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RESUMEN

Este informe contiene mi perfil profesional y portafolio de dos experiencias
enriquecedoras trabajando como comunicadora social. Con estas lineas sustento mas de
diez afios de trayectoria desarrollandome como una comunicadora polifacética. Inicié mi
carrera haciendo disefio gréafico, revision de avisos de publicidad y pautas, asi como
trabajos en el terreno del endomarketing, para pasar a encargarme de organizar eventos a
clientes externos, colaborar en la produccion y realizacion de material audiovisual,
fotografias y actualmente, crear contenidos al incursionar en el marketing digital. He
vuelto a realizar disefios, pero esta vez, con ayuda de la tecnologia, con herramientas mas
sencillas y fotografias. Dos de los proyectos que desarrollé en mi vida profesional fueron
las campafias Clientes Fieles Clinica Ricardo Palma y Maestras Innovadoras en
Centauro Editores. Ambas marcaron mi experiencia profesional, pues tuve a cargo el
trabajo estratégico y la supervision de produccion. Hoy en dia la comunicacion me sigue
apasionando, por lo que quiero continuar marcando una diferencia con un trabajo que

supere expectativas.

Palabras clave:

#Polifacética #Publicidad #Marketingdigital #Endomarketing # Campafhas

#Estratégico






ABSTRACT

This report contains my professional profile and portfolio of two valuable experiences
working as a social communicator. With these lines | support more than ten years of
trajectory developing as a multifaceted communicator. | began my career doing graphic
design, review of advertisements and guidelines, as well as work in the field of
endomarketing, to move on to organize events for external clients, collaborate in the
production and realization of audiovisual material, photography and currently, create
content by dabbling in digital marketing. | have returned to design, but this time, with
the help of technology, with simpler tools and photographs. Two of the projects |
developed in my career were the campaigns Clientes Fieles Clinica Ricardo Palma and
Maestras Innovadoras. They marked my professional experience, as | was in charge of
the strategic work and production supervision. Today | am still passionate about
communication, so | want to continue making a difference with a work that exceeds

expectations.

Keywords:

#Multifaceted #Advertising #DigitalMarketing #Endomarketing #Campaigns

#Strategic



INTRODUCCION

Mi nombre es Rosa Carolina Osorio Véliz, bachiller en Ciencias de la
Comunicacion, con especialidad en Publicidad y Marketing, identificada con DNI
42614093. Soy Magister en Administracion Estratégica de Empresas por CENTRUM
Catolica y bachiller en Ciencias de la Comunicacion, con especialidad en Publicidad y
Marketing, por la Universidad de Lima, egresada en el 2006.

Siempre me parecié sumamente importante la capacitacion; por ello, desde que
estuve en mi alma mater, la Universidad de Lima, solia participar en los seminarios de
publicidad organizados anualmente. En mi ultimo afio de estudios realicé un intercambio
estudiantil a la Universidad Santiago de Compostela, en Espafia, para enriquecer mis
conocimientos al vivir una experiencia internacional y aprender, con alumnos de otros
paises, cursos de marketing de servicios, marketing internacional, entre otros.

Asimismo, siempre me ha parecido muy util desarrollar mis habilidades blandas;
por ello, en el 2008, cursé un taller de Comunicacién Eficaz, impartido por el profesor
Jaime Lértora.

En el 2009, cuando Internet se usaba en el pais con mayor frecuencia y se iniciaba
el boom de Facebook, me interesé en el tema y decidi participar del Seminario
Internacional Conozca el Verdadero Poder del Internet.

Igualmente, en el 2009, luego de cerrar un capitulo en mi primer centro laboral,
la Clinica Ricardo Palma, habiéndome desarrollado como asistente de publicidad y
comunicacion, decidi estudiar un MBA en CENTRUM Catolica, porque tenia como
objetivo dedicarme a la docencia. Parte de esta enriquecedora experiencia incluy6
participar en el 2010 de algunos cursos en el marco de un workshop sobre

emprendimiento en Babso College, Estados Unidos.



Para marzo de 2012 inicié mi labor como docente en el curso Administracion e
Informatica, en la Facultad de Odontologia en la Universidad de San Martin de Porres.
Desde ese momento a la fecha he participado activamente en las capacitaciones que
brinda la universidad sobre tutoria, evaluaciones, métodos de ensefianza, entre otras.

En el 2013 asisti a la Semana Internacional de CENTRUM Catolica, en la que
docentes extranjeros presentaron diversas conferencias relacionadas a la innovacién y la
propuesta de valor.

Al encargarme desde el 2014 de la coordinacion del area comercial de Educacién
Ejecutiva de la oficina en Peru del Instituto Tecnoldgico de Monterrey, debia conocer
muy bien a los clientes, empatizar con ellos; por ello, en el 2015 me parecio bastante
ventajoso participar del Seminario Estrategias para el mercado peruano de hoy,
organizado por Arellano Marketing. Ademas, segui una capacitacion en el TEC de
Monterrey, oficina de Panama, sobre vendedores profesionales y el uso de la cierretecnia.

Al trabajar en el TEC de Monterrey tenia la posibilidad de cursar gratuitamente
los programas internacionales, otrora llamados diplomados; por lo cual completé el
programa de Mercadotecnia y cursé algunos médulos de Marketing Trends.

Como mencioné lineas arriba, me parece fundamental el desarrollo de habilidades
blandas; por ello, me parecié sumamente ventajoso asistir en el afio 2016 al desayuno
empresarial: “Marca personal, descifrando el codigo secreto”, organizado por
CENTRUM Catolica, en el que se enfatizaba la importancia del buen branding personal
y se brindaban recomendaciones para conseguirlo.

Uno de los logros obtenidos al laborar en el TEC de Monterrey fue la firma de
mas de 50 convenios con reconocidas empresas. Fue de suma utilidad participar del XVI

Foro Anual: la visién 360° de Recursos Humanos, organizado por la Cdmara de Comercio



Americana del Peru. Asi pude conocer mas sobre esta area, con la que coordinaba para
la firma de las alianzas estratégicas.

Para el 2017 me pareci6 importante capacitarme mas sobre marketing digital, ya
que era un tema que habia incluido en el silabo del curso de pregrado que imparto en la
Facultad de Odontologia de la Universidad San Martin de Porres (Administracion e
informaética); no obstante, hasta entonces todos mis conocimientos al respecto los
consegui siendo autodidacta. Es asi que estudié el curso Analitica Digital y Gestion de
Redes en la Web, organizado por el Centro Integral de Educacion Continua (CIEC) de la
Universidad de Lima.

Igualmente, otro tema importante a abordar en el curso a mi cargo es la calidad;
por ello, realicé el curso Interpretacion de la Norma ISO 9001:2015, desarrollado por
Gitek y a cargo del profesor del TEC de Monterrey Semei Castillo Peniche.

Asimismo, en el 2018 me parecié importante complementar mis conocimientos
de finanzas; es asi que decidi estudiar el curso de capacitacion EDEX en Planeamiento

Financiero, organizado por CENTRUM Catolica.
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1. EXPERIENCIA PROFESIONAL

Hoy, al considerar mi trayectoria profesional, me doy cuenta que me he
desarrollado como una comunicadora polifacética, pues he aplicado mi conocimiento de
comunicacion en una serie de terrenos diversos. A continuacion, detallo mi experiencia
profesional de mas de diez afios como comunicadora en el sector servicios,

principalmente en Educacién y Salud.

1.1 Asistente de Marketing y Comunicacion en la Clinica Ricardo Palma

En enero del 2007 realicé mis practicas profesionales en la Clinica Ricardo Palma,
con el cargo de Asistente de Marketing. Me encargué del disefio de la estrategia de
marketing relacional, supervision de la produccién de contenidos, revision de piezas
publicitarias, ingreso de pautas de medios y publicity, teniendo como una de las metas
principales la fidelizacion de nuestros clientes.

Hasta julio del 2009 también me hice cargo en dicha institucion de la elaboracion,
coordinacion, difusion y supervision de campafias médicas mensuales, mejorando la
imagen institucional. Asimismo, tuve la tarea de realizar endomarketing, encargandome
de eventos y de comunicacion interna, asi como de la evaluacion de presupuestos con
agencias y proveedores, negociacion con medios, acuerdos de canjes, alianzas
estratégicas y mejora de las condiciones econdmicas con los medios publicitarios.

En esta experiencia hice uso de los conocimientos y herramientas impartidos en
la carrera. Me sirvié mucho para conocer sobre el area de la salud, la importancia de los
procesos estratégicos, operativos y de apoyo en una clinica. Se trata de conocimientos

que aun utilizo en mi vida profesional.
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1.2 Profesora del curso Comunicaciones Integradas de Marketing en el Instituto

Toulouse Lautrec

Durante el ciclo 2011-11 estuve a cargo del curso Comunicaciones Integradas de
Marketing en el Instituto Toulouse Lautrec, en el que tuve a cargo una clase de 23
estudiantes. Fue mi primera experiencia como docente y fue realmente enriquecedor
compartir con ellos lo aprendido en mi carrera; asi como aprender e implementar diversas

técnicas de ensefianza. Ademas, me ayudo a descubrir que queria continuar ensefiando.

1.3 Analista de Publicidad, Fidelizacién e Imagen en Nexus Technology

En febrero de 2011 ingresé a laborar en Nexus Technology, empresa peruana con
mas de 20 afios dedicados a la distribucién mayorista de productos de comunicaciones,
seguridad y data center. En esta empresa asumi el cargo de Analista de Publicidad; por
lo que fui responsable de controlar los disefios, el material audiovisual, las redes sociales
y las actividades por marca dirigidos a retail e integradores. Asimismo, me encargué de
la evaluacion de presupuestos con agencias y proveedores, asi como de la negociacion y
coordinacion con medios de prensa, consiguiendo tarifas mas ventajosas y publicidad
gratuita. lgualmente, estuve a cargo de la organizacion, planificacion y seguimiento de
eventos, consiguiendo participar exitosamente de PERUMIN 2011, en la ciudad de

Arequipa, con un stand de la marca.

1.4 Supervisora de Marketing en Centauro Editores

En julio del 2012 ingresé a Centauro Editores, empresa peruana con mas de 20
afios dedicados a la elaboracion y produccién de textos para Educacion Inicial, basados
en la metodologia del aprendizaje significativo. En este trabajo asumi el cargo de

Supervisora de Marketing. Mi principal responsabilidad era el planeamiento, realizacién
12



y control del plan de marketing. Para el 2013 consegui incrementar en 20% las ventas
(colocaciones respecto al afio anterior).

Entre mis funciones estuvo la organizacion, planificacion, difusion y control de
eventos, logrando que cientos de docentes del nivel inicial concurran y vivan una
experiencia gratificante. También fui responsable de la revisidn de piezas publicitarias y
de la comunicacién de la empresa en redes sociales, consiguiendo un incremento del
140% en el numero de seguidores. Asimismo, estuve a cargo de la imagen corporativa,
logrando la fidelizacion de clientes que estaban insatisfechos y el reconocimiento de la
marca al participar en la formacién del Grupo Impulsor de la Educacién Inicial (GIEI).

Adicionalmente, implementé el area de Servicio al Cliente, siendo responsable de
la misma. Igualmente, supervisaba a las 17 personas de la fuerza de ventas, realizando
seguimiento y visitando con ellos los centros educativos para la consecucién del objetivo
anual. También estaba encargada del andlisis de rentabilidad de productos y actividades
de marketing, reportando al Gerente General. Con ello busqué diversificar la oferta,

desarrollando nuevos juegos para nifios.

1.5 Coordinadora de Educacion Continua del Instituto Tecnoldgico de Monterrey

Desde abril de 2014 inicié las capacitaciones en el Instituto Tecnologico de
Monterrey, el servicio y centro laboral mas amable donde haya trabajado. Tuve el placer
de permanecer hasta diciembre de 2016, fecha en la que el cruce de horarios con mi
trabajo paralelo en la Universidad San Martin de Porres me impidié continuar. Sin
embargo, durante mas de dos afios me encargué de la coordinacion en el area comercial
de Educacion Continua; logrando incrementar en 70% la apertura de programas
internacionales (antes llamados diplomados). Realmente descubri todo el potencial que

tenia en esa area y mi gran capacidad de persuasion. También me encargué del disefio y
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ejecucion del plan de marketing del area, realizando publicidad, marketing digital, charlas
y ventas personales, logrando superar ampliamente los objetivos comerciales
establecidos. Asimismo, me hice cargo de la firma de acuerdos de colaboracion con
empresas lideres en el pais, consiguiendo mas de 50 convenios con reconocidas
instituciones como Unidn de Cervecerias Peruanas Backus y Johnston SAA, Corporacion

Grupo Romero, Grupo Pichincha, Molitalia SA, entre otras.

1.6 Miembro de la Oficina de Extension y Proyeccion Universitaria de la Facultad

de Odontologia de la USMP

En enero 2017 asumi la responsabilidad de ser miembro de la Oficina de
Extension y Proyeccion Universitaria de la Facultad de Odontologia de la Universidad
de San Martin de Porres. Mi funcion principal fue promocionar la seccion de posgrados,
haciéndome cargo del planeamiento, ejecucién y control del plan de marketing. Con
ayuda de marketing digital, piezas graficas y produccién y realizacién de videos de cada
especialidad, logré incrementar en 50% el numero de postulantes respecto a la
convocatoria anterior.

Con relacion a la comunicacion interna, el trabajo coordinado con el personal
docente y las areas administrativas involucradas me permitié conseguir los objetivos
comunicativos y administrativos. También me encargué de disefiar y ejecutar el plan de
marketing de pregrado, logrando incorporar nuevas plataformas de comunicacion.
Ademas, a lo largo de afio y medio en dicha Facultad, contribui con mejorar la imagen
de la institucion, al desarrollar proyectos innovadores para toda la Universidad de San

Martin de Porres.
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1.7 Docente en la Facultad de Odontologia de la USMP

En marzo de 2012 comencé a ensefiar a alumnos de pregrado, una de las labores
que continlo ejerciendo y me apasiona. Ciertamente, algunos afios también me dediqué
a ensefiar a alumnos de posgrado; no obstante, la interaccion y el aprendizaje son
distintos.

Al momento de hacer este informe, habiendo culminado el 2022-1, son ya 21
ciclos en los que pasaron por las aulas a mi cargo mas de 2000 alumnos, a los que he
impartido el curso de Administracion e Informéatica. En este curso se abordan los
principios generales de planificacion, marketing, publicidad y recursos humanos, para la
correcta implementacién del emprendimiento que como egresados de odontologia
asumiran los alumnos al constituir un consultorio dental o un centro odontolégico.
Siempre continto haciendo un fuerte énfasis en la importancia de la comunicacion, la
verbal, la no verbal y la escrita, asi como todas las herramientas que les ayudaran a

satisfacer a sus clientes externos e internos.

1.8 Publicista responsable de campafas publicitarias en Sunna

Desde febrero 2019 a la fecha he venido trabajando para el Nido Learn & Play, y
actualmente para Sunna, empresa del mismo duefio.

En el nido he sido responsable de la planificacion, implementacion y control del
plan de marketing, consiguiendo a inicios del 2020 incrementar en un 15% el nimero de
matriculados y mejorar el branding en las redes sociales. Ademas, se logro la
implementacidn de una linea grafica al empezar con un Manual de Identidad Corporativa,
al que alinearon las siguientes piezas producidas.

A unos meses de iniciar con Sunna he conseguido que se incursione en las redes

sociales con la marca Sandara, haciéndome cargo de la produccidn y realizacion de las
15



fotografias. Ademas, me dedico a generar los contenidos con los que se ha logrado un

buen engagement.
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2. COMPETENCIAS PROFESIONALES

A lo largo de mas de diez afios de desempefio como comunicadora social, he
perseguido diversos objetivos, llevando a cabo distintas campafas de lanzamiento, de
fidelizacion y de reconocimiento de marca; siempre buscando resultados de excelencia
en los sectores salud y educacion. En estos rubros a los que he estado vinculada, siempre
he querido impactar y trascender. Considero que ambos, en conjunto con la

comunicacion, son pilares fundamentales para producir un cambio en nuestra sociedad.

2.1 Caso 1: Maestras Innovadoras

Centauro Editores es una empresa que, en el 2012, tenia 25 afios dedicados a la
elaboracion y produccién de textos para educacion inicial, basados en la metodologia del
aprendizaje significativo. La metodologia del aprendizaje significativo se enfoca en el
juego y la experiencia; por ello, los textos didacticos se complementan con divertidos
juegos y cuentos infantiles. Ingresé como Supervisora de Marketing y me encargué del
proyecto para impulsar la venta de los textos de educacion inicial, generar awarness y

mejorar la recordacion de la marca.
Objetivos

Objetivo de marketing:
e Incrementar las ventas de los textos de educacion inicial en 20% para julio del

2013.

Obijetivos de comunicacion:
e Generar conocimiento o awarness de marca, posicionandolos como los textos
para nifios mas adecuados, que utilizan la metodologia basada en el aprendizaje
significativo.

17



e Mejorar el nivel de recordacion de la marca Centauro Editores.

Descripcion del caso

En el 2012, Centauro Editores competia principalmente con Santillana y Corefo para
colocar libros de texto escolar en centros de educacion de nivel inicial. Es importante
sefialar que los textos de la editorial Santillana han sido usados en diversas instituciones
educativas y tienen un respaldo internacional. No obstante, estas dos editoriales sumadas
a Hilder y Brufio fueron sancionadas por INDECOPI por los precios excesivos. Ademas,
el Poder Legislativo tom6 medidas para poner freno a las editoriales que pagaban
comisiones a directores y profesores para que exijan el uso de sus textos.

Los libros de texto de Centauro Editores son un excelente producto; sin embargo, ain
no eran preferidos o conocidos en muchos centros educativos. En Lima, el mercado para
el nivel inicial estaba valorizado en aproximadamente 33 millones de soles. La marca
lider era Santillana, seguida de Corefo, empresas que en conjunto poseian mas del 50%
de participacion de mercado. La fuerza de ventas de Centauro Editores estaba
desmotivada por la fuerte competencia, ya que solo restaba un 50% para las otras 10
editoriales que existian en el mercado. Centauro, por su parte, tenia unas ventas anuales
por un valor de S/. 2 229 337,13, y hasta ese momento se carecia de un plan. Por ello,
nuestra estrategia partio de un hecho clave: se observé que en el rubro educacion es

altamente valorado el mantenerse capacitado y ello debia transmitirse.

Formacion del Grupo Impulsor de la Educacion Inicial (GIEI)

La gerencia me encargo la conformacion del GIEI, por lo que pude estrechar lazos
con un reconocido conjunto de especialistas con amplia trayectoria en pedagogia y
psicologia, directoras de prestigiosos centros de educacion infantil (El) y la ex directora

de la Direccion de Educacion Inicial del Ministerio de Educacion, Emma Aguirre

18



Fortunic, para integrar este grupo de profesionales. Se plante6 como principal objetivo el
promover la educacion inicial y lograr que los nifios aprendan a su respectivo tiempo, sin
pasar por una prueba de admisién. Para nosotros (como Centauro Editores) fue bastante
positivo integrar el GIEI, ya que pudimos darnos a conocer en diversos centros

educativos.

Capacitacion para docentes: Master Practico en Estrategias Pedagdgicas
Innovadoras

Nos enfocamos en la importancia de la capacitacion para las docentes por lo que se
desarroll6 una nueva linea de producto llamada Master Practico en Estrategias
Pedagogicas Innovadoras, que contaba con diez tomos y un plus de dos tomos
adicionales. Entendiendo la importancia de obtener precios especiales y capacitaciones
para las docentes, logré personalmente un convenio con el Centro de Investigaciones y
Servicios Educativos — PUCP (CISE-PUCP) para obtener un precio especial y ofrecer
capacitaciones en cinco cursos a directoras y profesoras, como parte de nuestro servicio
posventa.

Esta estrategia de precios especiales y la capacitacion para las docentes de los nidos
significd un valor agregado que logré el incremento en las ventas de los textos escolares.
Esto fue comunicado a través de un programa de difusién que organicé y que incluyo:
conferencias, talleres y visitas a colegios en las que les mostrabamos a las docentes los
materiales audiovisuales y graficos para dar sustento a la propuesta. EI material
desarrollado para ese programa también se compartié en redes sociales (Facebook).

El objetivo especifico se centro inicialmente en crear conciencia de la importancia de
capacitarse; es asi que me encargué de la elaboracion y realizacién del material

audiovisual inspiracional que se difundié con el nombre Maestras Innovadoras. Se
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decidié hacer un prelanzamiento del producto Master Practico en Estrategias Pedagdgicas
Innovadoras, realizando material audiovisual para reforzar la idea de la importancia que
tiene la educacion y el rol de las docentes en el pais; con eso las sensibilizamos sobre su
rol en el cambio futuro de la educacion.

Posteriormente, se hizo el lanzamiento de la nueva coleccion de diez tomos del
Master Practico en Estrategias Pedagogicas Innovadoras; para ello, me encargué de la
planeacion, guion, supervision de edicion y aprobacién final del video promocional. La
estrategia de comunicacion se centrd en el concepto: si 2000 profesoras se capacitan y
cada una tiene 20 nifios, cambiardn la vida de 40 000 nifios. Este video se mostro en
conferencias, talleres y en los 176 centros educativos visitados. Desarrollar este video me
parecié muy importante porque se pueden visualizar a seis lideres de opinion en el nivel
inicial, directoras de reconocidos nidos y prestigiosas profesionales de este sector que nos
hablan de la educacion, las falencias actuales y la importancia de la investigacion,
capacitacion y actualizacion en la docencia. Es asi que se pudo comunicar y generar
conciencia de la importancia de la capacitacion y como las docentes podian resolver esta

necesidad, al tener acceso a nuestra coleccién como servicio posventa.

Conferencia Nacional de Psicomotricidad

Para octubre de 2012 ya se habia logrado un 33% de las colocaciones esperadas en
los textos escolares. Para continuar incrementando las ventas buscamos seguir reforzando
el valor agregado de la capacitacién como servicio posventa. Para ello, con el apoyo de
la fuerza de ventas, se logré que asistan mas de 700 docentes a la Conferencia Nacional
de Psicomotricidad Cuerpo y Movimiento de las Vivencias al Conocimiento, organizada

en noviembre de ese afio. Para este evento me encargué de la realizacién de dos videos.
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El primer video para la Conferencia Nacional de Psicomotricidad, titulado Cuerpo y
Movimiento de las Vivencias al Conocimiento se hizo con la finalidad de mostrar a las
docentes la importancia de la psicomotricidad, a partir del argumento de especialistas del
Centro Epani y del Centro Integral para Todos; ademas de un médico pediatra de EsSalud
y de la profesora y directora del nido Carambolas. Finalmente, se les invitaba a inscribirse
en este evento. EI concepto se centro en reforzar la importancia del desarrollo psicomotor
en los nifios, contando con la opinion de reconocidos especialistas e informacion sobre el
movimiento, el juego y el aprendizaje.

Igualmente, durante este evento se transmitié un video en el que, mediante diversos
testimonios, las mismas docentes explicaban las ventajas del producto Master Practico
en Estrategias Pedagogicas Innovadoras. Me parecid bastante sustancial poder comunicar
a las docentes a través de otras profesoras del nivel inicial, que explicaban los beneficios
para reforzar la propuesta de valor de este producto desde su misma perspectiva, con sus
propias palabras y aprovechando la identificacion que podian generar en sus colegas.

El contenido se baso en resaltar que los diez tomos del Master Practico en Estrategias
Pedagogicas Innovadoras sirven como instrumento para la maestra al facilitar el trabajo
dentro del aula, presentando los ejercicios de manera muy didactica para que sean faciles
de entender. En este material podian encontrar estrategias que representaban respuestas
precisas para mejorar el desarrollo del nifio. Incluso, hallarian estrategias para diversificar
la programacion que realizan las docentes con actividades méas practicas y vivenciales.
Basandose en las mismas experiencias de los profesores, este Master Practico en
Estrategias Pedagogicas Innovadoras les ensefiaba que el nifio de 0 a 5 afios debe aprender
a traves del cuerpo.

En el mismo evento se aproveché la oportunidad para promover el programa de

capacitacion 2012 — 2013; por ello, se disefid un folleto que basicamente era un
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cronograma por la extensa cantidad de informacién, que incluia la capacitacion en CISE-
PUCP, los workshops para directivos, las conferencias nacionales y un congreso
internacional.

Fue un gran reto y un gran logro invertir en un afio $ 15 000,00 ddlares para ejecutar
todo el plan, inicialmente para sensibilizar a las docentes respecto a la importancia de la
capacitacion y luego para conseguir que la fuerza de ventas esté motivada, al tener por
primera vez un cronograma de capacitacion y acompafarlos a las visitas, promoviendo

siempre una mejora continua en su mensaje de venta y en la llegada a los directivos.

Resultados obtenidos

e Lafuerza de ventas estuvo totalmente motivada, al contar por primera vez con un
programa de capacitacion formal con fechas programadas. Como se menciona a
continuacién, esto se vio reflejado en el aumento de las ventas.

e Se incrementaron el nimero de colocaciones de textos para el nivel inicial,
consiguiendo un aumento en las ventas del 20% con respecto al afio anterior.

e Se reforzo la importancia de la necesidad de capacitarse para brindar una mejor
educacion a los nifios y nifias. Prueba de ello es que mas centros educativos
decidieron optar por Centauro Editores para el 2013.

e Con el apoyo del Grupo Impulsor de la Educacion Inicial (GIEI), se logro
posicionar a Centauro Editores como una editorial que propone una metodologia
innovadora acorde a las etapas de cada nifio y nifia. Ademas, CENTAURO se
logré mantener como una de las principales marcas de libros de texto en los nidos
y continud desarrollando nuevos productos, como se puede ver en el video

titulado Arbolito (archivo en Drive).
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Materiales producidos

Situacidn de textos 2012 - Presentacion del analisis situacional para la fuerza de
ventas.

Video Maestras Innovadoras Centauro.

Video Master Practico en Estrategias Pedagogicas Innovadoras.

Video Conferencia Nacional de Psicomotricidad.

Video Testimoniales Master Practico en Estrategias Pedagdgicas Innovadoras.
Banner GIELI.

Folleto Cronograma de Cursos 2012-2013.

Folleto Programa de Formacion CENTAURO.

Catalogo de productos.

Catélogo de cursos.

Folleto La Magia de las Palabras y Gestion y Administracion.

https://drive.google.com/drive/folders/16F4dnK bt49gDD1 rNJepdCbAG2WUwi7?us

p=sharing

2.2 Caso 2: Clientes Fieles Clinica Ricardo Palma

La Clinica Ricardo Palma es una empresa que, en el 2007, tenia 32 afios dedicados

a brindar servicios de salud a la comunidad con una orientacion hacia la excelencia. Es

asi que fue pionera en trabajar con EPS para la atencion médica y posteriormente lanz6

su seguro particular PlanSalud. En el afio 2007 me encargué de la estrategia para fidelizar

a los pacientes creando una cultura preventiva en salud, del lanzamiento del seguro

anteriormente mencionado para incrementar el nimero de afiliados, asi como de la
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difusion del nuevo edificio construido para ampliar la capacidad y la tecnologia y de

motivar a los colaboradores a través de esfuerzos de endomarketing.

Objetivos

Fidelizar a los pacientes sensibilizandolos al crear una cultura preventiva en salud.

¢ Introducir el seguro particular de la clinica (PlanSalud) logrando que el 40% de
clientes obtenga el seguro para el 2008.

¢ Realizar el lanzamiento del nuevo edificio.

e Motivar a los colaboradores para incrementar su nivel de compromiso y

pertenencia a la empresa.

Descripcion del caso

Inicié mis practicas profesionales en enero del 2007 en la Clinica Ricardo Palma
y estuve laborando durante casi 2 afios en el &rea de marketing. Nuestro reto principal era
retener a quienes asistian de manera regular y captar nuevamente a los que llegaron una
vez y que no regresaron, priorizando la calidad y optimizando los tiempos en el proceso
de atencidn, pues son factores que influyen en la imagen y satisfaccion de los pacientes.
Segun los resultados de las encuestas realizadas en el area de hospitalizacion, la atencién
recibida por parte de las enfermeras y los médicos era buena, cubriendo las expectativas
de los pacientes.

La coyuntura socioeconémica indicaba que estdbamos frente a consumidores que
temian la tan comentada crisis mundial del 2008, debido al colapso de la burbuja
inmobiliaria en Estados Unidos; sin embargo, la Asociacion de Clinicas Particulares
preveia una redireccion del consumo, de manera que se pronosticaba que los

consumidores variarian sus gastos en cada rubro. Tan s6lo un 2% disminuiria su gasto en
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salud, para incrementarlo en otros rubros como educacién o alimentacion. Este

comportamiento variaria de distinta manera segun el estilo vida de cada uno.

Fidelizacion de pacientes a través de Cultura de la Salud

Uno de nuestros principales objetivos era fidelizar a los pacientes promoviendo
una Cultura de la Salud. Para lograrlo, la estrategia consistio en sensibilizar a los
pacientes sobre la importancia de la prevencion, brindando informacion médica a través
de diversos medios de comunicacion con articulos, publirreportajes, entrevistas en radio,
diarios y television; ademas de charlas dirigidas a pacientes en la clinica y en gimnasios,
y camparias de salud en diversas especialidades. Para sensibilizar a la poblacién sobre la
importancia de la prevencion se hizo un publirreportaje y un aviso en la Guia de la Salud
de la revista Etiqueta Negra. EI concepto de comunicacion fue: estar cerca de ti para que
vivas mejor.

El objetivo del publirreportaje era mostrar la gran tecnologia y variedad de
especialidades (30) y especialistas (mas de 300) con los que cuenta la clinica para atender
de manera Optima a sus pacientes, esforzandose por renovar siempre sus Servicios y
promoviendo la prevencion a través de la Cultura de la Salud y la prevision, a través del
seguro PlanSalud. La estrategia del mensaje se basé en detallar las ventajas de la clinica,
partiendo por los equipos de Gltima generacion con los que se contaba; el alto prestigio
del staff medico que incluia rectores y decanos de universidades, y muchos médicos que
eran o habian sido presidentes de sociedades de medicina del Pert. Ademas, se resalté el
beneficio de que las especialidades se desarrollaban como centros de excelencia, lo cual
agilizaba el tratamiento de los pacientes e incentivaba la investigacion.

También se desarroll6 un brochure del Centro Médico Plaza Lima Sur, con el

objetivo de informar que se contaba con un tercer local, bajo la idea “como si llegaramos
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a su hogar”. El mensaje se enfocd en comunicar el principal objetivo de la clinica: mejorar
la calidad de vida a través de la promocion y prevencion de la salud. Por ello, se
enumeraban las especialidades que se ofrecian, la posibilidad de atenderse con compafiias
de seguros y EPS, el amplio horario de atencion y la facilidad de tener estacionamiento
gratuito. Ademas, se presentaba el seguro propio PlanSalud, con el que podian atenderse
en cualquiera de las tres sedes; finalmente, se comunicaba acerca de la proyeccion social
que se tenia al realizar campafias gratuitas mensuales de descarte de enfermedades, que
tienen alta incidencia en el pais, y de las alianzas estratégicas con reconocidas empresas
(Gold’s Gym, Pacifico, entre otras).

Otra pieza que reforzaba la Cultura de la Salud fue el boletin de Plaza Lima Sur.
Este boletin se repartia en el Centro Médico Plaza Lima Sur, y a todos los clientes y
locatarios del Centro Comercial Plaza Lima Sur. EI mensaje también se enfoco en
reforzar la idea de la importancia de la prevencién en salud. De esta manera, se brindaban
recomendaciones relacionadas a diversas especialidades, a través de un listado de
consejos para cuidarse y de descartes que podia hacer uno mismo.

Adicionalmente, se desarrollaron volantes con descuentos por aniversario,
folleteria con recomendaciones para el cuidado de la salud para cada consultorio (segln
la especialidad), otros servicios y obsequios para fechas especiales como Dia de la Madre,
Dia del Padre o Dia del Nifio. En pediatria se hicieron discos compactos con canciones y
un rompecabezas. Para el area de maternidad se concretd una alianza para regalar una

Baby Bag con productos disefiados para el cuidado del recién nacido.

Introduccion del seguro particular de la clinica: PlanSalud
El segundo objetivo fue introducir el seguro PlanSalud, un plan de atencion

médica integral disefiado por los propios médicos para satisfacer las necesidades de los
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pacientes. Su principal beneficio es que no tiene un limite de edad de ingreso ni de
permanencia. El beneficio maximo anual en el 2008 era de S/. 525 000,00 y para mayores
de 70 afios de S/. 100 000,00. Los beneficios se extienden a atencion ambulatoria,
atencion hospitalaria, emergencias, enfermedades oncoldgicas, maternidad vy
odontologia; proporcionando también un chequeo médico anual y un seguro de viaje con
Assist Card.

Para difundir el seguro PlanSalud se diseflaron y ejecutaron charlas de
presentacion dirigidas a los pacientes. Ademas, se publicaron publirreportajes y avisos
en revistas y guias de la salud.

Con el objetivo de comunicar los beneficios de PlanSalud se hizo una
presentacion en Power Point, para difundirla al inicio de cada charla dirigida a pacientes
actuales y potenciales.

También, se hizo un publirreportaje y la publicacién de un aviso en la revista
Deporte y Salud. El publirreportaje se centro en detallar todos los beneficios del seguro,
indicando el monto del beneficio maximo, los porcentajes de cobertura que tenia el
afiliado y que no habia limite de edad (podian ingresar desde menores de edad e incluso
mayores de 70 afos); ademas, todas las ventajas que tenia el ser atendido en una clinica
con excelencia en tecnologia, staff médico y con una completa variedad de
especialidades.

El aviso publicado en la misma revista se enfocé en reforzar la idea de que las
personas pueden afiliarse sin limite de edad, un valor agregado muy importante. Este
constituye un beneficio diferencial del Seguro PlanSalud, ya que la competencia no
permite afiliacion para adultos mayores, y cuando lo hace el costo es muy alto. Ademas,
el aviso tenia también el objetivo de comunicar otro importante beneficio diferencial: la

cobertura de enfermedades preexistentes.
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Lanzamiento del nuevo edificio

Asimismo, con la idea de ampliar la capacidad instalada la clinica construy6 un
nuevo edificio, que cuenta con 10 pisos y 50 nuevos consultorios. Ello nos llevo a trabajar
en el tercer objetivo, que consistid en el lanzamiento de este nuevo edificio. De este modo,
la camparfia de lanzamiento se anuncié en la Guia de Capital Humano; y con la agencia
Mayo se prepar6 una pauta en radio, avisos en revistas, diarios. Realmente era importante
anunciar el lanzamiento del nuevo edifico en radio para llegar con el mensaje a miles de
personas. Por ello, se hizo un spot de 15 segundos dirigido a un publico conformado por
hombres y mujeres, de 26 a 60 afios, de NSE A, B y C. En la pauta se incluyeron las
radios Felicidad y RPP.

También era importante llegar a dicho target a través del medio escrito; por ello,
se publicaron dos avisos en el diario EI Comercio y en revistas: uno en Somos, dos en

Caretas, uno en Cosas y uno en Gente.

Endomarketing

Kazuo Inamori, quien sacé de la quiebra a la aerolinea bandera de Japon, sostiene
que, en lugar de concentrarse en los accionistas, las empresas deben mas bien
concentrarse en hacer feliz a su personal. Teniendo en cuenta que es sumamente
importante la motivacion interna, nos centramos en este objetivo y reforzamos la
comunicacion con los colaboradores, saludandolos con una tarjeta a cada uno en su
cumpleafios y realizando diversas actividades, como olimpiadas desarrolladas en el
colegio San Agustin, que incluian una maratén en el distrito de San Isidro.

Una actividad con gran acogida fue la organizada a fines del 2008. Se trataba de
un concurso de talentos navidefio; en el que los colaboradores podian inscribirse en

pintura para desarrollar un cuadro; en manualidades para producir adornos, servilleteros,
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tejidos o posavasos; también, al concursar en reposteria, podian preparar queques,
bizcochos o galletas; e inscribirse en el concurso de fotografia. El requisito era que en
todos los casos debian considerar motivos navidefios. Ademas, al participar por un
premio por categoria, ingresaban a un sorteo el dia de la premiacion. Para difundir el
concurso de manera personalizada, a cada colaborador se le entregé una tarjeta de
invitacion. Era fundamental llegar a ellos de manera cercana y explicarles con detalle en
qué consistiria esta actividad, por eso el concepto del mensaje se centré en que los
colaboradores se convirtieran en protagonistas al demostrar su creatividad.

El gran cierre del afio fue con el coro conformado por colaboradores y sus
familiares. Las imagenes de este evento fueron incluidas en un calendario que entregamos
a los pacientes, de cuya produccion me encargué y quedo para el recuerdo del 2009.
Dicho calendario fue de gran utilidad para fomentar la participacion del personal, que
compartié un dia en sesiones de fotos con hijos y familiares que participaron en la
produccién. Esta experiencia de produccién del calendario significO una experiencia
inolvidable para los colaboradores. Ademas, pudo llegar a los pacientes con un mensaje
emotivo, mostrando toda la infraestructura de la clinica, las areas tematicas como
emergencia pediatrica, maternidad y hospitalizacion pediatrica; ademas de servicios
como el valet parking; todos plasmados en fotografias con nifios (hijos o familiares de
los colaboradores).

Se invirtieron $ 310 000,00 dodlares en poco mas de dos afios para conseguir
fidelizar a los pacientes que aun llenan los pasillos de esta clinica, que cuenta con los
especialistas mas reconocidos entre su staff. Mi primera experiencia en el rubro de la

salud, pero no la Gltima en la que impregno mi sello como comunicadora social.
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Resultados obtenidos

e Se logro reforzar en los pacientes la importancia de la prevencion y para el 2008,
el 42% ya habia adquirido el seguro de PlanSalud.

e En el informe del estudio sobre el nivel de satisfaccién del cliente externo y la
oferta de valor que un afio después de mi ingreso preparé Alfavia (2008) se puede
apreciar que la satisfaccion general de los entrevistados se encuentra por encima
de la linea estandar (80%), mientras que el 77,7% se encuentran muy satisfechos.
Cabe sefialar que el principal atributo que influye en la satisfaccién es que los
pacientes sostienen que tienen total confianza en la clinica.

¢ lgualmente, en el estudio mencionado se refleja que la satisfaccion general de los
entrevistados se incrementd en un 5% del 2006 al 2008.

e Para el 2009 la marca ya estaba posicionada y se mantenia el liderazgo entre las
clinicas particulares. Alun en el 2022 es una de las clinicas preferidas, con una
larga cola de espera para citas.

e Se implementd nuevo software de CRM y se consiguié una mejor gestion de
clientes del seguro PlanSalud.

e Los colaboradores estuvieron muy comprometidos con todas las actividades

realizadas durante el 2008.

Materiales producidos
e Anuncio Guia de la Salud — Revista Etiqueta Negra.
e Publirreportaje Guia de la Salud — Revista Etiqueta Negra.
e Aviso suplemento EI Comercio.
e Brochure Centro Médico Plaza Lima Sur.
e Boletin Centro Médico Plaza Lima Sur.
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e Porta CD canciones infantiles.
e Rompecabezas para pediatria.

e Volante del dia de la madre.

e Aviso de aniversario — Revista Centro comercial Plaza Lima Sur.

e Aviso Revista Hermes.

e Publirreportaje PlanSalud — diario.

e Aviso PlanSalud — Revista Deporte y Salud.
e Tarjetas de cumpleafios para colaboradores.
e Tarjeta Concurso Navidefio.

Calendario 20009.

https://drive.google.com/drive/folders/AMSEfDgM2KxT7IpY FMOW3Jw6ivwwkkFeB?

usp=sharing
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3. REFLEXIONES PROFESIONALES

A lo largo de mas de 10 afios ejerciendo la profesion, me he desarrollado como
una comunicadora polifacética. Ello no hubiera sido posible sin los conocimientos

recibidos en la Facultad de Comunicaciones de la Universidad de Lima.

3.1 Formacién universitaria y desarrollo profesional

Gracias a los conocimientos adquiridos de manera tedrica y practica he podido
desarrollarme profesionalmente de manera eficiente. Mencionaré a continuacion algunos
temas aprendidos y aplicados a mi vida profesional.

La investigacion (cualitativa y cuantitativa) es un medio y no un fin: debe verse
como una herramienta para conocer mejor al consumidor, el mercado y la marca.

Esto resultd indispensable para el planteamiento de la estrategia comercial en el
caso Maestras Innovadoras en Centauro Editores. Fue sumamente importante investigar
a las consumidoras para descubrir algunos insights relevantes y de esta manera desarrollar
comunicacion que llegue mejor a ellas. Al conocer en profundidad a las directoras y
docentes y sus necesidades especificas se pudo desarrollar la idea de enfocarnos en
brindar capacitacion como servicio posventa; lo cual termind siendo un gran gancho para
incrementar las ventas.

Igualmente, no perdamos de vista los esfuerzos de la competencia: En mi
experiencia con la firma Centauro Editores, el analisis de la competencia fue sumamente
relevante para conocer qué estaba ofreciendo la competencia y como lo hacian.

Asimismo, lo aprendido en los cursos de andlisis cualitativo y cuantitativo me
permitieron colaborar en el estudio de mercado de Alfavia en la Clinica Ricardo Palma,

que recogid informacion sobre la opinion del paciente, su nivel de satisfaccion y la oferta
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de valor. Ademas, tenia las herramientas necesarias para interpretar dicho estudio e
implementar estrategias de mejora en la atencién al paciente.

Analizar el mercado y las tendencias es muy importante, sobre todo hoy en dia
que con la llegada de las redes sociales surge un torbellino de cambios constante; cambios
que podemos notar desde emplear distintos tonos de comunicacion, palabras o frases
nuevas.

Todos estos cambios nos llevan incluso a tener que aprender detalles como la

duracion de los videos, que hoy en dia son mucho mas cortos para las redes sociales.

Sélo conociendo las necesidades de nuestro publico objetivo es que luego podremos
encaminar nuestros esfuerzos para brindar un mejor servicio.

Al llevar el curso Marketing de servicios en la Facultad, me di cuenta de la
importancia de este aspecto y también lo aprendi viendo como la Universidad de Lima lo
aplica porgue estan muy orientados a los alumnos.

Este aprendizaje no solo tedrico sino a través de la experiencia me permitio
desarrollar una actitud de servicio e implementarla en todos mis trabajos. Por ejemplo,
durante mi experiencia en la Clinica Ricardo Palma, me orienté siempre por ofrecer un
servicio que supere las expectativas de los pacientes y de los colaboradores. Por ello, me
encargue tanto de agasajar a los pacientes en fechas especiales (Dia de la Madre, Dia del
Padre), como del endomarketing, el cual me parece sustancial para generar vinculos mas

cercanos al personal, contribuyendo asi al ambiente laboral y a la solidez del equipo.

3.2 Impacto tecnoldgico y desarrollo profesional

La comunicacidn siempre se ha vinculado con los cambios tecnoldgicos; antes la
publicidad de una marca se limitaba a los medios tradicionales y hoy una marca no existe

si no tiene presencia en redes sociales 0 no cuenta con una smart web en internet.
33



Es fundamental que las redes sociales nos ayuden a crear comunidades donde los
usuarios participen y se llegue a crear un vinculo entre la empresa y el consumidor
como se logro en la firma Centauro Editores.

En mi experiencia trabajando en Centauro Editores, el acceso a las redes sociales
me permitié crear una comunidad online, un espacio de encuentro entre las docentes,
personas a quienes unen los mismos intereses.

Las redes sociales, ademas, son importantes en tanto son un vehiculo de escucha
gue me permitio escuchar a las docentes y asi conocer sus necesidades, deseos, gustos,
preferencias, ambiciones, frustraciones y miedos. Este conocimiento me permitié
comunicarme de manera mas empatica con ellas, personalizando los mensajes.

Asimismo, las redes sociales servian como vehiculo de comunicacion para
promover las conferencias que organizabamos. Sin embargo, considero que en aquella
época faltd explotar mas las redes sociales y todos sus recursos.

Actualmente, la comunidad online de esta empresa ha adquirido mayor fuerza (en
Facebook e Instagram), es un lugar de encuentro para las profesoras. Se brinda contenido
de valor para las maestras compartiendo videos de las conferencias, realizando
capacitaciones a traves de transmisiones en vivo, integrando asi a inclusive maestras de
provincias a las que antes no se podia llegar. En otras palabras, se ha logrado crear una
comunidad, en este caso, de profesoras con quienes se comparte contenido de valor para
ellas, y donde ellas pueden compartir sus actividades en el aula, experiencias y
aprendizajes. De esta manera afianzan el vinculo entre las docentes y la empresa Centauro
Editores. He ahi el valor de la comunidad online.

Por el contrario, en el caso de la Clinica Ricardo Palma no se le dio importancia
en el afio 2008 a las redes sociales. Facebook empezaba a darse a conocer en nuestro pais

y no se identifico en ese momento el impacto que llegaria a tener. Al inicio esta red social
34



tenia muchos usuarios jovenes; por ello, no se consideré como una plataforma importante
de comunicacion. Hoy, reflexiono y pienso que debimos considerar al target joven,
usuario principal de las redes sociales porque es conveniente que este segmento crezca
con algan vinculo con la marca.

Es sumamente importante contar con un community manager, ellos son quienes
estaran en continua interaccion con los clientes, saben empatizar con ellos y
optimizar los mensajes para demostrar siempre que la marca esta activa, que no
solo conversa, sino que, sobre todo, escucha a sus clientes.

El incorporar en la estrategia de comunicacién a un community manager fue
sumamente importante para mantener una comunicacion constante con las docentes.

Las redes sociales le permiten al publico interactuar de manera inmediata. Se
obtienen respuestas al momento a través de community managers o bots que responden
de forma automatica.

Definitivamente, me parece muy ventajoso que ni en Centauro Editores ni en la
Clinica Ricardo Palma, incluso hoy en dia se utilicen bots porque puede resultar hasta
contraproducente utilizar esta tecnologia, hay muchas personas que no se sienten
comodas hablando con bosts; en lugar de sentirse como algo moderno puede llegar a ser
incobmodo para el consumidor y sentirse defraudado porque muchas veces los bots se
limitan a brindar alternativas y no responden a las inquietudes de los consumidores.

Por el contrario, es mucho mas eficiente contar con un community manager que
va a aportar mas: resolviendo dudas, interactuando de manera personalizada con el target

y de esta manera ofreciendo una experiencia mas satisfactoria al usuario.
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El contar con una base de datos correcta nos permite una comunicacion mas
eficiente, al acercarnos especificamente al target definido.

Si bien hay plataformas bastante Gtiles, como DIME y otras que te brindan bases
de datos, considero mas confiable aquella informacion que se obtiene de la base de datos
que desarrolla la misma empresa. En este caso, la Clinica Ricardo Palma contaba con
una base de datos propia de los pacientes que permitia enviar mailings masivos
informativos, promociones y boletines de manera directa. Esto nos sirvié de gran ayuda
para agilizar el proceso de decision de compra y captar mas afiliados para el seguro
PlanSalud. Como resultado de enviar boletines se ofrecia un mejor servicio al paciente,
ya que se les brindaban consejos médicos. Ademas, se lograba recordacion de la marca
gracias a la comunicacion constante.

Hoy en dia, la posibilidad que nos dan las redes sociales para completar
formularios y ampliar la base de datos es una oportunidad que aprovechan la mayoria de

empresas.

La virtualidad permite reducir las barreras de espacio y tiempo, haciendo posible
que las personas aprendan de forma efectiva sin compartir un espacio fisico y
ofreciendo flexibilidad de horarios.

Cuando se implementaron las redes sociales en Centauro Editores, las funciones
y recursos que éstas ponian a nuestro alcance no eran las mismas que en la actualidad.
Hubiese sido ideal incorporar la virtualidad en aquella época, pero no es hasta hoy en dia
que el fanpage de la empresa ofrece capacitaciones virtuales para las directoras y
docentes. Considero que actualmente se esta explotando mas esta herramienta; no

obstante, este tipo de plataformas inclusive podria servir como un recurso que
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complemente los textos fisicos, motivando a los nifios con contenido académico

interactivo.

3.3 Cambios observados como profesional de la comunicacion

Actualmente, estamos en una coyuntura saturada por la competencia, donde las
estrategias publicitarias y los productos se asemejan cada vez méas. Asi han surgido una

serie de cambios:

Marketing 3.0

El marketing ha evolucionado y ha surgido el Marketing 3.0 que para Philip
Kotler se centra en los valores y las causas sociales. Es asi que la sociedad actual es
sensible a las ofertas que tienen una dimension trascendental. Aquellas empresas que
demuestran poseer una politica de responsabilidad social al participar en actividades a
favor del ecosistema y la diversidad, ademas de apoyar cuando hay enfermedades y
desastres naturales, sin dejar de lado la satisfaccion de sus consumidores, se posicionan
como empresas cuyas marcas son dignas de tener brand lovers.

En mi experiencia en la Clinica Ricardo Palma desarrollamos mucho la
responsabilidad social realizando campafias gratuitas de despistajes, dirigidas a personas
gue no tienen recursos y a adultos mayores. Ademas, anualmente se hacia una campafa
para colaborar con el banco de sangre, crear una cultura de prevencion y tener suficientes
reservas para atender a los pacientes.

Esta conciencia social se proyectaba también en el concepto “Cultura de la Salud”.
Mediante este se reforzaba la importancia de la prevencion y en la prevision al afiliarse
al seguro PlanSalud dirigido también a personas de la tercera edad, brindandoles un

excelente servicio a un precio accesible a diferencia de la competencia. Hoy en dia los
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consumidores exigen mas que nunca que las marcas sean socialmente responsables; la

clinica tiene posibilidades de mejorar aun mas este aspecto al estar en el rubro de la salud.

Anteponer a los colaboradores

Para que la empresa tenga éxito se deben tener clientes satisfechos. Para lograrlo,
se deben tener colaboradores complacidos, capaces y motivados a brindar un servicio
mas alla del esperado.

Si bien al trabajar en la Clinica Ricardo Palma, realicé algunas actividades de
endomarketing para motivar a los colaboradores, creo que era necesario desarrollarlo
mas, involucrando a otras areas y comprometiendo a los directivos. Ciertamente una de
las grandes desventajas era que existian dos sindicatos de trabajadores, lo cual suponia
todo un reto para lograr que los colaboradores se sientan orgullosos, satisfechos y
realmente comprometidos con la empresa.

Persona, Procesos, Evidencia Fisica y Productividad, cuatro pilares que
complementan el marketing mix.

Recuerdo que cuando estudiaba aprendi las 4P del marketing mix, desarrolladas
por Kotler. Sin embargo, para esta época se quedaron cortas. No podemos realizar un
plan de marketing y ayudar en la construccion de una marca sin tomar en cuenta los
factores: Persona, Procesos, Evidencia Fisica y Productividad.

Por ejemplo, en la Clinica Ricardo Palma se hacia mucho énfasis en la calidad de
los procesos para brindar un excelente servicio a los pacientes. En el area de marketing
evaluabamos frecuentemente la satisfaccion del paciente en la experiencia completa del
proceso de atencion al paciente. Sin embargo, a pesar de -como ya mencioné - si se
realizaban algunas labores de endomarketing, el factor “Persona” era un aspecto muy

descuidado, tanto por el clima laboral que existia que se podia mejorar como por la
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calificacion del personal de atencion al cliente que se contrataba. Definitivamente una

mejor capacitacion podria lograr aun mejores resultados en el servicio brindado.

3.4 Recomendaciones a los recién egresados de la carrera de Comunicacion

Considerando mi experiencia profesional, les quiero brindar las siguientes
recomendaciones a los recién egresados de la carrera de comunicacion:

1. Durante su desempeiio laboral deben de estar abiertos a la posibilidad de
desarrollarse como profesionales polifacéticos, nutriéndose de las experiencias
cotidianas y cumpliendo su labor como comunicadores con ética y pasion.

2. Considero que el abanico de posibilidades que nos brinda la tecnologia y las
nuevas tendencias son una oportunidad de plasmar todo lo aprendido y continuar
aprendiendo en la vida profesional. Es fundamental la capacitacion continua, el
mejorar sus habilidades y conocimientos debe ser un factor que los motive a
continuar aprendiendo luego de salir de las aulas.

Cuando egresé aun no se habian desarrollado como hoy las redes sociales,
fue necesario que poco a poco las conozca y me capacite en ellas hasta lograr hoy
en dia dedicarme también al marketing digital. No seria una sorpresa que en unos
afios surja otro boom similar al de las redes sociales que altere completamente la
manera de llegar, entender y atender mejor a los consumidores.

Actualmente, el mercado laboral estd en continua expansién y exige cada
vez mayor especializacion en el uso de las nuevas tecnologias.

3. Finalmente, continto desarrollandome en educacion y salud, consciente de la
trascendencia de nuestra profesién para contribuir en estos dos rubros tan

importantes para la sociedad. Mas alla del fin comercial de las empresas hay
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mucho gue los comunicadores podemos aportar para mejorar la calidad de vida,
sobre todo hoy que la responsabilidad social empresarial es fundamental.

Por ejemplo, en Centauro Editores al contar con una comunidad online se
pudo conocer las necesidades del target (docentes de educacion inicial) y
enfocarnos en la capacitacion mediante charlas e incluso ofreciendo un producto
tangible que ayudaba a las docentes a desarrollar su labor; de tal manera que estén
mejor preparadas.

En las instituciones de salud, los médicos necesitan de los comunicadores
para llegar a los pacientes, para comunicar campafas de salud. En la Clinica
Ricardo Palma difundimos el concepto “Cultura de la Salud”, para sensibilizar a
los consumidores sobre la importancia de la prevencion a través de charlas,
folletos, contenido en linea, entre otros. Es fundamental que como comunicadores
sigamos aportando para promover una cultura de prevencién en salud, la cual es
inexistente en nuestro pais y afecta a la poblacion en general. Con estas acciones

lograremos un gran cambio en nuestra sociedad.
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Palma

LIQUIDACION DE BENEFICIOS SOCIALES Y REMUNERACIONES

ANEXO 1. Liquidacion de beneficios sociales y remuneraciones Clinica Ricardo
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ANEXO 2. Constancia de trabajo Clinica Ricardo Palma

Ricardo Palma

A QUTEN CONCIERNE:

Deigmoa Sonsta&nclia, Jque i= Sefisr.ta ROSA CAROLINA asgrid
VELIZ, trebelc e=n nuestee empresa desde el 02 DE ABRIL del
2007 al 30 de JUNID del 2007, desampenandose comd AUXILIAR DE
MARKETING, retirandose por propia voluntad.

e, 8 2olicicud de la interesada
uggue conveniance.

para lo3 fine

San Isidro, 04 de Setiembre del 2,007.

A NALVARTE DEQIV:
JEFE AR, MK

RECURSOS HUMANOS
Amarica Mavil Perg S A C

LR 2007

RECIDIDO

Ay, Javier Prado Este 1066 [ Son lsxko - Uma 27, Perl Tetélonos: 224-2224 | 224-2224 Telatax: 2248027 www.cip.com.pe
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ANEXO 3. Constancia de trabajo Clinica Ricardo Palma

Clinica

Ricardo Paima

A QUIEN CONCIERNE:

Certificamos, que la seforita Rosa Carolina Osorio Veliz, Laboro cn
nuestra Empresa desde el 01 de Febrero 2008 hasta el 22 de
Julio 2009, en calidad de Asistente de Marketing, retirindose por
renuncia.

Extendemos ¢l presente, a solicitud de la interesada y
para los fines de uso que juzgue conveniente.

San Isidro, 14 de Agosto del 2009,

NS AL W}.s’
LI
'éfﬁ\sbawmosﬂrg

JEFE AA.HH, \

Av Jervier Proco Este 1066 / San 1sain - Umig 27, Perl Telélones: 224-2224 [ 224-2226 1oialac 2248027 www cip.com.pe
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ANEXO 4. Constancia de trabajo Nexus Technology

2 Uicatdo Polmo §93 Miteflores, Lime 18 ?id
Centenl (5100417 0400
Fas «15101417 B&OT

NEICUS

CERTIFICADO DE TRABAJO

Por medio de la presente NEXUS TECHNOLOGY SAC, con RUC Nro.
20267178331, certifica que la Sra. OSORIO VELIZ, ROSA CAROLINA , con
DNI Nro. 42614093 , ha laborado en nuestra empresa desde el dia 28 de
Febrero de 2011 hasta el 21 de Marzo de 2012, desempenandose como
ASISTENTE DE MARKETING.

Cabe resaltar que la Sra. OSORIO demeostré un desemperio acorde con las

lareas asignadas, responsabilidad y puntualidad, asi como gran espiritu de
companerismo.

Este documento se emite en cumplimiento de lo dispuesto en la 3ra. D.C.T.D.
y F. del D.S. Nro. 001-96-TR, Reglamento de la Ley Fomento del Empleo.

Miraflores, 21 de Marzo de 2012

Atentamente,

Guillerrho Nunez Danjoy
erente General

venlosd@nexes com,pe
waw.nexes.com pe
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ANEXO 5. Certificado de trabajo Centauro Editores

Centauro

o Signibcative

CERTIFICADO DE TRABAJO

EL QUE SUSCRIBE CERTIFICA:

Que la Srta. OSORIO VELIZ ROSA CAROLINA identificado con DNI N° 42614093
ha laborado en nueslra empresa ejerciendo el cargo de SUPERVISORA DE

MARKETING, desde el 16 de Julio del 2012 hasta el 21 de Junio del 2013.
La Srta. OSORIO VELIZ ROSA CAROLINA, durante el tiempo de su permanencia,

ha demostrado puntualidad, honestidad y responsabilidad en las |abores
encomendadas.

Se expide el presente documento para los fines que la interesada estime
conveniente.

Lima, 21 de Junio del 2013

CENTAURO EDITORES SAC

,’\ ) g o 3
OSCAR ZEVALLOS GARCIA //// o

Gerente Genoral

Ca. Luis Varela Orbegozo 565- Surquillo Centauro Editores S

Telf- 444 09 00
www cantauroedicionas.com
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ANEXO 6. Constancia de trabajo Tecnoldgico de Monterrey

TECNOLOGICO
DE MONTERREY.

San Isidro, 09 de Febrero del 2017

A quien Corresponda:

Por medio de la presente. damos constancia que la Srita Rosa Carohina
Osorio Véliz, con DNI Nro. 42674093 trabajo en nuestra institucion desde el
02/05/2014 hasta el 16/12/2016 desempefidndose como Ejecutiva Comercial
y de Marketing en el Area de Educacion Ejecutiva, demostrando
responsabilidad, eficiencia y aifo compromiso con la Institucion.

Se expide la presente, para lo fines que la Ex Trabsjadora estime

conveniante,

Atentamente,

Directora de Adi
Tecnoidgico de Monterrey- Sede Peru

Ay Victor Andrés Balaundo 147 « Via Prncipal 119 + Tore Real 1. 1ar Piso » Contro Empeesanal Roal | San 1sio | Lira » Pery
) Y (51-1) 70-80400 « F (51-1) 70:-80-401 « www.ltesm. la/peru

48



ANEXO 7. Constancia de Trabajo Facultad de Odontologia USMP

%3 USMP

-
o
2 SAN MAKTIN DE PORRES

4\

LA SECRETARIA DE FACULTAD, DE LAFACULTAD
DE ODONTOLOGIA DELA UNIVERSIDAD DE

SAN MARTIN DE PORRES

HACE CONSTAR:

Que, la docente contratada Rosa Carolina Osorio Véliz, ha
conformado el equipo de colaboradores de la Oficina de Extension y
Proyeccion Universitaria de la Facultad de Odontologia, desde el 02 de
enero de 2017 hasta el 29 de junio de 2018 y desarroll6 los siguiente:

» Disefio y ejecucion del Plan de Marketing de Pregrado.
» Planeamiento, ejecucion y control del plan de Marketing de Ia

Seccion de Posgrado.

» Actualizacion del material audiovisual de Marketing de Pre y

Posgrado para difusion en redes.

Y

de Pre y posgrado.

Desarrollo de propuestas de mejoras en Marketing para la admision

Se expide la presente a solicitud de la interesada a los doce dias de abril

de dos mil veintidos.
BUSMP) .

i

CCV/LIMG
SFO/Nelly

Firmado
digitalmente por
LILIA INES MORI
GUERRERO
Fecha: 2022.04.12
10:03:39-05'00"

Facultad ds Odontologis

. L3s Calandrias N* 151 - 231
Santa Atz

Ter: 317-213

odontologlag@usmp.
wm:.usmp.et)u.peﬁmrvm"nmnpl?:E
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ANEXO 8. Certificados de remuneraciones y retenciones 2012 - Facultad de
Odontologia USMP

-

53 USMP

DIRICCION GENERAL D ADMINISTRACION
P W WO MhN G roesel | OFICINA DE RECURSOS HUMANOS
RUC 2013314908
‘ CERTIFICADD DE REMUNERACIONES Y RETUCID?E?REOBR;'DM
¢ RENTAS DE QUINTA CATEGORIA PERCIBIDAS POR EL BAJ
C EJERCICIO 2012
Lsa  UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES - :3-1
¢ Registra Unico de Contribuyente No Z01381490232
D CERTIFICA

Oue Don (%a) :OSORIO VELIZ, ROSA CAROLINA, i1dentificado (a1 con DNI: 42614093
o s& le ha retentdo la sumsa de 5/. 0.00 por coicepto del Impuesto a
1a Rents oe guinta rategoria. corresaondiente al elerclclo gravable 2012.
celculado en base & las siguitentes rentss, deducclones créditos:

(N
| FERIODD COMPRENDIDO ENTRE EL 01.01.2012 Al 31.12.20172
(D) 1.~ REMUNERACION BRUTA TOTAL.seesasrssssssssssssesdle 16,070.67
2.~ DEDUCCIONES DE LA RENTA DE GUINTR CATEGORIA S/.t Q.00 )
’ ~Bicte U.I.T7.(Golo pora trabejlscores domicilisdoa)
) 1.~ RENTA NETA....coccee PORPCIRPIIN Ve s v e mee s svesene sl e 0,00
| ]
4§, - IMLUESTO A LA RENTA
(Caloulano an funcldén a la escala vigented....57.1 D.00 )
)
N.— CREDITOS CONTRA EL IMPUESTO
) Donscionee(Tease sedia scbre monto computable) 87,14 0.0 )
,i .~ IMPUESTD A LA RENTA RETENIDO..eeseseesssnsssssSia 0.00
-
i
: Sants Anita, 13 de Febrern del 2013 '
)t |
)i q
3
)i ‘
H SO0 129482
)! Pec. contratscdns
4 F Ddaontolnosn .
| e
' 2
SEDC CENTRAL: &y Lo Soandvan 40 151 U8 Sarvie A0 te - Sands Ake - Lnia Ty 0P 2100 - 2050004
PP puuscmomes v o Eompctos 7 300 Urt La Syt - P - CHotans « Lamtapeacn Tafte: 570 401198 Fas 007 401 156 A 4355
’ @
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ANEXO 9. Certificados de remuneraciones y retenciones 2013 - Facultad de
Odontologia USMP

SO MARTINDETORKE | OFICINA DE RECURSOS HUMANOS
RU.C 20138149022

& ? U SMP DIRECCION GENERAL DE ADMINISTRACION

CERTIFICADD DE REMUNERACIONES ¥ RETENC IONES SOBRE
EL TRABAJADOR

RENTAS DE QUINTA CATEGORIA FERC IBIDAS POR

EJERCICIO 2013

La UNIVERSIDAD DE EAN MARTIN DE PORRES can
Registro Unica dv Contribuyente No 20138145022

CERTIFICA

Gue Don ($a) OSORID VELIZI. FROSA CAROLINA. tdentificado (a) con DNI 424614093
s le ha retenido la suma de 5/ 0 00 por contepto del Impuesto &
la Renta de guinta categor/a. correspondiente &l e jercicaio gravable 2013,
calculado en base a las siguientes rentas, deduccionss crditos 0o
3 4
PERIODO COMPRENDIDO ENTRE EL 01 O1 2013 AL 31 12 2013
1. - REMUNERACION BRUTA TOTAL.. 8/ 16, 190. 67
2 - DEDUCCIONES DE LA RENTA DE GUINTA CATECORIA 8/. ¢ 0. .00 )
-Siste U.1. T. (Sole para tradajadores domiciliados)
3 - RENTA NETA. . 5/ 0. 00
4 - IMPUESTO A LA RENTA
t(Calculado en €unci“n & la wscala vigente) 8/. ¢ 0 00 )
5 - CREDITDS CONTRA EL IMPUESTO
Donaciones(Tasa media sobre monto computable) 8/ ¢ 0.00 )
5 - IMPUESTO A LA RENTA RETENIDG s/ 0. 00
Santa Anita. 10 ds Enero del 2014
20012984
PDoc. contratados
F Odontologl/a
|
{
mm&mwmmmm-mm~w Telhe - 01) 3172020/ 3620004
FILIAL NORTE:  Av Los Eucaliptos 300 Les La Prades - 3o -1 Toltu: (074) 401180 Frux: (U74) 481150 Ao 4090 [ |
e
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ANEXO 10. Certificados de remuneraciones y retenciones 2014 - Facultad de
Odontologia USMP

o3 1ON
DIRECCIHON GENERAL DF Am\lxvln RACIC
OFICINA DI RECURSOS HUMANOS

SEOE CENTRAL: Av. Lies Cabarsionms N7 151 Urb. Sants Artls - Servia Acks . Lima  Tels © 3172100 3620004
FLAL NORTE:  Av Lo Eucelipoion W 300 Urb, La radars - Peners - Ohkcloyn - Lambeyegue Tl Q7a) &80 Fanc (074 481150 Anewer @050

P
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ANEXO 11. Certificados de remuneraciones y retenciones 2015 - Facultad de

Odontologia USMP

O

TTTITY |
Vg DIRECCION GENERAL DEADMINISTS
NOS

x .- e . — \ A
Jn 7SN MARTIN D PORRES OFICINA DE RECURSOS HUN

N
AUC 2013814%002

(IR

RENTA nE OUINT

W2 505 . owa
i ‘bev,ly"‘L/ =%

il Jodan e O
‘?.L ”?@:\& refa Schrack
\

ol ke L ialiiianen

cC L Z

A
\

SEDE CONTRAL: Av. Crosmsalaciin Club Golt Leg Tazas N 158 [Ed. Caplal Ga¥ - Mo 13 Smriago co Suroo « Lima + Lima < Teif - 313030
FRLIAL NORTE:  Av. Los Eucaiplons N9 330 Uvh, L Pradern - Pynerssd < Chiclapo - Lambayogue Tt 074) AR50 P (0074) 487150 Adasy 4050
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ANEXO 12. Certificados de remuneraciones y retenciones 2016 - Facultad de
Odontologia USMP

MP

DIRECCION GENERAL DE ADMINISTRACION

S kTN e rORies | OFICINA DE RECURSOS HUMANOS
RUC. 20129149022

CERTIFICADO DE REMUNERACIONES Y RETENCIONES SOBRE
RENTAS DE QUINTA CATEGORIA PERCIBIDAS POR BL T

EJERCICIO 2016

La UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES , <on

Registro Unico de Contribuyente No 20138149022

CERTIFICA

Que Den (fia) :OSORIO VELIS, ROSA CAROLINA, jidentificado (a) con DNI: 42614033
se le ha retenido la suma de 8/, 0.00 por concepto del Impussto a
13 Renta de quinta categoria, correspondiente al ejercicio fravablo 2016,
calculado en base a las siguientes rentas, deducciones créditos:

PERIODO COMPRENDIDO ENTRE EL 01.01.2016 AL 31.12.2016

1.- REMUNERACION BRUTA TOTAL..ccvvveanns veeapaE e s/. 40,604.46
2.- DEDUCCIONES DE LA RENTA DE QUINTA CATEGORIA s/.( 0.00 )

-Sjete U.I.T.(Solo para trabajadores domiciliados)
3. RENTA NETA.ccecacsorseassnvsssansesonssacens s s/. 0.00
4.- TIMPUESTO A LA RENTA >

(Calculado en funcién a la escala vigente)....8/. 1 0.00 )
5,- CREDITOS CONTRA EL IMPUESTO

Donaciones (Tasa media sobre monto computable) s/t 0.00 )
6.- IMPUESTO A LA RENTA RETENIDO....nvo- cvessese oaSfs 0.00

santa Anita, 01 de Marzo del 2017

e

\ \

90012982
Doc. contratados
F. Odontologia

ﬂm&hmrummwmmwmﬂwou-mmwwm-m-m-w,mm
PILIAL NORTE: numwmmum-m-m-w um;mmmmmmmm .
o
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ANEXO 13. Certificados de remuneraciones y retenciones 2017 - Facultad de
Odontologia USMP

USM P ' DIRECCION GENTRAL DI ADMINISTRACION

SN WAk TIN O ek DHICINA DE KLCURSOS HUMANOS
LG, 0TI N2

REMUSBERACIONES Y RETENCIONES SOBRE

CERTIFICADO DE
GORIA PERCIBIDAS POR EL T

RENTAS DE QUINTA CATE
EJERCICIO 2017

La UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES » €ON
> 1buyente No 20138149022

Regasgtro Uni i Wt

CERTIFICA

13) :0SORIO VELIZ, ROSA CAROLIHA, identificado (a) con ONI: 42614093
2 3/ . sto del Impuesto a3

mnido 13 suma de 4,172.46 por concept
gravabla 2017,

iienta al 2jercicis

la Renta de quints categorls, ¢

alculado an basa & 1las Siguas ntas, deducciones crediios:

ERIODO WMPUENDI DO ENTHE ElL 01.01.2017 AL 31.12.2017

1 REMUNERACION BRUTA TOTAL.cicvssrssssracssecenas >4 66, 831.91
S/. 1 28, 350.00 )

DEOUCCTIONES DE LA RENTA DE QUINTA CATEGORIA
shadoror damici liados?

f2te U.1.T.(Solo para trab
J RENTA NETAcs+-ssnaasascsssessssvosbosovascasssve S/ . H,ABL .9
8.~ INFUESTO A LA RENTA ;
2 j1ado en fun n A la 3la vigenta)....5/.1( 4,172.46 )
£DITOS CONTH E MFUE
C 25 (Ta modla 303 L mputable) §7. 0,00 )
be * IME 0 A LA RENTA R ENIDD. s csucvnccsnnrsnwses q, 172.46
snta Anita, 24 de Enoro del
ié’@g ,
= P V¥ PP
001 457 T d Ji
contzatados oty U
Mont 1ia

SE0E CENTRAL: A, Draurwalicitn G (0 Lon ncan W 153 (B! Cagltef Goll - P 18! Sarlago te Surco - Lima - Lims - Tell- 3136300
FILIAL NORTE:  Ac Los Excanpion N 300 Urls L Pasoura - Pmomel - Chictyo - Lamdayeque  Tale: (074 481180 Fax: (074) 45T 150 Adixo’ 4050
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ANEXO 14. Certificados de remuneraciones y retenciones 2018 - Facultad de
Odontologia USMP

P I DIRECCION GENTRAL DE ADMINISTRACION

A LT ]
/AN MARTIN Df PORREY QFICINA D RECURSOS HUMANOS

LUC MWIEIeND

CERTIFICADO DE REMUNERACIONES Y RETEECIONES SOBRE
RENTAS DE QUINTA CATEGORIA PERCIBIDAS POR EL TRABAJADOR

RJERCICIO 2018

, con

La UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE 3023

PORRES
Registro Unico de Contribuyente No 2013814

CERTIFICA

(a) con DNI: 42614093

Que Den (fia) :OSORIO VELIE, ROSA CAROLINA, identificado
o del Impuesto a

se le ha retenido la suma de S/. 4,003.82 por concept
1a Renta de quinta categoria, correspondiente al ejercicio gravable 2018,
calculado en base a las sigulentes rentas, deducciones créditos:
PERIODO COMPRENDIDO ENTRE EL 01.01.2018 AL 31.12.2018
1.- REMUNERACION BRUTA TOTALesesesrssvrrenccannees s/. 66,541.58
2.- DEDUCCIONES DE LA RENTA DE QUINTA CATEGORIA  S5/.( 29,050.00 )
-giete U.I.T.(Solo para trabajadores domiciliados)
3., RENTA NETA....cvcsessaarssresnannssccsnnes RPN - 7 4 37,491.38
4.- IMPUESTO A LA RENTA
(Calculado en funcidn a la escala vigente)....S/. ( 4,003.82 )
5.~ CREDITOS CONTRA EL IMPUESTO
pDonaciones (Tasa media sobre monto computable) S/.( 0.00 )

6.- IMPUESTO A LA RENTA RETENIDO.....ccocvcesannrs s/. 4,003.82

Santa Anita, 02 de Enero del 2019

g4

90012982
poc. contratades
F. Odontologia

seummwmwmmmmmﬁaﬁmw.mmwu.m~m<mn Tl 3130000
FILIAL NORTE:  Av. Loe Cucalipios N¥300 Lvt L Prader - Pyuntel - Chickiyo - Lambayesus Talle - [074) 481 150 Fa (074 481750 A 0%
JLaL suR Cale La Meced N 208 - Corcaco - Arequipe T (D54) 204520 |
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ANEXO 15. Certificados de remuneraciones y retenciones 2019 - Facultad de

Odontologia USMP
‘n- il U S
S USMP
o) ekttt oss | DIRECCION GENERAL DE ADMINISTRACION
N ARTIN B romars OFICINA DF HECURSOS HUMANOS

EAE o0 miensys
CERTIFICADO DE REMUNERACIONES Y RETENCIONES SOBRE
RENTAS DE QUINTA CATEGORIA PERCIBIDAS POR EL TRABAJADOR
BJERCICIO 2019

La UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES ’ C?“
Registro Unico de Contribuyente No 20138149022

CERTIFICA

Que Don (fla) :OSORIO VELIZ, ROSA CAROLYNA, identificado (a) con DNI: 42614003
se le ha retenido la suma de 5/. 499.29 por concepto del Impuestic a
1a Renta de quinta categoria, correspondiente al ejerciclo gravable 2015
calculado en base a las siguientes rentas, deducciones créditos:

PERIODO COMPRENDIDO ENTRE EL 01.01.,2019 AL 31.12.2019

1.~ REMUNERACION BRUTA TOTAlLccecececcsccnesscnsessd/a 35,641.20
2.~ DEDUCCIONES DE LA RENTA DE QUINTA CATEGORIA s/.( 29,400.00

-Siete U.T.T. (Solp para trabajadores domicil)ados)
Jv> RENTA NETA»eeeannnseennnsesessasenanssvnssnsglie 6,241.20
4.- IMPUESTO A LA RENTA

(Calculado en funcidn a la escala vigente)....S/.( 495,29
5.~ CREDITOS CONTRA EL IMPUESTO

Donaciones (Tasa media sobre monto computable) S/.( 0.00
6.~ IMPUESTO A LA RENTA RETENIDO....cicecvcvecannse s/. 439.29

Santa Anita, 14 de Epnero del 2020

90012962
Doc. contratades
F. Odontologia

A
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ANEXO 16. Certificados de remuneraciones y retenciones 2020 - Facultad de

e

Odontologia USMP

g USMP

S i b0 Wbl

CERTIFICADD DE REMUNERACIONES Y RETENCIONES SOBRE
RENTAS DE QUINTA CATEGORIA PERCIBIDAS POR EL TRASAJADOR

EJERCICIO 2020

La UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES, con
Reglistro Unico de Contribuyente Ko 20138143022

CERTI T IC:K

Que DCon (fna} :0SORIO VELIZ ROSA CRROLINA, identificado (a) con DNI:4261403%3 se le ha
retenido la suma de S/ 0.00 pox concepto de impuesto a la renta de

guinta categoria, correapondiente al ejercicie gravable

sigu

ientes rantzs, deducciones craditos:

PERIOCO COMPRENDIDO ENTRE EL 01.01.2020 AL 31.12.2020

1.-

e

.

6.~

REMUNERACION BRUTA TOTAL teveevsenrsrncaassanad/

DEDUCCTONES DE LA RENTA DE QUINTA CATEGORIA..S/ (
-Siete U,.I.T.(Scolo para trabaladores domiclilliados)

RENTA ‘NETA - v« vuvvvviesswevus TR PR IO . 7 s

IMPUESTO A LA EENTA...... Aassessesassaasesase s/ ]
(Calculado en funcidn a la escala vigente)

CREDITOS CONTRA EL IMPUESTC ..vvevevevavrveraS/ (

Conaciones {Taza medies sobre monto conputebley 00020 —==—==

IMPUESTO A LA RENTA RETENIDO ...evvvveeevsans8/

Santa Anita, 12 DE FEBRERO DE 2(21

90012982

Doc.

F. Odontolegia

contratados

20, calculado en base a las

13,632.37

D.00 )
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ANEXO 17. Certificados de remuneraciones y retenciones 2021 - Facultad de

Odontologia USMP

USMP

Ve s 1o Wil

CERTIFICADD DE REMUNERACIONES Y RETENCIONES SOBRE
RENTAS DE QUINTA CATEGCRIA PERCIBIDAE POR EL TRABAJADCR

EJERCICIO 2021

La UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES, con
Registro Unico de Contribuyente No 20138149022

Que Don {(na) :0S0RIO VELIZ ROSA CRROLINA, identificado (a) con DNI:426140893 se le ha
retenido la puma de 8/ 0.00 por concepto de impueszto a la renta de
guinta categoria, correspondiente al ejercicio gravable 2021, calculado en base & las

siguientes rantas, deduccionss craditos:

PERIOCO COMPRENDIDC ENTRE EL 01.01.2021 AL 31.12.20Z1

1.- REMUNERACION BRUTA TOTAL .eceesacscnonsassassd/

2.- DEDUCCIONES DE LA RENTZ DE QUINTA CATEGORIA..S/ (
-Siete U.I,T.{Solo para trabajadores domiclliados)
3.~ RENTA HETR: v o vvvivenine sas vosaniesensessiveveanedd

4.- IMPUESTO A LA RENTA....ccocescsssccsunssssasns s/ §
(Calculado en funcidn a la escala vigente)

5.- CREDITOS CONTRA EL IMPUESTC +.vvvevrevevveanraS/ (

Conaciones {(Ta=a media sobre mounto computabley 0000 0 —=====

6.- IMPUESTO A LA RENTA RETENILO ...... R o ¥

Santa Anita, (7 DE ENERC DE 2022

90012982
Doc, contratados
F. Odontologia

15,856.64
0.00
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ANEXO 18. Contrato de trabajo Facultad de Odontologia USMP

CONTRATO DE TRABAJO A TIEMPO PARCIAL

Conste por & presente documento que se extiende por Inplicado, el Contrate Individual de Trabajp a
Tiempo Parcial, que celebran LA UNIVERSIDAD y EL DOCENTE identficados en este documento, de
conformidad con la Ley Universitaria; Texto Unico Ordenado del D. Leg Nro, 728, Ley de
Productividad y Competiividad Laboral {Decreto Supremo Nro. 003-97- TR) articulo 4° Gitimo parrafo;
Texto Unico Ordenado de la Ley de Compensacidn por Tiempo de Serviclos aprebado por Decreto
Supremo Nro, 001-97-TR, Reglamento de la Ley de Compensacién por Tiempo de Senvicios (Decreto
Supremo Nro. 004-97- TR) y nermas complementarias; en los términos y condiciones que se detalan:

DATOS DE LAS PARTES

UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE PORRES con RUC Nro. 20138149022

DCMICILIO: Jr. Las Calandrias Nro. 151, Santa Anita.

Ing. JORGE ENRIQUE URERA SCHRACK

D.N.I. Nro. 07576247

DIRECTOR GENERAL DE ADMINISTRACION DE LA UNIVERSIDAD DE SAN MARTIN DE
PORRES

ELDOCENTE OSORIO VELIZ ROSA CAROLINA

D NI Nro, 425614093 FECHA DE NACIMIENTO:25 07 1984 SEXO: FEMENINO
PROFESION: LICENCIADA

DOMICILIO: AV. JERONIMO DE ALIAGA SUR N* 438 - URB. VALLE HERMOSO DE
MONTERRICO Dist. SANTIAGO DE SURCO

CONDICIONES ESPECIALES DEL CONTRATO

e FECHA BE INICIO :01.03.2022
e FECHA DE TERMINO $24,06.2022
s FACULTAD - Odontelogia
s REMUNERACION POR HORA SemanalMensual: S/, 110.00
«  NIVEL REMUNERATIVO 7
e CARGA HORARIA MAXIMA 19 HORAS SEMANAL-MENSUAL
* SEMESTRE ACADEMICO : 202241
« CENTRODE COSTOS 12011020
CLAUSULAS DEL CONTRATO:

PRIMERO.- LA UNIVERSIDAD requiere contratar los servicios de EL DOCENTE para que se
desempefie en condicidn de profesor per horas, bajo las condiciones especiales y clausulas sefaladas
en este contrato.

SEGUNDO - En virtud del presente documento LA UNIVERSIDAD contrata a Plazo Fio a Tiempo
Parcial, los servicics de EL DOCENTE, para que realice las labores propias y complementarias del
puesio de profesor.

TERCERO.- En cumplimiento de l2 presents relacion |aboral y mientras dure ésta, EL DOCENTE
desarollara syllabus y/o resumenes, extractos y separatas. que seran utilizados por os estudantes en
el desarrolic de sus clases. En eske sentido, EL DOCENTE cede, en forma exclusiva a LA
UNIVERSIDAD los derechos patrimoniales de dichas otras.

Asimismo ambas partes declaran que la retrbucién por |a cesién antes mencionada, se encusnira
incerporada dentro de |la remuneracion de EL DOCENTE

USMP

SAN MARTIN DE POREES

Facultad de Odontologii
J Las Calandrias 1° 151-28

Sanla Ant
Telf 317.213

cdoniniogiagiusmp. p
WW LS D edu paodonio/index ply
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USMP

SAN MARTIN DE POREES

CUARTO.- El plazo del presente conirato esta sefialado en las condicones espedales y su duracion
permite cubrir las necesidades a que se refiere |a clausula primera, asi como para hacer entrega
formal de |la documentackén comespondiente a dicha labor, La suspensidn del contrato de trabajo por
alguna de las causas previstas en el articulo 15° del Decreto Supremo Nro. 00397-TR, no
intesrumpird ef plazo de duracién del contrato.

QUINTO - Por la naturaleza de las labores universitarias. el nimero de horas lectivas y/o no lectvas
semanales mensuales, podran disminuir o incrementarse, las mismas que se suetardn al cuadro de
horas que emita la Facultad, hasta el tope establecido en las condiciones especiales de este contrato,
por cuanto este confrato no es un pacto de labor fija, estando faculiada LA UNIVERSIDAD por tales
razones, ncluso, a asignar horas lectivas yio no lectivas sdlo en las oportunidades que asi se
requiera. Los periodos dejados de laborar no generaran pago alguno de remuneraciones.

SEXTO.- EL DOCENTE cumplira &l horaric de trabajo que LA UNIVERSIDAD le asgne para & dictado
de clases, seflalindose que la inobservancia del mismo o cualesquier irregularidad en la asistencia,
puede determinar la suspension ded presente conirato por medida disciplinada, s& encuentre © no
dentro del periodo de prueba, curséndose la comunicacién notarial respectiva. LA UNIVERSIDAD se
reserva el derecho de variar de cclecacion a EL DOCENTE, deniro de sus diferentes sedes, sin que
tal variacion signifique resolucidn del contrato ni aclo de hostildad del empleador ¥ sin que la
determinacidn de LA UNIVERSIDAD pueda ser impugnada por EL DOCENTE. quien acepta los
términos que anteceden,

SEPTIMO.. EL DOCENTE debera asimismo cumplir con las normas propias del Raglamento General
de la Universidad, de |a Ley Universitaria, Reglamenics Especiales. asi como las que se impartan por
necesidades del servicio en ejgercicio de |as facultades de administracion de LA UNIVERSIDAD, de
acuerdo al articulo 9° del Decreto Supremo Nro. 003-97- TR,

OCTAVO.. La remuneracién que perchira EL DOCENTE per sus senvicios estara determinada por ef
numero de horas semanales mensuales asignadas y efectivaments laboradas, el monto total incluye la
asignacidn familiar de corresponder, aceptando que el pago de su haber se efectuard via Depdsito de
Ahorres en @ entidad financiera que el docente ellja, comprometiéndose a efectuar las gesticnes
respectivas para la aperiura de la cuenta de ahoros individual; asi como a firmar la respectiva boleta
de pago.

NOVENO.- Queda entendido que LA UNIVERSIDAD no estd cbligada a dar aviso algunc adicional
referente a la expiracion del iempo convenide en las condicicnes especiales del contrato

DECIMO - EL DOCENTE esta sujeto a las esfipulaciones contenidas en el Decreto Supremo Nro. 001-
97- TR Texto Unico de la Ley de Compensacidn por Tiempo de Servickos, norma que establece dentro
de sus akcances que se tiene derecho legal a dicho beneficio sdloporaquelosperiodosmlosquese
cumplan los reguistos de haber trabajado minimo cuatro horas diarias de labor en jomadas de cinco
dias semanales dentre de un témino Ininterumpido de un (1) mes y/e come minimo una jomada
semanal-mensual igual o mayor de veints (20) horas.

Hecho en tres ejemplares de un mismo tenor y para un sclo efecto, que se frman en Lima el
28.02.2022.

LA UNIVERSIDAD EL DOCENTE
OSORIO VELIZ ROSA CARCLINA
DNI. Nro. 42614093

Facultad de Odontologia

J Las Calandnias W° 151 -201
Sanla At

Telf 317-2130

odontologiagiusmp pe

Wivw LS p.adu palodoniindex pho
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ANEXO 19. Convenio de reduccion de remuneracion Learn & Play

CONVENIO DE REDUCCION DE REMUNERACION

Conste por el presente documento el Convenio Privado que celebran de una parte LEARN &
PLAY 5.A.C., con RUC N2 20460643130 con domicilio fiscal en Av. Batallon Libras de Trujillo
N°294, Distritc de Santiago de Surco, Provincia y Departamento de Lima, debidamente
representada por el Senor Luis Felix Yassi Altamirano con DNI N2 09671418, a quien en adelante
ze |e denominara EL EMPLEADOR y de |a otra parte Osorio Veliz Rosa Carolina, identificada con
DMI N2 42614093, con domicilio en J. De Aliaga 438 Valle Hermoso - Distrito de Santiago de
surco, Provincia y Departamento de Lima 2 quien en adelants se le demominard LA
TRABAJADORA, en los términos y condiciones siguientes:

PRIMERA. - LA TRABAJADORA viene prestando servicios para EL EMPLEADOR desde el 01 de
febrero del afio 2019, ccupando actualmente el cargo de Jefa de Imagen Institucional y
percibiendo una remuneracion bruta mensual de 5/ 4,000.00 (Cuatro mil con 00/100 soles).

Con fecha 11 de marzo de 2020, &l Gobierno Peruano declard la Emergencia Sanitaria Macional
por el plazo de noventa (90) dias calendario a traveés del Decrato Supremo N° 008-2020-54, como
consecuencia de ello, el 15 de marzo de 2020 se emitid el Decreto Suprema N 044-2020-PCH
mediante el cual se declard el Estado de Emergencia Macional por el plazo de guince (15) dias
calendarios, siendo este plazo prorrogado en una primera oportunidad por trece (13) dias
calendarios mediante Decreto Supremo N* 051-2020-PCM, v en una segunda oportunidad por
catorce (14) dias calendarios mediante Decreto Supremo N°® 064-2020-PCM. Estas disposiciones
establecieron el aislamiento social obligatorio, hecho que, entre otros, configura un serio golpe
a la productividad v la actividad comercial de nuestra empresa, teniendo como consecuencia
una disminucidn sustancial en nuestras finanzas, los ingresos por concepto de cobranzas y
capacidad de pago a nuestros proveedores.

SEGUMNDA. - Con la finalidad de contribuir a la continuidad del negocio de LA EMPRESA en un
contexto como el actual, de acuerdo a lo descrito en la clausula anterior y de conformidad con
2l articule Unico de |a Ley N® 9463, LA EMPRESA y LA TRABAJADORA convienen en madificar la
remuneracién mensual que venia percibiendo LA TRABAJADORA de tal manera que a partir del
01 de abril del 2020 percibird una remuneracion bruta mensual ascendente a 5/ 2,000.00 (Dos
mil con 00,100 soles).

Esta medida es temporal, teniendo una vigencia de seis [6) meses, la cual inicia el 1 de abril de
2020 y termina el 30 de setiembre de 2020, haciéndose efectivo la presente modificacion de la
remuneracion, siendo gue a partir del 1 de octubre se evaluara el retorno al monto original de

la remuneracion.

TERCERA, - 4| existir un acuerdo expreso entra las partes gue motiva la modificacion de la
remuneracién mensual que venia percibiendo LA TRABAJADORA por parte de LA EMPRESA, no
se produce incumplimiento [aboral ni acto de hostilidad alguno.
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CUARTA, - Las partes declaran gue en |a celebracion del presente convenio no ha mediado dolo,
error, intimidacion o cualquier otro hecho que pudiera ser considerado como causal de nulidad,
por lo que sa ratifican en cada uno de los términos que antaceden.

QUINTA. - En todo lo no previsto en el presente convenio, se mantienen las condiciones y
bensficios actualmente vigentes en la relacion laboral que vincula 3 EL EMPLEADOR con LA
TRABAJADORA. Las partes dejan constancia que el presente acuerdo tiene plena validez, no
encontrandose afecto a ninguna causal de nulidad o anulabilidad, por ello suscriben ] prasente
documento en sefial de conformidad de su contenide declaran que el mismo contiene un acto
juridico valido.

SENTA. - Queda establecido que, a partir de la fecha indicada en la clausula segunda, L&
TRABAJADORA recibira unica y exclusivamente la remuneracion mensual bruta pactada,

ratificandose tanto LA TRABAJADORA como LA EMPRESA en todo lo demas no sstipulado ani el
presents documento.

Firmado a 1er dia del mes de abril de 2020,

EL EMPLEADOR LA TRABAJADORA
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