conocimiento de la ley N° 29783 “Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo”; para
gue conozcan sus derechos y deberes que para con la entidad y viceversa.
Adicionalmente, segun la ley N° 29783, la empresa contara con un reglamento interno de

seguridad y salud donde se detallara toda la informacion de acuerdo con la ley.

En este sentido, a continuacidn, se muestra el analisis e identificacion de riesgos
en el ambiente de trabajo para asi poder determinar medidas preventivas necesarias para

reducir los riesgos.
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Tabla 5.7

Analisis preliminar de riesgos

MEDIDAS

PELIGRO RIESGOS CAUSAS CONSECUENCIAS PREVENTIVAS
* *
. -Cor'go Sobrecarga  de Muerte - PO} Mantenimiento de
Tomacorrientes circuito : electrocucion .
- . tomacorrientes * tomacorrientes
Incendio Quemaduras
Falta de Realizar
Usos de equipos de | *Explosion | refrigeracion  y | *Muerte por explosion | mantenimiento de
computo *Incendio | sobre uso de los | *Quemaduras laptops
equipos bimestralmente.
Colocar sefializacion y
Zonas de transito | *Caidas de | Falta de «Golbes otorgar capacitaciones
sin sefializacion mismo nivel | sefializacion P en su correcto
entendimiento.
Pisos resbaladizos *Caidas de Pisos muy lisos *Golpes, traumas vy |Colocar pisos rugosos
mismo nivel contusiones de alto transito
Puertas Ue Evaluar cambio de
obstitulizan zo%as *Caidas de | Mala posicién de «Golpes puertas por otras que al
de tranéTo mismo nivel | puertas P quedar abiertas no
obstaculicen el transito
Realizacion de Se trabaja *Fatioa miucullr
labores en una sola | *Esfuerzo | demasiado g B ey .
posicién por més | estatico tiempo en una dolores y limitacion de | Hacer pausas activas
de 2 horas sola posicion ERimiertos
*Caidas de * Poner cintas
Escaleras N . Escaleras  muy | *Golpes, traumas Yy S
distinto : s antideslizantes en todos
resbalosas . lisas contusiones
nivel los escalones
Superficies «Cortes Descuido de | *Cortes y lesiones en la ge%%lizggiénguames dg
cortantes trabajadores piel S
superficies cortantes
Equipos que | *Esfuerzo | Uso prolongado Perdida de la capacidad | Regular el tiempo de
eneran ruido auditivo de estos equinos auditiva, irritabilidad y | exposicibn a  estos
g quip fatiga equipos
Aulas con baja o “Esfuerzo | Baia iluminacion Perdida de la capacidad | Mantenimiento a las
inadecuada Visual enjaulas visual, irritabilidad vy |luminarias de las
iluminacién fatiga oficinas.
Reducir el aforo de las
«Contraer | Falta de &reas *Muerte oficinas y tomar las
Oficinas pequefias . ; *Fatiga medidas de
un virus espaciosas * . .
Dolores bioseguridad

correspondientes

Una vez identificados los riesgos se procedera con la matriz IPER que permite

valorar el riesgo a partir de la multiplicacion de la probabilidad y la severidad.
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Tabla5.8

Matriz IPER
Probabilidad = g
e 1o [ 188 |2z Bl £,8
ACTIVIDA 8IE |2 || a=|az|25 = |58
D PELIGRO RIESGOS T RAE-RAE= 22| 8|85 535 8 |8 MEDIDAS PREVENTIVAS
23 8E| 8~ 8| 22|23/ 83| 5 |XE
e 3| 8 <3 XT|TE|T e 2 3
Cla O i =E a z ”
s -
Tomacorrientes *ﬁ]%r;? diocwcmto 2 1 1 2 6 1 6 TO | NO | Mantenimiento de tomacorrientes.
Equipos de | *Explosion 2 1 1 2 6 1 6 10 | NO Realizar mantenimiento de laptops bimestralmente y/o
computo *Incendio comprar accesorios que ayuden a la ventilacion de estos
Zonas sin | *Caidas de Colocar sefializaciones y otorgar capacitaciones al
sefializacion mismo nivel 2 1 1 2 6 1 6 TO | NO |personal para su correcto entendimiento.
- v~
rPeI:g;Ia dizos mci:s?r:?:;ivel de 2 1 1 2 6 1 6 TO | NO |Colocar pisos rugosos de alto transito
zkl)jstgzzlizanqﬁ *Caidas de 2 1 1 2 6 5 12 | Mo | si Evaluar cambio de puertas por otras que al quedar
transito mismo nivel abiertas no obstaculicen el transito
TRABAJOS | Labores *Esfuerzo
ADMINISTR | monétonas por estatico 1 1 1 2 5 2 10 | MO | Sl |Hacer pausas activas
ATIVOS EN | més de 2 horas
v~
OFICINAS E;%ﬂfgg;s diﬁlr?tisnivel de 2 1 1 2 6 2 12 | MO | Sl |Poner cintas antideslizantes en todos los escalones
fgﬁg;?é:sles *Cortes 2 1 1 2 6 2 12 | MO | Sl |Uso de guantes o sefializacion de superficies cortantes
1 *
53:;?:: Ui dc(q)ue an:tlfsgzo 1 1 1 2 5 1 5 TO | NO |Regular el tiempo de exposicion a estos equipos
Aulas con baja
0 inadecuada | *Esfuerzo Visual 2 1 1 2 6 1 6 TO | NO |*Mantenimiento a las luminarias de las oficinas.
iluminacién
* * 1 101 1
Oficinas _Contraer un| 5 1 1 2 6 3 18 L ive | s Re(_:iucw eI_ aforo de las ofl_cmas y tomar las medidas
virus de bioseguridad correspondientes
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Los costos de las medidas preventivas asociadas a mantenimiento de
tomacorrientes o luminarias estan costeados por Odesa. La capacitacion es costeada en el
sueldo de recursos humanos; y la sefializacion, la colocacion de pisos rugosos, las puertas
con abertura contraria al pasadizo y la colocacion de cintas antideslizantes estan

costeados en el alquiler, el cual es de 10 296 dolares mensuales.

Sefalizacion

Segln la NTP 399.010-1, se deben utilizar sefializaciones en todos los locales con la
finalidad de orientar, prevenir y reducir accidentes, riesgos a la salud y facilitar el control
de emergencias. Por ello, se prosigue a mostrar los 4 tipos de sefializacion: prohibicion,

obligacion, advertencia y evacuacion. A continuacion, se muestra el mapa de riesgos, en

donde se muestra el lugar de colocacion de las sefializaciones.

Figura 5.4

Mapa de riesgos
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5.7 Sistema de mantenimiento

La consultora debe contar con un sistema de mantenimiento. Esto permitird hacer mas
rentable a la empresa al ahorrarse en costos de no mantenimiento. Por el lado del
mantenimiento reactivo no hace falta hacer un plan en especifico pues se enfoca en la
reparacion de equipos de tecnologia una vez las fallas han ocurrido a nivel software y

hardware, este mantenimiento y su costo estara a cargo del Asistente TI.
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Y por el lado del mantenimiento preventivo, se optard por un plan. En este
participara el personal de Odesa para la limpieza y mantenimiento de las oficinas; y los

colaboradores para el mantenimiento necesario a sus equipos tecnol6gicos.

Figura 5.5

Plan de mantenimiento preventivo
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5.8  Programa de operaciones del servicio
5.8.1 Consideraciones sobre la vida util del proyecto

En el proyecto, la vida Gtil que se tomd 5 afios; esto se reafirmé por Loidi, J. (2019) quien
indica que “la mayoria de los proyectos no pueden ser evaluados a menos de 5 afios, ya
que es imposible que muestren resultados positivos en ese lapso”. Sin embargo, se tiene
que enfatizar que los primeros 5 afios son la primera prueba acerca de la viabilidad del
proyecto; ya que existe la posibilidad de extenderlo y poder hacer un proceso de

expansién a futuro una vez satisfecho las necesidades del mercado.

5.8.2 Programa de operaciones del servicio durante la vida atil del proyecto

Para el programa de operaciones se toma la demanda méaxima del proyecto, el estilo de
vida y tiempo que dispone el mercado objetivo. En este sentido, el horario laboral sera de
2pm a 10pm de lunes a sdbado. Cabe resaltar que los servicios se brindaran a partir de las
3 pm, pero se haran consultas desde las 2pm. La jornada laboral sera de 7 horas con un
break de 6pm a 7pm; es decir 42 horas semanales. Adicionalmente, se elaboraran
cronogramas de asignacion para los consultores e-learning ABP y las aulas.
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Figura 5.6

Cronograma de consultores e-learning ABP y aulas presenciales
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5.9  Requerimiento de materiales, personal y servicios
5.9.1 Materiales para el servicio

La cantidad necesaria de materiales por profesor o colaborador (usuario) es de 1 en todos
los casos. Con esto se puede calcular la cantidad necesaria de estos de manera anual.

Tabla 5.9

Materiales anuales (afio 2025)

Ref: Ult afio Empleado [ Aulas| Cliente | Total
Laptops (*) 22 0 48 70
Mesa (4 asientos) 0 0 12 12
Escritorios (*) 22 0 0 22
Sillas (*) 22 0 48 70
Soportes Laptop (*) 22 0 48 70
Proyectores 0 4 0 4
Pantallas ECRAN 0 4 0 4
Kit teclado y mouse (*) 22 0 48 70
Celulares A30s (*) 22 0 0 22
Cuentas Trello (*) 11 0 48 59
Cuentas G Suite (*) 22 0 48 70
Cuenta MS Office (*) 22 0 48 70

Para el caso de los afios entre el 2021 y el 2024 se deben tener en cuenta la
cantidad de empleados que seran contratados cada afio. Este crecimiento de empleados

afectara al requerimiento de materiales marcados con un (*) en la tabla anterior.

5.9.2 Determinacion del requerimiento de personal de atencion al cliente

Los colaboradores de la empresa se pueden dividir en dos grandes grupos: back office y
front office. El personal front office estd conformado por los que tienen contacto directo
56



con el cliente, entre ellos el consultor e-learning, consultor G Suite, recepcionista y
analista de ventas. El requerimiento es de 1 por puesto, a excepcion del consultor e-

learning ABP, cuyo requerimiento varia cada afio acorde a lo detallado en el acépite.5.3.3.

5.9.3 Servicios de terceros

El outsourcing ayuda a la empresa a cambiar su enfoque de las actividades periféricas
hacia un trabajo que sirva al cliente, logrando asi establecer prioridades con mayor
claridad (Gonzélez, 2020). Para la empresa se tendran los siguientes servicios de terceros.

e Seguridad: Se contratara el servicio de Securitas Peru, que ofrece un sistema

de seguridad reconocido; se buscara contratar un agente dentro las oficinas.

e Internet y telecomunicaciones: Se contara con el servicio de Movistar
Empresas, el cual ofrece un servicio de internet fijo de 200 megabytes de
velocidad. Adicionalmente, también se necesitara el servicio de internet y

telefonia mavil en los celulares, por lo que se adquirira con Entel Empresas.

e Limpieza y mantenimiento: Se adquiriran los servicios de Odesa, la cual es

una empresa especialista en limpieza y mantenimiento de oficinas.

5.9.4 Otros: energia eléctrica, agua, transportes, etc.

e Energia eléctrica: Se adquiriran los servicios de Luz del Sur. Esto se debe a
que es la Unica opcion en Lima Metropolitana sur. Este servicio dara la

iluminacién de las instalaciones y permitira el funcionamiento de los equipos.

e Agua potable: El servicio de agua potable sera proporcionado por la empresa
Sedapal. El agua se utilizara para la limpieza de las instalaciones, servicios

higiénicos y aseo tanto del personal de la empresa como de los clientes.

5.10 Soporte fisico del servicio

Es necesario analizar el soporte fisico, ya que es considerado como el escenario en donde
los empleados atienden a los clientes, por lo que estos deben estar correctamente

ordenados para facilitar la labor del personal de contacto con el cliente.
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5.10.1 Factor edificio

Estudio de suelos: Antes de alquilar se contratard un ingeniero civil que
realice el estudio de los suelos aledafios, con esto se tendra la seguridad que
el local tenga el disefio y seguridad adecuados; y que este no colapsara.

Niveles y pisos de la construccion: ABP Learning solo alquilara 1 piso en
el segundo nivel. En este piso se encontraran las oficinas administrativas, las
aulas, los servicios higiénicos y una zona de recepcion. Los pisos estaran
construidos de porcelanato cubierto con una capa que le dara la propiedad de

evitar caidas, buscando asi asegurar la seguridad del personal y del cliente.

Vias de circulacion: Primero, los colaboradores como profesores se
desplazaran en la recepciéon del primer piso, luego a los ascensores o
escaleras, y una vez en el segundo piso llegaran a la zona de recepcion,
después por los pasillos y dependiendo si es un colaborador o profesor se
desplazaran a las oficinas administrativas o hacia las aulas presenciales.

Ademas, se desplazaran hacia los servicios higiénicos segln sus necesidades.

Puertas de acceso: La principal puerta de acceso es la entrada del primer
piso. La segunda puerta se encuentra en la recepcién del segundo piso, a la
cual se puede acceder mostrando un fotocheck. Asimismo, existiran puertas
a las aulas, las cuales pueden acceder colaboradores y clientes, y existiran
puertas para las oficinas administrativas. Todas las puertas de acceso son de
vidrio y pueden ser jaladas o empujadas para ingresar o salir respectivamente,

ademas, poseeran instaladas un escaner para la lectura del fotocheck.

Pasillos: Los pasillos deben ser amplios, ya que existe un considerable
numero de personas en transito. Se ha determinado que el pasillo tendra un
ancho de 3,8 metros para asegurar la comodidad en la muy probable

aglomeracion de personas en cada horario de capacitacion.

Techo: Todas las oficinas y aulas se encuentran cubiertas de un techo de
concreto de color blanco. La altura del piso al techo es de 2,75 metros.

Paredes: Las paredes sera de concreto y de cemento pulido. Las ubicadas en
recepcion estan recubiertas de porcelanato crema, la de los pasillos estan

pintadas con pintura acrilica crema. Las de las oficinas administrativas y de
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las aulas estaran recubiertas de porcelanato color amarillo hasta las % partes
de la altura de la pared y lo sobrante de pintura acrilica blanca, y los servicios

higiénicos seran revestidos con mayolica color negro y crema.

5.10.2 El ambiente del servicio

A continuacion, se detallaran los factores para el ambiente del servicio.

Decoracidn: Las paredes en los pasillos, en las oficinas y en las aulas seran
decoradas con imagenes relacionadas al rubro y propoésito de la empresa.

Color: Las paredes seran amarillas debido a que favorece la comunicacion

(Castilla, 2017). Asimismo, serd complementado con el blanco.

Sefializacién: Seran utilizadas sefiales ubicadas en lugares especificos, estas
indicaran si existe un peligro en el area, o en todo caso indicaré las salidas de

emergencia u otros aspectos relacionados a la seguridad del establecimiento.

Otros servicios instalados y que han sido poco mencionados son los siguientes.

Servicios Higiénicos: Los servicios higiénicos (SSHH) estan ubicados
estratégicamente cerca de las aulas y de facil acceso para las oficinas
administrativas. Los SSHH estan divididos en dos ambientes, uno para
hombres y otro para mujeres. Cada ambiente posee 3 cabinas, donde 1 de

ellas esta disefiada para el uso de personas con discapacidad.

Auxilio médico: En la zona de recepcion se dispondra de un botiquin de

primeros auxilios equipado para la cura de accidentes menores.

5.11 Disposicion de la instalacion del servicio

5.11.1 Disposicion general

Segun Diaz y Noriega (2017), para determinar las areas requeridas en oficinas se debe

tener en cuenta lineamientos promedio y el aforo. Las areas minimas requeridas son de

4,5 m2 para el oficinista, 7,5 m2 para el mando medio y de 23 m2 para el ejecutivo

principal. Asimismo, seguin la guia de disefio de espacios educativos publicada por la

MINEDU (2015), en el aula por usuario deberia existir 2 m2 minimo. También se tuvo

en cuenta las siguientes dimensiones: mesas aulas (4 personas): 2,8m x 1,64 m, mesa
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RRHH (6 personas): 2m x 1,64m, mesa gerencia (8 personas): 3,0om x 1,52m, sillas:

0,6m x 0,6m, escritorio de oficinista: 1,2m x 1,2 m, escritorio jefe: 2m x 2m y muebles

de oficina: 1,76m x 0,79m. A continuacion, las disposiciones de las &reas administrativas.

Aulas presenciales: Tienen un aforo para 12 profesores y 1 consultor, dando
un total de 13 usuarios y un area minima requerida de 26 m2. Sin embargo,
teniendo en cuenta las mesas (4 asientos), las sillas y el escritorio dentro del

area se plantean aulas presenciales de 46,5 m2.

Area de operaciones: Tiene un aforo para 12 consultores, 1 asistente Ty 1
jefe de operaciones, dando un total de 13 oficinistas y 1 mando medio, por lo
gue se necesita de un area minima requerida de 66 m2. Sin embargo, debido

a los escritorios, las sillas y los pasillos se plantea un area de 68,35 m2,

Area comercial: Tiene un aforo para los 2 analistas (oficinistas) y 1 jefe de
comercial (mando medio), por lo que se necesita de un area minima de 16,5

m2. Sin embargo, al afiadir un mueble de oficina se propone un area de 23m2.

Area de RRHH: Tiene un aforo para 1 analista (oficina) y 1 jefe (mando
medio), por lo que se necesita de un area minima de 12 m2. Debido a los
procesos de reclutamiento y las capacitaciones es necesario afiadir un mueble

de oficina y una mesa (6 personas), por ello se plantea un area de 31,5 m2.

Gerencia y contabilidad: Tiene un aforo para el gerente general (ejecutivo
principal) y el contador (mando medio), por lo que se necesita un &rea minima
de 30,5m2. Debido a la adicion de un mueble de oficina y una mesa (8

personas) para reuniones se plantea un area de 37,25 m2.

5.11.2 Disposicion de detalle

Es imprescindible realizar un analisis de la distribucion del servicio, con el cual se logre

minimizar distancias recorridas, traslados innecesarios y aprovechar el espacio. Para

determinar la disposicion de cada area se tiene en cuenta los siguientes factores.

Se disefiara teniendo en cuenta que la zona de recepcion se encuentre cerca a

las aulas para que de esta manera se necesite de un menor recorrido.
El area de operaciones debe encontrarse cerca a las aulas, puesto que los
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consultores e-learning se encuentran en desplazamiento entre estas areas, y

al ubicarlas juntas existira un menor desplazamiento y menor aglomeracion.

El &rea comercial debe encontrarse cerca al de operaciones, pues los servicios

implican una comunicacion entre el analista de ventas y los consultores.

La gerencia general debe encontrase en una zona céntrica para todas las
demas areas administrativas (contabilidad, comercial, operaciones y de
RRHH), pues el gerente general debe siempre mantenerse abierto ante

cualquier comunicacién con dichas areas.

Los servicios higiénicos deben encontrase en una zona céntrica para todas las
demas zonas de las oficinas administrativas, pues solo se contara con uno de
estos en todo el piso y este debe asegurar cubrir todas las necesidades. Sin
embargo, la experiencia del cliente es lo primordial, por ello que los servicios

higiénicos se encuentren cerca a las aulas y a la zona de recepcion.

Una vez descritas las principales relaciones entre las areas involucradas en el

negocio, es

imprescindible la identificacion de una lista de razones para el sustento del

valor de proximidad. La lista de motivos que seran utilizados para sustentar cada valor

gue se tome en la tabla relacional de actividades son: flujo 6ptimo del proceso, optimizar

la experiencia del cliente, conveniencia y necesidades basicas.

Haciendo uso de los cddigos de proximidad y de los motivos identificados para el

sustento de cada valor, se ha elaborado la tabla relacional de actividades.

Figura 5.7

Tabla relacional de actividades
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Una vez realizada la tabla relacional de actividades, se procede con la elaboracion
del diagrama relacional de actividades, para el cual se requiere previamente de la
clasificacion por valor de proximidad de las relaciones entre las diversas areas. Dicho

procedimiento recibe el nombre de tabla de pares y se muestra en la tabla a continuacion.

Tabla5.10

Tabla de pares

A | E I O | X

1-2| 3-4| 6-7| 1-8| 1-3
2-3| 5-7| 4-7| 4-8| 14
2-8 3-7| 5-8| 1-7
2-7| 6-8
3-8] 7-8

Con la informacion anterior se procede a elaborar el diagrama relacional de
actividades. Este permite observar graficamente todas las areas en estudio de acuerdo con

el grado de proximidad entre ellas.

Figura 5.8

Diagrama relacional de actividades
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Luego de haber realizado el disefio de cada una de las areas y el diagrama
relacional se presentara el plano tentativo. Se debe tener en cuenta que la escala utilizada
fue de 1:50. La superficie total del piso donde estan ubicadas todas estas areas es de 520
m2 de acuerdo con la disposicion de planta de los pisos en el edificio del grupo
inmobiliario Chacarilla del Sur. En la pagina siguiente, se puede observar el resultado del

estudio de disposicion del servicio en cuestion.
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Figura 5.9

Disposicion de las oficinas de ABP Learning
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5.12 Cronograma de implementacion del proyecto

La siguiente figura muestra el cronograma elaborado para la implementacion del proyecto en estudio, el cual comprende el periodo desde marzo
2020 hasta diciembre de 2020, abarcando el desarrollo de la tesis para el estudio de prefactibilidad, asi como también la planificacion de los
requerimientos previos a la puesta en marcha del negocio. Dicho cronograma se encuentra plasmado a través de un Diagrama de Gantt donde se

consignan los nombres de las tareas, su duracion y las tareas predecesoras requeridas para cada una de ellas, tal como se muestra en la figura.

Figura 5.10

Diagrama de Gantt de la implementacién del proyecto
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CAPITULO VI: ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

El régimen tributario es la categoria bajo la cual un negocio debe estar registrado en
SUNAT, este establece de qué manera se pagan los impuestos y los niveles de pagos de
estos. Segun la pagina web del gobierno peruano (2020), ABP Learning deberia adoptar
el régimen MYPE tributario (RMT), puesto que segun las proyecciones de ingresos estos
seran menores a las 1 700 unidades impositivas tributarias (UIT) por afio. Segun el
régimen tributario RMT el impuesto general de ventas es del 18% y el impuesto a la renta

es de 10% si la utilidad no supera las 10 UIT y del 29,5% si supera dicho monto.

Respecto al tipo de persona juridica ABP Learning adoptara ser una sociedad
anonima cerrada sin directorio (SAC), puesto que segun lo descrito por la revista
elevacion digital (2019), los beneficios de una SAC son los siguientes:

e Laempresa continta funcionando aun luego del fallecimiento algan socio.

e Losacreedores tienen derechos sobre los activos de la compariia mas no sobre

los bienes de los accionistas.
e Las acciones pueden emitirse segin necesidad y venderse con facilidad.

e Los créditos a largo plazo son bastante faciles siempre que se ofrezcan

grandes activos como garantias.

Las caracteristicas y beneficios ofrecidos al adoptar ser una persona juridica de
tipo SAC permitiran a ABP Learning operar de manera eficiente y sostenible en el
tiempo. Asimismo, segun la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién
Tributaria (SUNAT, 2020) el RMT exige el cumplimiento de:

e Seguro ESSALUD (9% del sueldo) y aporte AFP
e 15 dias de vacaciones por afo
e Jornada laboral de 8 horas diarias o 48 horas semanales

e CTS (1/2 sueldo por cada afio de trabajador), gratificaciones (1/2 sueldo en

julio y diciembre) e ingresos por participaciones.
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6.1 Requerimientos de personal y funciones de los principales puestos

Tabla6.1

Personal y roles de funciones

Personal /
Salario bruto

Funciones

Ejecutar las disposiciones de los socios y representar en los actos internos y publicos.

gg;i?;ﬁ Planeacién de los objetivos a cumplir internamente en la empresa.
(S/ 270 000) Gesnoryar los rec.ursos de la empr.esa. . N .
Supervisar a los jefes en linea a fin de cumplir los objetivos empresariales.
Velar por la viabilidad y productividad de los procesos de ABP Learning.
Asegurar la calidad del servicio e implementar mejoras acordes al feedback recibido.
Jefe de Gestionar y organizar a los consultores en sus respectivos programas de capacitacion o
. implementacion.
Operaciones : . -
(S/ 144 000) Gestionar el uso y disponibilidad de las aulas.
Supervisar el cumplimiento de las funciones de los colaboradores a su cargo.
Gestionar las politicas de seguridad y actualizar el reglamento interno de seguridad y
salud de acuerdo a ley.
Proponer, coordinar y ejecutar las politicas de comercializacién para obtener una mejor
posicién en el mercado.
?;(ranercial Coordinar y gestionar los planes de marketing, venta y distribucion de los servicios.
(S/ 144 000) Investigar el mercado y anticipar las acciones de la competencia para garantizar el

liderazgo.
Supervisar el cumplimiento de las funciones de los colaboradores a su cargo.

Jefe de RRHH

Gestionar eficientemente el uso del recurso humano.
Definir la estructura jerarquica y el perfil de cada puesto.
Supervisar el proceso de reclutamiento y contratacion.

(S/ 144 000) Supervisar y gestionar la organizacion de capacitaciones internas y externas.
Aprobar la compensacion de salarios y/o beneficios a la némina.
Supervisar el cumplimiento de las funciones de los colaboradores a su cargo
Gestionar y controlar las operaciones diarias del departamento de contabilidad y
Gestor de finanzas.
:‘:i(; r;tr?féls'dad y Controlar y analizar datos contables y elaborar informes y estados financieros.
(S/ 96 000) Elaborar los presupuestos asignados a cada area o proyecto en la empresa.

Establecer y aplicar métodos, politicas y principios contables adecuados.

Consultores e-
learning ABP
(S/ 72 000)

Brindar el servicio de capacitacion a los profesores inscritos

Investigar, proponer y elaborar un plan de proyecto por cada grupo inscrito a su cargo
en el programa de capacitacion.

Adoptar el papel de Product Owner en la capacitacion y realizar las actividades
relacionadas a el cargo.

Evaluar continuamente a los profesores y elaborar el informe final para cada grupo a su
cargo.

Asesorar a los profesores ante cualquier duda respecto a los temas de capacitacion

Consultores G
Suite
(S/ 48 000)

Brindar el servicio de asesoria en la implementacion de G Suite for Education.
Gestionar la solicitud de G Suite for Education con Google.
Gestionar los requerimientos necesarios e informar del status de pedido de G Suite

Configurar la organizacién de G Suite for Education y asignar cuentas administrativas al
colegio.

(continua)
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(continuacién)

Personal /
Salario bruto

Funciones

Gestionar las solicitudes de compra de los colegios y derivar al consultor.
Absolver dudas acerca del servicio mediante llamadas o correos.

Analista de Asistir a reuniones online con los directivos de los colegios para la absolucién de dudas
ventas y distribucion de los servicios.
(S/:36 000) Revisar las tendencias de adquisicién de servicio en base a los datos de los compradores
y elaborar informes al respecto.
Evaluar y cumplir la meta de venta establecida.
Recopilar informacion y examinar la tendencia de ventas en con el fin de desarrollar
. estrategias de marketing efectivas.
Anall<|st§ de Administrar las redes sociales y adquirir las funciones de comunicacién, publicidad y
marketing promocién mediante ellas.
(S/ 36 000) ’ . . -
Elaborar correos promocionales a potenciales clientes parte del mercado objetivo.
Elaborar los anuncios publicitarios y las estrategias de promocion.
Llevar a cabo el proceso de reclutamiento y contratacion.
Analista de Gestionar la organizacion y coordinacion de capacitaciones internas y externas.
RRHH Definir indicadores para cada puesto para llevar una evaluacioén continua y asegurar la
(S/ 36 000) eficiencia del recurso humano.

Elaborar la némina y la compensacion de salarios y/o beneficios.

Asistente de
Soporte Tl
(S/ 24 000)

Asegurar el funcionamiento de los equipos informéticos de la empresa.
Mantenimiento reactivo y planificado al hardware y software de la empresa.

Efectuar la coordinacion para el pago de licencias de los diferentes softwares a utilizar
(G Suite, ERP, MS Office).

Asistir a los usuarios ante cualquier problema informaético.

Brindar soporte a los servidores de la compafiia.

6.2 Esquema de la estructura organizacional

El negocio serd una organizacion de tipo funcional para asi reducir la duplicidad de

funciones, dar énfasis a la especializacion y a la adquisicion de nuevos conocimientos

por especialidad. A continuacion, se presenta el organigrama completo de la empresa.

Figura 6.1

Organigrama de la empresa

Analist do vestas 8 Amlista de IRHH
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CAPITULO VII: PRESUPUESTOS Y EVALUACION DEL
PROYECTO

7.1 Inversiones

En el presente punto se calculard la inversion del proyecto, la cual se compone en la

inversion tangible e intangible y el capital de trabajo.

7.1.1 Estimacién de las inversiones de largo plazo

Respecto a los activos tangibles, estos son los equipos tecnoldgicos e inmuebles. Primero
los equipos tecnoldgicos sus costos fueron extraidos de proveedores, como Magitech,
Montech, Prodimer Pert y para los celulares Entel Perd. Mientras los inmuebles sus
costos fueron extraidos de proveedores como Desk and Sit, Promart, Decorplas, Rosen y
Mercado Libre. Luego de determinar los precios de los activos tangibles, se elaboro el
siguiente cuadro que incluye los costos totales de los activos tangibles mencionados

previamente.

Tabla7.1

Resumen de inversion en activos tangibles (Sin incluir IGV)

Activos tangibles | Cantidad | Precio unitario (S/)| Total (S/)
Laptops 66 3389 223673
Mesa (4 asientos) 12 2415 28 983
Escritorios 22 1103 24 275
Sillas 66 837| 55261
Soportes Laptop 66 127 8 390
Proyectores 4 1440 5759
Pantallas ECRAN 4 2 203 8 814
Kit (teclado + mouse) 66 76 5028
Celulares (A30s) 18 686 12 341
Muebles 4 5508| 22034
Mesa (6 asientos) 1 3220 3220
Mesa (8 asientos) 1 3390 3390
Termémetro digital 1 304 304
TOTAL 401 472
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Como se puede observar en la tabla 7.1 el monto total de inversion por activos

tangibles es de S/ 401 472 soles teniendo en cuenta los equipos tecnoldgicos e inmuebles.

Por otro lado, la inversion intangible representa aquella que no posee apariencia
fisica, pero genera valor para la empresa. Este el caso de las capacitaciones EduScrum
que son brindadas a los consultores, estas consisten en el pago de viaje, alojamiento, el
taller de capacitacion en Holanda vy talleres online brindados por EduScrum. Para el
costeo se tuvo en cuenta que segun la pagina de EduScrum el taller de capacitacion cuesta
600 euros por cada inscripcion, segun la pagina web de despegar.com el viaje de ida y
vuelta a Holanda es de 1 220 ddlares por pasajero, y segun web Booking.com el
alojamiento en Amsterdan por 1 semana en Dutchies Hostel para 7 adultos es de S/ 4 530.
Las capacitaciones de herramientas G Suite segun la pagina web de Google consisten en
un curso de 40 doélares por inscrito. Asimismo, segin Contract Work Places (2018) se
tiene en cuenta para la remodelacion de oficinas 576,4 USD por m2 de oficinas. Para las

conversiones a soles son de S/ 3,59 por dolar y S/ 4,21 por euro.

Tabla 7.2

Resumen de inversion en activos intangibles (Sin incluir IGV)

Activos Intangibles Cantidad Precio Unitario (S/) | Total (S/)
Capacitacién EduScrum 7/ 6 401 44 806
Capacitacion G Suite 8 122 974
Campafia de publicidad inicial 1 4 237 4237
Alquiler de oficinas (Afio 2020 - 6 meses) 1 187 946 187 946
Remodelacion de oficinas 1 240 702 240 702
Gastos de autorizacion y legalizacion 1 1695 1695
Gastos en permisos notariales 1 1271 1271
Registro de marca 1 847 847
Estudio pre - inversion 1 6780 6780

489 258

Como se observa en la tabla 7.2 la inversion por activos intangibles es de S/ 489

258 soles (capacitaciones, alquiler del afio 0 y todos los gastos pre operativos).

7.1.2 Estimacion de las inversiones de corto plazo
En la inversion a realizar a corto plazo, debe considerarse el capital de trabajo, el cuél

sera calculado a partir del método de déficit acumulado.
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https://www.booking.com/hotel/nl/dutchies-hostel.es.html?aid=373414&label=country-nl-oP_Lkxi0BeQev0tATfQAhgS231103882482%3Apl%3Ata%3Ap1%3Ap2%3Aac%3Aap%3Aneg%3Afi%3Atiaud-85317449633%3Akwd-1018971162%3Alp9060924%3Ali%3Adec%3Adm%3Appccp%3DUmFuZG9tSVYkc2RlIyh9YRfRdUUL2hDP1vmbAwVMkcw&sid=80407cf88418142e979b8a5e25de5531&all_sr_blocks=158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0&checkin=2020-12-20&checkout=2020-12-28&dest_id=-2140479&dest_type=city&group_adults=7&group_children=0&hapos=5&highlighted_blocks=158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0%2C158788109_89283721_0_0_0&hpos=5&no_rooms=7&req_adults=7&req_children=0&room1=A&room2=A&room3=A&room4=A&room5=A&room6=A&room7=A&sr_order=price&srepoch=1604876181&srpvid=443ba14a7ed5007a&ucfs=1&from=searchresults;highlight_room=#hotelTmpl

Tabla7.3

Flujo de ingresos y egresos del afio 2021 (Sin incluir IGV)

Flujo de caja de afio 2021 (S/)
Ingresos por capacitacion
Ingresos por G Suite
Ingresos totales

Consultores e-learning ABP
Consultores G Suite

Materiales (papeles, lapiceros, etc)
Cuentas G Suite Business (Profesores)

Costos indirectos de operacion
Gastos de administracién y ventas
Cuota de crédito

Egresos Totales

Flujo de efectivo

Flujo de efectivo acumulado

Enero
151932
533
152 465

33 600
3 200
154
8182

13448
102 211
0

160 794
-8 329
-8 329

Febrero
151932

800
152 732

33 600
3 200
154
8182

13 448
102 211
0

160 794
-8 063
-16 392

Marzo

151932
800

152 732

33 600
3 200
154
8182

13 448
102 211
0

160 794
-8 063
-24 454

Abril
151 932
1066
152 998

33 600
3 200
154
8182

13 448
102 211
0

160 794
-7 796
-32 251

Mayo
183 051
1333
184 383

50400
4 800
154

9 857

19 048
128 051
0

212 310
-27 927
-60 177

Junio
183 051
1333
184 383

33 600
3200
154

9 857

13 448
102 211
0

162 470
21913
-38 264

Julio
183 051
1599
184 650

67 200
6 400
154

9 857

24 648
153 891
0

262 150
-77 500
-115764

Agosto  Septiembre Octubre Noviembre

183 051
2132
185 183

33 600
3200
154

9 857

13 448
102 211
0

162 470
22713
-93 051

220 271
2132
222 403

33 600
3 200
154
11 862

13 448
102 211
0

164 474
57929
-35122

220271
2399
222 670

33 600
3200
154

11 862

13 448
102 211
0

164 474
58 195
23073

220271
2399
222 670

50400
4 800
154

11 862

19048
128 051
0

214 314
8355
31428

Diciembre
220271
2399

222 670

67 200
6 400
154

11 862

24 648
153 891
101 519
365673

-143 003
-111 575

Como se observa en la tabla 7.3, el capital de trabajo fue calculado por el método de déficit acumulado, asi se determind el flujo de ingresos

y egresos proyectados mensualmente a lo largo del primer afio del proyecto para determinar el capital de trabajo teniendo en cuenta el déficit

acumulado maximo, el cual es de S/ 115 764. De la suma de la inversion tangible e intangible y el capital de trabajo, se obtiene el total de inversién,

el mismo que debera contemplar la posibilidad de que ocurran imprevistos no deseados, lo cual es expresado en un 5,5% para el proyecto. La

siguiente tabla muestra el resultado final de la inversion necesaria para el presente proyecto obteniendo una inversion requerida de S/ 1 061 851.

70




Tabla7.4

Inversion total requerida (Sin incluir IGV)

Inversion (S/)
Activo Tangible 401 472
Activo Intangible 489 258
Capital de Trabajo 115 764
Imprevistos (5,5%) 55 357
Total (S/) 1061 851

7.2 Costo de las operaciones del servicio
7.2.1 Costo de materiales del servicio

Los materiales que se necesitan para llevar a cabo la oferta del servicio son 3: cuentas G
Suite Business para los profesores inscritos, materiales académicos en el aula (papeles,

lapiceros y post its) y la compra de nuevos activos a los proveedores.

El pago de cuentas G Suite Business se determinaré con la demanda proyectada a
lo largo de la vida Util. Segun la pagina web de Google, el pago mensual por cuenta G
Suite Business es de $10,8, considerando que cada profesor obtiene la cuenta por 4 meses
se tiene un precio total de $ 43,2 por profesor (incluye IGV) y el factor de conversion es
de S/ 3,59 el dolar). A continuacién, se muestra el presupuesto de costos de las cuentas
G Suite Business para profesores a lo largo del proyecto.

Tabla 7.5

Presupuesto de costos de cuentas G Suite Business de profesores (Sin incluir IGV)

2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Demanda de capacitaciones (Profesores) 910 1230| 1300] 1380| 1460
Cuenta G Suite Business por profesor (S/) 131 131 131 131 131
Total (S/) 119 602|161 660|170 860(181 374|191 889

Respecto a los materiales académicos, se necesitaran hojas bond, lapiceros y post
its. El costo de los materiales académicos fue determinado segun la pagina web de Tai
Loy, el precio del paquete de hojas bond es de S/ 10,50, cada lapicero S/ 7 y un paquete
de post it estd S/ 32. Los requerimientos de estos materiales son anuales y responde al
namero de profesores a capacitar (incluye IGV). A continuacion, se muestra el

presupuesto de costos de los materiales académicos para 1 afio.
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Tabla 7.6

Presupuesto de costos de materiales académicos (Sin incluir IGV)

Precio Unitario (S/) | Cantidad | Total (S/)
Paquete Hojas Bond 9 24 214
Lapiceros 6 56 332
Paquete Post It 27 48 1302

El presupuesto de costos para la compra de nuevos activos estd asociado a la
politica de incorporaciéon de nuevos consultores cada afio de acuerdo a la demanda de
capacitaciones. Los consultores ascienden de 7 a 11 segun el célculo de factor limitante
especificado en el acépite 5.3.3. Cabe resaltar que los nuevos activos requeridos en cada
afio son adquiridos el ultimo dia de diciembre del afio anterior. Asimismo, por politica de
pago a proveedores, estos activos son cancelados después de 2 meses. A continuacion, se

muestra el presupuesto de costos por la compra de nuevos activos.

Tabla 7.7

Presupuesto de costos de nuevos activos (Sin incluir IGV)

Nuevos activos Costo Unitario (S/) [ 2021 (S/) | 2022 (S/) | 2023 (S/) | 2024 (S/) [ 2025 (S/)
Capacitacién G Suite 122 1,217 1339 1339 1460 0
Capacitacién EduScrum 6 401 12 802 6 401 0 6 401 0
Escritorios 1103 2 207 1103 0 1103 0
Sillas 837 1675 837 0 837 0
Laptops 3389 6778 3389 0 3389 0
Soporte laptops 127 254 127 0 127 0
Kit (Teclado + Mouse) 76 152 76 0 76 0
Celulares 686 1371 686 0 686 0
Total (S/) 26456 | 13958 1339 14 080 0

7.2.2 Costo de los servicios

Esta comprendido por los servicios adquiridos a terceras empresas que son necesarios
para la operacion del negocio. Los servicios mencionados estan asignados al presupuesto
de gastos de administracion y ventas, con excepcion del pago de cuentas MS Office y
cuentas G Suite Business (Colaboradores), cuyos servicios estan asignado al presupuesto

de operacion indirecto. A continuacion, se mencionan los detalles de los costos.

e Nexwork ERP: El pago del software de gestion comercial es de S/ 486

mensual por usuario, al cual estaran asignados 4 usuarios.
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Internet fijo: Pago mensual de S/ 161 a Movistar por 200 MB de internet.
Seguridad: Pago mensual de S/ 4 200 a Securitas Perd.
Limpieza: Pago mensual de S/ 1 200 a Odesa.

Alquiler de oficinas: Pago mensual de $19,8 por m2 de alquiler de oficinas

al Grupo Inmobiliario Chacarilla del Sur.

Internet maévil: Pago mensual a Entel de S/ 65 por celular asociado.
Cuenta MS Office: Pago mensual de $8,25 por equipo asociado (laptop).
Cuenta G Suite Business: Pago mensual de $10,8 por usuario.

Electricidad: Segun Enectiva (2015), el consumo en oficinas varia de 50,1
kw/m2 hasta 142,7 kw/m2 por afio, para el proyecto es de 95,86 kw/m2 por
afio y se tiene un area de 390,33 m2. Asimismo, segun el sistema de medicion
BT5B (no residencial) de Luz del Sur se tiene una tarifa de S/ 0,6472 /Kw.

Agua: Segun el Ministerio de Vivienda (2011), el consumo es entre 40 y 50
litros/persona al dia. Para el proyecto es de 45 litros/persona-dia y un aforo
de 80 personas. Asimismo, segun Sedapal para la categoria no residencial se
tiene una tarifa de S/ 8,614/m3 por agua potable y alcantarillado.

Cabe resaltar que todos los precios y tarifas mencionados incluyen IGV, excepto

la tarifa de Sedapal. A continuacion, se muestra el presupuesto de costos para los servicios

Tabla 7.8

Presupuesto de costos de servicios (Sin incluir IGV) en soles

Descripcion del servicio (S/) 2021 (S/) [ 2022 (S/) [ 2023 (S/) | 2024 (S/) | 2025 (S/)
Nexwork ERP 19769| 19769| 19769| 19769| 19769
Internet fijo 1637 1637 1637 1637 1637
Seguridad 42 712 42 712 42 712 42 712 42 712
Limpieza 12203| 12203 12203 12203| 12203
Alquiler de oficinas 375891| 375891| 375891| 375891| 375891
Electricidad 20523| 20523| 20523| 20523| 20523
Agua 9740 9740 9740 9740 9740
Internet movil 11898| 13220 13881 13881| 14542
Cuentas MS OFFICE 19879| 20481 20782 20782 21084
Cuentas G suite Business (Colaboradores) 7097 7 886 8 280 8 280 8674
Total (S/) 521350 524 063| 525420| 525420 526 776
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7.2.3 Costo del personal

En el presente acapite se detallaran los presupuestos en planilla, tanto para el personal de

atencion al cliente como para el personal de soporte interno del servicio. Asimismo,

resaltar que el sueldo bruto anual para cada colaborador fue definido el capitulo V1.

7.2.3.1 Personal de atencién al cliente

El personal de atencion al cliente estd compuesto por los colaboradores del front office.

Cabe resaltar que el costo de consultores e-learning ABP es variable por afio debido a la

politica de contratacion. A continuacion, se muestra el presupuesto en la siguiente tabla.

Tabla 7.9

Presupuesto de costos y gastos en personal de atencion al cliente

Nombre del puesto 2021 (S/) [ 2022 (S/) | 2023 (S/) | 2024 (S/) | 2025 (S/)
Recepcionista 13200 | 13200 | 13200 | 13200 | 13200
Consultores e-learning ABP 504 000 | 648 000 | 720 000 | 720 000 | 792 000
Consultores G Suite for Education 48000 [ 48000 | 48000 | 48000 | 48000
Analista de ventas 36000 [ 36000 | 36000 | 36000 | 36000
Analista de marketing 36000 | 36000 | 36000 | 36000 | 36000
Total (S/) 637 200 | 781200 | 853200 | 853200 | 925 200

7.2.3.2 Personal de soporte interno del servicio

Esta compuesto por los colaboradores que participan de los procesos back office, es decir,

los que no tienen contacto con el cliente. A continuacion, se muestra el presupuesto.

Tabla 7.10

Presupuesto de costos y gastos en personal de soporte interno de servicio

Nombre del puesto 2021 (S/) | 2022 (S/) | 2023 (S/) | 2024 (S/) | 2025 (S/)
Gerente General 270000 | 270000 | 270000 | 270000 | 270000
Jefe Comercial 144000 | 144000 | 144000 | 144000 | 144000
Jefe de RRHH 144000 | 144000 | 144000 | 144000 | 144000
Gestor de Contabilidad y Finanzas 96 000 96 000 96 000 96 000 96 000
Analista de RRHH 36 000 36 000 36 000 36 000 36 000
Jefe de Operaciones 144 000 | 144000 | 144000 | 144000 | 144000
Asistente de Soporte Tl 24 000 24 000 24 000 24 000 24 000
Total (S/) 858 000 | 858000 | 858 000 | 858000 | 858 000
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7.3 Presupuesto de ingresos y egresos

7.3.1 Presupuesto de ingresos por ventas

En la siguiente tabla se muestra el presupuesto de ingresos por ventas para los servicios.

Teniendo en cuenta sus demandas y que el precio sin IGV por capacitacion es de S/2 441

por profesor y de S/ 267 por implementacion G Suite for Education por colegio.

Tabla 7.11

Presupuesto ingreso por ventas totales (incluir IGV)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Capacitacion e-learning 2221017{3002034|3172881|3 368 136|3 563 390
Implementacion G suite for Education 18923 25586| 27186 28785/ 30384
Ingreso (S/) 2239940[3 027 620 3 200 067| 3 396 920| 3593 774

7.3.2 Presupuesto de costo del servicio

En el presente acapite se presentaran los costos de las operaciones del servicio, tanto

directos como indirectos, y se hallara el total de costo del servicio sumando ambos.

Tabla7.12

Costos de operacidn directos (sin incluir IGV)

Costo de operacion directo (S/) 2021 2022 2023 2024 2025
Consultores e-learning ABP 504 000 [ 648 000 | 720 000 | 720 000| 792 000
Consultores G Suite 48 000 | 483000 | 48000 | 48 000 | 48000
Cuentas G suite Business (Profesores) |119 602|161 660|170 860 (181 374| 191 889
Materiales (papeles, lapiceros, etc) 1847 | 1847 | 1847 | 1847 1847
Compra de activos a proveedores 26 456 | 13958 | 1339 | 14080 0

699 905|873 465 [ 942 046|965 301 | 1 033 736
Tabla 7.13
Costos de operacion indirectos (sin incluir IGV)

Costo de operacion indirecto (S/) 2021 2022 2023 2024 2025
Asistente de Soporte Tl 24 000 | 24 000 | 24 000 | 24 000 | 24 000
Jefe de Operaciones 144 000 | 144 000 | 144 000 | 144 000 | 144 000
Cuentas MS OFFICE 19879 | 20481 | 20782 | 20 782 | 21 084
Cuentas G suite Business (Colaboradores) | 7097 | 7886 | 8280 | 8280 | 8674
Depreciacion 40147 [ 41391 | 42013 | 42013 | 42 635

235 123|237 758 (239 075|239 075 | 240 393
Tabla 7.14
Costos de operacidn total (sin incluir IGV)
2021 2022 2023 2024 2025
| Costos de operacién total (S/)[935 028[1 111 223[1 181 1211 204 3771 274 129
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Se utilizé el informe de la SUNAT para el anélisis de depreciacion y amortizacion

de activos (2020), también se tuvo en cuenta la naturaleza del activo.

Tabla 7.15

Depreciacion de activos tangibles

Activo Tangible Monto | Dep. | 2021 | 2022 | 2023 2024 2025 Dep. | Valor lib.
(S) | () | (S) | (S) | (S) (S)) (8) [|Acu(ShH| (S
Laptops 223673 | 10% |22 367 |22 367 | 22367 | 22367 | 22367 | 111836 | 111836
Laptops (2022) 6778 | 10% 678 678 678 678 2711 4067
Laptops (2023) 3389 | 10% 339 339 339 1017 2372
Laptops (2025) 3389 | 10% 339 339 3050
Mesa (4 asientos) | 28983 | 10% | 2898 | 2898 | 2898 | 2898 2898 | 14492 14 492
Escritorios 24275 | 10% | 2427 | 2427 | 2427 2427 2427 12 137 12 137
Escritorios (2022) | 2207 | 10% 221 221 221 221 883 1324
Escritorios (2023) | 1103 | 10% 110 110 110 331 772
Escritorios (2025) | 1103 | 10% 110 110 993
Sillas 55261 | 10% | 5526 | 5526 | 5526 | 5526 5526 | 27631 27 631
Sillas (2022) 1675 | 10% 167 167 167 167 670 1005
Sillas (2023) 837 10% 84 84 84 251 586
Sillas (2025) 837 10% 84 84 754
Soportes Laptop 8390 | 10% | 839 839 839 839 839 4195 4195
Soportes (2022) 254 10% 25 25 25 25 102 153
Soportes (2023) 127 10% 13 13 13 38 89
Soportes (2025) 127 10% 13 13 114
Proyectores 5759 | 10% | 576 576 576 576 576 2 880 2 880
Pantallas Ecran 8814 | 10% | 881 881 881 881 881 4 407 4 407
Kit 5028 | 10% | 503 503 503 503 503 2514 2514
Kit (2022) 152 10% 15 15 15 15 61 91
Kit (2023) 76 10% 8 8 8 23 53
Kit (2025) 76 10% 8 8 69
Celulares 12341 | 10% | 1234 | 1234 | 1234 | 1234 1234 6170 6170
Celulares (2022) 1371 | 10% 137 137 137 137 548 823
Celulares (2023) 686 10% 69 69 69 206 480
Celulares (2025) 686 10% 69 69 617
Muebles 22034 | 10% | 2203 | 2203 | 2203 | 2203 2203 | 11017 11017
Mesa (6 asientos) | 3220 | 10% | 322 322 322 322 322 1610 1610
Mesa (8 asientos) | 3390 | 10% | 339 339 339 339 339 1695 1695
Termometro dig. 304 10% 30 30 30 30 30 152 152
TOTAL 40147 (41391 | 42013 | 42013 | 42635 | 208198 | 218 148

7.3.3 Presupuesto operativo de gastos generales

En el presente acapite se mostraran los gastos generales no vinculados directamente en

el servicio, la amortizacion de activos, alquiler de las oficinas, u otros gastos en general.
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Tabla 7.16

Presupuesto de gastos generales (sin incluir IGV)

Gastos de administracién y venta (S/) 2021 2022 2023 2024 2025
Gerente General 270000 | 270000 [ 270000 | 270000 | 270000
Jefe Comercial 144000 | 144000 | 144000 | 144000 | 144000
Jefe de RRHH 144000 | 144000 | 144000 | 144000 | 144000
Gestor de Contabilidad y Finanzas 96 000 96 000 96 000 96 000 96 000
Analista de ventas 36 000 36 000 36 000 36 000 36 000
Analista de marketing 36 000 36 000 36 000 36 000 36 000
Analista de RRHH 36 000 36 000 36 000 36 000 36 000
Recepcionista 13 200 13 200 13 200 13 200 13 200
Publicidad 111997 | 111997 | 111997 | 111997 | 111997
Nexwork ERP 19 769 19 769 19769 19769 19 769
Internet fijo 1637 1637 1637 1637 1637
Seguridad 42 712 42 712 42 712 42 712 42 712
Limpieza 12 203 12 203 12 203 12 203 12 203
Alquiler de oficinas 375891 | 375891 | 375891 | 375891 | 375891
Electricidad 20523 20523 20523 20523 20523
Agua 9740 9740 9740 9740 9740
Internet movil 11 898 13 220 13881 13 881 14 542
Amortizacion 98630 | 102074 | 104330 | 104330 | 110852

1480201 |1484967|1487 884 (1487884 | 1495067

Para hallar la amortizacion se utilizo el informe de la SUNAT para el anélisis de

depreciacidn y amortizacidn de activos (2020), asi como también la naturaleza del activo.

Tabla 7.17

Amortizacion de activos intangibles

Activo Intangible | Monto [ Vida [ 2021 T 2022 2023 [ 2024 [ 2025 [ Amort
(sh | Util | (sh (s (s)) (s)) (sh | Acum

Capaci. EduScrum | 44 806 5| 8961 8961 8961 8961 8961 44806
EduScrum (2022) 12 802 4 3200] 3200 3200] 3200] 12802
EduScrum (2023) 6 401 3 2134 2134 2134] 6401
EduScrum (2025) 6 401 1 6401 6401
Capaci. G Suite 974 1| o974 974
G Suite (2022) 1217 1 1217 1217
G Suite (2023) 1339 1 1339 1339
G Suite (2024) 1339 1 1339 1339
G Suite (2025) 1460 1 1460| 1460
Campafiade 4237 5/ 847 847 847 847 847| 4237
publicidad inicial
Alg. Ofi -2020 187 946 5| 37589| 37589| 37589| 37589| 37589| 187946
Auttorizacion y 240702| 5| 48140| 48140| 48140| 48140| 48140 240702
legalizacion
Permiso notarial 1695 5 339 339 339 339 339 1695
Registro de marca 1271 5 254 254 254 254 254 1271
Gastos instalacion 847 5 169 169 169 169 169 847
Estudio pre- 6780 5| 1356 1356| 1356 1356 1356 6780
Inversion

TOTAL 520 216 98630 102074 | 104330] 104330| 110852 520 216
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7.4 Presupuestos financieros

En el presente acapite se mostrara el presupuesto de servicio de deuda, el cronograma de
pagos correspondiente, el presupuesto de estado de resultados y los estados de situacion
financiera a fines del afio 2021 y 2025.

7.4.1 Presupuesto de servicio de deuda

Segun el acépite 7.1 se necesita S/ 1 061 851 de inversion, del cual teniendo en cuenta
una relacion deuda capital de 0,4 se obtiene una deuda necesaria de S/ 424 740, la cual
sera financiada por algun banco. Para poder determinar la mejor eleccién de banco para
solicitar el préstamo se investigaron las tasas de intereses. Estas tasas que se investigaron
son efectivas anuales para préstamos a pequefias empresas a mas de 360 dias. En la
siguiente tabla se mostrara el detalle de estas tasas de intereses.

Tabla 7.18

Tasas efectivas anuales para préstamos a pequefias empresas a mas de 360 dias

SCOTIABANK | BAN BIF | INTERBANK BCP PICHINCHA

Tasas Efectivas Anuales 6,26% 6,25% 8,85% 12,80% 20,68%

Nota. De Tasas Activas Anuales de las Operaciones, por Superintendencia de Banca y Seguros, 2020
(https://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/TIActivaTipoCreditoEmpresa.aspx?tip
=B)

Se eligio a BANBIF pues ofrece cuotas constantes y una TEA de 6,25% la cual
es menor que las deméas opciones. Con esta informacion se procedié a realizar el

presupuesto de servicio de deuda que se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 7.19

Cronograma de pagos en cuotas constantes

Cronograma de pagos (S/)| 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025

Saldo inicial 424 740|424 7401349 768|270 110(185 473| 95 547
Amortizacion 74 972| 79658| 84 637| 89 926| 95547
Interés 26546| 21861| 16882 11592 5972
Cuota 101 519|101 519{101 519|101 519|101 519
Saldo final 4247401349 768[270 110|185 473| 95 547 0
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7.4.2 Presupuesto de estado de resultados

En el estado de resultados se considerd una tasa de impuesto a la renta de 29,5%, una

participacion de trabajadores sobre las utilidades de explotacién de 8% y una reserva

legal sobre la utilidad antes de la reserva legal del 10%, sabiendo que se puede acumular

hasta un 20% del capital social. El estado de resultados se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 7.20

Estados de resultados (sin incluir IGV) en soles

ESTADOS DE RESULTADOS (S/) | Afio 2021 | Afio 2022 | Afio 2023 | Afio 2024 | Afio 2025
Ventas 2239940| 3027 620| 3200067 3396 920 3593774
Costo de ventas 935028 | 1111223 | 1181121 1204 377 1274129
Utilidad bruta 1304912 | 1916397 | 2018 946 2192 544 2 319 645
Gastos de administracion y ventas 1381571 | 1382893| 1383554 1383554| 1384215
Amortizacion 98 630| 102074 104 330 104 330 110 852
Utilidad de explotacion -175290| 431430 531 062 704 660 824 578
Gastos financieros 26 546 21 861 16 882 11 592 5972
Utilidad antes de participaciones e

impuestos -201836| 409 570 514 180 693 068 818 606
Participaciones (8%) 0 32 766 41134 55 445 65 488
Impuesto a la renta (29,5%) 0| 120823 151 683 204 455 241 489
Utilidad antes de la Reserva Legal -201836| 255981 321,363 433 167 511 629
Reserva legal 0 25 598 32136 43 317 26 371
Utilidad retenida -201836| 230383 289 226 389 851 485 258

7.4.3 Presupuesto de estado de situacion financiera

Ya obtenido el célculo de los ingresos y egresos del proyecto por afio se puede elaborar

el estado de situacion financiera, lo que da visibilidad de la rentabilidad y resultados del

proyecto en cuestion. Cabe aclarar que se ha considerado que al término de los 5 afios del

proyecto se vendera los activos de la empresa y que las cuentas por pagar a proveedores

corresponden a los activos que se adquiriran dependiendo de la cantidad de nuevos

consultores se una a la empresa.

En primer lugar, se muestra el estado de situacion financiera antes de empezar

operaciones, es decir, al 31/12/2021. En segundo lugar, se muestra el estado de situacion

financiera al término del Gltimo afio de operacion, es decir, al 31/12/2025.
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Tabla7.21

Estados de situacion financiera al 31/12/2021 y al 31/12/2025 (sin incluir IGV)

ABP Learning SAC
Estado de situacion financiera al 31/12/2021 — Expresado en soles

Activos Pasivos y Patrimonio
Activo Corriente Pasivo Corriente
Efectivo y equivalente efectivo 33 091 | CXP Proveedores 26 456
Total Activos Corrientes 33 091 | Total Pasivos Corrientes 26 456
Activo No Corriente Pasivo No Corriente
Activo Fijo Tangible 413 909 [ Deuda a largo plazo 349 768
Activos Fijo Intangibles 503 277 | Total Pasivo No Corriente 349 768
Depreciacion acumulada - 40 147 | Patrimonio
Amortizacion acumulada - 98 630 | Capital Social 637 110
Total Activo No Corrientes 778 408 | Utilidades retenidas - 201 836

Reserva legal -

Total Patrimonio 435 275
Total Activos 811 498 | Total Pasivo y Patrimonio 811 498

ABP Learning SAC
Estado de situacion financiera al 31/12/2025 — Expresado en soles

Activos Pasivos y Patrimonio
Activo Corriente Pasivo Corriente
Efectivo y equivalente efectivo 1739 267 | CXP Proveedores 0
Total Activos Corrientes 1739 267 | Total Pasivos Corrientes 0
Activo No Corriente Pasivo No Corriente
Activo Fijo Tangible 426 346 | Deuda a largo plazo 0
Activos Fijo Intangibles 520 216 | Total Pasivo No Corriente 0
Depreciacién acumulada - 208 198 | Patrimonio
Amortizacion acumulada - 520 216 | Capital Social 637 110
Total Activo No Corrientes 218 148 | Utilidades retenidas 1192 882

Reserva legal 127 422

Total Patrimonio 1957 415
Total Activos 1 957 415| Total Pasivo y Patrimonio 1957 415
7.5 Flujo de fondos netos
7.5.1 Flujo de fondos netos econémicos
Tabla 7.22
Flujo de fondos economico (sin incluir IGV) en soles

Ao 2020 | Afio 2021 | Afio 2022 | Afio 2023 | Afio 2024 | Afio 2025

Utilidad antes de la reserva legal (S/) -201836| 255981| 321363| 433167 511629
Inversion (S/) -1061 851
Depreciacion y Amortizacion (S/) 138 778| 143465| 146342| 146 342| 153487
Valor en libros (S/) 218 148
Capital de trabajo (S/) 115 764
Ajuste de Intereses (S/) 18 715 15412 11902 8172 4210
Flujo de fondos econémico (S/) -1061851| -44343| 414858| 479607| 587682|1003 238

80




7.5.2 Flujo de fondos netos financieros

Tabla 7.23

Flujo de fondos financieros (sin incluir IGV)

Ao 2020 | Afio 2021 | Afio 2022 | Afio 2023 | Afio 2024 | Afo 2025
Utilidad antes de la reserva legal (S/) -201836| 255981 321363| 433167| 511629
Inversidn (S/) -1 061 851
Depreciacién y Amortizacién (S/) 138 778| 143465| 146342 146342| 153487
Valor en libros (S/) 218 148
Capital de trabajo (S/) 115 764
Préstamo (S/) 424 740
Amortizacion del préstamo (S/) -74972| -79658| -84637| -89926| -95547
Flujo de fondos financiero (S/) -637 110| -138030| 319788| 383068| 489583| 903481

7.6 Flujo de caja

En el presente acapite se presenta el flujo de caja a lo largo de la vida util del proyecto.

Tabla7.24

Flujo de caja (sin incluir IGV)

Afio 2021  Afo2022  Afo0 2023  Afo 2024  Afo 2025
Ingresos por ventas (S/) 2239940 3027620 3200067 3396920 3593774
Ingresos de efectivo (S/) 2239940 3027620 3200067 3396920 3593774
Costos de operacién (Sin deprec.) (S/) 894 881 1069 832 1139108 1162364 1231494
Pago de CxP a proveedores (S/) 0 26 456 13 958 1339 14 080
Gastos de adm.y ventas (Sin
smortizacion) (S/) 1381571 1382893 1383554 1383554 1384215
Intereses financieros (S/) 26 546 21 861 16 882 11 592 5972
Amortizacion de Deuda (S/) 74972 79 658 84 637 89 926 95 547
Impuesto a la renta (S/) 0 120 823 151 683 204 455 241 489
Participaciones (S/) 0 32 766 41134 55 445 65 488
Egresos de efectivo (S/) 2377971 2734288 2830957 2908676 3038285
Movimiento de efectivo (S/) -138 030 293 332 369 110 488 245 555 489

7.7 Evaluacién econdmica y financiera

Para calcular el valor actual neto (VAN) se necesita del costo de oportunidad del

accionista (COK). Para ello se utilizo el método Capital Asset Pricing Model (CAPM).

En el cuél se tuvo en cuenta la tasa libre de riesgo, el rendimiento esperado del mercado,

el factor beta, para el cual se tuvo en cuenta el sector servicios para empresas Yy

consumidores, una tasa impositiva de 29,5% y el riesgo pais. A continuacion, se muestra

el calculo del costo de oportunidad para el presente proyecto.
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Tabla 7.25

Método CAPM

Método CAPM
Tasa libre de riesgo 1,51%
Rendimiento esperado del mercado 8,02%
Beta no apalancada 0,97
Deuda (S/) 424 740
Capital (S/) 637 110
Beta apalancada 1,43
Riesgo pais 1,80%
COK 12,59%

Nota. El dato de tasa libre de riesgo es de Investing (2021), los datos de rendimiento esperado del mercado

y el riesgo pais son de S&P Dow Jones Indices (2021) y la beta no apalancada es de Damodaran A. (2021)

7.7.1 Evaluacion econémica

En este punto se considera los indicadores econémicos con un COK igual a 12,59%.

Tabla 7.26

Indicadores de rentabilidad econémicos

Indicadores Econémicos Valor
VAN Econdmico (S/) 482 149
TIR Econémico 24,46%
B/C Econ6mico 1,45
Periodo de Recupero (PR) 3 afios 11 meses 10 dias

Con los indicadores econdémicos se puede concluir que el proyecto es rentable,
puesto que el VAN econdmico es mayor a cero, el TIR econémico es mayor al COK; por
lo que cumple y supera las expectativas de los accionistas. Ademas, la relacion beneficio

costos es mayor a uno y el periodo de recupero es menor los 5 afios del proyecto.

7.7.2 Evaluacion financiera

En este punto se considera los indicadores financieros con un COK igual a 12,59%.

Tabla7.27

Indicadores de rentabilidad financieros

Indicadores Financieros Valor
VAN Financiero (S/) 564 880
TIR Financiero 31,75%
B/C Financiero 1,89
Periodo de Recupero (PR) 3 afios 7 meses 3 dias
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Se puede concluir que el proyecto es rentable, puesto que el VAN financiero es
mayor a cero, el TIR financiero es mayor al COK; por lo que cumple y supera las
expectativas de los accionistas. Ademas, la relacion beneficio costos es mayor a uno y el
periodo de recupero es menor los 5 afios del proyecto. Es determinante hacer la
comparacion entre la evaluacion econdémica y financiera pues da a entender que el aporte

de financiamiento externo otorga mejores indicadores.

7.7.3 Andlisis de los resultados econémicos y financieros del proyecto

En este punto se utilizara ratios financieras para analizar la situacion de la consultora.
Para tener un mejor analisis, se hara un andlisis de tipo vertical y horizontal. En el caso

del andlisis vertical se muestra los porcentajes con respecto a las ventas.

Tabla 7.28

Andlisis vertical

< Afio Afio Afio Afio Afio
ANALISIS VERTICAR 2021 2022 2023 2024 2025

Ventas 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Costo de ventas 41,74% 36,70% 36,91% 3545% 35,45%
Utilidad bruta 58,26% 63,30% 63,09% 64,55% 64,55%
Gastos de administracién y ventas 61,68% 45,68% 43,24% 40,73% 38,52%
Amortizacion 4,40% 337%  326%  3,07%  3,08%
Utilidad de explotacién -7,83%  14,25% 16,60% 20,74% 22,94%
Gastos financieros 1,19% 0,72% 0,53% 0,34% 0,17%
Utilidad antes de participaciones e

impuestos -9,01% 13,53% 16,07% 20,40% 22,78%
Participaciones (8%) 0,00% 1,08% 1,29% 1,63% 1,82%
Impuesto a la renta (29%) 0,00% 3,99% 4,74% 6,02% 6,72%
Utilidad antes de la Reserva Legal -901%  8,45% 10,04% 12,75% 14,24%
Reserva legal 0,00% 0,85% 1,00% 1,28%  0,73%
Utilidad retenida -901% 761%  9,04% 1148% 13,50%

Como se aprecia en la tabla anterior, el mayor gasto en el que se incurre son los gastos
administrativos y ventas, esto se debe a la naturaleza del proyecto donde el mayor monto
es debido al costo de alquiler. Ademas, puede observar un decrecimiento del costo de
venta con respecto a las ventas. Por ultimo, se puede observar, como la utilidad antes de
reserva legal pasa de ser negativa (pérdida) a ir aumentando hasta llegar a un 12,95% de
las ventas.

A continuacion, en la siguiente tabla se muestra el analisis horizontal realizado.
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Tabla 7.29

Andlisis horizontal

ANALISIS HORIZONTAL (CRECIMIENTO) | 2025/2024 2025/2023 2025/2022 2025/2021 2024/2023 2024/2022 2024/2021 2023/2022 2023/2021 2022/2021
Ventas 6% 12% 19% 60% 6% 12% 520 6% 43% 35%
Costo de ventas 6% 8% 15% 36% 2% 8% 29% 6% 26% 19%
Utilidad bruta 6% 15% 21% 78% 9% 14% 68% 5% 55% 47%
Gastos de administracién y ventas 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Amortizacion 6% 6% 9% 12% 0% 2% 6% 2% 6% 3%
Utilidad de explotacion 17% 55% 91%  -570% 33% 63%  -502% 23%  -403%  -346%
Gastos financieros -48% -65% -73% -78% -31% -47% -56% -23% -36% -18%
Utilidad antes de participaciones e impuestos 18% 59% 100%  -506% 35% 69%  -443% 26%  -355%  -303%
Participaciones (8%) 18% 59% 100% 0% 35% 69% 0% 26% 0% 0%
Impuesto a la renta (29%) 18% 59% 100% 0% 35% 69% 0% 26% 0% 0%
Utilidad antes de la Reserva Legal 18% 59% 100%  -353% 35% 69%  -315% 26%  -259%  -227%
Reserva legal -39% -18% 3% 0% 35% 69% 0% 26% 0% 0%
Utilidad retenida 24% 68% 111%  -340% 35% 69%  -293% 26%  -243%  -214%

En el analisis horizontal se hizo la comparacion entre el Gltimo afio del proyecto con respecto a los afios anteriores, el penultimo afio con respecto
a los afios que le preceden y asi sucesivamente hasta llegar al afio 2020. Como se puede apreciar, del 2020 al 2025 existe un incremento de 60%
en las ventas, ello debido al crecimiento de la demanda del negocio. Con respecto a los costos de ventas aumenten de primer afio al quinto en un

36% Yy esto debido al aumento de la demanda del proyecto.

En la tabla a continuacion, se tiene el resumen de los indicadores financieros del proyecto, los cuales se interpretaran de manera individual
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Tabla 7.30

Indicadores financieros

INDICADORES 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Liguidez
Razén corriente 1,25 23,39 | 519,58 [ 84,08
Razén 4cida 1,25 23,39 | 519,58 [ 84,08
Razén de efectivo 1,25 23,39 | 519,58 [ 84,08
Capital de trabajo (S/) 171121 6635 [312465|694 195(1 169 698|1 739 267
Solvencia
Raz6n de deuda 0,40 0,46 0,29 0,16 0,07 0,00
Razén deuda - patrimonio 0,67 0,86 0,41 0,18 0,08 0,00
Calidad de deuda 0,07 0,05 0,01 0,13
Deuda largo plazo patrimonio 0,67 0,80 0,39 0,18 0,07 0,00
Deuda corto plazo patrimonio 0,06 0,02 0,00 0,01 0,00
Rentabilidad
Margen bruto 58,26% | 63,30% | 63,09% | 64,55% | 64,55%
Margen neto -9,01% | 8,45% [10,04% | 12,75% | 14,24%
Rentabilidad neta del patrimonio (ROE) -46,37% | 37,03% | 31,74% | 29,96% | 26,14%
Rentabilidad neta sobre activos (ROA) -24,87%26,25% | 26,79% | 27,85% | 26,14%

Liquidez: Estos representan la capacidad que tiene la empresa para poder hacer frente a

obligaciones financieras a corto plazo; en este caso se tomaron los siguientes indicadores:

Razon corriente y razon acida y razon efectiva: Significa que la empresa
tiene 1,25 soles para poder hacer frente a sus deudas. La razon acida y la
razon efectiva tienen el mismo valor, pues no se cuenta con inventarios en el

proyecto y el activo corriente solo es efectivo.

Capital de trabajo: Con este indicador se termina de confirmar que la
empresa cuenta con un capital que aumentara a lo largo de los afios y podra

afrontar escenarios adversos.

Solvencia: Estos representan la capacidad que tiene la empresa para poder hacer frente a

obligaciones financieras sin importar el periodo de tiempo.

Razon de deuda: La empresa tiene poco grado de endeudamiento y
apalancamiento financiero, ademas su grado de endeudamiento baja mucho

a lo largo de los afios.

Raz6n deuda patrimonio: Esto quiere decir que, por cada sol aportado por

los accionistas, se tiene S/ 0,86 de deuda para el afio 2021.

Calidad de deuda: En este caso, la ratio salié 0,07 y es menor 0,5 significa

gue la empresa se inclina por el financiamiento de largo plazo.
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Deuda largo plazo patrimonio: Por cada sol aportado se tiene 0,8 soles de
deuda a largo plazo. El primer afio se depende mucho de la deuda a largo

plazo, pero esta va disminuyendo.

Deuda corto plazo patrimonio: Por cada sol aportado se tiene 0,06 soles de
deuda a corto plazo. A lo largo de los afios no habrd mucho problema con las

deudas a corto plazo pues no representan mas del 6% y van disminuyendo.

Rentabilidad: Esto sirven para medir la efectividad de la administracion de la empresa,

para controlar los costos y gastos y, de esta manera, convertir ventas en utilidades.

Margen bruto: ElI margen es mayor al 58% y con el tiempo llega a

representar un 65%. Lo que significa que la empresa es cada vez mas rentable.

Margen neto: El primer afio este indicador es negativo, sin embargo, se

vuelve positivo con el tiempo representando el incremento de rentabilidad.

Rentabilidad neta del patrimonio (ROE): El primer afio es negativo, sin
embargo, al afio siguiente este ratio sube a 37%, representando el retorno de

lo invertido, lo que significa que ya existen utilidades para el accionista.

Rentabilidad neta sobre activos (ROA): Esto significa, que para el afo
2021 al utilizar los activos de la empresa, se logra una rentabilidad de -
24,87%. No obstante, mientras avanzan los afios, el uso de los activos generan
mayor utilidad llegando a un pico de 27,85% (2024).

7.7.4 Analisis de sensibilidad del proyecto

Se realizara un andlisis de sensibilidad de variables criticas del proyecto, con el fin de

incluir el factor riesgo dentro de los indicadores de rentabilidad. Se determinaran las 2

variables independientes que mayor correlacion tienen con los indicadores de

rentabilidad. Para ello se realizara el analisis tornado con las siguientes variables: A:

Participacion inicial en el mercado (2021), B: Tasa de crecimiento de ventas por

cuatrimestre (2022), C: Tasa de crecimiento de ventas anual (2023-2025), D: Precio por

capacitacion a profesores; y E: Precio por implementacion G Suite for Education.
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Figura 7.1
Analisis tornado para VAN E 'y VAN F

ewila

Segun el analisis tornado las variables con mayor impacto son el precio por
capacitacion a profesores y la participacion inicial en el mercado. Es por ello que teniendo

en cuenta estas dos variables se presentard un analisis de sensibilidad multivariable.

Es imprescindible identificar posibles escenarios: el pesimista, donde se asume el
peor resultado de la inversion; el moderado, donde se asume el resultado mas probable;
y el optimista, donde se supera los resultados proyectados. Para determinar las
variaciones de las variables criticas se tuvo en cuenta diferentes aspectos. Para la variable
precio se tuvo en cuenta informacion histérica de precios afiliados a servicios de

consultoria y actividades informaticas (Tematicas, 2020).

Figura 7.2

Precios en consultoria y actividades informaticas

Precios en consultoria y actividades
informaticas

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Nota. De Indice precios sector servicios: programacion y consultoria informatica, por Tematicas, 2020
(https:/tematicas.org/indicadores-economicos/precios-y-costes/indice-de-precios-del-sector-
servicios/indice-precios-sector-servicios-programacion-y-consultoria-informatica/)

De la figura se calcul6 la variacion promedio de los valores reales con los valores
esperados de acuerdo al modelo exponencial visto anteriormente. De esta forma se obtuvo

que el precio varia en promedio 8,79% para pesimista, y en 6,10% para el optimista.
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Segun Entrepreneur (2020), la participacion de mercado inicial para una empresa
como ABP Learning SAC oscila entre 20% y 30%. Por lo que, teniendo en cuenta que
esta variable se ha establecido en 25%, se considerara una variacion de 20% tanto para el
escenario pesimista como para el optimista. A continuacion, se muestra el resumen de los

valores de ambas variables criticas para cada uno de los escenarios.

Tabla 7.31

Valores de las variables criticas en los 3 escenarios

Escenarios | Precio (S/) | Participacién de mercado
Pesimista 656,72 20,00%
Moderado 720,00 25,00%
Optimista 763,94 30,00%

Nota. De Calcula tu participacion de mercado y punto de equilibrio, por Entrepreneur, 2020
(https://www.entrepreneur.com/article/264164)

Asimismo, para establecer las probabilidades de cada escenario se tuvo en cuenta
los puntos por encima y por debajo sobre la grafica de tendencia de la principal variable
critica, es decir, el precio por capacitacion. De esta manera se obtiene lo siguiente.
Tabla 7.32

Probabilidades esperadas por escenario

Escenarios | Frecuencia | Probabilidad esperada
Pesimista 1 16,67%
Moderado 3 50,00%
Optimista 2 33,33%

A continuacién, se muestran los valores de los principales indicadores de

rentabilidad para los 3 escenarios: pesimista, moderado y optimista.

Tabla 7.33

Indicadores de rentabilidad econdmicos (Escenarios)

Escenario VAN E TIRE |B/ICE PR E
Pesimista | - 1202547 (-11,62% | 0,13 Mas de 5 afos.
Moderado 482 149 | 24,46% | 1,45 |3 afos 11 meses 10 dias
Optimista 2044 366 | 66,85% | 3,10 | 1 afio 10 meses 17 dias
Tabla7.34

Indicadores de rentabilidad financieros (Escenarios)

Escenario VAN F TIRF |B/ICF PR F
Pesimista | - 1094599 |-16,50% | -0,32 Mas de 5 afios.
Moderado 564 880 | 31,75% | 1,89 |3 afios 7 meses 3 dias
Optimista 2120350 | 94,52% | 4,62 | lafio 5 meses 18 dias
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Por otro lado, con el objetivo de calcular el resultado de rentabilidad esperada se
plantea el uso de las probabilidades de ocurrencia esperada para los escenarios. De esta

se calculara el VAN E y VAN F probabilistico o esperado.

Tabla 7.35
Resultados esperados (VAN E y VAN F)

Escenario Peso VAN E (S)) VAN F (S/)
Pesimista 16,67% |- 1202547 |- 1094599
Moderado 50,00% 482 149 564 880
Optimista 33,33% 2 044 366 2120 350
Valor esperado 722 106 806 790

De la tabla se observa que el valor esperado del VAN econdmico y financiero son
mayor a cero, por lo que el proyecto es rentable si es financiado solo por los accionistas

0 si es apoyado por un financiamiento externo.

Sin embargo, con el fin de determinar probabilisticamente la viabilidad financiera
del proyecto ser realiz6 una simulacion de Montecarlo teniendo en cuenta los valores de
las variables criticas independientes para cada escenario, en concordancia con lo descrito
en la tabla 7.31 A continuacion, se muestran los resultados de la simulacion de

Montecarlo realizada.

Figura 7.3
Simulacién de Montecarlo (VAN F)

VAN FINANCIERD (10000 Ensayos)

7 ../'-_- ;

E=rm 13115 1131155 213115

Segun la simulacion de Montecarlo, existe una probabilidad de 84,11% de que el
proyecto tenga éxito si es financiado. En conclusion, se demuestra que, a pesar del riesgo
inherente al proyecto, se espera que el VAN se mantenga alto, mayor a cero, y que
justifique la inversion realizada haciendo rentable el proyecto en estudio para la
implementacién de ABP Learning SAC.
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CAPITULO VIII: EVALUACION SOCIAL DEL
PROYECTO

8.1 Indicadores sociales

Se tomaré en cuenta 5 indicadores que permiten entender en qué magnitud el presente
proyecto aporta valor a la sociedad. La tasa de descuento social a sera de 9,32%, igual al

costo promedio ponderado de capital (CPPC), cuyo célculo se muestra a continuacion.

Tabla 8.1
Célculo del CPPC

Montos | Participacion (%) | Tasas | Tasas post impuesto a la renta
Capital propio| S/ 637 110 60,00% 12,59% 12,59%
Préstamo S/ 424740 40,00% 6,25% 4,41%
Inversién total | S/ 1 061 851 9,32%

Valor agregado:

Permite medir la creacion de riqueza de una empresa, pues se obtiene de la suma de todos
los componentes que crean riqueza a otras entidades. Cabe resaltar que ABP Learning
SAC no posee una materia prima sobre la que aporte valor, pues brinda servicios; sin

embargo, todos sus costos y gastos estan destinados a crear riquezas a otras entidades.

Tabla 8.2

Calculo de valor agregado (S/)

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas (S/) 2239940 3027620 3200067 3396920 3593774
Costo de ventas (S/) 935028 1111223 1181121 1204377 1274129
Gastos Operativos (S/) 1480201 1484967 1487884 1487884 1495067
Gastos Financieros (S/) 26 546 21 861 16 882 11 592 5972
Participaciones (S/) 0 32766 41134 55 445 65 488
Impuesto a la renta (S/) 0 120823 151683 204455 241489
Utilidad neta (S/) -201836 255981 321363 433167 511629
Valor Agregado Anual (S/) 2239940 3027620 3200067 3396920 3593774
Valor agregado Actualizado (S/) | 11 712 529

De esta manera teniendo en cuenta una tasa de descuento de 9,32% se obtuvo un

aporte de valor agregado de un total de 11 712 529 soles a los stakeholders.
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Densidad de capital:

Es la relacion entre la inversion de capital y el empleo generado, permite estimar la
inversion requerida para generar un puesto de trabajo, por lo tanto, se espera que no sea

muy elevada. A continuacion, se muestra la formula utilizada para el célculo.

Inversion Total

Densidad de capital = = 44 244 soles/empleo

Numero de puestos generados

Teniendo en cuenta unainversion total de 1 061 851 soles y un total de 24 empleos
generados para el 2025, se obtuvo una intensidad de capital de 44 244 soles / empleo. Por
lo tanto, se puede afirmar que el proyecto requiere de 44 244 soles para generar un

empleo, el cual es un indicador elevado en comparacion con otras compafiias.

Intensidad de capital:

Esta muestra la relacion entre la inversion total y el valor agregado con el fin de
determinar la inversion para generar un sol de beneficio a los stakeholders. A

continuacion, se muestra la formula utilizada.

Inversion Total
Intensidad de capital = = 0,091
Valor agregado

Con una inversion total de 1 061 851 soles y un valor agregado de 11 712 529
soles, se obtiene una intensidad de capital de 0,099. Es decir, se requiere de 0,091 soles
de inversion para generar 1 sol de valor agregado para los stakeholders.

Relacion producto capital:

Esta permite determinar la cantidad de valor agregado que se genera para los stakeholders

por cada sol invertido en el proyecto. A continuacion, se muestra la formula utilizada.

» ) Valor agregado
Relacion producto — capital = — = 11,03
Inversion Total

Teniendo en cuenta los mismos valores descritos para el indicador de intensidad
de capital se obtuvo una relacién producto — capital de 11,03. Este indicador resulta muy
favorable en el impacto social, pues indica que se estarian generando 11,03 soles de

beneficio para los stakeholders por cada sol invertido en el proyecto.
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Productividad de la mano de obra (MO):

La productividad de mano de obra permite establecer la productividad media del trabajo.

A continuacion, se muestra la formula utilizada para el presente indicador.

o Valor promedio de la produccion anual
Productividad MO =

Numero de puestos generados

Se obtiene una productividad MO de 42 864 soles por empleo. Se considerd que
el valor promedio de la produccion equivale a los costos operativos implicados directa e

indirectamente. El célculo se aprecia con detalle en la tabla siguiente.

Tabla 8.3
Célculo de productividad de MO

Afio 2021 2022 2023 2024 2025
Produccidn anual 935028 1111223 1181121 1204377 1274129
Numero de puestos generados 18 20 21 21 22
Productividad MO anual 51946 55561 56 244 57 351 57 915
Productividad MO anual actualizado | 214 318
Productividad MO 42 864

Balance de divisas

Permite medir el ahorro o perdida de divisas que puede generar un proyecto. A

continuacion, se detalla el calculo del indicador.
Balance de divisas = Exportaciones — Importaciones

Se determind las exportaciones e importaciones durante la vida del proyecto. Cabe
resaltar que el proyecto no contempla la oferta hacia un mercado fuera de Lima, por lo

gue no posee exportaciones. Para mayor detalle se vera en la siguiente tabla.

Tabla 8.4

Balance de divisas

Balance de Divisas (S/) 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Exportaciones 0 0 0 0 0 0
Capacitacién EduScrum 44806 12802 6401 0 6 401
Capacitacion G Suite Business 974 1217 1339 1339 1460
Pago de cuentas G Suite B. 126 699 169545 179140 189654 200563
Pago de cuentas MS Office 19879 20481 20782 20782 21084
Total Importaciones 45780 160597 197766 201261 218298 221647
Balance de Divisas -45780 -160597 -197 766 -201 261 -218 298 -221 647
Balance de Divisas actualizado | -807 061
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Como se puede apreciar en la tabla anterior, con una tasa de descuento social de
9,32% (CPPC) se tiene una peérdida de divisas actualizada de 807 061 soles. Lo cual

ciertamente es un indicador con un impacto perjudicial en la sociedad.
Generacion de divisas

Este indicador permite medir la cantidad de inversion que se requiere para generar o

perder una unidad de divisa.

Inversion Total

Generacion de divisas = —-1,32

Balance de divisas

Teniendo en cuenta una inversion total de 1 061 851soles y un balance de divisas
calculado previamente se obtiene una generacion de divisas de -1,32. Lo que significa

que por cada sol que se invierte se tiene una pérdida de divisas de 1,32 soles.

8.2 Interpretacion de indicadores sociales
En el presente acapite se determinara como impactan lo indicadores en la sociedad.

e Valor agregado: En el presente proyecto el valor agregado asciende a 11 712
529 soles. Segun el INEI (2011), el valor agregado promedio de pequefias
empresas con 11 a 100 trabajadores es de 20 324 soles. El resultado supera el
promedio de valor agregado ofrecido por empresas del entorno, y, por lo

tanto, representaria un gran impacto positivo para la sociedad.

e Densidad de capital: La densidad asciende a 44 244 soles / empleo. Segln
el INEI, la densidad de capital promedio de pequefias empresas que poseen
de 11 a 20 trabajadores es de 8 770 soles. La densidad de capital del proyecto
es elevada en comparacion con otras compafiias donde con una inversion
minima se genera una gran cantidad de empleos. Por lo que se puede decir

que el proyecto no generaria el impacto esperado en la sociedad.

e Intensidad de capital: En el presente proyecto la intensidad de capital es de
0,091. El presente resultado resulta bastante positivo, pues al ser un indicador
mucho menor a la unidad indica que se requiere una inversion muy baja para

generar beneficios a los principales stakeholders.
e Relacion producto-capital: Este indicador estd estrechamente relacionado
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con la intensidad de capital. En el presente proyecto es de 11,03. El presente
resultado resulta bastante positivo, pues indica que el beneficio para los

stakeholders seré de 11,03 veces més que el monto invertido.

e Productividad MO: En el presente proyecto la productividad de MO
asciende a 42 864 soles/empleado. Segun el INEI, la productividad de trabajo
promedio de las pequefias empresas que poseen de 11 a 20 empleados es de
11 320 soles. El presente resultado resulta bastante positivo, ya que se estaria
obteniendo una eficiencia mayor por parte de los empleados.

e Balance y generacion de divisas: En el presente proyecto se tiene una
pérdida de divisas actualizada de 807 061 soles y una generacién de divisas
de -1,32. Lo cual ciertamente son indicadores con un impacto perjudicial en
la sociedad basicamente porque son una pérdida.

A continuacién, se muestra un resumen de los valores e impactos en la sociedad

que representan los indicadores sociales acorde al analisis del presente acapite.

Tabla 8.5

Indicadores sociales y sus impactos

Indicador Valor | Impacto social
Valor agregado 11712 529 Positivo
Densidad de capital 44 244 No esperado
Intensidad de capital 0,091 Positivo
Relacion producto - capital 11,03 Positivo
Productividad MO 42 864 Positivo
Balance de divisas -807 061 Negativo
Generacion de divisas -1,32 Negativo

Finalmente, luego de realizado el anélisis social de laempresa en estudio, se puede
afirmar que la creacion de ABP Learning SAC tendria un mayor impacto positivo para
la sociedad en comparacién con los impactos negativos que pueda tener. Asimismo, hay
que tener en cuenta que influye de manera significativa en este aspecto que el principal

objetivo del proyecto es la mejora de la educacion e-learning en la sociedad peruana.
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CONCLUSIONES

El proyecto de creacion de una empresa consultora especializada en la
capacitacion sobre e-learning y ABP con enfoque scrum orientada a colegios

privados es factible comercial, técnica, economica y socialmente.

Segun el estudio de mercado realizado se concluye que existe un segmento
del mercado dispuesto a adquirir los servicios de ABP Learning, lo que
asegura la viabilidad comercial del proyecto.

Segun el estudio realizado se concluye que la mejor alternativa de
localizacion para las oficinas de ABP Learning es la urbanizacion de

Chacarilla de Estanque ubicada en el distrito de Surco.

Segun el estudio de dimensionamiento del servicio realizado se concluye que
la disponibilidad de recursos humanos, tecnoldgicos y financieros no seran
una limitante para la implementacion del proyecto, y que el

dimensionamiento del servicio esta delimitado por la demanda del mercado.

Mediante la evaluacion econdmica financiera realizada se puede afirmar que
el proyecto resulta viable, ya sea con el aporte de financiamiento externo o
simplemente con el aporte de los accionistas. Esto se puede evidenciar en el
resultado de indicadores de rentabilidad como VAN, TIR y B/C positivos

tanto para los de tipo econémico como los financieros.

Segun el analisis de sensibilidad realizado se puede afirmar que el presente
proyecto resulta viable econdmica y financieramente incluso teniendo en

cuenta el factor riesgo a través del planteamiento de escenarios futuros.

Segun la evaluacion social se puede concluir que el proyecto tiene un mayor
impacto positivo en la sociedad en comparacion con los impactos negativos
que pueda tener, influyendo de manera significativa en este aspecto el
principal objetivo del proyecto, la mejora de la educacién e-learning en la

sociedad peruana.
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RECOMENDACIONES

A pesar de que se logré demostrar mediante encuestas y entrevistas a expertos
y clientes la aceptacion del mercado de los servicios ofrecidos por ABP
Learning, se recomienda ahondar exhaustivamente en los gustos y las
preferencias de los clientes mediante un focus group, pues esta herramienta
validaria o ayudarian a ajustar las caracteristicas de los servicios a un nivel

que repercuta en una mayor satisfaccion para los clientes.

Se recomienda otorgarle una especial atencion a la planificacion del proceso
de reclutamiento y seleccion y a las capacitaciones necesarias para los
consultores e-learning ABP, puesto que son el principal recurso de la
empresa y asegurar una eficiente gestion de los procesos mencionados
anteriormente garantizaria la disponibilidad de consultores preparados para

ofrecer el servicio de capacitacion hacia los profesores cuando sea necesario.

Se recomienda tener especial énfasis en la gestion de las capacitaciones
ligadas a la mejora de las habilidades de comunicacion e interrelacion social,
especialmente en los colaboradores que participan en los procesos front
office, puesto que, el servicio que ofrece la empresa esta estrechamente ligado
con la experiencia del cliente y la mejora de dichas habilidades aseguraria

una mayor satisfaccién en ellos y una mayor reputacion para la empresa.

Se recomienda que la inversién del proyecto sea financiada por los
accionistas con aporte de financiamiento externo, ya que, segun el analisis
financiero realizado, este método de financiamiento resultaria en mejores

indicadores de rentabilidad tanto econémicos como financieros.

Se recomienda contemplar la posibilidad de expansion a otras ciudades o
paises, asi como también hacia el sector pablico, teniendo en cuenta una
previa evaluacion de la brecha digital, pues el proyecto representa una gran
oportunidad de mejora en la calidad de la educacion e-learning y un mayor

alcance resultaria en un mayor beneficio para la sociedad.
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Anexo 1: Resultados de la encuesta realizada a colegios

1.- ¢Usted labora en la administracién de un colegio privado particular?

® s
® Na

2.- ¢El colegio donde labora brinda el servicio de educacién basica a nivel secundaria?

® =
® No

3.- Del 1 al 10: ¢{Que tanta importancia le brinda el colegio donde labora al desarrollo
digital de su servicio educativo?

[151]
-H .
i r [ ] 1] {£1]

1 3 i i 5

4.- ;Cual cree que es el impacto que tiene la ensefianza e-learning actualmente en la
calidad del servicio educativo?

@ U o numng permite olieoar un seevicin
educaliva de ia culidad en ados los
OO

© 1 winnmng paomise offecet Ln seyicio
educaivg de nimier coboad ol
prmserciol, oy pocos aepecton g

B £1 o lnamng pemto olimcol L sevicio
SAUOHIG A Imenor clbdnd ¥ pranen

© El a-lonrmng parmide offecat L seviclo
SUuCalva de My Dags caldad. /o oa
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5.- ¢El colegio donde labora tiene implementado los productos de G Suite for Education

(Gmail, Calendario, Google Classroom, Google Meet y Drive)?

®u
® No

6.- ¢El colegio donde labora posee adquirido licencias de Trello?

®s
® No

7.- ¢El colegio adquiriria los servicios?

o
® No

8.- Del 1 al 10: (Qué tan dispuesto cree que estd el colegio en adquirir el servicio
propuesto? Donde 1 significa una menor probabilidad y 10 una mayor.

150

o
:-,I I
i T i ] i1

Z 3 4 5 B
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9.- Teniendo en cuenta que el servicio dura 4 meses y se tiene 2 meses adicionales de
seguimiento (Absolucion de dudas). ¢Cuantas veces al afio el colegio estaria dispuesto a

contratar el servicio?

® ' vez alao
® 2 vecss al afo

10.- ¢ Mediante qué canales le gustaria adquirir el servicio?

Méginn wobi do ABF Lawming
Cormon (osnail)

Liamadas Toletorscas

Raunones onlne con ARP
Laaming

Raoes socaen (Facebook.
Messange: In

0 50 1 150 200 250

11.- ;Mediante qué medios le gustaria observar promociones sobre el servicio?

Anuncios en paginas web
educalivas

Correos {8-mail)

Redes soclales (Facebook.
Messenger, In

Panddicos y revisias
Television

\] S0 100 150 20 50

12.- Considerando que la capacitacion durara 144 horas y que el servicio de capacitacion
brindado es diferente a los demas. ¢ Cuanto estaria dispuesto el colegio a pagar por una

hora de servicio de capacitacion?

@ Menos de 5/ 170

© Entre 8/ 170 y 5/ 220
@ Entre 8/ 220y 5/ 270
@ Entre 6/ 270 y §/ 320
@ Mas oe 8320
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