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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion lleva por titulo “PLAN DE NEGOCIOS
PARA LA CREACION DE UNA ESCUELA DE TALENTOS EN EL DISTRITO DE
SAN JUAN DE MIRAFLORES” y es desarrollado por la alumna Giselle Rosmery
Vilca Sagastegui, para optar el titulo de Licenciado en Administracion de Empresas.

El Proyecto se desarrolla con la finalidad de encontrar una solucién a la

problematica de las Escuelas Nacionales en la actualidad.

Nadie puede negar que al observar nuestras escuelas de educacion basica,
nos damos cuenta claramente de la monotonia en la que se ven envueltas. Se han
convertido en instituciones incapaces de crear nuevas metodologias acodes con la

nueva tecnologia y desarrollo.

Consecuencia de este desperfecto, encontramos a un nifio temeroso de
desenvolverse en el ambiente educativo. Las “nuevas materias”, la confianza para
el buen rendimiento de un examen, el desarrollo de una buena exposicién asi como
la capacidad para trabajar en grupo se han convertido en retos que dia a dia tiene

gue afrontar.

Por si fuera poco no solo existe una falta de metodologia a nivel general del

proceso “Ensefianza — Aprendizaje” si no también de una manera particular.

Los docentes de las instituciones nacionales, desarrollan toda una malla
curricular sin considerar las distintas capacidades y potenciales de los nifios. Es facil
darnos cuenta que no todo los nifios tiene la misma capacidad de captar lo expuesto
por el docente, y que cada uno ellos tiene una inteligencia mas desarrollada que la

otra.

Ante las problematicas expuestas y en busca de una solucién idénea para
aguellas, es que nace la idea de crear la Primera Escuela Internacional de Talentos

(PEIT E.ILR.L) que tiene como objetivo principal asegurar un desarrollo integral y
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formativo en los nifios y pubertos de 05 afios a 14 afios de edad y lograr una
ensefianza de calidad con énfasis en descubrir, motivar, desarrollar y potenciar las

inteligencias multiples de sus talentos (alumnos).

Los talleres integrales de formacion de la PEIT E.I.LR.L (Primera Escuela
Internacional de Talentos) brinda a sus clientes un enfoque cognitivo del proceso de
“‘Ensefianza — Aprendizaje” aplicando el constructivismo de Jean Piaget (1982), Lev
Vycotsky (1978) y David Ausuwel (1963) y las teorias de las inteligencias multiples
de Howard Gardenr (1987), quien considera las inteligencias como una capacidad
del individuo para resolver problemas cotidianos y para generar planteamientos,
para crear productos o para ofrecer servicios dentro de su propio ambito cultural.
Garner ha identificado 8 inteligencias mdultiples en las areas mas comunes del
desarrollo humano, areas que se pretende cubrir con los talles integrales de
formacién de la PEIT E.I.LR.L.

De esta manera PEIT E.I.R.L. se muestra a nuestra nacién como la Promesa
de una Juventud mejor, evitando desde la nifiez la influencia de los factores de
negatividad en los nifios como un “No sirvo para nada”, o “Soy bruto”; dandoles una
vision de desarrollo en distintas areas para que puedan descubrir su potencial y se

sientan a gusto consigo mismos.

El graduando.
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1.1.

1.2

CAPITULO |

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

NOMBRE DEL NEGOCIO

Nuestra razén social est4 en proceso de ser registrada con el nombre
de PEIT E.I.R.L. que hace referencia a la Primera Escuela Internacional
de Talentos. Hemos elegido otra opcién adicional en caso ya se encuentre
registrada esta razén social. Contamos como segunda opcion la

abreviatura de nuestros apellidos “Vilca Sagastegui” (VISA E.I.R.L.).

BREVE DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Este proyecto tiene la finalidad de cubrir las carencias de la
metodologia educativa tradicional, abordando una problematica muy
conocida en el proceso de “Ensefianza — Aprendizaje” ,donde los nifios
no han desarrollado su potencial y no se sienten motivados para seguir
estudiando ya que las escuelas tradicionales siguen dando un solo
aprendizaje clasificandolos a los alumnos en funcion de su edad

cronoldgica sin considerar su edad mental; motivo por el cual tenemos
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1.3.

1.4.

1.5.

nifos con problemas de aprendizaje y sin ningun interés logico para
estudiar. Sensibilizados con esta problematica se ha creado la “PEIT
E.l.LR.L.” Primera Escuela Internacional talentos, cuyo proyecto innovador
son los talleres de las INTELIGENCIAS MULTIPLES® donde los nifios
podran disfrutar de sus talentos con la finalidad de asegurar un desarrollo
integral y formativo en nifios de 05 a 14 afios de edad y lograran un
aprendizaje de calidad con énfasis a descubrir, motivar, desarrollar y

potenciar sus inteligencias multiples.

VISION
Ser una cadena de escuelas lider en la educacion integral y formativa
de las inteligencias multiples en nifios, a nivel nacional con reconocimiento

internacional.

MISION

Brindamos una educacion integral y formativa de las inteligencias
multiples en niflos de 05 a 14 afios de edad; en un ambiente acorde,
creativo e innovador; basada en la comunicacion, sensibilidad de los
valores; actuando de una forma flexible, autbnoma, critica y participativa

en la sociedad motivada por los altos ideales de altruismo.

OBJETIVOS
Para poder lograr un crecimiento sostenible, nos hemos trazado los

siguientes objetivos:

e Contribuir a las constantes mejoras de las condiciones educativas.

e Descubrir, motivar, desarrollar y potencializar las inteligencias
multiples en los nifios y pubertos.

e Brindar un ambiente propicio donde los nifios puedan desarrollar sus
inteligencias multiples con libertad, iniciativa y bienestar.

e Desarrollar y potencializar nuevas capacidades con estrategias

ludicas orientadas a ampliar sus capacidades.
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e Orientar su desenvolvimiento a un ambiente social personal y cultural,

acorde con cada una de ellos.

1.6. ANALISIS FODA
Realizaremos un diagndstico de la PEIT E.l.R.L. con la finalidad de
evaluar coOmo se encuentra en su situacion actual. Para ello nos
elaboraremos la Matriz de Fortalezas, Amenazas, Debilidades vy
Oportunidades (FODA).

1.6.1. Desarrollo del FODA

1. Fortalezas

Hacen referencia a todas nuestras fuerzas internas que
responden a como se desarrolla nuestra organizacion, cuales son

nuestras ventajas y qué realizamos de forma eficiente.

FORTALEZAS
F1 | Experiencia en el rubro
F2 | Profesionales competentes en sus especialidades
F3 | Variedad de talleres
F4 | Horarios flexibles
F5 | Cartera de clientes fidelizados @.

Fuente: Elaboracién Propia
2. Oportunidades

Hacen referencia a las circunstancias que se presentan a favor
de nuestra organizacion. A diferencia de las fortalezas, estas son

evaluadas desde una perspectiva externa.

OPORTUNIDADES
01 | Gran poblacién infantil
02 P_z_idres interesados por el desarrollo integral de sus
hijos
03 | Condecoracion y reconocimiento municipal
04 | Clientes potenciales

13



| 05 | Afiliacién al NRUS

Fuente: Elaboracién Propia

3. Debilidades

Hacen referencia a aquellas actividades que si bien existen no
llegan alcanzar el potencial suficiente requerido, desarrollando, de

esta manera, “puntos fragiles” dentro de nuestra organizacion.

DEBILIDADES
D1 | Implementos y maquinarias antiguos
D2 | Insuficientes recursos tecnoldgicos
D3 | Baja inversion econémica
D4 | Infraestructura deteriorada
D5 | Docentes con desconocimiento en metodologia ).

Fuente: Elaboracién Propia

4. Amenazas

Hacen referencia a todos los factores que de alguna manera
rodean el ambiente externo de nuestra organizacion e influyen de

manera negativa en la misma.

AMENAZAS
Al |Posibles alumnos carentes de valores
A2 |Inseguridad Social
A3 | Ingresos bajos de familias
A4 | Alta competencia
A5 | Ingreso de nuevos competidores
Fuente: Elaboracién Propia

1.6.2. Desarrollo de las Matrices EFl y EFE

1. Matriz de Evaluacién de los Factores Internos (EFI)

Realizamos nuestra Matriz de Evaluacion de los Factores
Internos (EFI), para valorar nuestras fortalezas y debilidades dentro de

nuestra escuela.
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En nuestra matriz, hemos asignado un peso desde 0.0 a 1.0,
considerando el minimo como un factor no muy importante y el
maximo como el mas importante. Bajo ese rango hemos definido los

pesos para las fortalezas y debilidades de nuestra escuela.

En la siguiente columna “Calificacién”, realizamos la evaluacion
con respecto a nuestros factores identificados. Determinamos los
valores de 1 para las debilidades que son mayores y 2 para las
debilidades menores. Asi mismo se calificaran nuestras fortalezas, 3
para las fuerzas menores y 4 para una fuerza mayor. Bajo estos

lineamientos se desarrollé nuestra matriz EFI.

Factores Criticos para el Exito Calificacion | _ Total
Peso Promedio

FORTALEZAS
Experiencia en el rubro 0.10 4 0.40
Profesionales competentes en sus
especialidades 0.13 3 0.39
Variedad de talleres (Inteligencias Multiples) 0.15 4 0.60
Horarios flexibles 0.05 3 0.15
Cartera de clientes fidelizados 0.09 3 0.27
DEBILIDADES
Implementos y maquinarias antiguos 0.10 2 0.20
Insuficientes recursos tecnolégicos 0.10 2 0.20
Baja inversion econémica 0.05 1 0.05
Infraestructura deteriorada 0.13 1 0.13
Docentes con desconocimiento en metodologia 0.10 2 0.20
TOTAL 1.00 2.59

Fuente: Elaboracion Propia

Nuestro total ponderado es de 2.59, lo que nos indica que

tenemos una posicion interna ligeramente mayor que la media (2.50).
Matriz de Evaluacion de los Factores Externos (EFE)

Realizamos nuestra Matriz de Evaluacion de los Factores
Externos (EFE), para valorar nuestras oportunidades y amenazas en

el entorno de nuestra escuela.
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En nuestra matriz hemos asignado un peso desde 0.0 a 1.0,

considerando el minimo como un factor no muy importante y el mayor

como el mas importante, bajo ese rango hemos definido los pesos

para las oportunidades y amenazas de nuestra escuela.

En la siguiente columna “Calificacion”,

realizamos la evaluacioén

con respecto a nuestros factores identificados. Determinamos los

valores de 1 al 4, teniendo en cuenta que la calificacion es ascendente,

por ejemplo los ingresos bajos de las familias no es gran cantidad,

porque nos enfocamos a los sectores A, B y C por ese motivo lo

calificamos como 1, en cambio el interés de los padres lo

consideramos en el rango 4 ya que muchos de ellos demandan el

servicio. Bajo estos lineamientos se desarrollé nuestra matriz EFE.

Factores Criticos para el Exito Peso | Calificacion Total .
Promedio

OPORTUNIDADES
Gran poblacién infantil 0.07 3 0.21
Padres interesados por el desarrollo integral de
sus hijos 0.16 4 0.64
Condecoraciéon y reconocimiento municipal 0.08 3 0.24
Clientes potenciales 0.15 3 0.45
Afiliacién al NRUS 0.13 2 0.26
AMENAZAS
Posibles alumnos carentes de valores 0.03 3 0.09
Inseguridad Social 0.07 3 0.21
Ingresos bajos de familias 0.08 1 0.08
Alta competencia 0.13 3 0.39
Ingreso de nuevos competidores 0.10 2 0.20
TOTAL 1.00 2.77

Fuente: Elaboracién Propia

Nuestro total ponderado es de 2.77, lo que nos indica que la escuela

esta justo por encima de la media (2.50),
oportunidades externas pueden evitar

presentan.

mostrando que nuestras

las amenazas que se
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1.6.3. Desarrollo de las estrategias del FODA
Luego de realizar nuestro diagndéstico, pasaremos a desarrollar las

estrategias para poder superar y aprovechar nuestro estado actual.

1. Estrategias FO (Fortalezas y Oportunidades)
En esta estrategia buscaremos como poder utilizar nuestras
fortalezas internas para poder aprovechar las oportunidades externas

que se nos presentan.

ESTRATEGIAS FO
(F4-01) Ofrecer horarios flexibles para que los nifios
tengan la disponibilidad de adecuarse a ellos.

(F3-02) Brindarles a los padres el servicio completo, de
poder desarrollar las inteligencias multiples de sus hijos.
(F2, F1-0O3) Mostrarles a los clientes la trayectoria y
experiencia de la escuela.

(F1-04) Aprovechar nuestra experiencia con los nifios
para poderlos fidelizar.

(F5-05) Premiar la fidelidad de nuestros clientes.
Fuente: Elaboracién Propia

2. Estrategias FA (Fortalezas y Amenazas)
Planteamos nuevas estrategias con el objetivo de superar nuestras

amenazas externas utilizando nuestras fortalezas internas.

ESTRATEGIAS FA
(F3-A1) Utilizar como herramienta la variedad de talleres,
acondicionando la conducta del alumno.
(F4-A2) Adecuar horarios, en horas de menos riesgo.

(F1-A3) Ofrecer becas parciales a los mejores alumnos.
(F2-A4) Brindar un servicio de calidad, con valor
agregado.

(F5-A5) Mantener nuestra cartera de clientes fidelizados,
satisfaciendo sus necesidades e ir incrementando
nuestra cartera en el tiempo.

Fuente: Elaboracion Propia
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3. Estrategias DA (Debilidades y Amenazas)

Nuestro objetivo es disminuir nuestras debilidades internas y

poder evitar las amenazas del exterior.

ESTRATEGIAS DA

(D5-A1) Difundir a la plana docente una metodologia,
para el crecimiento y fortalecimiento de las inteligencias y
valores de los nifios.

(D5-A4) Capacitar a los docentes, para obtener buenos

resultados en los nifios y sea la calidad del servicio,
nuestro respaldo ante la competencia.

(D1,D2,D4-A5) Poder implementar la escuela con nuevos
equipos y una infraestructura adecuada para el talento.

Fuente: Elaboracién Propia

4. Estrategias DO (Debilidades y Oportunidades)

Esta estrategia tiene el objetivo de poder superar nuestras
debilidades aprovechando las oportunidades que se encuentran en

nuestro entorno.

ESTRATEGIAS DO

(D5-02) Capacitar a nuestros docentes para que ellos
brinden un servicio de calidad y asi poder satisfacer la
necesidad de los padres de los talentos.

(D1,D2,D3-05) Aprovechar que nuestras obligaciones
tienen pocos porcentajes para poder potencializar
nuestros equipos.

Fuente: Elaboracién Propia

1.6.4. Valores
Son una de las caracteristicas que distinguira a los alumnos de la PEIT
E.l.LR.L. El desarrollo de los valores morales no solo permitira la asimilacion
de estos y un compromiso para con la escuela, si no que concientizara al

alumno quien actuara en su propio juicio en distintos aspectos de su vida.

El docente inducira a los alumnos a los diez (10) siguientes valores:

18



La autodisciplina

La PEIT E.ILR.L. considera la autodisciplina como un valor
imprescindible ya que sin él no se podria conseguir los objetivos

propuestos.
La amistad

Implica ensefiar a los nifios que este valor tiene sus exigencias,

la capacidad de aceptar criticas y halagos y una personalidad asertiva.
Responsabilidad

La PEIT E.I.R.L. lograra que el alumno asuma la responsabilidad
de sus propios actos, motivando y desarrollando su capacidad de

madurar.
Puntualidad

Ensefiaremos a nuestros alumnos que el tiempo es valiosisimo
y ser puntual implica respetar los derechos de los demas porque “La

hora es la hora, ni un minuto antes, ni un minuto después”.
Honestidad

Es un valor que debemos cultivar ya que expresa respeto por si
mismo y por los demas, para lo cual solicitaremos un apoyo de

practica en casa.
Lealtad

Valor que se desarrollara con apoyo mutuo, para una verdadera
unién con su familia, profesores, amigos o grupo que el estudiante

haya decidido identificarse.
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7. Trabajo en equipo

Es importante que nuestros nifilos puedan interactuar con otros
nifios de su edad. El objetivo es que puedan formarse como lideres,

respetando opiniones y ser tolerantes con los demas.
8. Perseverancia

Este valor ayudara a desarrollar en los nifios de la PEIT E.Il.R.L.
su potencialidad y su inteligencia practica, ya que la perseverancia es

crucial para el logro de sus éxitos.
9. Proactividad

Este valor se desarrolla en nuestros nifios al fomentar la
capacidad de reaccionar positivamente ante las provocaciones y
permitiéndole el dominio propio. Esto sin perder su libertad para

actuar.
10.Solidaridad

Por experiencia, este valor es de suma importancia ya que
refleja un sentimiento de unidad y el saber tomar la posicion de

urgencia de los demas como si fuera la suya.

1.6.5. Politicas de la escuela

1. Capacitaciones de los docentes

En la PEIT E.I.R.L. no solo se desarrollara las I.M. en el alumno,

si no que se orientara al desarrollo de las .M. en el docente.

Para ello contaremos con capacitaciones con el propésito de
apostar saberes, estrategias, recursos de moda con el fin que la

ensefianza se realice organizadamente de calidad Al.

20



Calidad educativa

Asegurar la buena calidad del proceso “Ensefianza -
Aprendizaje” por medio de una ensefianza personalizada para lo cual

tenemos un tope maximo de doce (12) alumnos por aula.
Actualizacion docente

En la actualidad el proceso de “Ensefianza — Aprendizaje “es
rigida y estable, por lo tanto la plana docente de la PEIT E.I.R.L. sera
constantemente actualizada para ofrecer una educacion flexible e

indeterminada acorde con las necesidades de desarrollo de las |.M.
Actualizacion de recursos didacticos

Nuestro centro se distinguira por su continua actualizacion de
recursos didacticos, clave del desarrollo de las I.M. Difundiremos
planes de mejora, introduciendo, creando e innovando con nuevos

recursos ludicos.
Tecnologia

La PEIT E.LR.L. como escuela innovadora, flexible e
indeterminada desarrollara las potencialidades de sus alumnos
utilizando tecnologias como videos, CPU, USB, microfonos,
amplificadores, instrumentos musicales, manejo de programas

musicales, etc.
Servicios educativos

El objetivo prioritario de la PEIT E.I.LR.L. es lograr el desarrollo
integral de las inteligencias mudltiples; para ello cuenta con las

siguientes aulas:
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INTELIGENCIA MULTIPLE | N2 AULA

Légico Matematico 1| Juego con las Operaciones

Linglistica 2 | Jugando Leyendo

Espacio Visual 3| Yo Dibujo Yo Pinto

Corporal Kinestésica 4 |Yo Danzo

Musical 5| Yo Toco

Intrapersonal 6| Yo Soy

Interpersonal 7 | CuCuTo (Cuenta Cuento Teatro y Oratoria)
Naturalista 8| Natural

Fuente: Elaboracién Propia
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CAPITULO I

ESTUDIO DEL MERCADO

2.1. SEGMENTACION DEL MERCADO

2.1.1. Caracteristicas del cliente

1. Sexo: Femenino

Consideramos que las personas que se encuentran mMAas
dispuesta a encaminar la formacion de los nifios y pubertos son las
mujeres. Ellas poseen mayor paciencia y simpatia para apoyar el

crecimiento emocional de los nifios.
2. Edad: De 22 a 46 ainos

Las edades que requerimos, son por la posibilidad de
maternidad, ya que tanto las madres jovenes como las adultas se
encuentran con el entusiasmo de que sus nifios realicen diferentes

actividades.
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3. Ubicacion: Vivir en el distrito de San Juan de Miraflores

La ubicacién donde se desarrollara el proyecto sera en el distrito
de San Juan de Miraflores, por tal motivo nuestro mercado potencial

tendra que ser en su mayoria ciudadanos Sanjuaninos.
4. Nivel Socio-econémico: Pertenecientes al sector “A”, “B” y/o “C”

Este tipo de servicio que se brinda en la PEIT E.LR.L. Se
considerara dentro del nivel de “estima alta” de la piramide de las
necesidades planteada por Maslow, ya que no se trata de una
necesidad de seguridad (educacion béasica) sino, de un complemento,

que requiere de una inversion.

5. Otras caracteristicas: Tener bajo responsabilidad a nifios y/o
pubertos entre los 05 a 14 afios de edad.

Tratamos con mujeres que tengan bajo su responsabilidad a
niflos y pubertos, sin importar el vinculo que los una: madres, tias,
abuelas, apoderada. Necesitamos la apreciacion de ellas y su
decision de matricular a su(s) nifio(s) en la PEIT E.I.R.L. en su calidad

de “Responsables”.

2.1.2. Caracteristicas del consumidor

1. Sexo: Femenino y Masculino
La PEIT E.I.LR.L. brinda los servicios para ambos sexos.
2. Edad: De 05 a 14 afios

A partir de los 05 afios los nifios ya tienen consciencia de sus
acciones, aplica su razonabilidad, puede diferenciar entre lo “malo” y

lo “bueno” y puede demostrar sus inteligencias sin dificultad.
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Consideramos los 14 afios como la edad tope, porque estudios
reconocen que esta, es la edad limite aproximada donde los alumnos
aun son moldeables y pueden recepcionar nuevos modales y

costumbres, con el fin de sentar las bases para una mejor juventud.
3. Ubicacion: Vivir en el distrito de San Juan de Miraflores

La ubicacién donde se desarrollara el proyecto sera en el distrito
de San Juan de Miraflores, por tal motivo nuestro mercado potencial

tendra que ser en su mayoria nifios de 05 a 14 afios Sanjuaninos.

4. Otras caracteristicas: Tener como tutora a mujeres que cumplan con

las caracteristicas de cliente.

Nifios de 05 a 14 afios que tienen como responsables (madres,
tias, abuelas, hermanas o apoderada) a mujeres entre los 22 a 46

anos de edad.

2.1.3. Otra Segmentacion del cliente

SEGMENTACION GEOGRAFICA Y SOCIAL

Nacionalidad Peru
Provincia Lima
Distrito San Juan de Miraflores

Tamairio del area

23.98 km2
geografica
Coordenadas: 12°09'05"S 76°58'12"0
Poblacion 397,113 habitantes
Densidad 16,560.18
Tipo de poblacién Suburbana y Urbana
Zonas Comprende 5 zonas: A,B,C,DYE
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Tipo de clima

Primavera, verano, otofio e invierno

Idioma Espafiol
Comportamiento cultural Comercial

- Trabajadoras
S R

(Basado en los 9 estilos de vida de Arellano)

Clase social

Media intermedia, media alta, alta inferior, alta intermedia,

alta superior.

SEGMENTACION DEMOGRAFICA Y ECONOMICA

Tipo de poblacién

Poblacién urbana

Edad Jovenes y adultos
Sexo Femenino
Media intermedia, media alta, alta inferior, alta intermedia, alta
Clase social
superior.
Estado civil Soltero o casado

Tamanfo de la familia

Pareja con hijo Unico o mas hijos.

Ciclo de vida familiar

¢ Nido lleno: parejas casadas jévenes con hijos 0 matrimonios

de edad madura con hijos dependientes.
e Padres solteros: personas jévenes o de edad madura con
hijos dependientes.

Ingresos

Mas de 1,500.00 nuevos soles mensuales

Patrén de gasto

Educacion

Educacion

Secundaria completa, educacién técnica, universidad incompleta,

universidad concluida, estudios de post grado casa propia o alquilada
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pero su automovil propio.

Ocupacioén Profesional, técnico, independiente, etc.

Religion No relevante

Raza y grupos
No relevante
étnicos

2.2. MERCADO POTENCIAL

2.2.1. Tamafio del universo
Para hallar nuestro mercado potencial, buscamos el tamafio de la

poblacion sanjuanina en el Instituto Nacional de Estadistica de Informatica

(INEI) 2013.
POBLACION
San Juan de Miraflores 397,113
TOTAL HABITANTES 397,113

Fuente: INEI 2013

Luego, usamos la fuente del INEI 2007, por ser la fuente oficial y mas
completa. Considerando que han trascurrido 7 afios, llegamos a la conclusién
gue las mujeres que tenian 15 afios ahora tendran 22 afos y las de 39 afios

tendran 46 afios, en términos aproximados.
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DISTRITO POBLACION

SAN JUAN DE MIRAFLORES HOMBRES MUJERES

De 0 a 4 afios

De 5a9 afios

MNai1fia 14 alA-

De 15 a 19 aiios
De 20 a 24 afios
De 25 a 29 afios
De 30 a 34 afios
De 35 a 39 afios

Ue 4U 3 44 anos
De 45 a 49 aiios
De 50 a 54 aiios
De 55 a 59 afios
De 60 a 64 aiios
De 65 a 69 afios
De 70 a 74 afios
De 75 a 79 aiios
De 80 a 84 aiios
De 85 a 89 aiios
De 90 a 94 aiios
De 95 a 99 aiios

TOTAL 178,331 184,312 362,643

Fuente: INEI 2007

Bajo estos lineamientos establecidos, consideraremos un total de
84,460 mujeres que comprenden entre las edades de 22 a 46 afios de edad.

Ahora investigaremos el nivel socioecondmico de las mujeres que se

encuentren en el intervalo de las edades estudiadas.
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El servicio que brindaremos en la PEIT E.l.LR.L. estara dirigido a los
sectores “A”, “B” y “C”, para ello se segmenté de acuerdo a los niveles
socioecondémicos, segun el cuadro de la Asociacion Peruana de Empresas
de Investigacion de Mercados (APEIM — 2013),

NIVELES SOCIOECONOMICOS
(%) HORIZONTALES Al B |C|D|E

Zona 8: (Surquillo,
Barranco, Chorrillos, San | 2 | 18 | 36 |35 8
Juan de Miraflores)

Fuente: APEIM 2013

Finalmente, el siguiente cuadro muestra los resultados de la

segmentacion realizada:

ZONA 8 % Cantidad
Sector A 2.40% 2,027
Sector B 18.20% 15,372
Sector C 36.20% 30,575
TOTAL 47,973

Fuente: Elaboracion Propia

Por lo tanto, el mercado que nos vamos a dirigir estd compuesto por

47,973 mujeres en edades comprendidas de 22 a 46 afos de edad.

2.2.2. Tamafio de la muestra
Para calcular nuestra muestra existen dos (02) formulas: para hallar

muestras finitas e infinitas.

Para muestras infinitas se utilizan universos que no son contabilizados
o se desconocen. En nuestro caso conocemos que la poblacién de San Juan

de Miraflores consta de 47,973 habitantes que se encuentran en la zona A,
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B y C, por tal razones se descarta la posibilidad de hallar nuestra muestra

con esta férmula.

En cambio, como ya contamos con una cantidad de habitantes definida,
es decir conocemos el total de la poblacion de San Juan de Miraflores de los
sectores A, B y C, aplicaremos la formula que calcula la muestra finita para

averiguar el total de encuestas que tendremos que estudiar.

Formula de muestra finita:

N+*ZZp*q
@+ (N-1)+72 xpxq

Donde:
N = Total de poblacion
Za = 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%)

= Proporcion esperada (en este caso 5%=0.05)
= 1-p(enestecasol-0.05=0.95)

d = Precision (utilizamos un 5%)

Entonces:

47,973 % 1.96% = 0.05 * 0.95
n=
0.052 % (47,973 — 1) + 1.962 % 0.05 * 0.95

_8,753.97
0 120.11
n = 72.88
n=173
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Segun los resultados de nuestra férmula, necesitariamos 73 encuestas,
para poder hallar las necesidades de nuestros clientes potenciales; las

cuales acto seguido fueron elaboradas segun cronograma.

2.3. MERCADO OBJETIVO
Para el siguiente estudio, se desarrollé6 una metodologia de

investigacion cualitativa, con dos distintos enfoques:

La metodologia se muestra en el siguiente gréfico:

| Metodologia de Investigaciéon Cualitativa

Enfoque
|
| Exploratorio | | Descriptio |
| |
| FOCUS GROUP | | ENCUESTA |
| |
Cliente . .
Fidelizado Cliente Potencial

FUENTE: Elaboracién Propia

2.3.1. Enfoque Exploratorio
Este enfoque esta dirigido a nuestros clientes fidelizados, por los cuales

nos animamos a aperturar nuevamente la PEIT E.l.LR.L.

Para poner en marcha este estudio, realizamos dos (02) Focus Group,
de las cuales 10 sefioras formaron parte del primer turno y otras 10 del

segundo turno.
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Figura 1

Pasos para realizar los Grupos Focales

13. Compartir
los resultados

12. Redactar
el informe

11. Analizary
obtener
resultados

10. Concluir la
entrevista

9. Tomar
notas

8. Escuchar a
los demas

puntos de vistas

GRUPOS
FOCALES

Diferentes

para

Solucionar
un problema

7. Realizar una
breve introduccion
sobre el tema a
discutir

1. Definir el o
los objetivos

2. Realizary
planificar las
preguntas

3. Seleccionar
la audiencia

4. Determinar
la cantidad de
participantes

observador

6. Seleccionar
el lugar

FUENTE: Técnica del grupo focal (Cortés, 2005, p. 68)
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RESUMEN DEL FOCUS GROUP

Hemos realizado un pequeiio Focus Group con 20 madres de
familia, tomando como referencia a los antiguos clientes, conformado
por un grupo de madres del PROMOLIBRO “Sembrando Cultura” -
(Consejo Nacional de Democratizacién del Libro y la Lectura) las
cuales respondieron a las siguientes preguntas:

1. ¢Conoce usted qué tipo de servicios brinda la PEIT?

El 100% de nuestros clientes tenia el conocimiento de los
servicios brindados por nuestra institucion, esto debido a que ya
habian gozado con anterioridad de nuestros servicios.

Se recibieron buenos comentarios al respecto, e incluso nacio
la idea de una de nuestras clientas, de promocionar por los medios
de comunicacién el servicio que se brinda en esta Escuela.

2. ¢Ha escuchado de alguna otra institucion que brinde los
mMismos servicios?

Nuestras clientas manifestaron haber escuchado de distintos
servicios similares, que intentan lograr un desarrollo de todas las
inteligencias en los nifios, pero muchas de ellas habiendo apostado
por instituciones grandes, no lo habian logrado.

“Conozco muchas que intentan que el nifio ame a su escuela,
pero siempre son vistas solo como eso, Escuelas” — Dijo una de
ellas, haciendo hincapié a que el servicio brindado por nuestra
escuela era un servicio muy completo y creativo.

3. ¢Cudl cree que sea el servicio diferenciado de nuestra
institucion?

Mas del 50% de nuestras clientas opinaron respecto a cOmo
se habian sentido sus nifios en la institucion y las ganas que tenian
por volver a sus clases dia tras dia. EI 30% de ellas le dieron énfasis

a la inculcacion de los valores y el cambio que podia notar en sus

33



nifios. Se contaron anécdotas de cémo los propios nifios llegaban
a casa a corregir a sus padres y familiares.

Dos de ellas enfatizaron en la ensefianza personalizada y la
relacion amical entre profesor — alumno. Y todas concordaron
respecto a la calidad de ensefianza en todos los servicios brindados
por nuestra institucion.
¢Los servicios que se brindaron a sus hijos superaron sus
expectativas?

‘Pensé en una escuela vacacional donde mantuvieran
ocupado a mi nifio, y terminé siendo mucho mejor que el colegio” —
Respondié una de ellas, teniendo la aprobacion de muchas de
nuestras clientas.

“Yo si tenia expectativas altas, ya que conozco a los
Hermanos Vilca y sé sobre su trayectoria artistica, asi como su
formacion integral. Cuando me enteré que ellos eran los
promotores, no dudé ni un segundo” Dijo otra clienta, recibiendo la
aprobacion de muchas de las presentes.
¢, Quisiera usted volver a recibir un servicio igual y mejorado?

Las clientas se encontraban muy conformes con el servicio
recibido y no creian que este fuera a mejorase. — Pero si la Escuela
cree poder mejorar el Servicio, pues adelante. jQué nos sorprenda!
— Esta expresion y entre otras nos daba a notar el entusiasmo de
nuestras clientas y nos daba a conocer el buen servicio que
habiamos brindado.
¢ Tuvo algun problema con la ubicacién de la escuela cuando
se brindaba el servicio?

Un 70% de nuestras clientas era de San Juan de Miraflores y
por tanto no se hicieron problemas respecto a la ubicacion de
nuestra Escuela, el resto manifestd alguna de sus incomodidades
debido a la distancia pero sin dejar de estar dispuestas a formar
parte de la Escuela debido a la calidad de servicio. Otras
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comentaron sobre su suerte al encargarselos a sus hermanos o
hermanas, debido a que sus hijos iban en grupo.
7. ¢Sisedecide abrir una sucursal, qué ubicacidén nos sugeriria?

Las reacciones negativas y positivas sobre la idea de una
sucursal fue muy un uniforme, ya que algunas opinaban sobre una
mayor cobertura y menor distancia, dando una aprobacion y otras
se preocuparon en que la calidad del servicio pueda bajar, debido
a la distribucion de los profesores y la ensefianza masiva.

8. ¢Qué turno cree usted que sea mas beneficioso para que sus
nifios estudien en nuestra escuela?

La mayoria de las madres, 14 para ser exactos, nos contaron
gue sus hijos estudian en las mafanas, y que en los colegios
particulares de donde salen sus nifios, tienen clases hasta las 2pm.
“Asi que seria recomendable que las clases en nuestra escuela
empiecen a partir de las 3pm, para darle tiempo a los nifios que
almuercen”.

Otras 6 madres, tienen sus hijos estudiando en la tarde, y nos
preguntaron si podriamos abrir un turno en la mafiana, ya que sus
hijos se sentirian apenados si se abre la escuela y ellos no cuenten

con la disponibilidad de asistir.

2.3.2. Enfoque Descriptivo
Para poder conocer nuestro mercado potencial, realizamos unas
encuestas donde podemos, conocer un poco mas sobre la poblacion a

donde va dirigido nuestro proyecto.
1. Estructura de investigacion del enfoque descriptivo

Para realizar el estudio de nuestro mercado segmentado, se
necesitd de la elaboracion de una estructura de investigacion, con el

fin de obtener resultados variados por zonas.
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Cantidad del Universo
(Municipalidad S.J.M.)

Definicién de la
Muestra

Definicién de cantidad
de encuestas por zonas

Zona “A”
Zona “B”
Zona “C”

Zona “D”
Zona “E”

FUENTE: Elaboracion Propia

Las encuestas se realizaron en las 5 zonas del distrito de San

Juan de Miraflores, en los aledafios de los colegios particulares, donde

se encuentran las madres entre 22 y 46 afos de los niveles

socioecondémicos “A, B, y C” (nuestro mercado segmentado).

Cantidad
N° Colegios Ubicacion Zona de

Encuestas
1| Leonard Euler Jirén Buenaventura Aguirre 461 A 7
2 | Maestro Cruz Saco Avenida San Juan 741 A 7
3 | Fermin Tanglis Jirén Joaquin Bernal 370 A 8
4 | Leonard Euler Jiron Francisco De Paula Ugarriza 157 B 7
5 | Villa San Juan Avenida Pedro Silva 410 B 7
6 | Capitan Enrigue Oppemheimer Jirbn Enrigue Oppenherimer 901 C 8
8 | Monte Carmelo Jirén Andrés Guzman 526 C 7
9 | Emmanuel College Jirén Julio Bellido 1110 D 7
10 | Saco Oliveros Jirén Maximiliano Carranza 654 D 7
11 | Manuel Antonio Ramirez Barinaga Avenida San Juan 888 E 8
TOTAL DE ENCUESTAS 73

Fuente: Elaboracion Propia
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Los puntos estratégicos donde realizamos las encuestas, los
definimos considerando las zonas socioeconémicas. Los once (11)
colegios que muestra nuestro cuadro, son colegios particulares de

primaria del distrito de San Juan de Miraflores.

Cronograma de encuesta

Para la elaboracion de nuestras encuestas seguimos el siguiente

cronograma.:
SEMANAS Diciembre Enero
1/2|3|4(5|1|2|3 (4|5
Estudio de la Encuesta X
Formulacion de la encuesta X
Seleccién del personal X
Impresion de la Encueta X
Ejecucion:
Zona A X
Zona B X
Zona C X
Zona D X
Zona E X
Evaluacion de Resultados X

Fuente: Elaboracién Propia

SEGUNDA SEMANA DE ENERO: Ejecucion

Zona A: Lunes 06 de enero, Horas 13:00 pm
Zona B: Martes 07 de Enero, Horas 13:00 pm
Zona C: Miércoles 08 de Enero, Horas 13:00 pm
Zona D: Jueves 09 de Enero, Horas 13:00 pm
Zona E: Viernes 10 de enero, Horas 13:00 pm
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3. Resultados de la investigacion

Las encuestas se realizaron en los aledafios de los colegios
particulares, mencionados anteriormente. Por tal motivo las mujeres

encuestadas cumplen con la segmentacion de nuestro mercado.

1. ¢ Es apoderada de uno(s) nifio(s) entre
los de 05 a 14 afios de edad?

Si 73
No 0
TOTAL 73

Fuente: Elaboracién Propia

El 100% de ellas tienen bajo responsabilidad a nifios y/o

pubertos entre los 05 y 14 afios de edad.

No
0%

Si
100%

HSi mNo

Para averiguar los horarios de atencion en nuestra escuela,

averiguamos los horarios en que los nifios y/o pubertos estudian.
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2. ¢En qué turnos estudian su(s) nifio(s)?

Mafiana 45
Tarde 4

Hasta la tarde 24
TOTAL 73

Fuente: Elaboracion Propia

El 62% de los nifios y/o pubertos estudian en las mafianas, el 5%

en la tarde y el 33% estudian hasta la tarde (8:00am - 2:30pm).

Hasta la
tarde
33%

\ Tarde

5%

B Mafiana M Tarde M Hasta latarde

Con esta informacion, la PEIT E.I.LR.L. brindara horarios a partir
de las 3:30pm aproximadamente, para que los nifios y/o pubertos

puedan asistir sin problemas.
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3. ¢Su nifio lleva algun tipo de taller de
verano?
Si 73
No 0
TOTAL 73

Fuente: Elaboracion Propia

El 100% de los nifios y/o pubertos que estudian en colegios

particulares llevan talleres de verano.

Si
100%

S

HSi ENo

Lo que nos muestra que existen madres interesadas por el

desarrollo de sus hijos.

4. ¢ Cual es el costo de la mensualidad por
taller?

90 29
100 12
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110
120
130
140
150
160 15
TOTAL 73

Fuente: Elaboracién Propia

W W |00 N

Cada taller que realizan en verano tiene un costo diferente, con

un promedio de 125.00 nuevos soles por taller.

5. ¢ Cuantas horas a la semana realiza el
taller?

11
25
29
TOTAL 73

Fuente: Elaboracién Propia

O~ W|IN

La duracién de los talleres que se realizan tienen un promedio
de 4 horas a la semana, lo que nos indica que: Un taller de 4 horas

cuesta un promedio de 125.00 nuevos soles.

6. ¢ Ha escuchado hablar de las Inteligencia
Mdltiples?

Si 17
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No 56
TOTAL 73

Fuente: Elaboracién Propia

Para la pregunta N°006, nos dimos cuenta que la mayoria de
madres no conocian sobre las Inteligencias Multiples, por tal motivo
se les explicé con un breve resumen qué eran, quienes las poseen y

como desarrollarlas.

Si
23%

77%

HSi ENo

Luego de la breve explicaciéon de las Inteligencias Multiples, las

madres quedaron interesadas en tema.

7. ¢Crees que tu(s) nifio(s) necesitan
desarrollar las 8 Inteligencias Mdltiples?

Si 66
No 1
Tal Vez 6
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TOTAL | 73 |

Fuente: Elaboracién Propia

El 91% de las madres se encuentran seguras que sus nifios
necesitan desarrollar todas sus Inteligencias Mdltiples, siendo un 8%
gue aun no se deciden y un 1% que cree que su hijo no necesita

desarrollar estas inteligencias.

Tal Vez
8%

l No
= 1%

e

HSi ENo HTalVez

Antes de iniciar con la pregunta N°008 se les comentd a las
madres el objetivo del proyecto; qué es lo que la PEIT E.I.R.L. desea

desarrollar en sus hijos.

Acto seguido, se les consulté a las madres el precio que estarian
dispuestas a pagar por este servicio, teniendo ya el conocimiento de

los beneficios.
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8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar
mensualmente por el servicio de la PEIT?

Menos de s/.150 4
s/. 150 - s/. 180 36
s/. 180 - s/. 2.30 27
s/.230 - s/.280 5
mas de s/.280 1
TOTAL 73

Fuente: Elaboracién Propia

Los resultados nos indicaron que la mayoria estaria dispuesta a

pagar entre 150.00 a 180.00 nuevos soles.

$/.230 - 5/.280 ' més de 5/.280
7% 1%

/

Menos de s/.150
6%

s/.150-s/. 180

s/.180- s/.2.30
/ / 49%

37%

B Menos de s/.150 W s/.150-s/.180 m s/.180- s/.2.30

H s/.230- s/.280 mmas de s/.280

Con los resultados obtenidos, nos damos cuenta que las madres

tienen un gran interés por el desarrollo integral de sus hijos.
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9. ¢Le gustaria que el desarrollo de las
inteligencias multiples en su(s) nifio(s) sea
durante todo el afio?

Si 70
No 3
TOTAL 73

Fuente: Elaboracién Propia

A 96% de las madres les gustaria que el desarrollo integral de
sus hijos sea durante todo el afio, mientras que el 4% opina que seria

de mayor beneficio solo los veranos.

Si
96%

——

HSi ENo

Por dltimo, deseamos estudiar la necesidad a través del tiempo,
para lo cual desarrollamos la pregunta N°010.
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10. La PEIT pretende que su hijo pueda llevar su
educacion basica paralelamente con el desarrollo
de sus inteligencias multiples ¢ Cuantos afios
inscribiria a su nifio en la PEIT?

1 afio 35
2 anos 12
3 afos 1
Toda su educacion basica 25
TOTAL 73

Fuente: Elaboracién Propia

El 48% de nuestras clientas creen que sus hijos necesitan
solamente un afio para desarrollar sus inteligencias, mientras que el
34% pretende que sus hijos no solo aprendan y desarrollen sus
inteligencias, sino que se mantengan en una actividad constante para

poder potencializarlas.

Toda su
educacion
basica
34%

2 afios
17%

——

H1afio M2afios M3afios M Todasueducacion basica
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2.4.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA

2.4.1. Principales Competidores

1. Colegio Fermin Tanguis

Es una escuela de primaria y secundaria que busca educar
integralmente a los alumnos, fomentando el desarrollo de sus
capacidades y actitudes, a través de estrategias que prioricen el
aprendizaje y el empleo de las nuevas tecnologias, y estén en
condiciones de asumir de manera autbnoma su propio desarrollo.
Aspiran a acrecentar permanentemente todas las dimensiones de la
personalidad del educando a través de un trabajo integrado y
compartido entre padres y maestros para ofrecer a la sociedad
personas formadas con calidad que contribuyen e impacten en la

transformacioén y progreso del pais.

Brinda sus talleres de verano Summer School donde ensefan
robdtica, natacion, manualidades, karate, véley, basquet, danza y
otros.

Municipalidad de San Juan de Miraflores

La Sub Gerencia de Educacion, Cultura, Deporte, Recreacion y
Juventud de San Juan de Miraflores, ofrece en épocas de veranos

talleres diversos para su poblacion.

. Academia Baluarte

Es una academia evangelista de formacién artistica y personal,
gue brinda talleres de verano diversos, ofrecen optimizar la conducta,
seguridad en si mismos, la tolerancia, la autoestima, la concentracion

y muchos detalles que son importantes para lograr el éxito.
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2.4.2. Las Cinco Fuerzas de Porter

Utilizamos el modelo de las cinco fuerzas de Porter (Porter 2009),

donde analizamos los actores como clientes, proveedores, negocios del

sector y competidores potenciales.

Nuewos Ingresantes al Mercado
MEDIA

Son las nuevas escuelas de talentos
que brinden la asesoria del desarrollo de
las inteligencias mdltiples, que se
pueden aperturar en San Juan de

Miraflores
Poder de Negociacion de los proveedores COMPETIDORES Poder de Negociacion de los clientes
MEDIO BAJO BAJO

Nos encontramos con un vinculo
fortalecido con nuestros proveedores,
donde podemos negociar
democraticamente.

No existen competidores directos, que
ofrezcan el desarrollo de las 8
inteligencias multiples.

El poder de negociacion de los clientes
es bajo porque alin somos monopolio

Amenaza de productos o senicios
sustitutos
ALTO

Los senicios de las escuelas de verano,
que aperturan talleres recreacionales o
también llamados vacaciones Utiles.

Fuente: Haboracién Propia

1. Poder de Negociacion de los clientes

El poder de negociacion con los clientes es bajo, ya que el

producto que ofrece la PEIT E.I.LR.L. es un servicio integral, donde los

padres sienten el interés en que sus nifios puedan desarrollar todo su

potencial.
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2.

3.

Poder de Negociacion de los proveedores

Con lo referente al poder de negociacion de los proveedores,
encontramos que los docentes que nos brindaran sus servicios seran
profesionales fidelizados con la escuela, ya que en su mayoria estos
seran familiares, contando no solo con calidad en el servicio, si no con

un compromiso “Profesor — Alumno” de por medio.
Amenaza de productos o servicios sustitutos

Existen muchas escuelas que brindan talleres de verano, que
ofreciendo cursos individuales con el Unico objetivo de que los nifios
aprovechen sus vacaciones. A estas escuelas las consideramos como
la “competencia sustituta”; ello debido a que tienen una gran demanda

por los padres de familia.
Nuevos Ingresantes al Mercado

Ante la apertura de la PEIT E.LLR.L. existen medianas
posibilidades de que los talleres de verano se vuelvan en talleres

multiples y puedan ofrecer nuestros mismos servicios.

2.5. ANALISIS Y PRONOSTICO DE VENTAS

Antes de realizar un pronéstico de cantidad de nifios y/o pubertos

matriculados en la PEIT E.I.R.L., observamos que cada sal6n cuenta con una

capacidad maxima de 12 personas, para un trabajo personalizado con los

alumnos. Por otro lado teniendo en cuenta nuestras condiciones como

NRUS, no debemos exceder los S/. 360,000 de ingresos anuales. A

continuacion graficamos mediante una tabla, la capacidad maxima de ventas

para el proyecto.

Capacidad por Ambientes Turno | Horarios (L-MH Matricuta | Mensualidad TOTAL de | Matricula | Mensualidad INGRSO
ambiente Tarde V)(M-3-S) Alumnos TOTAL TOTAL ANUAL
Maxima 12 8 1 2 100.00 155.00 192 1,200.00 29,760.00 | 358,320.00

Fuente: Elaboracién Propia
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La capacidad maxima de alumnos para nuestro proyecto es de 192

personas, por ello ha sido de suma importancia considerar los resultados de

la pregunta N°008 de la encuesta (¢Cuanto estaria dispuesto a pagar

mensualmente por el servicio de la PEIT?), Esto en razén a que las madres

han tenido reacciones muy positivas respecto al proyecto, pero no todas

cuentan con los mismos recursos y cantidad de nifios.

Consideramos que el rango de mensualidad mas apropiado es de s/.

150 - s/. 180, aprobado por el 49% de las personas encuestadas, siendo 95

personas las que aprobarian el precio ofertado.

Como hemos mencionado las 95 personas segmentadas estaran

divididas en dos turnos. Pero por inicio de actividad hemos decidido abrir un

solo turno, con lo cual graficamos en el siguiente cuadro.

2 Turnos 1 Turno
Menos de s/.150 4 5% 11 5.26
s/. 150 - s/. 180 36 49% 95 47.34
s/. 180 - s/. 2.30 27 37% 71 35.51
s/.230 - s/.280 5 7% 13 6.58
méas de s/.280 1 1% 3 1.32
TOTAL 73 100.00% 192 96.00

Fuente: Elaboracién Propia

Nuestra proyeccion de ventas para el primer afio es de 48 personas

matriculadas.
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CAPITULO Il

PLAN DE MARKETING

3.1. ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

3.1.1. Posicionamiento basado en las caracteristicas del servicio
La mayoria de nuestra competencia enfoca su servicio en brindar
diversos talleres recreacionales, que no cuentan con un fin determinado, su
maximo objetivo es el asimilamiento del taller en las personas (nifios —

adultos) y su aplicacién préactica.
Nuestro servicio sera brindado especialmente a los pequefios de 05 a
14 afios, quienes podran desarrollar cada una de sus inteligencias multiples

(08), para despertar y potencializar cada habilidad oculta en ellos.

Nos basaremos en desarrollar las siguientes inteligencias:
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LAS INTELIGENCIAS MULTIPLES
PROPUESTAS POR GARDNER Y LAS
DIFERENTES CAPACIDADES DE LAS

PERSONAS...

LINGUISTICAS

Escuchando,
leyendo,
hablando,
escribiendo.

LOGICO -
MATEMATICAS

Haciendo
abstracciones,
razonando,
categorizando,
haciendo
hipotesis.

ESPACIALES

Viendo,
imaginando,
dibujando,
pintando.

CINETICO - CORPORAL

Tocando,
moviéndose,
sintiendo,
construyendo.

MUSICALES

Canto, el
tarareo, las
percusiones.

INTERPERSONAL

Haciendo
relaciones,
cooperando,
ensefiando,
enfatizando.

INTRAPERSONAL

Meditando,
planeando,
individualizando,
seleccionando.

NATURISTA

Identificacion y
clasificando las
especies en sus
medios
ambientes.

FUENTE: René Diaz Lefebvre, Inteligencias Mdltiples
iDespierte el Potencial de Aprendizaje!
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3.1.2.

3.1.3.

Propuesta Unica ddde Ventas

En la PEIT E.I.LR.L. nuestro punto de diferenciacién no solo seréa el
brindar talleres recreacionales, sino que se ofrece el desarrollo de una
metodologia innovadora, por ejemplo se realizarda un diagndstico previo al
nifo, para que descubra cuéles son sus talentos y pueda desarrollarlo de
manera plena.

A continuacion detallaremos la metodologia del juego “D” que se

desarrollara a inicios del ciclo académico de la PEIT E.l.R.L.

Metodologia de valor agregado
JUEGO “D” (DIAGNOSTICO EDUCACIONAL)

La evaluacion rigida tradicional generalmente distorsiona las
verdaderas capacidades del nifio. En consideracion a esta realidad la PEIT

E.l.R.L. ha desarrollado métodos alternativos para un buen diagnéstico:

1. La Observacion:

Es la principal herramienta que se usara en nuestro proyecto para
diagnosticar el tipo de inteligencia que mas se destaca en un nifio. De
esta forma se elegira el taller mas acorde en que se desarrollara la
expectativa personal del alumno.

Mediante el juego “D” tendremos pistas muy importantes como
por ejemplo:

e El cliente lingliistico se caracterizara por hablar.
e El cliente espacial se caracterizara por garabatear.
e EI cliente corporal o kinestésico se caracterizara por sus

movimientos.

Todos estos comportamientos nos transmite una idea, no
determinativa pero si apreciativa para deducir que talleres debe

desarrollar cada nifio. ElI docente debera tener un cuaderno para
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registrar las observaciones y las actividades que tienen mas inclinacion

en el nifio, registrando sus fortalezas y debilidades del educando.

La Documentacion:

Son los certificados, premiaciones, diplomas y/o reconocimientos
otorgados por nuestra escuela con la finalidad de estimular al nifio en
su buen desarrollo. Esta documentacion se otorga cuando el nifio ha
destacado en alguna inteligencia multiple en especial, generando una
influencia positiva, no solo para él, sino para sus compaferos quienes

intentaran superarlo.

La Referencia de los Padre o Tutores:

Se refiere a la informacion brindada por los responsables sobre
las preferencias personales de sus hijos. Nos informaremos qué les
gusta y qué no les gusta, qué les cuesta aprender y qué aprenden sin
problemas. Dicha informacién es valiosisima para emprender el

desarrollo en los nifios.

Pruebas Informales:
Previo a esta prueba, se les narrara el cuento “Me perdi en la
selva” en la cual cada personaje del cuento se distinguird por una
inteligencia en especial, por ejemplo el loro (inteligencia linguistica) el

canario (la inteligencia musical) etc.

Luego de haber narrado el cuento al nifio se le dar& la oportunidad de

ir a 8 rincones previamente establecidos que representara una inteligencia

cada uno de ellos. El docente anotara la preferencia del nifio segun el rincon

gue elija. Se le dara el tiempo necesario para disfrutar lo que él haya elegido

y luego rotara a los otros rincones de inteligencia multiples. Después de este

proceso se le presentara al nifio un mural donde se encuentren los
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3.2.

3.2.1.

personajes del cuento con sus inteligencias multiples y personajes célebres
gue hayan destacado en las mismas.

Terminado este proceso se les preguntara a los nifios si quieren
conocer sus propias habilidades dandole la libertar de elegir por ellos mismos
sus inclinaciones personales y por ultimo el nifio plasmara en una hoja lo que
mas llamo su atencion.

Como se observa, el desarrollo de esta prueba se hace directamente
con el nifio para descubrir sus habilidades y destrezas. Es de acuerdo a las
inclinaciones que demuestren en el juego “D” y preguntas directas que le
gustaria ser en el futuro cuando sea mayor, o “Qué le gustaria alcanzar al
final del curso”. Que se evaluara el resultado.

El objetivo que el nifio quisiera alcanzar al final del curso sera graficado
con letras decorativas poniéndolo en un lugar visible con la finalidad que el
nifio pueda evaluar dia a dia, qué es lo que ha hecho para conseguirlo. Todo
este proceso se realizara en un habiente de carifio con palabras amables de

confianza y respeto.

LA MEZCLA DE MARKETING

Estrategia del Producto
Nuestra escuela cuenta con 8 talleres distintos, explayandose en el las

8 inteligencias multiples.

1. Inteligencia Logico Matemaética:

Es una inteligencia que ha desarrollado la capacidad de usar los
nameros de manera efectiva como un matematico o un cientifico. Esta
inteligencia incluye la sensibilidad a los esquemas o relaciones
l6gicas, a las afirmaciones y las proposiciones.

En la PEIT E.I.R.L. lo desarrollaremos con el taller “Jugando con

las operaciones”, “Calculo veloz”, “El rey de las cifras”, etc.
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2.

Inteligencia Linguistica:

Es la capacidad de usar las palabras tanto oral como escrita de
una manera efectiva.

Para lo cual la PEIT E.I.LR.L. utilizara sus talleres de “Jugando
leyendo”, “El gran orador”, “Creando palabras”, etc. donde se
realizaran las lecturas recreativas con el propdsito de que el nifio lea
con placer, cuente cuentos y poesias. Logrando editar sus propias

creaciones literarias.

Inteligencia Espacial:

Es la habilidad para percibir de manera exacta el mundo visual
espacial. Esta inteligencia incluye la sensibilidad al color, la linea, la
forma, el espacio y las relaciones que existen entre estos elementos.

La PEIT E.LR.L. ha desarrollado el taller de “Trazando el

camino”, “Hallando la salida”, “Yo lo pinto”, etc.

Inteligencia Corporal Kinestésica:

Es la capacidad de usar todo el cuerpo para expresar ideas y
sentimientos a través de la expresion facial o corporal.

La PEIT E.I.R.L. da mucho énfasis a este taller desarrollando los

talleres de “Moviendo mis pies”, “Soy deportista”, “Dilo con el cuerpo”,

etc.

Inteligencia Musical:

Es la capacidad de percibir, discriminar, transformar o expresar
la musica. Esta inteligencia incluye la sensibilidad al ritmo, tono,
melodia, timbre, color tonal de una pieza musical, etc.

La PEIT E.I.R.L. ofrece a sus clientes los talleres de “La voz”,

“Tocando cuerdas”, “Soplando ritmo”, etc.
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6.

Inteligencia Intrapersonal:

Es la inteligencia que desarrolla el conocimiento de si mismoy la
habilidad para adoptar las propias maneras de actuar.

Esta inteligencia incluye tener una imagen precisa de uno mismo,
conociendo sus poderes, temperamentos y deseos.

La PEIT E.I.R.L. ofrece los talleres de “Liberando mi negatividad”,

“Desarrollando mi inteligencia emocional”, “Soy importante”. Etc.

Inteligencia Interpersonal:

Es una capacidad compleja porque requiere percibir las
intenciones, las motivaciones, y los sentimientos de otras personas;
asi como establecer distinciones en los estados de animo.

Para el desarrollo de esta inteligencia la PEIT ha creado un taller
denominado “CUCUTOB”

e CUCU: Cuenta Cuento
e T: Teatro Titeres
e O: Oratoria.

Inteligencia Naturista:

Es el conocimiento que ocurre a través del encuentro con el
mundo natural. Este conocimiento incluye la apreciacion, el
entendimiento de las especies de flora y fauna.

Por lo cual la PEIT E.I.R.L. ha creado el taller de “Mi Ranchito”,
“El mejor jardinero”, “Amantes de la naturaleza”, etc. Esto con el
proposito de dar una formacion integral formativa desarrollando las
inteligencias multiples en los nifios de 05 a 14 afios de edad sin
considerar su edad cronoldgica tratando de desarrollar su edad mental

y por medio de la naturaleza, etc.
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3.2.2.

3.2.3.

Estrategia de la marca

La escuela de talentos llevara por nombre “PEIT” que son las ciclas
iniciales de “Primera Escuela Internacional de Talentos” e ira acompanado
de las iniciales E.ILR.L. por su normativa, ya que esta empresa se ha

constituido como una “Empresa Individual de Responsabilidad Limitada”.

Utilizamos en nuestra marca el circulo amarillo, simbolo de una gran
luminosidad, para resaltar los talentos que se pretenden desarrollar en el
alumno de la PEIT E.I.LR.L.

El color turquesa, es la combinacién de verde y azul, para reflejar
tranquilidad, descanso.

Lo que pretende vender la PEIT E.LR.L., es que sus alumnos
desarrollen sus talentos y se sientan a gusto con ellos, por medio de un buen

sistema de “Ensefianza, Aprendizaje y Practica”.

Estrategia del precio

Analizamos a nuestra competencia directa y sus precios por talleres que
se brindaran tres veces por semana.

El precio promedio por taller de nuestra competencia directa es en
promedio de 125.00 nuevos soles mensuales. Consideramos que nosotros
que brindamos un servicio de 8 talleres (Inteligencias Multiples) + el servicio
de asesoria para potencializar las capacidades del nifio tendriamos que

ofrecer un precio mucho mayor.
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Considerando el resultado de nuestras encuestas, la PEIT E.I.R.L.
pretende ofrecerle al cliente un precio comodo y accesible para que la
mayoria de los nifios puedan gozar de este servicio.

Se define un costo mensual para para los diferentes afios, se detalla a

continuacion:

= Primer afio: S/.135.00
» Segundo afio: S/.140.00
»= Tercer afio: S/.145.00
= Cuarto afo: S/.155.00
= Quinto afio: S/.160.00

Muy aparte del pago Unico anual de S/.100.00 por derecho de

matricula.

3.2.4. Estrategia del punto de venta
La PEIT E.l.R.L. se encontrard ubicada en San Juan de Miraflores; lugar

reconocido por afios como taller artistico y escuela de talentos.

3.2.5. Estrategias de Promocién

1. Comercio Electréonico

El producto se publicitara y mantendra mediante el comercio

electrénico:

FACEBOOCK:https://www.facebook.com/pages/PEIT-Primera-
Escuela-Internacional-de-Talentos/149052858492582

El Facebook de la PEIT E.l.LR.L. estara actualizado con fotos,
videos y textos que el nifio (alumno) logre desarrollar dentro de la

escuela.
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2. Accion promocional de volanteo

Para que la PEIT E.lLR.L. cuente con clientes potenciales

informados, establecimos un cronograma de Gants, donde se detallan

las actividades a realizar:

En semanas
MAYO JUNIO JULIO
1123 |4 2|3 2|3
ACTIVIDADES
Disefio de materiales de difusién X

Definir puntos estratégicas para
volanteo

Busqueda de personal para volanteo

Impresion de materiales de difusion

g|hw| N (P

Volanteo en puntos estratégicos

Fuente: Elaboracién Propia

Se tuvo estimado volantear en puntos estratégicos, como son los

colegios nacionales aledafos a la PEIT E.I.R.L.

3. Otras opciones promocionales:

También se consider6 hacer publicidad de perifoneo méas un

mural en la fachada de la PEIT E.l.R.L.

GASTOS PUBLICITARIOS
Perifoneo en mercados 90
Mural de fachada 70
Volantes (impresién, disefio y
150
volanteo)
TOTAL 310

Fuente: Elaboracién Propia

3.2.6. Estrategias de Lanzamiento del Servicio

Consideramos que la PEIT ha sido un simbolo cultural para San Juan

de Miraflores, por ello planificamos una inauguracion de nuestros servicios

donde realizaremos las siguientes actividades:
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Invitado especial: Alcalde del distrito (Dr. Adolfo Campo Vargas)
Lugar: Explanada de la PEIT
Fecha: 2 semanas antes del inicio de actividades

Implementos:

e Equipos

e Escenario
e Toldos

o Sillas

e Mesa de honor

e Otros instrumentos
Actividades:

e Presentaciones de nifios talentos — ex alumnos de la PEIT
e Volanteo (Estrategia promocional)
e Concurso de nifios del publico

e Premio de beca integral por los 3 primeros meses
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CAPITULO IV

PLAN DE OPERACIONES

4.1. DISENO DEL PRODUCTO O SERVICIO
El producto que ofrecemos es el desarrollo de las inteligencias multiples

en los nifios, mediante metodologias innovadores.

4.2. DESCRIPCION DEL PROCESO/OPERACIONES

Proceso del “Dia D”

Los padres iniciaran el proceso trayéndolos a sus nifios matriculados
al “Dia D”. El nifio sera atendido por la asistente, quien registrara su
asistencia y les indicara el lugar del encuentro (ambiente “Yo Danzo”)

Luego que los nifios estén reunidos, la Directora aplicara la
metodologia, anteriormente senalada, del “Juego D”. También se brinda
conocimiento a los alumnos del reglamento interno, donde ellos podran
firmar una “Acta de Compromiso” donde se comprometan a respetar bajo

responsabilidad las politicas de la escuela.
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Mientras la directora aplica esta dindmica, los profesores estaran
tomando nota de las inteligencias que tiene cada alumno, conforme a su
comportamiento e iniciativas.

Luego de tener el informe detallado de cada alumno, los profesores
haran entrega a la directora de los diagnostico, ella se encargara de
clasificar a los niflos por edades mentales. Mientras la directora y los
profesores se encuentran en el proceso de evaluacion, la asistente
paseara a los alumnos por toda la escuela, para que ellos conozcan los
ambientes en donde desarrollaran sus talleres.

Después de haber culminado el diagnostico, este sera entregado a
la asistente para que elabore el informe emocional de los alumnos y
pueda hacerle de conocimiento a los padres.

Asistente emite informe emocional de los niflos a sus padres,
sugiriéndoles el curso electivo (inteligencia que se debe potencializar en

el nifio).

A continuacion se grafica el fuljo del proceso
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4.3.

LOCALIZACION DEL NEGOCIO
La PEIT E.l.LR.L. se encontrard ubicada en Jr. Felipe Arancibia N°110

distrito de San Juan de Miraflores, este lugar sera utilizado como

infraestructura del proyecto ya que cuenta con los ambientes adecuados para

cada tipo de talleres a realizarse.
Se encuentra entre la avenida Victor Castro Iglesias (Paradero de la

linea N°01) y la calle Ignacio Seminario.
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A continuacién se muestra un croquis comercial, donde se ubicamos

las zonas mas comerciales de nuestro sector.
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También ubicamos las zonas educativas mas cercanas a la PEIT.

A 585 metros se encuentra la IE 7207 “Mariscal Ramoén

Castilla”
lgnacio Sem;
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4.4, DISTRIBUCION FiSICA DEL NEGOCIO
La escuela contara con una distribucién organizada donde se pueda
desarrollar cada taller de forma individual creando un ambiente propicio para
el alumno.
Contaremos con 13 ambientes distintos tal como se muestra en el

siguiente cuadro:

Cdédigo | Cantidad AULA
Juego con las Operaciones
Jugando Leyendo
Yo Dibujo Yo Pinto
Yo Danzo
Yo Toco
Yo Soy
CuCuTo (Cuenta Cuento Teatro y Oratoria)
Natural
Direccion
Recepcion
Administracién
Servicios Higiénicos
Fuente: Elaboracion Propia
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Para realizar nuestros talleres hemos dividido una casa con 3 niveles

en los ambientes que se detallan con sus respectivos codigos:

4.4.1. Plano del primer nivel
Mostramos el plano real de la casa, donde se desarrollaran los
ambientes de recepcion, direccion, “Yo Toco”, un servicio higiénico y 2
ambientes de “Yo Danzo”.
Respecto a los 2 ambientes de los talleres de “Yo Danzo”, se ha
planificado una unién de espacios con el fin de desarrollar sus inteligencias
utilizando el movimiento de su cuerpo, desplayandose de un lugar a otro de

forma libre.
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Fuente: Elaboracién Propia

Donde:
En el Aula “Yo danzo” se desarrollara las actividades para desarrollar la

inteligencia kinestésica, como son los deportes, el baile, la expresion corporal, etc.
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Aula "Yo Danzo"

Las areas administrativas se encuentran en el primer nivel, a la entrada de la

escuela, para la atencion a los clientes.

Area de Direccion

Area de Recepcion

En el Aula “Yo Toco” se desarrollara las actividades para desarrollar la

inteligencia Musical, como son los estudios de pentagramas, la ensefianza de

instrumentos de viento, percusion, cuerda, etc.
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4.4.2. Plano del segundo nivel
En el segundo nivel se define las aulas de “Juego con las operaciones”,
“‘Jugando leyendo”, “Yo soy”, “Cucuto”, la administracion y un servicio

higiénico.

Al igual que en el primer nivel, la infraestructura actual cuenta con dos
(02) aulas para el desarrollo de “Cucuto”, las cuales seran unidas con la
finalidad de brindar un mejor servicio y se puedan desenvolver tal como se

sefala en el objetivo de la inteligencia interpersonal.
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Fuente: Elaboracién Propia

Donde:
En el Aula “Jugando leyendo” se desarrollara las actividades para desarrollar la

inteligencia linguistica, como son la lectura, oratoria, composiciones, etc.
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Aula "Jugando Leyendo"”

En el area de administraciébn se encontrara la administradora, cumpliendo las
funciones para el desarrollo sostenible de la empresa, se encuentra en el segundo

nivel para la concentracion de sus actividades.

——e
[ —
[———
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Area de Administracion

En el Aula “Juego con las operaciones” se desarrollara las actividades para
desarrollar la inteligencia I6gico - matematico, como son las operaciones basicas,

casos practicos de negociantes, experimentos, etc.

72



Aula "Juego con las Operaciones"

En el Aula “Yo soy” se desarrollara las actividades para desarrollar la inteligencia
intrapersonal, como son el desarrollo de la inteligencia emocional, autoestima,

valores, etc.

Aula "Yo Soy"

En el Aula “Cucuto” se desarrollara las actividades para desarrollar la inteligencia

Interpersonal, como son el teatro, liderazgo, oratoria, etc.
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4.4.3. Plano del tercer nivel

I ———

Aula "CuCuTo" -~
L
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En el dltimo nivel contaremos con nuestras areas verdes, donde los

nifos puedan sembrar y conservar sus plantas. En esta area se tendran

implantados dos ambientes que son el de “Natural” y el de “Yo dibujo yo

pinto”. Ambos ambientes se complementaran brindando la paz, reflexion y

tranquilidad que se necesitan para desarrollar estos talleres.

Fuente: Elaboracién Propia
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Donde:
En el Aula “Yo dibujo, yo pinto” se desarrollara las actividades para desarrollar la

inteligencia espacial, como son el dibujo, la pintura, ubicaciones, etc.

Aula "Yo Dibujo Yo Pinto"

Y por ultimo en el Aula “Natural” se desarrollara las actividades para desarrollar
la inteligencia natural, como son el cuidado y crecimiento de las plantas, los

beneficios del ambiente, etc.
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4.5. RECURSOS MATERIALES

45.1. Materia Prima

Nuestra materia prima estara constituido por el equipo humano, ya que

la ensefianza es un servicio pedagdégico.

4.5.2. Insumos y Materiales

MATERIALES y SUMINISTROS

Fail Presentadores 35
Fail Bocks 16
Perforador 33
Cinta Masketein 2.1
Uju 11.2
Cola Sintética 9
Tajador 4.2
Tampones Para Sellos 8
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Grapas 3.1
Engrampado 175
Papel De Fotocopia Mediano 9.9
Multi Papel 11.9
12 Lapiz 15.6
Chinches 1.2
12 Lapiceros 12
1 Calculadora 39.9
16 Plumones 16
8 Mota 12
1 Franelégrafo 48
36 Cuentos 180
6 Rompecabezas 30
1 Diccionario 9.9
4 Set De Temperas 15
3 Set De Pinceles 14.9
3 Plumones Delgados 4.9
3 Colores Triangulares 15.5
3 Multipapel 15.9
Dominés Microporosos 19.9
Estiquer Decorativos 14.9
Palitos De Colores 6.6
Mini Pinzas 7.9
Ganchitos 2.6
Estiria Cruda 5.8
Juguetero Infantil 9.9
Pasa Pasadores 5
5 Titeres 30
Maceteros 40
Regaderas 39.8
Balde Playero 9.9
Set De Jardineria 9.9
Semillas 5.5
Plantitas 12
Tierra Preparada 20 Kilos 11.9
Humos De Lombriz 5.9
TOTAL GASTO 829.2
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4.6. EQUIPOS Y MAQUINARIAS

En la PEIT utilizaremos los siguientes equipos y maquinarias:

4 colchonetas

50.00

B 200.00|  200.00

2 Amplificador 120.00 B 24000 240.00 -
1 USB 40.00 1.00 40.00 40.00 )
2 Librero 00.00 e  120.00 60.00 60.00
12 mesa para nifios de 50 x 60 cm 120.00 12.00 1,440.00 "1 1,440.00
24 sillitas 32 x 30cm 30.00 24.00 720.00 ” 720.00
8 estantes para loncheras 1.20 cm x 45 130.00 -
cm 8.00| 1,040.00 1,040.00
9 escritorio pequefio para profesor 129.00 9.00| 1,161.00 258.00 903.00
9 silla rodante 65001 900/ 585.00| 130.00| 455.00
8 pizarra 130.00 g 99| 1,040.00 "| 1,040.00
2 titiriteros 60.00 e 12000  120.00 -
2 podio 30.00 200 60.00 30.00 30.00
2 Cajas Organizadoras 19.90 200 39.80 - 39.80
1 Impresoras multifuncional 350.00 1.00 350.00 350.00 )
2 Computadora 1.200.00 5 09|  2,400.00| 2,400.00 )
3 equipo 7000 30.00] 2,20000]  70.00| 2,030.00
1 Guitarra 12000 i 120.00] 120.00 ]
2 pedestal 7000 BD00| 140.00| 140.00 -
12 Caballetes 60.00 R 720.00|  720.00 ]
1 Botiquin 70.00 1y 6o o oo ]
1 Bateria 1,000.00 1.00] 1,000.00| 1,000.00 )
1 Periédico Mural 100.00 B 10000 100.00 -
4 Extintores 200.00 4.00 800.00 ” 800.00
3 micréfono 68.00 B 20400| 204.00 -
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4 Material ludico 60.00 4.00 240.00 ‘ 240.00
1 Sillén de espera 200.00 B 200.00| 200.00 )
1 Organo 1,000.00 1.00| 1,000.00| 1,000.00 -
TOTAL ACTIVO FIJO 16,249.80| 7,452.00| 8,797.80

Fuente: Elaboracidon Propia

Tanto fisicas,

4.7. INSTALACIONES
Las areas de la PEIT E.lLR.L. estardn implementadas segun la
necesidad de desarrollar las inteligencias multiples.
cognoscitivas, emocionales y artisticas.
INSTALACIONES
Pintura Temple 24
Pintura Selladora 120
Pintura Mate 158.4
Pintura Esmalte 304
Tiner (Medio Galon) 30
Mano De Obra 800
Ambientacién del Aula 720
Estrado 2,300.00
Cortinas 100
Piso Pack Garabatos de Microporoso 400
Alfombra 600
TOTAL GASTO 5,556.40
Fuente: Elaboracion Propia
4.8. RECURSOS HUMANOS

Contamos con profesores especializados en

las

materias, con

experiencia en la ensefianza en nifios, especificamos los conocimientos y

capacidades de los docentes a continuacion:
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Directora: Ana Maria Sagastegui Ruiz

Egresada en Educacion Inicial de la Universidad Inca Garcilaso de la
Vega COD:70-804908-2

Educacion primaria I.S.P Victor Andrés Belaunde R.D 000-0915
Especializada en la Universidad de post grado de Enrigue Guzman Valle
en Problemas de aprendizaje en la educacion primaria.

Directora de la |.E “Los angeles de Maria” 1986

Directora y Promotora del Taller Artistico “Armonia Juvenil”

Promotora voluntaria de la lectura en el Ministerio de Cultura

Cuenta con 43 afos en la docencia.

Asistente: Sissy Stephanie Mar Sagastegui

Estudiante de psicologia en la Universidad Autonoma
Ex profesora de la PEIT en el area de creatividad y manualidades.

Cuenta con 03 afios en la docencia

Profesor de Légico - Matematico: Richard Anderson Vilca Sagastegui

Estudiante de Fisica Pura en la Universidad Nacional Federico Villareal
Promotor cultural de San Juan de Miraflores

Voluntario en INABIF Santa Bernardita y San Judas Tadeo

Profesor de Trilce de Miraflores, San Isidro y Villa el Salvador.

Profesor de Trento de la Marina, Petit Thouars.

Profesor de Cruz Saco de Ventanilla.

Ex profesor de la PEIT en el area de Logico — Matematico

Cuenta con 12 afos de experiencia en la docencia

Profesora de Linguistica: Vanessa Johanna Vilca Sagastegui

Estudiante de Derecho en la Universidad Nacional Mayor de San
Marcos.

Promotor cultural de San Juan de Miraflores
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Voluntario en INABIF Santa Bernardita y San Judas Tadeo
Ex profesora de la PEIT en el area de Danzas Folcléricas y Gramatica.
Ballet centro cultural de la universidad nacional Mayor de San Marcos.

Cuenta con 10 afios de experiencia en la docencia

Profesora de Espacial — Visual: Pedro Alexis Huaylla Zapaylle

Egresado de la Escuela de Bellas Artes
Ex Profesor de Dibujo y Pintura en la PEIT (Primera Escuela
Internacional de Talentos 2009)

Cuenta con 03 afios de experiencia en la docencia

Profesora de Corporal - Kinestésica: Giselle Rosmery Vilca Sagastegui

Bachiller en Administracion de Empresas en la UNTECS

Diplomado de Inteligencias Mdultiples en la universidad Daniel Alcides
Carrion.

Promotor cultural de San Juan de Miraflores

Ex Profesora de Kung-fu en la PEIT

Técnica Folcldrica en la Universidad Ricardo Palma.

Cuenta con 10 afios de experiencia en la docencia

Profesor de Musical: Ricardo Vilca Sagastequi

Universitario en Ciencias de la Comunicaciéon Universidad Alas

Peruanas

Promotor cultural de San Juan de Miraflores

Ex profesor de la PEIT en Guitarra, Teclado y Bateria.

Profesor de Marinera en la DEMUNA de San Juan de Miraflores.

Cuenta con 07 afios de experiencia en la docencia
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Profesora de Interpersonal: Ana Maria Sagastequi Ruiz

Titulada en Educacion Inicial de la Universidad Inca Garcilaso de la
Vega COD:70-804908-2

Educacion primaria I.S.P Victor Andrés Belaunde R.D 000-0915
Especializada en la Universidad de post grado de Enrigue Guzman Valle
en Problemas de aprendizaje en la educacion primaria.

Directora de la |.E “Los angeles de Maria” 1986

Directora y Promotora del Taller Artistico “Armonia Juvenil”

Promotora voluntaria de la lectura en el Ministerio de Cultura

Cuenta con 43 afos en la docencia.

Docente de Intrapersonal: Nancy Araujo Villazis

Docente de Secundaria (Quimica) Universidad Inca Garcilaso de la
Vega.

Diplomado en Psicologia Educativa Universidad Daniel Alcides Carrion.
Ex profesora de la PEIT en Mini Chef

Cuenta con 18 afos en la docencia.

Docente de Natural: Roberto Sagastegui Ruiz

Técnico en Computaciéon e Informatica Instituto Superior Tecnolbgico
Publico "Gilda Liliana Ballivian Rosado".

Biohuerto y Bonséi Instituto de Cultura Alimentaria Bircher Benner.

Ex profesor de la PEIT de Ingles

Cuenta con 03 afios en la docencia.

82



CAPITULO V

PLAN DE ORGANIZACION

5.1. ¢COMO SE VA ORGANIZAR LA PEIT E.ILR.L.?
La escuela contara con una estructura organizacional, donde se definira
la divisién de los cargos dentro de la escuela; esto nos ayudard a poder
alcanzar el logro de los objetivos.

5.2. ORGANIGRAMA
El organigrama se ha realizado bajo las necesidades de la escuela, par
ello plasmamos qué necesitard un(a) administrador(a), un(a) directora(a),
un(a) asistente y un docente para cada inteligencia multiple, como se muestra

a continuacion:
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Fuente: Elaboraciéon Propia

5.3. CARGOS
Los cargos de la escuela seran ocupados por los siguientes profesores:

e Propietario:
Prof. Ricardo Vilca Flores

Administradora:
Prof. Giselle Rosmery Vilca Sagastegui

Directora:
Prof. Ana Maria Sagéastegui Ruiz

Asistente:
Prof. Sissy Stephanie Mar Sagastegui
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Profesor de Logico - Matematico:

Prof. Richard Anderson Vilca Sagastegui

Profesora de Linglistica:

Prof. Vanessa Johanna Vilca Sagastegui

Profesora de Espacial — Visual:

Prof. Pedro Alexis Huaylla Zapaylle

Profesora de Corporal - Kinestésica:

Prof. Giselle Rosmery Vilca Sagastegui

Profesor de Musical:
Prof. Ricardo Vilca Sagastegui

Profesora de Interpersonal:
Prof. Ana Maria Sagastegui Ruiz

Docente de Intrapersonal:
Prof. Nancy Araujo Villazis

Docente de Natural:
Prof. Roberto Sagastegui Ruiz
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5.4. FUNCIONES

ADMINISTRADOR DE LA PEIT

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Administrador

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: Directora

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:

* Duefio de la PEIT * Directora
* Docentes
* Asistente

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Es el encargado de planificar, organizar, dirigir y controlar los recursos de la PEIT, para lograr los

objetivos institucionales.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

* Planear, organizar, dirigir y controlar las operaciones que requiera la escuela.
+ Dirigir y asesorar a los docentes el trato con los clientes.

* Mantener un clima laboral que satisfaga tanto a los clientes internos como externos.
* Crear, organizar y realizar eventos donde los alumnos puedan optimizar sus talentos.

* Realizar los pagos respectivos al personal.

* Mantener sin deuda alguna a la PEIT.

* Controlar presupuestos y equipos.

* Recomendar y establecer sistemas de seguridad, para proteger las instalaciones, los equipos y
las personas.

* Vigilar y controlar gastos y asegurar el uso adecuado de recursos.

« Otras actividades que conlleven al logro de los objetivos de la PEIT.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Titulado o
Bachiller de la
FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL carrera de
Administracio

n, Gestién
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empresarial o

Ing. Industrial.

EXPERIENCIA

Experiencia
minima de 1
afio en
instituciones
publicas o

privadas.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

« Dominio del Office: Nivel Intermedio
* Redaccion y ortografia

» Conocimiento de metodologias en nifios

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

 Proactividad
* Perseverancia
* Honestidad

* Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacion

DIRECTORA DE LA PEIT

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:

DIRECTORA DE LA PEIT

PUESTO QUE LO REEMPLAZA:

Administrador

SUPERVISADO POR:

SUPERVISA A:
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« Administrador de la PEIT * Docentes

* Asistente

¢ Alumnos

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Proveer direcciones académicas y disciplinarias a todos los docentes y alumnos de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

« Verificar las actividades realizadas por los nifios y descubrir su talento.
* Realizar el seguimiento de aprendizaje a cada alumno matriculado en la PEIT

» Promover comunicacioén positiva con el personal, alumnos y padres de familia.

 Organizar y supervisar el cumplimiento de las actividades programadas.
* Asesorar sobre la disciplina de los nifios a los padres de familia y apoderados.

» Apoya en otras funciones al Administrador.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Egresado o Bachiller de la
FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL
carrera de Educacion.

Experiencia minima de 06
afos como docente en
EXPERIENCIA o _
instituciones educativas

publicas o privadas.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

* Redaccioén y ortografia
* Especialidad en Estimulacion Temprana (deseable)

» Conocimiento de metodologias en nifios
» Conocimiento en Técnicas de Problemas de Aprendizaje

» Conocimiento en musicoterapia educativa.

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

 Proactividad




* Perseverancia
* Honestidad

* Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacion

ASISTENTE DE LA PEIT

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Asistente de la PEIT
PUESTO QUE LO REEMPLAZA: Directora

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:
* Administrador de la PEIT

* Directora de la PEIT * Nifios

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Informa y recepciona la atencién el publico en general.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

* Controla la asistencia del profesor y de los alumnos.
» Supervisa el orden y seguridad de la PEIT.

» Organiza cronogramas de actividades.
« Controla los horarios de clase de los alumnos.

* Registra y elabora las fichas de matricula de los alumnos.

* Pone en circulacion los documentos técnicos — pedagdgicos de la PEIT.

» Apoya en otras actividades al administrador, directora y docentes.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

89



FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL

Estudiante de la carrera de

Administracion, Gestiobn empresarial o

Psicologia.

EXPERIENCIA

Experiencia minima de 06 meses en

atencion al publico (deseable)

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

* Dominio del Office: Nivel Intermedio
» Redaccion y ortografia

» Conocimiento de metodologias en nifios

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Proactividad
* Perseverancia
* Honestidad

* Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacioén

PROFESOR DE LOGICO MATEMATICO

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PROFESOR DE LOGICO MATEMATICO

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: DIRECTORA

SUPERVISADO POR:
 Directora de la PEIT

SUPERVISA A:

* Niflos

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Desarrollar los programas de Légico Matematico de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

 Participar en la elaboracion ejecucion y evaluacion de los programas educativos de

inteligencias mdltiples de la PEIT.

las
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* Programar, desarrollar, y evaluar las actividades de los programas educativos de las inteligencias
multiples asi como las actividades de orientacién y bienestar del educando.

» Organizar y ambientar el aula y preparar material educativo con la colaboracion de los alumnos
y los padres de familia.

* Evaluar el proceso ensefanza aprendizaje la elaboracidn correspondiente al juego e, la
autoevaluacion y la heteroevaluacion.

* Mantener actualizada la documentacion pedagdgica y administrativa de su responsabilidad.

* Participar en acciones programadas de investigacion y experimentacion de nuevos métodos y
técnicas de trabajo educativo, asi como eventos de actualizacién profesional por el centro o por
programas competentes.

* Integrar las comisiones de trabajo y colaborar con la direccion de la PEIT en acciones que
permitan el logro de objetivos de las inteligencias multiples.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos
relacionados con el rendimiento < académico y el comportamiento de sus hijos.

» Detectar problemas que afecten en el desarrollo del educando y su aprendizaje tratando de
derivarlo los que requieren atencion especializada.

* Realizar acciones de recuperacion pedagogica de sus alumnos.

* Velar por el buen estado de conservacién del centro y los materiales de los programas educativos.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento académico y el comportamiento de sus hijos.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Estudiante universitario
de la carrera profesional
FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL .
de matematica o

similares.

Experiencia minima de
06 meses como
EXPERIENCIA docente en instituciones
educativas publicas o

privadas.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

» Redaccion y ortografia.
» Conocimiento de metodologias en nifios.

* Dominio en un instrumento musical.

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

 Proactividad
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* Perseverancia
* Honestidad

» Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacion

PROFESOR DE ESPACIO - VISUAL

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PROFESOR DE ESPACIO - VISUAL
PUESTO QUE LO REEMPLAZA: DIRECTORA

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:

* Directora de la PEIT * Nifios

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Desarrollar los programas de ESPACIO - VISUAL de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

* Participar en la elaboracion ejecucion y evaluacion de los programas educativos de las
inteligencias mdltiples de la PEIT.

* Programar, desarrollar, y evaluar las actividades de los programas educativos de las inteligencias
multiples asi como las actividades de orientacién y bienestar del educando.

+ Organizar y ambientar el aula y preparar material educativo con la colaboracién de los alumnos
y los padres de familia.

» Evaluar el proceso ensefianza aprendizaje la elaboraciéon correspondiente al juego e, la

autoevaluacion y la heteroevaluacion.
» Mantener actualizada la documentacion pedagégica y administrativa de su responsabilidad.

« Participar en acciones programadas de investigacion y experimentacion de nuevos métodos vy
técnicas de trabajo educativo, asi como eventos de actualizacion profesional por el centro o por

programas competentes.
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* Integrar las comisiones de trabajo y colaborar con la direccion de la PEIT en acciones que

permitan el logro de objetivos de las inteligencias miltiples.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos
relacionados con el rendimiento  académico y el comportamiento de sus hijos.

» Detectar problemas que afecten en el desarrollo del educando y su aprendizaje tratando de
derivarlo los que requieren atencion especializada.

* Realizar acciones de recuperacion pedagdgica de sus alumnos.

* Velar por el buen estado de conservacién del centro y los materiales de los programas educativos.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento académico y el comportamiento de sus hijos.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Egresado de la carrera
FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL de Artes Plasticas o

similares.

Experiencia minima de
06 meses como
EXPERIENCIA docente en instituciones
educativas publicas o

privadas.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

» Dominio del Office: Nivel Intermedio
» Redaccioén y ortografia
* Especialidad en Estimulacion Temprana (deseable)

» Conocimiento de metodologias en nifios

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Proactividad
* Perseverancia
* Honestidad

* Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* [Innovacioén
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PROFESOR DE CORPORAL KINESTESICA

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PROFESOR DE CORPORAL KINESTESICA
PUESTO QUE LO REEMPLAZA: DIRECTORA

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:

* Directora de la PEIT * Nifios

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

+ Desarrollar los programas de CORPORAL KINESTESICA de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

* Participar en la elaboracion ejecucion y evaluacion de los programas educativos de las
inteligencias mdltiples de la PEIT.

* Programar, desarrollar, y evaluar las actividades de los programas educativos de las inteligencias
multiples asi como las actividades de orientacién y bienestar del educando.

» Organizar y ambientar el aula y preparar material educativo con la colaboracion de los alumnos
y los padres de familia.

» Evaluar el proceso ensefianza aprendizaje la elaboracion correspondiente al juego e, la

autoevaluacion y la heteroevaluacion.
* Mantener actualizada la documentacion pedagdgica y administrativa de su responsabilidad.

« Participar en acciones programadas de investigacion y experimentacion de nuevos métodos y
técnicas de trabajo educativo, asi como eventos de actualizacion profesional por el centro o por
programas competentes.

* Integrar las comisiones de trabajo y colaborar con la direcciéon de la PEIT en acciones que
permitan el logro de objetivos de las inteligencias multiples.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos
relacionados con el rendimiento « académico y el comportamiento de sus hijos.

» Detectar problemas que afecten en el desarrollo del educando y su aprendizaje tratando de
derivarlo los que requieren atencion especializada.

* Realizar acciones de recuperacion pedagoégica de sus alumnos.

* Velar por el buen estado de conservacién del centro y los materiales de los programas educativos.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento académico y el comportamiento de sus hijos.
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4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL Técnica en danzas.

Minimo haber
EXPERIENCIA elaborado 05

coreografias.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

» Dominio del Office: Nivel Intermedio
* Redaccién y ortografia
* Especialidad en Estimulacion Temprana (deseable)

» Capacitacién en danzas folcléricas (minimo 360 horas pedagoégicas)

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

 Proactividad
* Perseverancia
* Honestidad

* Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacion

PROFESOR DE MUSICAL

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PROFESOR DE MUSICAL
PUESTO QUE LO REEMPLAZA: DIRECTORA
SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:
* Directora de la PEIT * Nifios

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Desarrollar los programas de MUSICAL de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:
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« Participar en la elaboracion ejecucion y evaluacion de los programas educativos de las inteligencias
multiples de la PEIT.

* Programar, desarrollar, y evaluar las actividades de los programas educativos de las inteligencias
multiples asi como las actividades de orientacion y bienestar del educando.

 Organizar y ambientar el aula y preparar material educativo con la colaboraciéon de los alumnos y
los padres de familia.

» Evaluar el proceso ensefianza aprendizaje la elaboracidn correspondiente al juego e, la

autoevaluacion y la heteroevaluacion.
» Mantener actualizada la documentacion pedagdgica y administrativa de su responsabilidad.

* Participar en acciones programadas de investigacion y experimentacion de nuevos métodos y
técnicas de trabajo educativo, asi como eventos de actualizacidon profesional por el centro o por
programas competentes.

* Integrar las comisiones de trabajo y colaborar con la direccion de la PEIT en acciones que permitan
el logro de objetivos de las inteligencias multiples.

* Coordinar y mantener comunicacién permanente con los padres de familia sobre asuntos
relacionados con el rendimiento * académico y el comportamiento de sus hijos.

* Detectar problemas que afecten en el desarrollo del educando y su aprendizaje tratando de derivarlo
los que requieren atencién especializada.

* Realizar acciones de recuperacion pedagdgica de sus alumnos.

* Velar por el buen estado de conservacion del centro y los materiales de los programas educativos.

* Coordinar y mantener comunicacién permanente con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento académico y el comportamiento de sus hijos.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL Musico

Experiencia minima de
01 afio en
EXPERIENCIA ]
agrupaciones

musicales.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

» Conocimiento minimo de 03 instrumentos diferentes.
* Redaccioén y ortografia
* Especialidad en Estimulaciéon Temprana (deseable)

» Conocimiento de metodologias en nifios
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6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

 Proactividad
» Perseverancia
* Honestidad

*» Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacion

PROFESOR DE INTERPERSONAL

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PROFESOR DE INTERPERSONAL
PUESTO QUE LO REEMPLAZA: DIRECTORA

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:

* Directora de la PEIT * Nifios

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Desarrollar los programas de INTERPERSONAL de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

* Participar en la elaboracion ejecucion y evaluacion de los programas educativos de las
inteligencias mdltiples de la PEIT.

* Programar, desarrollar, y evaluar las actividades de los programas educativos de las inteligencias
multiples asi como las actividades de orientacién y bienestar del educando.

+ Organizar y ambientar el aula y preparar material educativo con la colaboracion de los alumnos
y los padres de familia.

» Evaluar el proceso ensefianza aprendizaje la elaboracion correspondiente al juego e, la

autoevaluacion y la heteroevaluacion.

* Mantener actualizada la documentacién pedagdgica y administrativa de su responsabilidad.
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« Participar en acciones programadas de investigacion y experimentacion de nuevos métodos vy
técnicas de trabajo educativo, asi como eventos de actualizacién profesional por el centro o por
programas competentes.

* Integrar las comisiones de trabajo y colaborar con la direccion de la PEIT en acciones que
permitan el logro de objetivos de las inteligencias miltiples.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos
relacionados con el rendimiento  académico y el comportamiento de sus hijos.

» Detectar problemas que afecten en el desarrollo del educando y su aprendizaje tratando de
derivarlo los que requieren atencion especializada.

* Realizar acciones de recuperacion pedagogica de sus alumnos.

* Velar por el buen estado de conservacién del centro y los materiales de los programas educativos.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento académico y el comportamiento de sus hijos.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Egresado de la
carrera de Artes
FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL o
Plasticas o

similares.

Experiencia
minima de 06
meses como

docente en
EXPERIENCIA o
instituciones
educativas

publicas o

privadas.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

» Dominio del Office: Nivel Intermedio
* Redaccioén y ortografia
* Especialidad en Estimulacion Temprana (deseable)

» Conocimiento de metodologias en nifios

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Proactividad
* Perseverancia

* Honestidad
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* Trabajo en Equipo
7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacion

PROFESOR DE INTRAPERSONAL

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PROFESOR DE INTRAPERSONAL
PUESTO QUE LO REEMPLAZA: DIRECTORA

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:

* Directora de la PEIT * Nifios

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Desarrollar los programas de INTRAPERSONAL de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

« Participar en la elaboracién ejecucion y evaluacion de los programas educativos de las inteligencias
multiples de la PEIT.

* Programar, desarrollar, y evaluar las actividades de los programas educativos de las inteligencias
multiples asi como las actividades de orientacion y bienestar del educando.

» Organizar y ambientar el aula y preparar material educativo con la colaboracién de los alumnos y los
padres de familia.

« Evaluar el proceso ensefianza aprendizaje la elaboracidon correspondiente al juego e, la

autoevaluacion y la heteroevaluacion.
* Mantener actualizada la documentacion pedagdgica y administrativa de su responsabilidad.

« Participar en acciones programadas de investigacién y experimentacién de nuevos métodos y técnicas
de trabajo educativo, asi como eventos de actualizacion profesional por el centro o por programas
competentes.

* Integrar las comisiones de trabajo y colaborar con la direccién de la PEIT en acciones que permitan

el logro de objetivos de las inteligencias multiples.
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» Coordinar y mantener comunicacién permanente

con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento ¢ académico y el comportamiento de sus hijos.

* Detectar problemas que afecten en el desarrollo del educando y su aprendizaje tratando de derivarlo

los que requieren atencién especializada.

* Realizar acciones de recuperaciéon pedagogica de sus alumnos.

* Velar por el buen estado de conservacién del centro y los materiales de los programas educativos.

» Coordinar y mantener comunicacién permanente

con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento académico y el comportamiento de sus hijos.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL

Egresado de la carrera
de Educacion,

Psicologia o similares.

EXPERIENCIA

Experiencia minima de
06 meses como
docente en
instituciones educativas

publicas o privadas.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

» Dominio del Office: Nivel Intermedio
* Redaccioén y ortografia
* Especialidad en Estimulacion Temprana (deseable)

» Conocimiento de metodologias en nifios

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Proactividad
* Perseverancia
* Honestidad

* Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* [Innovacioén
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PROFESOR DE NATURAL

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PROFESOR DE NATURAL
PUESTO QUE LO REEMPLAZA: DIRECTORA

SUPERVISADO POR: SUPERVISA A:
* Directora de la PEIT * Nifios

2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

* Desarrollar los programas de NATURAL de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

* Participar en la elaboracion ejecucion y evaluacién de los programas educativos de las
inteligencias mdltiples de la PEIT.

* Programar, desarrollar, y evaluar las actividades de los programas educativos de las
inteligencias multiples asi como las actividades de orientacion y bienestar del educando.

» Organizar y ambientar el aula y preparar material educativo con la colaboracién de los alumnos
y los padres de familia.

« Evaluar el proceso ensefanza aprendizaje la elaboracion correspondiente al juego e, la

autoevaluacion y la heteroevaluacion.
* Mantener actualizada la documentacion pedagdgica y administrativa de su responsabilidad.

« Participar en acciones programadas de investigacion y experimentacién de nuevos métodos vy
técnicas de trabajo educativo, asi como eventos de actualizacion profesional por el centro o por
programas competentes.

* Integrar las comisiones de trabajo y colaborar con la direccién de la PEIT en acciones que

permitan el logro de objetivos de las inteligencias multiples.

» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos
relacionados con el rendimiento « académico y el comportamiento de sus hijos.

* Detectar problemas que afecten en el desarrollo del educando y su aprendizaje tratando de
derivarlo los que requieren atencion especializada.

* Realizar acciones de recuperacion pedagdgica de sus alumnos.

* Velar por el buen estado de conservacion del centro y los materiales de los programas

educativos.
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» Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento académico y el comportamiento de sus hijos.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL

Técnico en bonsai,
biohuerto o

similares.

EXPERIENCIA

Experiencia
minima de 06
meses en

actividad.

5.- COMPETENCIAS TECNICAS

* Dominio del Office: Nivel Intermedio
» Redaccioén y ortografia
* Especialidad en Estimulacién Temprana (deseable)

» Conocimiento de metodologias en nifios

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

 Proactividad
* Perseverancia
* Honestidad

» Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacioén

PROFESOR DE LINGUISTICA

1.- DESCRIPCION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: PROFESOR DE LINGUISTICA

PUESTO QUE LO REEMPLAZA: DIRECTORA

SUPERVISADO POR:
 Directora de la PEIT

SUPERVISA A:

* Ninos
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2.- FINALIDAD O SUMARIO DEL PUESTO

+ Desarrollar los programas de LINGUISTICA de la PEIT.

3. FUNCIONES ESPECIFICAS:

« Participar en la elaboracion ejecucion y evaluacion de los programas educativos de las

inteligencias multiples de la PEIT.

* Programar, desarrollar, y evaluar las actividades de los programas educativos de las

inteligencias multiples asi como las actividades de orientacion y bienestar del educando.

» Organizar y ambientar el aula y preparar material educativo con la colaboracién de los alumnos
y los padres de familia.
« Evaluar el proceso ensefanza aprendizaje la elaboracion correspondiente al juego e, la

autoevaluacioén y la heteroevaluacion.
* Mantener actualizada la documentacion pedagdgica y administrativa de su responsabilidad.

* Participar en acciones programadas de investigacion y experimentacién de nuevos métodos y
técnicas de trabajo educativo, asi como eventos de actualizacion profesional por el centro o por
programas competentes.

* Integrar las comisiones de trabajo y colaborar con la direccién de la PEIT en acciones que

permitan el logro de objetivos de las inteligencias multiples.

 Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento < académico y el comportamiento de sus hijos.

* Detectar problemas que afecten en el desarrollo del educando y su aprendizaje tratando de
derivarlo los que requieren atencion especializada.

* Realizar acciones de recuperacion pedagdgica de sus alumnos.

* Velar por el buen estado de conservacién del centro y los materiales de los programas

educativos.

 Coordinar y mantener comunicacion permanente con los padres de familia sobre asuntos

relacionados con el rendimiento académico y el comportamiento de sus hijos.

4.- ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Estudiante universitario
FORMACION TECNICA Y/O PROFESIONAL o _
de Ciencias Sociales.

Experiencia minima de
06 meses como docente
EXPERIENCIA en instituciones
educativas publicas o

privadas.
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5.- COMPETENCIAS TECNICAS

» Dominio del Office: Nivel Intermedio
* Redaccién y ortografia
* Especialidad en Estimulacion Temprana (deseable)

» Conocimiento de metodologias en nifios

6.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Proactividad
* Perseverancia
* Honestidad

* Trabajo en Equipo

7.- COMPETENCIAS INSTITUCIONALES

* Liderazgo
* Toma de Decisiones

* Innovacioén

5.5.

SELECCION DEL PERSONAL
El personal de la PEIT E.I.R.L. se encuentra previamente seleccionado,
debido a que es un proyecto familiar, por los mismos motivos que estos estan

conformas por familiares del duefio (Ricardo Vilca Flores).

Las capacitaciones seran constantes, en su gran mayoria se tratara
temas de metodologias enfocadas en las inteligencias multiples, con logros
especificos y desarrollando el objetivo principal, “Formacion integral de sus

talentos”.

El cliente interno de la PEIT E.l.LR.L. tendrd que dar el ejemplo a los
clientes externos de tal forma que se aplique la politica de “El que sabe,
ensefa y el que no sabe, aprende”. Esto con el fin de que todos los
profesores se muestren multifacéticos y sean un ejemplo vivo para sus

alumnos.
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6.1.

CAPITULO VI

PLAN LEGAL

SOCIOS

Si bien es cierto que la regulacion de las formas societarias estipulada
en la Ley General de Sociedades — LGS, nos refiere en su articulo 4° la
pluralidad de socios como requisito para la constitucion de una sociedad;
observamos que en su segundo parrafo se plantea una excepcion que
contiene dos supuestos, uno de ellos en cuanto el Unico socio sea el Estado
y el segundo que es al cual nos acogeremos: “En caso que sea sefialado

expresamente por la ley”.

Asi tenemos que la ley N° 21621 en su primer articulo considera a la
Empresa Individual de Responsabilidad Limitada como una persona juridica
de derecho privado que se constituye por voluntad unipersonal, no siendo
necesario entonces la concurrencia de dos socios como minimo requisito de
constitucion, sino la existencia de un TITULAR; denominacion dada a la

persona fundadora y propietaria de la empresa.

El articulo 4° de la ley antes mencionada es clara al sefialar que solo
las personas naturales pueden constituir o ser Titulares de este tipo de

empresas, por lo cual cumplimos con este requisito al nombrar a la persona
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6.2.

natural Ricardo, Vilca Flores, identificado con DNI 07844883
domiciliado en avenida Felipe Arancibia N° 110, zona C del distrito de San
Juan de Miraflores, provincia y departamento de Lima como Titular de la PEIT
E.LR.L.

La PEIT E.I.LR.L serd una empresa con un Titular distinto al Gerente, por
tanto los poderes de toma de decisiones de los bienes y actividades y los de
asi administracion y representacion de la empresa recaeran sobre distintas
persona. El Titular sera Ricardo, Vilca Flores y el Gerente la Sefiorita Giselle

Rosmery Vilca Sagastegui.

TIPO DE NEGOCIO QUE CONVIENE

Para concluir qué tipo de negocio conviene es importante conocer las
necesidades y recursos que se posee para la constituciéon del negocio. Es
asi que tomamos en consideracion el hecho que Ricardo Vilca no posee un
gran aporte de capital para la constitucion de su empresa, por otro lado es
importante tener en cuenta que la PEIT. E.I.R.L es una empresa singular que
busca innovar el mercado con su servicio y esto hace que al constituirla sea
dificil encontrar personas que estén realmente convencidas y decididas a

invertir.

Si bien es cierto que al constituir una empresa nace una persona
juridica y por tanto el patrimonio de esta se diferencia de la persona natural
quien la constituyo; es importante tener en cuenta la responsabilidad sobre
el patrimonio particular, para lo cual consideramos de conveniencia que lo
idoneo para Ricardo Vilca, seria la no afectacion de su patrimonio personal y
por tanto una responsabilidad limitada que involucre solo a los aportes

realizados para la constitucién de su empresa.

Esto crea la necesidad de buscar un tipo de negocio que acepte la

constitucion de una empresa sin necesidad de otras personas y que acepte
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6.3.

a su vez pequefios aportes los cuales sean puestos a disposicion de garantia
sin necesidad de intervenir el patrimonio propio.

de

Responsabilidad Limitada — EIRL, la cual posee una estructura nada

Todo esto nos lleva a pensar en la Empresa Individual
complicada y de facil manejo propia de los negocios que recién empiezan y

cubre las necesidades descritas parrafos arriba.

Por otro lado consideramos que es recomendable dejar abierta la
posibilidad de un cambio de tipo de negocio ante la expectativa de
de

Responsabilidad Limitada puede ser cambiada a otro tipo de sociedad

crecimiento del negocio para lo cual la Empresa Individual

regulada por la Ley General de Sociedades.

TIPOS DE EMPRESAS JURIDICAS
Para elegir la Empresa Individual de Responsabilidad Limitada se tuvo
que estudiar cada tipo de empresa juridica permitida en nuestro pais y en

FORMAS DE ORGANIZACION EMPRESARIAL

Decreto Lev No. 21621 Lev General de Sociedades — LEY 26887

Publicado el 14.09.76

Publicada el 09.12.97

EMPRESA INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA
E.LR.L.

SOCIEDAD COMERCIAL DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA
S.R.L.

SOCIEDAD ANONIMA
S.A

SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA
S.AC.

Caracteristicas:

» La constituye una sola persona.

e El Capital de la empresa es
distinto al patrimonio del titular o
duefio.

« La responsabilidad de la empresa
esta limitada a su patrimonio.

Organos de la Empresa:

e Titular: d6rgano maximo de la
empresa gue tiene a su cargo la
decision sobre los bienes y
actividades.

« Gerencia: drgano que tiene a su
cargo la  administracion  y
representacion de la empresa, es
designado por el Titular.

« El titular, puede asumir el cargo
de gerente, en cuyo caso tendra
las  facultades, deberes 1%
responsabilidades de ambos
cargos.

Caracteristicas:

Minimo 2 socios, maximo 20.

Los socios tienen preferencia para
la adquisicion de las aportaciones.
El Capital Social esta
representado por participaciones
sociales.

La responsabilidad de la empresa
esta limitada a su patrimonio.

Organos de Sociedad:

Junta General de Socios:
representa a todos los socios de la
empresa.
Gerencia: drgano encargado de la
direccion y administracion de la
sociedad.

Caracteristicas:
+ Minimo 2 accionistas.
+ Es una sociedad de capitales, con

responsabilidad limitada, en la que
el Capital Social se encuentra
representado por titulos valores
negociables.

Puede inscribir sus acciones en el
Registro Publico del Mercado de
Valores.

Organos de Sociedad:
+ Junta General de Accionistas: es

el drgano supremo de la sociedad,
esta integrado por el total de
socios.

Diractorio: es un drgana
colegiado, elegido por la Junta
General de Accionistas.
Conformado minimo por tres (3)
miembros.

Gerencia: El gerente es nombrado
por el Directorio. Es el
representante legal y
administrador de la empresa.

Caracteristicas:
+ Minimo 2 accionistas, maximo 20.
+ Los socios tienen preferencia para

la adquisicion de las aportaciones,
salvo pacto en contrario.

« El Capital Social esta representado

por acciones nominativas.

+ La responsabilidad de la empresa

esta limitada a su patrimonio.

Organos de Sociedad:
+ Junta General de Accionistas: es

el Grgano suprema de la sociedad,
estd integrado por el total de
socios que conforman la empresa.
Gerencia: Cuyo gerente tiene la
representacion legal y de gestion
de la sociedad. Convoca a la
Junta de Accionistas.
El Directorio es
(opcional).

facultativo
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6.4.

base a la Ley General de Sociedades y leyes a fines ir descartando cada una
de ellas.

.Por otro lado utilizaremos el CIlIU (Siglas de Clasificacion Internacional
Industrial Uniforme) 7512 correspondiente a la regulacion de las actividades
de organismos que prestan servicios sanitarios, educativos, culturales y otros
servicios sociales, excepto servicios de seguridad social. Esta es la
codificacion de nuestra actividad economica la cual nos servird al momento
de registrar nuestra empresa.

El negocio se podra acoger al régimen de la Ley MYPE, debido a que
no superaré las 1700 UIT que la ley sefiala como tope para que una empresa
sea considerada pequeiia, ni tampoco superara los 100 trabajadores. Lo que
no podra hacer, es acogerse a la microempresa por superar las 150 UIT que

la ley pone como tope para ser considerada como tal.

PERMISOS Y LICENCIAS
REQUISITOS DE LA UGEL PARA APERTURAR LA PEIT

Cuando fuimos a la UGEL (UNIDAD DE GESTION EDUCATIVA
LOCAL) para investigar los requisitos consignados, para el registro de
funcionamiento nos sefialaron el Area de AGlI (AREA DE GESTION

INSTITUCIONAL) en la cual nos atendi6 el licenciado Félix Gonzales, quien

al oir nuestro proyecto nos manifestdé que no necesitabamos autorizacion
alguna para la apertura de la PEIT, porque el DCN (DISENO CURRICULAR
NACIONAL) no ha considerado la funcion especifica de los procesos de las
inteligencias multiples por lo tanto nuestro proyecto no encaja en los registros
de EBR (EDUCACION BASICA REGULAR)

EDUCACION SECUNDARIA

EDUCACION ALTERNATIVA

EDUCACION BASICA ESPECIAL

EDUACION CEPRO (TECNICO PRODUCTIVO PARA ADULTOS)

Ley N° 28044
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Ley N° 28123

Ley N° 26549

Ley N° 27050

Ley N° 882

D.S N° 002-2005-ED

D.S N° 009-2005-ED

D.S N° 013-2004-ED

D.S N° 015-2004-ED

D.S N° 009-2006-ED

R.M N° 542-2005-ED

Pero el ministerio de educacion tiene como una de sus politicas

educativas priorizar y buscar asegurar el desarrollo de todos los proyectos
innovadores para que se ejecuten a cabalidad por lo tanto nos sugirié que
fuéramos a tramitar la licencia municipal en la Municipalidad de San Juan de

Miraflores.

REQUISITOS PARA LA E.I.LR.L.

La Empresa Individual de Responsabilidad Limitada sin duda no es la

mas compleja en constitucién, y esto debido a sus permisos y licencias.

Lo primero que se necesitara es la identificacion de la razén social o
denominacion social. En este caso nos quedaremos con la segunda ya que

se trata de una empresa de responsabilidad limitada.

Para iniciar con el tema en cuestion, tendremos que registrar nuestra
DENOMINACION SOCIAL en las oficinas de los Registros Publicos, para lo
cual necesitaremos un estudio previo de la denominacion con lo cual se
permitira la procedencia del registro o no, y esto se realiza con una busqueda

gue otorgara un certificado de busqueda mercantil.
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SOLICITUDES > Solicitud de InscHpcion > > Reserva de Preferencia Registral PASD 1 DE
3

[¥er - Consejos]
RESERVA DE NHOMBRE DE PERSONA JURIDICA PARA (seleccionar el que corresponda)

¥| Constitucion Modificacion de Estatuto
DENOMINACION o RAZON SOCIAL cuya reserva solicita
¥| penominacién Razdn %Social

Denominacidn Abreviada,

1.|PRIMERA ESCUELA INTERMACIONAI* 1, PEIT ELR.L

2, 2.
3, S
4, 4,
=N Sho

TIPD DE PERSONA JURIDICA
EMPRESAS INDMIDUALES DE RESPONSABILIDAD LIMITADA Ml
DOMICILIO DE LA PERSONA JURIDICA

Departamento | LitNa Lk Prowincia | Lima L

Tener en cuerta que si el pago no la hace en linea, tendrd que realizarlo en la oficina correspondiente al
departarnento v provincia que elija

Particularmente nuestra denominacion social PEIT E.ILR.L , es en
mencion a la Primera Escuela Internacional de Talentos, y pasara por dicha
bdsqueda antes descrita, pero en caso esta no proceda y tengamos que
reiniciar el trdmite, acudiremos a otra denominacion que es la de VISAE.I.LR.L

en mencion las iniciales de nuestros apellidos, “Vilca Sagastegui”

Luego de obtener la confirmacion del nombre que se realiza de forma
gratuita se pasarda a cancelar el monto por concepto de Reserva de
Denominacion (el mismo que es S./18.00 nuevos soles) y se podra tener el
nombre por 30 dia hasta que se elabore e ingrese el Acta de Constitucion de

la empresa.
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SOLICITUDES >> Solicitud de Inscripcion >> Reserva de Preferencia Registral PASO 2 DE
3

NOMBRE DE LOS INTEGRANTES DE LA PERSONA JURIDICA

APELLIDO PATERNO/DENOMINACION/RAZON APELLIDO TIPO NUM
B nro. e MATERNG  NOMBRES 0
[ oevo
DATOS DEL SOLICITANTE (Presentante)
Apellido Paterno: Apellido Materno:
VILCA - FLORES Nombres: RICARDO
Tipo Documento: Numero de Documento:

Participacion:

’:DOCUMENTO NACIONAL DE IDENTIDAD v :‘:07844883 TITULAR v |*
Correo Electrénico: Direccién Completa:
RICARDOVILCAFLORES@HOTMAIL.C * AV. FELIPE ARANCIBIAN® 110 ZONA C

Operador Celular: Numero de Celular:

CLARO v ‘993525607|

DATOS DE PAGO
Monto: S./ 18.00 nuevos soles.

Con el formato de presentacién que aparecerd al presionar el boton continuar, apersénese a la Oficina Registral correspondiente al
domicilio de la persona juridica para presentarlo y efectuar el pago correspondiente

FORMA DE PAGO ® EN EFECTIVO EN LA OFICINA
REGISTRAL

Como bien lo indica el articulo 13° de la Ley N° 21621 la constitucion de
una Empresa Individual de Responsabilidad Limitada sera por escritura
publica otorgada en forma personal por Ricardo Vilca Flores y debera ser

inscrita en el Registro Mercantil.

Como acto precedente se debe elaborar una minuta que contenga la
informacion necesaria para la constitucién como son los datos personales del
titular, en este caso titular — Gerente, asi como su domicilio, aporte que sera

dinerario y también el cuerpo del Estatuto.

Se pasara a la aprobacion de la Minuta y luego con la firma del abogado
habil se procedera a la minuta que nosotros mismos hemos elaborado a un

documento publico ya autorizado que es la Escritura publica.

Cuando ya se obtiene el Testimonio, este mismo pasard a SUNARP
para la inscripcion en el registro mercantil luego de realizar el pago de las

debidas tasas tanto en la SUNARP como en la notaria.
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Por otro lado tenemos que contar con un niumero de RUC (Registro
Unico del Contribuyente) que debe gestionarse ante la SUNAT, para lo cual
debera presentarse documento de identidad del titular, un recibo ya sea de
luz, agua o teléfono, contrato de alquiler o cesidon de uso de predio con firmas
legalizadas, acta probatoria levantada por el fedatario fiscalizador de la
SUNAT donde se sefiale el domicilio, testimonio de constitucion de la
empresa donde conste la inscripcion ante la SUNARP y la constancia de

numeracion emitida por la municipalidad.

Luego de obtener nuestro RUC, serd de utilidad para llenar nuestro
formulario N° 806 — SUNAT con el cual solicitaremos la autorizacion para
emitir los comprobantes de pago respectivos, que en nuestro caso sera
boletas de venta ya que hemos elegido unirnos al Régimen Unico
Simplificado que admite dentro de las Personas Juridicas solo a la E.I.R.L,
teniendo la posibilidad de voluntariamente con posterioridad cambiar al

régimen especial o al régimen general.

SUNAT uso sunat | [o4] N°DE ORDEN |
Foa'-ﬁ%m AUTORIZACION DE IMPRESION 03] roLio J
L1 1
02|NLIMEI!0 DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA APELLIDOS ¥ NOMBRES O RAZON SOCIAL
RuUC
I N T N N N N I |
c RUBRO |.- IDENTIFICACION DE LA IMPRENTA O IMPORTADOR
NUMERO DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA APELLIDOS Y NOMBRES O RAZON SOCIAL
0 RUC es
N | DELAMPRENTA |77
T I I N T A N |
R RUBRO Il.- IDENTIFICACION DE LOS DOCUMENTOS <N
NUMERACION DE SN T
lB N°DE|  CODIGO DEL Nun[;; ERO C%EEILGO ULTIMO NUMERO MCUMENTUS}% Uso SUNAT
FILA EMITIDD

v ESTABLECIMIENTO | SERIE | DOCUMENTO DEL 0 L AUTORIZADO AL
v | 1o 101 102 103 104 K\\ Fos, 106
E 2 o7 108 109 114 — < 112 113
N B
T 314 115 116 117 5 &f‘h‘ 119) 120
E 4 fizu 122 123 AKQ‘_ =) 125 126 127

5 2w 129 %@k 31 132 133 134

uso 240 &\I AUTORIZACION DE IMPRESION 241 | COMSTANCIADERECERCION

SUNAT 1 1 1 1 1 1 1 1 1 —
@\ > DJabe ser impreso en los documentos con los dalos de la imprenta )
IDENTIFIDAEI@ LA PERSONA AUTORIZADA PARA PRESENTAR ESTA DECLARACION
DOCUMENTO DE IDENTIDAD APELLIDOS YNOMBRES FIRMA
DECLARO BAJO JURAMENTO QUE LOS DATOS CONSIGNADOS EXPRESAN LA VERDAD
FIRMA DEL CONTRIBUYENTE O
REPRESENTANTE LEGAL APELLIDOS ¥ NOMBRES SELLO Y FECHA
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Siguiendo con la conformidad de los requisitos para el funcionamiento
de nuestra Empresa Individual de Responsabilidad Limitada nos toca obtener
la licencia de funcionamiento que sera otorgada por la Municipalidad de San
Juan de Miraflores luego se presentar nuestros documentos respectivos que

son los siguientes:

I.  Formato llevado de solicitud para el funcionamiento de la E.I.R.L
i. La hoja RUC - Registro Unico del Contribuyente otorgada por
SUNAT
iii.  Certificado de compatibilidad de uso.
iv.  Copia certificada notarial o legalizada por el fedatario de la
Municipalidad del Testimonio de Constitucion de la empresa.
v. Declaracion Jurada de constituirse como micro empresa.

vi.  El recibo de pago por los derechos que le corresponde.

Luego de haber gestionado frente a la SUNARP, SUNAT vy
Municipalidad Distrital nos toca ahora realizar la gestion frente al Ministerio
de Trabajo y Prevision Social, para lo cual necesitamos una solicitud —
formato de Autorizacion del libro de planillas ya que los empleadores que
tengan trabajadores en el régimen laboral de la actividad privada se
encuentran obligados a llevar planillas de pago u hojas sueltas. Estas deben
de estar debidamente autorizadas por la autoridad competente nombrada a

inicios del parrafo.

Pero no basta con la solicitud — formato presentada, pues debe
efectuarse la compra del libro de planillas en fisico para su respectiva
presentacion. Este serd presentado en conjunto con la solicitud antes
descrita, la copia de la hoja RUC otorgada por la SUNAT asi como la
constancia de haber efectuado el pago correspondiente por el derecho del

tramite.
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6.5.

Es el Ministerio de Trabajo y Prevision Social el érgano competente
para evaluar el niumero de trabajadores que en caso de nuestra Empresa
Individual de Responsabilidad Limitada no debe exceder de diez (10) y otros

requisitos que permitan acogernos al régimen laboral solicitado.

Como ultimo pero no menos importante requisito, pasaremos a legalizar
los libros contables, que se pueden adquirir en la casa del contador, frente al

notario.

Para esta legalizacion de libros se necesitara de una solicitud que
manifieste la intencién de la legalizacion respectiva, asi como la copia de la
hoja RUC emitida por SUNAT, la copia del Documento Nacional de Identidad
del Representante Legal de la E.I.R.L que en este caso coincide con el Titular
Ricardo, Vilca Flores y el comprobante del pago por el derecho de tramite

respectivo.

DOCUMENTACION CONTABLE, LEGAL Y LABORAL

MODELO DE CONSTITUCION PARA UNA EMPRESA INDIVIDUAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA E.I.LR.L

(Con aporte en bienes dinerarios)

Constitucion de Empresa Individual de Responsabilidad Limitada que
otorga Don: Ricardo Vilca Flores de conformidad con el articulo 58 literal h)
de la Ley N° 26002 (ley del notariado), sefialando domicilio para efectos de
este instrumento en Jr. Felipe Arancibia N° 110 distrito de San Juan de
Miraflores provincia de Lima y departamento de Lima en los términos

siguientes:
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PRIMERA.-

Por el presente, don Ricardo, Vilca Flores constituye una Empresa
Individual de Responsabilidad Limitada bajo la denominacion de Primera
Escuela Internacional de Talentos E.I.R.L con abreviatura PEIT E.I.R.L con
domicilio en Av. Felipe Arancibia N° 110, zona de “C” en el Distrito de San
Juan de Miraflores, Provincia y Departamento de Lima, que inicia sus
operaciones a partir de su inscripcion en el Registro Mercantil con una
duracion indefinida, pudiendo establecer sucursales en todo el territorio

nacional.
SEGUNDA.-

El objeto de la empresa es realizar actividades de educacién integral y
formativa de las inteligencias multiples en nifios de 05 a 14 afios de edad; en
un ambiente acorde, creativo e innovador; con base en la comunicacion,
sensibilidad de los valores y con una forma flexible, autbnoma, critica y

participativa de actuar en sociedad.

Se entienden incluidos en el objeto los actos relacionados con el mismo,
que coadyuven a la realizacion de sus fines empresariales. Para cumplir
dicho objeto, podra realizar todos aquellos actos y contratos que sean licitos,

sin restriccion alguna.
TERCERA.-

El capital de la empresa es de S/. 77,452.00 nuevos soles constituidos

por aportes del titular.
CUARTA.-

Son érganos de la empresa, el Titular y la Gerencia. El régimen que le
corresponda esta sefialado en el decreto Ley N° 21621, articulos 39° y 50°

respectivamente y demas normas modificatorias y complementarias.
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QUINTA.-

La Gerencia es el 6rgano que tiene a su cargo la administracion y
representacion de la empresa. Sera desempefada por una o mas personas
naturales. El cargo de gerente es indelegable. En caso de que el cargo de

gerente recaiga en el Titular, éste se denominara titular gerente.
SEXTA.-

La designacion del Gerente sera efectuada por el Titular, la duracién del

cargo es indefinida, aunque puede ser revocado en cualquier momento.
SEPTIMA.-

Corresponde al gerente:

1. Organizar el régimen interno de la Empresa.

2. Celebrar contratos inherentes al objeto de la Empresa, fijando sus
condiciones; supervisar y fiscalizar el desarrollo de las actividades de la
Empresa.

3. Representar a la Empresa ante los poderes del estado, instituciones
nacionales y extranjeras, gozando de las facultades generales y especiales
a que se refieren los articulos 74°, 75°, 77° y 436° del Cédigo Procesal Civil.
También goza de la facultad a que se refiere el articulo 10° de la Ley N°
26636, podra celebrar conciliacion extra judicial, ademas podra constituir y
representar a la asociacibn que crea conveniente y demas normas

complementarias.
4. Cuidar los activos de la empresa.

5. Abrir y cerrar cuentas corrientes, bancarias, mercantiles y girar contra las
mismas, cobrar y endosar cheques de la empresa, asi como endosar y

descontar documentos de crédito. Solicitar sobregiros, préstamos, créditos o
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financiaciones para desarrollar el objeto social celebrando los contratos
respectivos.

6. Solicitar toda clase de préstamos con garantias hipotecaria, prendaria y de
cualquier forma, ademas conocimiento de embarque, carta de poder, carta
fianza, pdliza, letras de cambio, pagares, facturas conformadas y cualquier

otro titulo valor.
7. Suscribir contratos de arrendamiento y subarrendamiento.

8. comprar y vender los bienes sean muebles o inmuebles de la empresa,

suscribiendo los respectivos contratos.

9. Celebrar suscribir leasing o arrendamiento financiero, consorcio,
asociacion en participacion y cualquier otro contrato de colaboracion

empresarial, vinculados al objeto de la empresa.

10. Autorizar a sola firma la adquisicion de bienes, contratacion de obras y

prestacion de servicios personales.

11. Nombrar promover, suspender y despedir a los empleados y servidores

de la empresa.
12. Conceder licencia al personal de la empresa.

13. Cuidar de la contabilidad y formular el estado de pérdidas y ganancias, el
balance general de la empresa y los demas estados y analisis contables que

solicite el titular.

14. Solicitar adquirir, transferir registros de patentes, marcas, nombres
comerciales conforme a ley, suscribiendo cualquier clase de documentos

vinculados, que conlleve a la realizacion del objeto social.
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15. Participar en licitaciones, concursos publicos y/o adjudicaciones,
suscribieron los respectivos documentos, que conlleve a la realizacion del

objeto social.

OCTAVA.-

Para todo lo no previsto rigen las disposiciones contenidas en el DL N°

21621 y aquellas que las modifiquen o complementen.

San Juan de Miraflores, 10 de febrero del 2014
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CAPITULO VII

PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

7.1. INVERSION INICIAL

Nuestra inversién inicial estara constituida por nuestros activos fijos,

que sera un porcentaje financiado y la otra parte sera aportaciones del

propietario, como se detalla a continuacion:

4 colchonetas

50.00

4.00]  200.00|  200.00
2 Amplificador e B  240.00| 240.00 -
1 USB 40.00 1.00 40.00 40.00 )
2 Librero 60.00 " 500] 12000] 60.00]  60.00
12 mesa para nifios de 50 x 60 cm 120.00 12.00| 1,440.00 "1 1,440.00
24 sillitas 32 x 30cm 30.00 24.00 720.00 - 720.00
8 estantes para loncheras 1.20 cm x 45 130.00 -
cm 8.00| 1,040.00 1,040.00
9 escritorio pequefio para profesor 129.00 9.00| 1,161.00 25800 903.00
9 silla rodante 65001 900/ 585.00| 130.00| 455.00
8 pizarra 130.00 =g 09|  1,040.00 "| 1,040.00
2 titiriteros 60.00 N 12000| 120.00 ]
2 podio 30.00 200 6000 30.00 30.00
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2 Cajas Organizadoras

19.90

39.80

2.00 39.80
1 Impresoras multifuncional 350.00 1.00 350.00 350.00 -
2 Computadora 1.200.00 15 09|  2,400.00| 2,400.00 )
3 equipo 700013500 2,100.00 70.00| 2,030.00
1 Guitarra 120.00 B 12000]  120.00 -
2 pedestal 70.00 B 140.00| 140.00 )
12 Caballetes 60.00 i 72000  720.00 ]
1 Botiquin 70.00 1 69 oY e ]
1 Bateria 1,000.00 1.00] 1,000.00| 1,000.00 )
1 Periodico Mural 10000900  100.00] 100.00 )
4 Extintores 200.00 4.00 800.00 "|  800.00
3 micréfono 68.00 BR800]  204.00| 204.00 ]
4 Material ludico 60.00 4.00 240.00 - 240.00
1 Sillén de espera 200.00 B 200.00|  200.00 )
1 Organo 1,000.00 1.00| 1,000.00| 1,000.00 )
TOTAL ACTIVO FIJO 16,249.80| 7,452.00 | 8,797.80

Antes de iniciar el ciclo de la puesta en marcha, tendremos que realizar

actividades de publicidad de las cuales consideramos las mas importantes;

el Perifoneo en los mercados, un mural en la fachada, para lo cual pediremos

permiso a la municipalidad de San Juan de Miraflores y por dltimo, la

elaboracion del disefio de los volantes, asi como su impresion y volanteo en

los puntos estratégicos donde se realizaron las encuestas.
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GASTOS DE VENTA (Publicidad)

Perifoneo en mercados 90.00
Mural de fachada 70.00
Volantes (impresion, disefio y volanteo) |150.00
TOTAL MENSUALES 310.00

A pesar que contamos con un local propio, necesitamos hacer una

inversion previa para adecuar las instalaciones a las condiciones requeridas

por el proyecto.

INSTALACIONES

Pintura Temple 24
Pintura Selladora 120
Pintura Mate 158.4
Pintura Esmalte 304
Tiner (Medio Galon) 30
Mano De Obra 800
Ambientacion del Aula 720
Estrado 2,300.00
Cortinas 100
Piso Pack Garabatos de Microporoso 400
Alfombra 600
TOTAL GASTO 5,556.40

Con respecto a los materiales de oficina y los suministros, estos solo

nos servira para el inicio de la actividad, ya que para los siguientes afos se

les pedira a los mismos alumnos sus materiales, los cuales suministraran a

la escuela.
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MATERIALES y SUMINISTROS

Fail Presentadores 35
Fail Bocks 16
Perforador 33
Cinta Masketein 2.1
Uju 11.2
Cola Sintética 9
Tajador 4.2
Tampones Para Sellos 8
Grapas 3.1
Engrampado 17.5
Papel De Fotocopia Mediano 9.9
Multi Papel 11.9
12 L4piz 15.6
Chinches 1.2
12 Lapiceros 12
1 Calculadora 39.9
16 Plumones 16
8 Mota 12
1 Franelografo 48
36 Cuentos 180
6 Rompecabezas 30
1 Diccionario 9.9
4 Set De Temperas 15
3 Set De Pinceles 14.9
3 Plumones Delgados 4.9
3 Colores Triangulares 155
3 Multipapel 15.9
Dominds Microporosos 19.9
Estiquer Decorativos 14.9
Palitos De Colores 6.6
Mini Pinzas 7.9
Ganchitos 2.6
Estiria Cruda 5.8
Juguetero Infantil 9.9
Pasa Pasadores 5
5 Titeres 30
Maceteros 40
Regaderas 39.8
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Balde Playero 9.9
Set De Jardineria 9.9
Semillas 5.5
Plantitas 12
Tierra Preparada 20 Kilos 11.9
Humos De Lombriz 5.9
TOTAL GASTO 829.2

Para poder iniciar una actividad empresarial o poner en marcha un
proyecto, necesitamos el permiso municipal que tiene un coste de 230.62

nuevos soles para las condiciones de nuestro local.

Al realizar nuestras actividades de publicidad como se detall6 en lineas
anteriores, necesitamos poner nuestro Anuncio Publicitario para el cual la

municipalidad nos pide 67.45 nuevos soles por otorgamiento al derecho.

Y por ultimo para realizar los tramites con defensa civil se necesita un
monto de 95.50 nuevos soles para que puedan inspeccionar el local y emitir

el respectivo informe final.

PERMISOS Y DERECHOS

Licencia Municipal 230.62
Derecho de Anuncio Publicitario 67.45
Defensa Civil con Informe Técnico 95.5
TOTAL GASTO 393.57

Por lo tanto necesitaremos una inversion inicial valorada en S/.
23,338.97, de los cuales S/.15,886.97 se necesitara en efectivo y la diferencia

es la aportacion del propietario en activos fijos.
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7.2. CALCULO DE COSTOS

7.2.1. Gastos Fijos
Nuestros costos fijos estardn compuestos por los Gastos

Administrativos y las remuneraciones del personal contratado.

Cantidad | Remun. Remun. Vacacionesy Gratificacion| CTS [ESSALUD| TOTAL | TOTAL
de personal |Mensual [Anual 12 sueldos 3 Sueldos 1sueldo| 0.09 ANUAL |MENSUAL
Administrado 1] 1,200.00 14,400.00 3,600.00( 1,200.00| 1,296.00| 20,496.00[ 1,708.00
Directora 1| 1,000.00 12,000.00 3,000.00( 1,000.00f 1,080.00|17,080.00[ 1,423.33
Asistente 1 400 4,800.00 1,200.00 400 432| 6,832.00  569.33
TOTAL MENSUAL 31,200.00 7,800.00] 2,600.00{ 2,808.00(44,408.00| 3,700.67

7.2.2. Gastos Variables
Contaremos como gasto variable los pagos a los profesores, ya que sus

pagos seran por horas trabajadas.

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sébado
3:40 - 4:25 1 4 7 10 13 16
4:25 - 5:30 BREAK
5:30 - 5:15 2 5 8 11 14 17
5:15 - 5:20 BREAK
5:20 - 6:05 3 6 9 12 15 18
Turno (L - M - V) Turmno (M -M - S)

Los horarios de atencion estaran distribuidos en 18 horas pedagogicas
(45 min), de las cuales 9 horas pedagdgicas son para los horarios de lunes,
miércoles y viernes, mientras que las otras 09 horas pedagodgicas para los
horarios de martes, jueves y sabado.
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7.3.

Lunes Martes | Miércoles | Jueves | Viernes | Sabado | SEMANAL | MENSUAL

2:30 2:30 2:30 2:30 2:30
Tiempo hras hras 2:30 hras hras hras hras 15 hras 50 hras
Remuneracion 25 25 25 25 25 25 150 600

Los profesores tendran un horario de dos horas y media por dia, y una
remuneracion de 10 soles la hora. La capacidad en que los profesores
puedan dictar sus clases, dependera directamente de la demanda de

alumnos inscritos en los talleres,

COSTO UNITARIO TOTAL DE CADA PRODUCTO
Consideramos que para un mes de ensefianza se tendra que invertir

4,045.67 nuevos soles, que son los pagos a los clientes internos por el
servicio y las obligaciones mensuales que estdn comprendidas en los Gastos

Administrativos.

El costo variable del servicio dependera de la capacidad que tenga la
escuela por ambiente, en este caso la PEIT E.I.R.L. tiene una capacidad

limite de 12 alumnos por ambiente.

En el siguiente cuadro se detalla el costo total por nifio que se matricula

en la escuela:

Nifios Costo Costo
Ambiente Inscritos Costo Fijos | Variable Total
1 1 4,045.67 300 4,345.67
1 2 4,045.67 300 4,345.67
1 3 4,045.67 300 4,345.67
1 4 4,045.67 300 4,345.67
1 5 4,045.67 300 4,345.67
1 6 4,045.67 300 4,345.67
1 7 4,045.67 300 4,345.67
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7.4.

1 8 4,045.67 300 4,345.67
1 9 4,045.67 300 4,345.67
1 10 4,045.67 300 4,345.67
1 11 4,045.67 300 4,345.67
1 12 4,045.67 300 4,345.67
2 13 4,045.67 600 4,645.67
2 14 4,045.67 600 4,645.67
2 15 4,045.67 600 4,645.67
2 16 4,045.67 600 4,645.67
2 17 4,045.67 600 4,645.67
2 18 4,045.67 600 4,645.67
2 19 4,045.67 600 4,645.67
2 20 4,045.67 600 4,645.67
2 21 4,045.67 600 4,645.67
2 22 4,045.67 600 4,645.67
2 23 4,045.67 600 4,645.67
2 24 4,045.67 600 4,645.67
3 25 4,045.67 900 4,945.67
3 26 4,045.67 900 4,945.67
3 27 4,045.67 900 4,945.67
3 28 4,045.67 900 4,945.67
3 29 4,045.67 900 4,945.67
3 30 4,045.67 900 4,945.67
3 31 4,045.67 900 4,945.67
3 32 4,045.67 900 4,945.67
3 33 4,045.67 900 4,945.67
3 34 4,045.67 900 4,945.67
3 35 4,045.67 900 4,945.67

PRECIO DE VENTA
Consideramos como precio de venta, al nifio inscrito que realizara el

pago Unico de 100.00 nuevos soles por derecho a matricula, mientras que
los precios de las mensualidades iran variando en el transcurso de los afios,
considerando que el BCR otorga cada afo una tasa de inflacion, nosotros
hemos realizado un alza de precios proyectado a un aproximado del 4%.
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Para el primer ano:

Para el segundo afio:

Para el Tercer afno:

PRECIO 135
VENTAS
Total
Mensual 6,480.00
Matricula 4,800.00
Total Anual 76,080.00
PRECIO 140
VENTAS
Total
Mensual 8,400.00
Matricula 6,000.00
Total Anual 98,400.00
PRECIO 145
VENTAS
Total
Mensual 10,440.00
Matricula 7,200.00
Total Anual 122,040.00
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Para el cuarto afo:

PRECIO 155
VENTAS
Total
Mensual 13,020.00
Matricula 8,400.00
Total Anual 151,620.00

Para el quinto afo:

PRECIO 160
VENTAS
Total
Mensual 15,360.00
Matricula 9,600.00
Total Anual | 178,560.00

7.5. DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
Hemos determinado nuestro punto de equilibrio a través de unos

cuadros, donde se puede apreciar detalladamente nuestros costos variables,

costos fijos y ventas totales.

En la primera columna se detalla doce (12) veces el numero uno (01),
que significa que un ambiente se llenara con doce (12) alumnos, a partir del
treceavo alumno se abrira otro salon. Esta estrategia utilizamos para poder

cubrir los costos variables, que son las remuneraciones de los docentes.

En la columna de “Punto de Equilibrio” la formula que usamos es la

siguiente:

128



Costos Fijos
P.E.=

Costos Variables
Ventas Totales

A continuacion se detallara el punto de equilibrio para cada uno de los
afios proyectados, considerado que los precios sufran variaciones en el

transcurso del tiempo.

7.5.1. PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL PRIMER ANO:

PUNTO DE EQUILIBRIO

Desde Hasta Costo
Ambiente Nifios Nifios Costo Fijos . Costo Total | Venta Total | P.E. Soles
. X . X Variable
Inscritos Inscritos
0 0 0 4,355.67 0.00 4,355.67 0.00 0.00
1 1 12 4,355.67 300.00 4,655.67 1,620.00 5,345.60
2 13 24 4,355.67 600.00 4,955.67 3,240.00 5,345.60
3 25 36 4,355.67 900.00 5,255.67 4,860.00 5,345.60
4 37 48 4,355.67 1,200.00 5,555.67 6,480.00 5,345.60
Graficamente:
12,000.00
o« 10,000.00
[
S 8000.00 S/.5,345.60
3
| 6,000.00
(1]
i
2 4,000.00
S
2,000.00
0.00
0 1 2 3 4 5 6 7
Cantidad de Ambientes
—— Costo Fijos ——Venta Total Costo Total
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Considerando que el precio de mensualidad es de 135.00 nuevos soles,

tendremos que llegar a tener como ingresos 5,345.59 nuevos soles. Esto

equivale

a tener

como

minimo

4 aulas en

actividad.

Para detallar la cantidad de nifilos como minimo que debemos de tener a fin

de recuperar nuestra inversion, hemos elaborado un cuadro donde se

desglosan los salones.

Nifios Costo

Ambiente inscritos | Costo Fijos | Variable | Costo Total | Venta Total | Evaluacion
3 25 4,355.67 900 4,945.67 3,375.00 -1,970.59
3 26 4,355.67 900 4,945.67 3,510.00 -1,835.59
3 27 4,355.67 900 4,945.67 3,645.00 -1,700.59
3 28 4,355.67 900 4,945.67 3,780.00 -1,565.59
3 29 4,355.67 900 4,945.67 3,915.00 -1,430.59
3 30 4,355.67 900 4,945.67 4,050.00 -1,295.59
3 31 4,355.67 900 4,945.67 4,185.00 -1,160.59
3 32 4,355.67 900 4,945.67 4,320.00 -1,025.59
3 33 4,355.67 900 4,945.67 4,455.00 -890.59
3 34 4,355.67 900 4,945.67 4,590.00 -755.59
3 35 4,355.67 900 4,945.67 4,725.00 -620.59
3 36 4,355.67 900 4,945.67 4,860.00 -485.59
4 37 4,355.67 1,200.00 5,245.67 4,995.00 -350.59
4 38 4,355.67 1,200.00 5,245.67 5,130.00 -215.59
4 39 4,355.67 1,200.00 5,245.67 5,265.00 -80.59

|

4 41 4,355.67 1,200.00 5,245.67 5,535.00 189.41
4 42 4,355.67 1,200.00 5,245.67 5,670.00 324.41
4 43 4,355.67 1,200.00 5,245.67 5,805.00 459.41
4 44 4,355.67 1,200.00 5,245.67 5,940.00 594.41
4 45 4,355.67 1,200.00 5,245.67 6,075.00 729.41
4 46 4,355.67 1,200.00 5,245.67 6,210.00 864.41
4 47 4,355.67 1,200.00 5,245.67 6,345.00 999.41
4 48 4,355.67 1,200.00 5,245.67 6,480.00 1,134.41

Podemos observar que efectivamente se tendra que contar con cuatro

(04) aulas en actividad, pero no necesariamente con su capacidad maxima,

si no que bastaria con tres (03) aulas en actividad y una con cuatro (04) nifios.
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Es asi como definimos que nuestro punto de equilibrio para el primer afio

sera el de inscribir por lo menos a 40 nifios.

7.5.2. PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL SEGUNDO ANO

PUNTO DE EQUILIBRIO

Desde Hasta Costo
Ambiente Nifios Nifios Costo Fijos . Costo Total | Venta Total | P.E. Soles
. X . : Variable
INscritos Inscritos
0 0 0 4,355.67 0.00 4,355.67 0.00 0.00
1 1 12 4,355.67 300.00 4,655.67 1,680.00 5,302.55
2 13 24 4,355.67 600.00 4,955.67 3,360.00 5,302.55
3 25 36 4,355.67 900.00 5,255.67 5,040.00 5,302.55
4 37 48 4,355.67 1,200.00 5,555.67 6,720.00 5,302.55
5 49 60 4,355.67 1,500.00 5,855.67 8,400.00 5,302.55
Graficamente:
12,000.00
o« 10,000.00
[
S 8000.00 S/.5,302.55
[
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o 6,000.00
S et
2 4,000.00
S
2,000.00
0.00
0 1 2 3 4 5 6 7
Cantidad de Ambientes
——Costo Fijos ——Venta Total Costo Total

Para el segundo afio consideramos que el precio de la mensualidad
sera de 140.00 nuevos soles, en consecuencia tendremos que llegar a tener

como ingresos 5,302.55 nuevos soles.
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Para el segundo afio nuestra cantidad de nifios matriculados debera ser

de 38 para que podamos recuperar nuestra inversion.

Detallaremos la cantidad de nifios matriculados como minimo en el

siguiente cuadro:

Nifios Costo

Ambiente inscritos | Costo Fijos | Variable | Costo Total | Venta Total | Evaluacién
3 25 4,355.67 900 4,945.67 3,500.00 -1,802.55
3 26 4,355.67 900 4,945.67 3,640.00 -1,662.55
3 27 4,355.67 900 4,945.67 3,780.00 -1,522.55
3 28 4,355.67 900 4,945.67 3,920.00 -1,382.55
3 29 4,355.67 900 4,945.67 4,060.00 -1,242.55
3 30 4,355.67 900 4,945.67 4,200.00 -1,102.55
3 31 4,355.67 900 4,945.67 4,340.00 -962.55
3 32 4,355.67 900 4,945.67 4,480.00 -822.55
3 33 4,355.67 900 4,945.67 4,620.00 -682.55
3 34 4,355.67 900 4,945.67 4,760.00 -542.55
3 35 4,355.67 900 4,945.67 4,900.00 -402.55
3 36 4,355.67 900 4,945.67 5,040.00 -262.55
4 37 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,180.00 -122.55

|

4 39 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,460.00 157.45
4 40 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,600.00 297.45
4 41 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,740.00 437.45
4 42 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,880.00 577.45
4 43 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,020.00 717.45
4 44 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,160.00 857.45
4 45 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,300.00 997.45
4 46 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,440.00 1,137.45
4 47 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,580.00 1,277.45
4 48 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,720.00 1,417.45
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7.5.3. PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL TERCER ANO

Para el tercer afio consideramos que el precio de la mensualidad sera
de 145.00 nuevos soles, tendremos que llegar a tener como ingresos

5,263.10 nuevos soles.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Desde Hasta Costo
Ambiente Nifios Nifios Costo Fijos : Costo Total | Venta Total | P.E. Soles
. X . X Variable
inscritos inscritos
0 0 0 4,355.67 0.00 4,355.67 0.00 0.00
1 1 12 4,355.67 300.00 4,655.67 1,740.00 5,263.10
2 13 24 4,355.67 600.00 4,955.67 3,480.00 5,263.10
3 25 36 4,355.67 900.00 5,255.67 5,220.00 5,263.10
4 37 48 4,355.67 1,200.00 5,555.67 6,960.00 5,263.10
5 49 60 4,355.67 1,500.00 5,855.67 8,700.00 5,263.10
6 61 72 4,355.67 1,800.00 6,155.67 10,440.00 5,263.10
Gréficamente:
12,000.00
o« 10,000.00
9 S/.5,263.10
8 8,000.00
o
o 6,000.00
S =
2 4,000.00
S
2,000.00
0.00
0 1 2 3 4 5 6 7
Cantidad de Ambientes
——Costo Fijos ——Venta Total Costo Total
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Nifios Costo

Ambiente inscritos | Costo Fijos | Variable | Costo Total | Venta Total | Evaluacion
3 25 4,355.67 900 4,945.67 3,625.00 -1,638.10
3 26 4,355.67 900 4,945.67 3,770.00 -1,493.10
3 27 4,355.67 900 4,945.67 3,915.00 -1,348.10
3 28 4,355.67 900 4,945.67 4,060.00 -1,203.10
3 29 4,355.67 900 4,945.67 4,205.00 -1,058.10
3 30 4,355.67 900 4,945.67 4,350.00 -913.1
3 31 4,355.67 900 4,945.67 4,495.00 -768.1
3 32 4,355.67 900 4,945.67 4,640.00 -623.1
3 33 4,355.67 900 4,945.67 4,785.00 -478.1
3 34 4,355.67 900 4,945.67 4,930.00 -333.1
3 35 4,355.67 900 4,945.67 5,075.00 -188.1
3 36 4,355.67 900 4,945.67 5,220.00 -43.1
4 38 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,510.00 246.9
4 39 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,655.00 391.9
4 40 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,800.00 536.9
4 41 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 5,945.00 681.9
4 42 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,090.00 826.9
4 43 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,235.00 971.9
4 44 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,380.00 1,116.90
4 45 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,525.00 1,261.90
4 46 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,670.00 1,406.90
4 47 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,815.00 1,551.90
4 48 4,355.67 | 1,200.00 | 5,245.67 6,960.00 1,696.90

Con una cantidad de 37 alumnos inscritos llegaremos a cubrir nuestras

inversiones, considerando un pequefio saldo a favor de 101.90 nuevos soles.

7.5.4. PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL CUARTO ANO

PUNTO DE EQUILIBRIO

Desde Hasta Costo
Ambiente Nifios Nifios Costo Fijos : Costo Total | Venta Total | P.E. Soles
: : : : Variable
inscritos inscritos
0 0 0 4,355.67 0.00 4,355.67 0.00 0.00
1 1 12 4,355.67 300.00 4,655.67 1,860.00 5,193.30
2 13 24 4,355.67 600.00 4,955.67 3,720.00 5,193.30
3 25 36 4,355.67 900.00 5,255.67 5,580.00 5,193.30
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4 37 48 4,355.67 1,200.00 5,555.67 7,440.00 5,193.30
5 49 60 4,355.67 1,500.00 5,855.67 9,300.00 5,193.30
6 61 72 4,355.67 1,800.00 6,155.67 11,160.00 5,193.30
7 73 84 4,355.67 2,100.00 6,455.67 13,020.00 5,193.30
Graficamente:
12,000.00
- 10,000.00
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Cantidad de Ambientes
——Costo Fijos ——Venta Total Costo Total

Para el cuarto afio se necesitard un monto de 5,193.30 nuevos soles

para recuperar la inversion, la cantidad de nifilos matriculados se detalla en

el cuadro siguiente:

Niflos Costo
Ambiente inscritos | Costo Fijos | Variable | Costo Total | Venta Total | Evaluacion
2 13 4,355.67 600 4,645.67 2,015.00 -3,178.29
2 14 4,355.67 600 4,645.67 2,170.00 -3,023.29
2 15 4,355.67 600 4,645.67 2,325.00 -2,868.29
2 16 4,355.67 600 4,645.67 2,480.00 -2,713.29
2 17 4,355.67 600 4,645.67 2,635.00 -2,558.29
2 18 4,355.67 600 4,645.67 2,790.00 -2,403.29
2 19 4,355.67 600 4,645.67 2,945.00 -2,248.29
2 20 4,355.67 600 4,645.67 3,100.00 -2,093.29
2 21 4,355.67 600 4,645.67 3,255.00 -1,938.29
2 22 4,355.67 600 4,645.67 3,410.00 -1,783.29
2 23 4,355.67 600 4,645.67 3,565.00 -1,628.29
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2 24 4,355.67 600 4,645.67 3,720.00 -1,473.29
3 25 4,355.67 900 4,945.67 3,875.00 -1,318.29
3 26 4,355.67 900 4,945.67 4,030.00 -1,163.29
3 27 4,355.67 900 4,945.67 4,185.00 -1,008.29
3 28 4,355.67 900 4,945.67 4,340.00 -853.29
3 29 4,355.67 900 4,945.67 4,495.00 -698.29
3 30 4,355.67 900 4,945.67 4,650.00 -543.29
3 31 4,355.67 900 4,945.67 4,805.00 -388.29
3 32 4,355.67 900 4,945.67 4,960.00 -233.29
3 33 4,355.67 900 4,945.67 5,115.00 -78.29
| |
3 35 4,355.67 900 4,945.67 5,425.00 231.71
S 36 4,355.67 900 4,945.67 5,580.00 386.71

Es recién en el cuarto se necesitara matricular a 34 nifios y ya no a 40

como fue en el primer afio.

7.5.5. PUNTO DE EQUILIBRIO PARA EL QUINTO ANO

PUNTO DE EQUILIBRIO

: Dg~sde H.aNSta .. Costo

Ambiente _ Nlnps _ Nln(_)s Costo Fijos Variable Costo Total | Venta Total | P.E. Soles

Inscritos Inscritos

0 0 0 4,355.67 0.00 4,355.67 0.00 0.00
1 1 12 4,355.67 300.00 4,655.67 1,920.00 5,162.28
2 13 24 4,355.67 600.00 4,955.67 3,840.00 5,162.28
3 25 36 4,355.67 900.00 5,255.67 5,760.00 5,162.28
4 37 48 4,355.67 1,200.00 5,555.67 7,680.00 5,162.28
5 49 60 4,355.67 1,500.00 5,855.67 9,600.00 5,162.28
6 61 72 4,355.67 1,800.00 6,155.67 11,520.00 5,162.28
7 73 84 4,355.67 2,100.00 6,455.67 13,440.00 5,162.28
8 85 96 4,355.67 2,400.00 6,755.67 15,360.00 5,162.28

136



Gréaficamente:

Cantidad en Soles

14,000.00
12,000.00
10,000.00
8,000.00
6,000.00
4,000.00
2,000.00
0.00

S/.5,162.28
/
1 2 3 4 5 6
Cantidad de Ambientes
——Venta Total Costo Total

—— Costo Fijos

Nuestra proyeccion llega hasta el quinto afio donde tendremos que

generar ingresos de un valor de 5,162.28 nuevos soles para poder

encontrarnos en el punto de equilibrio.

Nifios Costo

Ambiente inscritos | Costo Fijos | Variable | Costo Total | Venta Total | Evaluacion
2 13 4,355.67 600 4,645.67 2,080.00 -3,082.27
2 14 4,355.67 600 4,645.67 2,240.00 -2,922.27
2 15 4,355.67 600 4,645.67 2,400.00 -2,762.27
2 16 4,355.67 600 4,645.67 2,560.00 -2,602.27
2 17 4,355.67 600 4,645.67 2,720.00 -2,442.27
2 18 4,355.67 600 4,645.67 2,880.00 -2,282.27
2 19 4,355.67 600 4,645.67 3,040.00 -2,122.27
2 20 4,355.67 600 4,645.67 3,200.00 -1,962.27
2 21 4,355.67 600 4,645.67 3,360.00 -1,802.27
2 22 4,355.67 600 4,645.67 3,520.00 -1,642.27
2 23 4,355.67 600 4,645.67 3,680.00 -1,482.27
2 24 4,355.67 600 4,645.67 3,840.00 -1,322.27
3 25 4,355.67 900 4,945.67 4,000.00 -1,162.27
3 26 4,355.67 900 4,945.67 4,160.00 -1,002.27
3 27 4,355.67 900 4,945.67 4,320.00 -842.27
3 28 4,355.67 900 4,945.67 4,480.00 -682.27
3 29 4,355.67 900 4,945.67 4,640.00 -522.27
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7.6.

7.7.

30

4,355.67

900

4,945.67

4,800.00

-362.27

4,960.00

3 32 4,355.67 900 4,945.67 5,120.00 -42.27
3 88 4,355.67 900 4,945.67 5,280.00 117.73
3 34 4,355.67 900 4,945.67 5,440.00 277.73
3 35 4,355.67 900 4,945.67 5,600.00 437.73
3 36 4,355.67 900 4,945.67 5,760.00 597.73

Para el ultimo afio proyectado inscribiremos como minimo a 31 alumnos

para recuperar nuestra inversion.

COSTO MARGINAL

La PEIT cuenta con un costo marginal contante de S/. 25.00,

considerando

continuacion se detalla en el cuadro.

la cantidad de ambientes como servicios vendidos. A

V;?;;?es Costo Total | Costo Fijo | Ambientes | CT1-CT2 Al - A2 M(;?Sitr(])al
0.00 4,355.67 4,355.67 0 0.00 0.00 0
300.00 4,655.67 4,355.67 12 300.00 12.00 25
600.00 4,955.67 4,355.67 24 300.00 12.00 25
900.00 5,255.67 4,355.67 36 300.00 12.00 25
1,200.00 5,555.67 4,355.67 48 300.00 12.00 25
1,500.00 5,855.67 4,355.67 60 300.00 12.00 25
1,800.00 6,155.67 4,355.67 72 300.00 12.00 25
2,100.00 6,455.67 4,355.67 84 300.00 12.00 25
2,400.00 6,755.67 4,355.67 96 300.00 12.00 25

FLUJO DE CAJA ECONOMICO
Hemos realizado un analisis de los movimientos de nuestro efectivo,

proyectandolo hasta el 2019.

Las inversiones se realizaran en el presente afio, para comenzar a

iniciar nuestras actividades en quincena de Enero de 2015.
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2014 2015 2016 2017 2018 2019
INGRESOS
Ventas 71,280.00 92,400.00| 114,840.00| 143,220.00( 168,960.00
Otros Ingresos (matricula) 4,800.00 6,000.00 7,200.00 8,400.00 9,600.00
TOTAL INGRESOS - 76,080.00 98,400.00| 122,040.00f 151,620.00( 178,560.00
EGRESOS
Gastos de

48,548.00 48,548.00 48,548.00 48,548.00 48,548.00

Administracion
Gastos de Operacion 13,200.00 16,500.00 19,800.00 23,100.00 26,400.00
Gasto de Venta 310 310 310 310 310
Impuestos (NRUS) 550 2,200.00 2,200.00 2,200.00 4,400.00
TOTAL EGRESOS - 62,608.00 67,558.00 70,858.00 74,158.00 79,658.00
FINANCIAMIENTO
Préstamo 16,000.00
Gasto Financiero 480 389.59 296.47 200.55 101.76
Amortizacion 3,013.67 3,104.08 3,197.21 3,293.12 3,391.92
TOTAL FINANCIAMIENTO 16,000.00 3,493.67 3,493.67 3,493.67 3,493.67 3,493.67
INVERSION
Inversion Activos Fijos 8.797.80
e Intangibles
Aporte de Propietario 7,452.00
Inversion en el local 5,556.40
Permisos yLicencias 393.57
Inversion en materiales

1,139.20
iniciales
TOTAL INVERSION 15,886.97
FLUJO DE CAJADEL ECONOMICO 113.03 9,978.33 30,842.00 51,182.00 77,462.00 98,902.00
FLUJO DE CAJADEL ECONOMICO ACUMULADO 113.03 10,091.36 40,933.36 92,115.36( 169,577.36| 268,479.36

Observamos que se necesitara un financiamiento de S/.16,000.00 para

cubrir las inversiones de S/.15,886.97, teniendo como saldo a favor de

S/.113.03.

Es preciso sefalar que actualmente el propietario se encuentra

gestionado un préstamo en “El Fondo de Vivienda Policial” (FOVIPOL), por

un monto que comprende la necesidad del financiamiento del proyecto a fin

de ponerlo en marcha.
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7.8.  ANALISIS FINANCIERO
Elaboramos nuestro “Estado de Ganancias y Pérdidas” donde no

consideramos al impuesto a la renta ya que como estamos afiliados al NRUS,

gozaremos de sus beneficios.

2014 2015 2016 2017 2018 2019
Ventas 76,080.00| 98,400.00( 122,040.00| 151,620.00|] 178,560.00
Gastos de Venta 13,510.00f 16,810.00f 20,110.00| 23,410.00| 26,710.00
UTILIDAD BRUTA 62,570.00| 81,590.00( 101,930.00| 128,210.00| 151,850.00
Gastos Administrativos 393.57| 48,548.00| 48,548.00| 48,548.00|] 48,548.00| 48,548.00
Gastos Financieros 480 389.59 296.47 200.55 101.76
Utilidad antes de Impuestos 13,542.00f 32,652.41| 53,085.53| 79,461.45| 103,200.24
Impuesto (NRUS) 550 2,200.00 2,200.00 4,400.00 4,400.00
UTILIDAD NETA 12,992.00f 30,452.41| 50,885.53| 75,061.45| 98,800.24
A continuacién, con respecto a los impuestos a los cuales nos

ajustamos, se detalla en la siguiente tabla:

Categoria

Cuota mensual

A HWN =

Parametros
Total de ingresos Total de adquisiciones
brutos mensuales mensuales
(Hasta S/.) (Hasta S/.)
5,000 5,000
8,000 8,000
13,000 13,000
20,000 20,000
30,000 30,000

20
50
200
400
600

Por ultimo en nuestro “Balance General” explicamos doénde se

encuentran nuestros activos, pasivos y la inversion del propietario.
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2014 2015 2016 2017 2018 2019
Activo Circulante
Caja y Bancos 113.03 76,080.00 |98,400.00 |122,040.00 |151,620.00 |178,560.00
Existencias 1,139.20
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 1,252.23 76,080.00 |98,400.00 |122,040.00 |151,620.00 |178,560.00
Activo Fijo
Maquinaria y Equipo 16,249.80 16,249.80 16,249.80 16,249.80 16,249.80 16,249.80
Bienes Inmuebles 70,000.00 |70,000.00 |70,000.00 70,000.00 70,000.00 |70,000.00
TOTAL ACTIVO FIJO 86,249.80 [86,249.80 |86,249.80 [86,249.80 [86,249.80 [86,249.80
Activo Diferidos
Acondicionamiento y gastos varios 5,556.40
Amortizacion
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 5,556.40
TOTAL ACTIVOS 93,058.43 (162,329.80 [184,649.80 |208,289.80 (237,869.80 |264,809.80
Pasivos Corrientes
Ctas por Pagar 16,000.00 |3,493.67 3,493.67 3,493.67 3,493.67 3,493.67
Impuesto 550 2,200.00 2,200.00 4,400.00 4,400.00
Obligaciones Laborales 62,058.00 |65,358.00 68,658.00 71,958.00 |75,258.00
TOTAL PASIVO 16,000.00 (66,101.67 |71,051.67 74,351.67 79,851.67 83,151.67
PATRIMONIO
Capital Aportado 77,452.00 |77,452.00 (77,452.00 77,452.00 77,452.00 |77,452.00
Utilidad del Ejercicio -393.57 18,776.00 |36,146.41 [56,486.53 |80,566.45 |104,206.24
TOTAL PATRIMONIO 77,452.00 [96,228.00 113,598.41 [133,938.53 (158,018.45 |181,658.24
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 93,058.43 162,329.67 |184,650.08 (208,290.21 |237,870.12 |264,809.92

7.9.

Donde, por ser una empresa de servicios no se considera inventarios

gue puedan traer liquidez en el corto plazo.

Se puede detallar que aparte que el propietario aporta a la escuela

activos fijos, también aporta un inmueble, valorizado en S/.70,000.00.

EVALUACION DEL NEGOCIO

Para evaluar nuestro negocio tuvimos que fijarnos un costo de

oportunidad, como no tenemos otro proyecto con cual compararlo, buscamos

informacion de financieras, que nos generen interés por un monto inicial de

S/.16,000.00 (financiamiento que necesitamos para poner en marcha nuestra

empres) y los interés que ganariamos si dejamos nuestro deposito por 5 afios

(1800 dias).
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Obtuvimos los siguientes resultados:

Resultados de Depositos a Plazo © necesias ayusa

Moneda: Dolares Solo Bancos:
' Si
'Il Valor del Depésito: s/16,000 @ ) m
Plazo del Deposito: 1800 dias —

34 opciones disponibles Actualizado al 4 febrero

T i 2 -
Tasa delnterés 7| Ganancia .| Plazo (en ,| Monto Minimode .
Producto (TEA/ TREA) Total °| dias) °|  Apetua °| Masinfo

Deposito a Plazo Fijo ver &
E E‘Fggil\fa 7.75% 8/.7.23841 1080a+ S/, 500.00
Depdsito a Plazos ver +
Jj mjaMélr&é 7.60% S/ 707711 1081 a+ S/.0.00
k La el de 8og ool dmirgeduid
Depdsito ver
((Cﬁf;?uunmums 7.00% S/ 6,440 83 361 a+ S/.200.00
w
Plazo Prymera ver 4+
m 7 00% eI T o/ 35000
Ahorro a Plazo ver &
Preferencial
Banco 7.00% S/.6.440.83 1441 a 1800 S/.1.000.00
@ ralabella
Depésito a Plazos ver #
: WS 7.00% S/, 6,440.83 721a+ Sf.300.00
Plus Ahorro ver 4
Clcrun Huancavo 6.90% S/.6.336.16 1080 a+ S/ 100.00
Depdsito a Plazo Fijo ver #
ver

Depdsito a Plazo
m 6.75% S5/ 6,179.89 1800 a + S5/.1.000.00

Decidimos comparar nuestro proyecto con los beneficios que nos ofrece
las entidades financieras, siendo el porcentaje de evaluacion la tasa mas alta
(7.75% de Financiera Efectiva). A continuacion procedemos con su

evaluacion.
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Utilizaremos el indicador del VAN para medir los flujos futuros de los

ingresos y egresos que tendra nuestro proyecto.

Formula del VAN

N Q
VAN = -1 Z “”}_)

Resultado

VAN
439,138

Podemos observar que habiendo transcurrido 05 afios de utilidades para
la empresa, actualizamos el valor y obtenemos S/.439,138 un valor mucho
mas grande ante nuestro costo de oportunidad. Es un indicador que muestra

gue la empresa es rentable para un futuro.

Evaluamos también el TIR de nuestro proyecto, el cual arroja una tasa

Formula del TIR:

2B _
TIR=Y-""_=0
= (1+7)
Resultado
TIR 189%
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El proyecto generara un retorno de 189% lo cual muestra que el proyecto
es viable.

Y por udltimo analizamos la relacion entre beneficio y costo del flujo

proyectado a 05 afios:

2015 2016 2017 2018 2019

Beneficio/ Costo 1.22 1.46 1.72 2.04 2.24

TENDENCIA B/C

2.50 2.24
2.00

1.50

B/C

1.00

0.50

ANOS

La relacion existente es positiva ya que por cada nuevo sol que
invirtamos, se obtendra una ganancia de 22 centavos de sol, para el primer

ano.
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CAPITULO VIII

PLAN DE IMPLANTACION

Hemos realizado nuestra Malla Curricular teniendo en cuenta que nuestro
servicio se desarrollara durante los 8 meses del afio, siendo estos divididos en (04)
cuatro bimestres.

Cada bimestre contard con un programa, donde se desarrollaran cursos de
forma divertida para que el alumno pueda aprender y disfrutar. Para poder pasar al
siguiente programa, el médulo (programa) es pre-requisito para el avance de los
alumnos.

Para el primer afo, desarrollaremos los programas detallados en el cuadro de
abajo, terminado este afio, se desarrollara la siguiente Malla Curricular que respecta
al nivel Intermedio de la PEIT E.l.LR.L.
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Usando una cinta
meétrica

Conocer los
nameros y la
numeracion

Te doy - te quito

Hacer
operaciones de
sumay resta

Hablamos Iniciarse en la
estadisticamente estadistica

Crear y resolver
problemas

dando a

Yo administrador conocer Sus
intereses,

conflictos y

relaciones en

negociaciones.

Yo hablo

Planificar su
participacion
por medio del
lenguaje oral

Yo leo

Discernir el
significado  de
las palabras por
contexto

Yo escribo

Narrar las
reflexiones del
dia usando
lenguaje escrito

Produzco texto

Planificar y
organizar  sus
ideas haciendo
nuevos textos.

Expresar  sus
emociones a

Soy libre través del dibujo
y pintura.
Conocer y
valorar

Yo valoro diferentes
técnicas de

dibujo y pintura

146



Desarrollar una

relacion de
autoconfianza
Lo hacemos bien X respetando su
creacién y la de
sus
compaferos
Planificar y
realizar
No hay problema X produ_cuones
asumiendo la
resolucion  de
sus problemas
Propiciar las
manifestacione
Muevo mi cuerpo X S y sus
habilidades
motrices
Dominar el
Controlo mi cuerpo X control de su
cuerpo
Obtener la
. confianza y
Me expreso mejor X : g
seguridad en si
mismo

Incrementar las

Trabajo con mis x |actividades

amigos sociales
Conocer el
sonido como
Oyelo y esclichalo X elemento de
comunicacion
con los demas
Explorar,
conocer
Yo aprendo X codigos y
técnicas de la
musica
Vivir la musica:
cantar, danzar,
interpretar  sus
. propias
Soy feliz X manifestacione

s asi como
distintos estilos
y culturas.
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Yo toco

Iniciarse en la
practica de
algin

instrumento de
su preferencia

Conocerse a si

mismo y
Aprendo a ser alcanzar la

suficiente

autonomia

Vivir en

comunidad

Juntos somos

respetandose y

felices
respetando a
los demas
Lograr
maximizar el
Aprendo a d I
conocerme esarrolio - que
su propia
naturaleza
Potencializar la
Aprendo hacer inteligencia
emocional
Expulsar  sus
ideas y
sentimientos
Vete apa negativos,
buscando un
equilibrio
emocional.
Priorizar sus
Soy asertivo propias
decisiones
Identificar su
deseo de
interlocutor

Cucuto

mediante el
cuenta cuento,
teatro y oratoria

Yo te dije, ¢Y como

te dije?

Expresarse
corporal y
facialmente,
dando volumen
y entonacion a
Su voz
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Super Natural

Desarrollar su

sentido de
pertenencia en
el medio
natural,
reconociendo
sus roles,
derechos y

responsabilidad

Desarrollar un
pensamiento
autbnomo, para

Yo Investigo gbservar,
escubrir,
medir, clasificar,
predecir y
comunicar.
Orientar el

Soy preventivo

conocimiento
de si mismo y
su medio
ambiente,
previniendo vy
solucionando
necesidades
vitales.

Doy vida

Buscar generar
y desarrollar
una conciencia
ambiental

orientada hacia
un  desarrollo
sostenible.
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CONCLUSIONES

EN RELACION CON LA DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1. La primera Escuela Internacional de Talentos (PEIT) E..LR.L. es un
proyecto de la familia Vilca, el cual viene por afios teniendo una
transcendencia cultural y artistica.

2. Las fortalezas de este proyecto estan basadas en la experiencia de
afos anteriores que beneficia a la escuela en desarrollar metodologias
creativas, que el nifio puede comprender y disfrutar lo aprendido.

3. Con respecto a las debilidades, estan mayormente dirigida a que se
contempla un capital propio, y se cuentan con activos un poco
deteriorados.

4. Las oportunidades son consecuencia de la trayectoria artistica —
cultural de la escuela, generando una gran demanda por parte de los
clientes fidelizados, los reconocimientos y premios de parte de la
municipalidad asi como la afiliacion al NRUS que nos da la
oportunidad de pagar cuotas por ingresos.

5. Los obstaculos del entorno estan relacionados en su mayoria con la
inseguridad social por donde se encuentra el local, la formacion de los

nifios en el hogar y los posibles competidores.
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6. El resultado de los factores internos y externos son de 2.59 y 2.77
respectivamente, lo cual significa que nuestras debilidades y
amenazas pueden ser superadas por nuestras fortalezas vy

oportunidades, para lo cual se elaboraron estrategias.

EN RELACION CON EL ESTUDIO DE MERCADO

1. Se encontré una poblacién de 397,113 habitantes en el distrito de San
Juan de Miraflores, de las cuales 84,460 son mujeres que tienen entre
22 a 46 afos de edad (mercado al que nos vamos a dirigir).

2. Los sectores a estudiar son el A, By C, que mediante la data sacada
del INEI, nos arroja una cantidad total de 47,973 mujeres que
participan en los sectores.

3. Aplicamos la investigacion descriptiva y elaboramos un cuestionario
para aplicarlos a 73 personas, con la finalidad de hallar nuestra
muestra en un universo finito.

4. Las encuestas fueron aplicadas a 11 puntos estratégicos, de los
sectores A, By C.

5. Un 91 % de las madres encuestadas creen que sus hijos necesitan
desarrollar las 8 inteligencias multiples, el 8% contesto que “Tan vez”
y solamente el 1% no esta de acuerdo con este desarrollo.

6. Se elabor6 un pequefio Focus Group con 20 clientes fidelizados, de
los cuales el 100% desean que se vuela abrir la escuela.

7. Aplicamos las 5 fuerzas de Porter, con lo cual nos percatamos que el
“Poder de negociacion de los clientes” es “BAJO” ya que iniciariamos
como un monopolio a lo que refiere nuestro rubro; ante el “Poder de
negociacion con el proveedor” el nivel es “MEDIO” ya que es una
empresa familiar trabajamos equitativamente; la “Amenaza de
productos sustitutos” es “ALTA” entre ellas se encuentran los talleres

de verano de totas las escuelas de San Juan de Miraflores; los
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“Nuevos competidores” es de nivel “MEDIO” ya que se corre el riesgo
de que los “Sustituidos” realizan un benchmarking y puedan
potencializar su negocio y por ultimo nuestra “Competencia directa” es
‘BAJA” ya que aun no existe una escuela para desarrollar las
inteligencias multiples.

8. Nuestro prondstico de ventas fue elaborado bajo la capacidad del
alumnado, que es de 12 alumnos por aula, siendo 8 ambientes los
cuales pueden estar en actividad al mismo tiempo, se cuenta con 2
horarios (Lunes, miércoles y viernes / Martes, jueves y sabado),
teniendo como capacidad maxima a 192 alumnos.

EN RELACION CON EL PLAN DE MARKETING

1. Nos posicionaremos en el mercado, desarrollando un servicio acorde
con lo que necesite el cliente. Brindaremos un servicio personalizado,
con un trato especial a cada nifio con respecto a sus inteligencias.

2. Nuestra propuesta Unica de ventas esta dirigido a que los clientes
encuentren la diferencia entre nuestro servicio brindado, con el
servicio brindado por la competencia con un servicio sustituto.

3. El servicio que ofrecemos consta en brindar una educacioén integral y
formativa de las 08 inteligencias multiples en los nifios de 05 a 14 afios
de edad, en un ambiente acorde, creativo e innovador, basado en la
comunicacién, sensibilidad de los valores; actuando de una forma
flexible, autbnoma, critica y participativa en la sociedad.

4. El logotipo “PEIT” refiere a la Primera Escuela Internacional de
Talentos, parte del isotipo es un circulo simbolo de un servicio que
acaparatodas las areas. Los colores amarillo y turquesa los utilizamos
para dar la impresion de ser “La numero 1° en desarrollo de

inteligencias y un color de identificacion con la escuela.
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5.

La estrategia del precio se basard a en un crecimiento desde
S/.135.00 hasta S/.160.00, donde daremos facilidad a nuestros
clientes a conocernos y a fidelizarlos.

Nuestro estudio demuestra que las clientas se enteran de los cursos
de verano por medio de volantes, por lo cual se decidié volantear en
puntos estratégicos, realizar perifoneo en los mercados, una
publicidad en la misma fachada y el uso de las redes sociales como
parte de una fidelizacion del cliente, donde puedan gozar de las
actividades de sus hijos, mediante fotos, videos, publicaciones de

textos, etc.

EN RELACION CON EL PLAN DE OPERACIONES

1.

La PEIT E.l.LR.L. se encuentrara ubicada en Jr. Felipe Arancibia N°
110 de la zona “C” de San Juan de Miraflores.

La distribucion de sus ambientes serda en 14 ambientes. Estara
comprendido por 8 ambientes individuales de las inteligencias, 3
ambientes para los administrativos (Administracion, direccion y
recepcion) y 2 servicios higiénicos.

Se utilizara toda la capacidad de local, por lo cual se dividira en 3
plantas.

Se utilizardn materiales solo al inicio de la actividad ya que a partir del
primer afio los nifios traerdn sus propios materiales y se ira
suministrando la escuela.

Los activos fijos estdn comprendidos por S/.7,452.00 por el propietario
y S/.8,797.80 por un financiamiento externo.

A pesar que el local se encuentra construido, se realizara unos
arreglos de los ambientes, los cuales nos llevard a un costo de
S/.5,556.4.
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EN RELACION CON EL PLAN DE ORGANIZACION

1. La PEIT E.l.R.L. estara compuesta por el Propietario (Ricardo Vilca
Flores), la Administracion (Giselle Rosmery Vilca Sagastegui), la
Direccion (Ana Maria Sagastegui Ruiz) y la Asistente (Sissy Stephanie
Mar Sagastegui) también contard con 8 areas que representaran a
cada Inteligencia Mdltiple y tendran como representante a un profesor.

2. El personal que apoyara en la empresa, sera familiar ya que se ha
venido trabajando afios anteriores con los mismos docentes, los
cuales ya tienen experiencia para brindar un servicio especializado y

una ensefanza concientizada, lo cual es de suma importancia.

EN RELACION CON EL PLAN LEGAL

1. La empresa solo contard con un propietario el cual aportara como
patrimonio S/.7,452.00 en activos fijjos y un inmueble donde se
desarrolla el proyecto, valorizado en S/.70,000.00.

2. La empresa sera registrada como una Empresa Individual de
Responsabilidad Illimitada E.I.R.L.

3. Segun la UGEL, aun no se ha desarrollado una ley que contemple los
requisitos aplicados a la PEIT E.I.R.L., por lo cual no pertenecemos a
su control.

4. Se pedirad permiso municipal para la puesta en marcha, asi como se
cumplird con los requisitos para la visita del Defensa Civil al local, se
cumplird con los requisitos de registros y comunicaciones debidas a la

SUNAT asi como con toda documentacion legal.
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EN RELACION CON EL PLAN FINANCIERO

1. La inversion inicial es S/. 23,338.97, de los cuales S/.15,886.97 se
necesitara en efectivo y la diferencia es la aportacion del propietario
en activos fijos.

2. Considerando que el BCR otorga cada afio una tasa de inflacion,
nosotros hemos realizado un alza de precios proyectado a un
aproximado del 4%. Estos van desde un minimo de S/.135 (1ler afio)
hasta S/.160 (5to afio) sin contar las matriculas que son de 100.00
nuevos soles, Unico pago anual.

3. Al obtener un precio distinto para cada afio, se evalué minuciosamente
el punto de equilibrio para cada afio, por lo que necesitamos un
minimo de 40 nifios para el primer afio y 33 alumnos para el quinto
afo. Esto a fin de recuperar la inversion.

4. La evaluacioén de los indicadores, muestra que el proyecto es viable.

EN RELACION CON EL PLAN IMPLANTACION

1. Se cuenta con un cronograma detallado a desarrollar durante todo el
afo, pero cada afio se elaborara otro plan de implantacion.
2. El plan de implantacion a desarrollar se clasificard conforme a los

programados sefialado en el cuadro del Plan de Implantacion.
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RECOMENDACIONES

El plan de trabajo de la PEIT E.I.R.L es un plan elaborado con fin de
cubrir las carencias de la metodologia educativa tradicional,
abordando la problematica del proceso de “Ensefanza - Aprendizaje”,
lo cual deberia tomarse en cuenta no solo por esta empresa, sino por
todas las escuelas del Peru.

PEIT E.ILR.L ha sido constituida como tal por no contar con un
respaldo econémico mayor, pero sugerimos un mayor interés en este
proyecto a fin de que mas adelante pueda surgir un apoyo para
realizar un cambio a una Sociedad Anénima Cerrada.

Las debilidades de la PEIT E.l.LR.L deberan ser reforzadas, asi se
recomienda una mayor implementacion y la adquisicion de
maquinarias modernas. Por otro lado una mejor infraestructura a fin
de un mejor ambiente para el desenvolviendo de los nifios.

. Aprovechar la demanda insatisfecha de los clientes fidelizados para
utilizarla como un medio de publicidad de “boca a boca”, con el fin de

obtener una mayor cobertura.
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Siendo que los valores es una de las caracteristicas que distinguira a
los alumnos de la PEIT E.l.LR.L desarrollando de esta manera su
potencial en valores éticos y morales, se considera como una
recomendacion de gran importancia la influencia de estos a los demas
nifos, ya que “un niflo es mucho mas influyente en otro nifio”.
Implementar cada afo, programas para el reforzamiento de las
inteligencias multiples del alumno, siendo cada afio mas innovadoras
y creativas.

Implementar a mediano plazo un elenco de nifios talentos, que
representen a la escuela en cualquier concurso y/o presentacion
artistica.

A un largo plazo, y dependiendo del crecimiento sostenible,
implementar sucursales de la PEIT E.I.LR.L., para que otros nifios
también tengan la oportunidad de desarrollar sus talentos.
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ANEXOS

ANEXO A. Formato de encuesta

ENCUESTA DE ESTUDIO DE MERCADO

ZONA: _ N°__
FECHA: /| |
HORA: __ :  pm
EDAD:

SEXO:

1. ¢Es apoderada de uno(s) nifio(s) entre los de 05 a 14 afios de edad?
sil| No| |

2. ¢En qué turnos estudian su(s) nifio(s)?

Mafana Tarde Mafana
- tarde
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3. ¢Su nifio lleva algun tipo de taller de verano?
sil_| No| |

4. ¢Cual es el costo de la mensualidad por taller?

‘ ‘ Nuevos Soles

5. ¢Cuantas horas a la semana realiza el taller?

L] Homs

6. ¢Ha escuchado hablar de las Inteligencia Multiples?

sif | No[ |

7. ¢Le gustaria que su(s) nifio desarrolle las 8 Inteligencias Multiples?

sif ] No[ |

Realizamos esta encuesta con la finalidad de apreciar su opinion sobre la

apertura de la “Primera Escuela Internacional de Talentos (PEIT)” que desea

desarrollar las 08 inteligencias mdultiples, que plantea Gardner. Los horarios

a realizarse seran interdiarios (L-M-V 6 M-J-S) donde se desarrollaran 3

inteligencias en 2:30 horas al dia.

Con la informacién brindada:

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por el servicio de la

PEIT?

Menos de s/.150
s/. 150 - s/. 180
s/. 180 - s/. 2.30
s/.230 - s/.280
mas de s/.280

Nuevos Soles
Nuevos Soles
Nuevos Soles
Nuevos Soles
Nuevos Soles
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9. ¢Le gustaria que el desarrollo de las inteligencias multiples en su(s) nifio(s)
sea durante todo el afio?

1 afio

2 afnos
3 anos
4 afos
5 anos

sif ]

No|:|

10.La PEIT pretende que su hijo pueda llevar su educacion basica
paralelamente con el desarrollo de sus inteligencias multiples ¢ Cuantos
afos inscribiria a su nifio en la PEIT?

Toda su educacion basica

ANEXO B. Resultados de la encuesta

Muchas Gracias por su opinién,

Dios la Bendiga

1. ¢Es
cpoderada e | 2. cenaue
N° | ZONA | CODIGO FECHA HORA | EDAD |SEXO turnos estudian
entre los de 05 su(s) nifio(s)?
a 14 afos de ’
edad?
01|A 001 |06/01/2014 | 13:12 32 F Si Mafiana
02| A 001 | 06/01/2014 | 13:16 43 F Si Manana
03| A 001 | 06/01/2014 | 13:23 43 F Si Manana
04| A 001 |06/01/2014 | 13:37 27 F Si Manana
05| A 001 | 06/01/2014 | 13:37 33 F Si Manana
06| A 001 | 06/01/2014 | 13:39 36 F Si Manana
07 | A 001 |06/01/2014 | 13:41 38 F Si Manana
08| A 002 | 06/01/2014 | 13:03 38 F Si Hasta la tarde
09| A 002 | 06/01/2014 | 13:07 35 F Si Manana
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10 (A 002 | 06/01/2014 | 13:12 40| F Si Hasta la tarde
11 | A 002 | 06/01/2014 | 13:16 37 F Si Hasta la tarde
12 (A 002 | 06/01/2014 | 13:16 32 F Si Mafiana
13 (A 002 | 06/01/2014 | 13:21 27 F Si Hasta la tarde
14 | A 002 | 06/01/2014 | 13:39 43 F Si Mafnana
15 A 003 | 06/01/2014 | 13:02 28 F Si Hasta la tarde
16 A 003 | 06/01/2014 | 13:05 33 F Si Hasta la tarde
17 |A 003 |06/01/2014 | 13:16 37 F Si Hasta la tarde
18 A 003 | 06/01/2014 | 13:23 27 F Si Hasta la tarde
19 (A 003 | 06/01/2014 | 13:24 41 F Si Hasta la tarde
20 | A 003 | 06/01/2014 | 13:24 46 F Si Hasta la tarde
21| A 003 |06/01/2014 | 13:36 38 Si Hasta la tarde
22 | A 003 | 06/01/2014 | 13:42 33 F Si Hasta la tarde
23| B 001 (07/01/2014 | 13:32 36 F Si Mafiana
24 | B 001 | 07/01/2014 | 13:32 28 F Si Mafnana
25| B 001 (07/01/2014 | 13:44 28 F Si Mafiana
26 | B 001 (07/01/2014 | 13:46 36 F Si Mafiana
27 | B 001 | 07/01/2014 | 13:49 35 F Si Mafnana
28 | B 001 | 07/01/2014 | 13:49 43 F Si Mafnana
29 | B 001 |(07/01/2014 | 13:52 26 F Si Mafiana
30| B 002 |07/01/2014 | 13:23 30 F Si Mafnana
31| B 002 | 07/01/2014 | 13:26 26 F Si Mafnana
32|B 002 | 07/01/2014 | 13:26 27 F Si Mafiana
33|B 002 | 07/01/2014 | 13:28 35 F Si Mafiana
34| B 002 |07/01/2014 | 13:29 39 F Si Mafnana
35|B 002 |07/01/2014 | 13:33 34 F Si Mafnana
36|B 002 | 07/01/2014 | 13:34 36 F Si Mafiana
37|c 001 |08/01/2014| 13:00 36 F Si Manana
38|C 001 |08/01/2014 | 13:02 35 F Si Manana
39|C 001 | 08/01/2014 | 13:07 38 F Si Mafiana
40| C 001 | 08/01/2014 | 13:09 39 F Si Mafiana
41| C 001 |08/01/2014 | 13:12 40 F Si Mafana
42| C 001 [ 08/01/2014 | 13:16 38 F Si Mafiana
43| C 001 | 08/01/2014 | 13:18 34 F Si Mafiana
44| C 001 |08/01/2014 | 13:22 36 F Si Mafana
45| C 002 | 08/01/2014| 13:18 39 F Si Mafana
46 | C 002 | 08/01/2014 | 13:21 31 F Si Mafiana
47| C 002 | 08/01/2014 | 13:24 42 F Si Mafiana
48| C 002 | 08/01/2014 | 13:28 37 F Si Mafana
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49| C 002 | 08/01/2014 | 13:36 39 F Si Mafiana
50| C 002 | 08/01/2014 | 13:38 35 F Si Mafiana
51(C 002 | 08/01/2014 | 13:38 33 F Si Mafiana
52 |d 001 | 09/01/2014 | 13:03 36 F Si Mafiana
53 |d 001 | 09/01/2014 | 13:04 31 F Si Tarde
54 | d 001 |09/01/2014| 13:09 30 F Si Tarde
55 | d 001|09/01/2014| 13:11 33 F Si Tarde
56 | d 001 | 09/01/2014 | 13:14 29 F Si Mafiana
57 | d 001|09/01/2014| 13:17 31 F Si Tarde
58 | d 001|09/01/2014| 13:21 34 F Si Mafiana
59 | d 002 | 09/01/2014 | 13:13 38 F Si Mafiana
60 | d 002 | 09/01/2014 | 13:16 31 F Si Hasta la tarde
61 d 002 |09/01/2014| 13:18 36 F Si Hasta la tarde
62 | d 002 |09/01/2014 | 13:22 37 F Si Mafiana
63 |d 002 | 09/01/2014 | 13:26 29 F Si Hasta la tarde
64 | d 002 |09/01/2014 | 13:28 35 F Si Mafiana
65 | d 002 |09/01/2014 | 13:28 36 F Si Hasta la tarde
66 | e 001 |10/01/2014 | 13:36 39 F Si Hasta la tarde
67 |e 001 |10/01/2014 | 13:36 35 F Si Hasta la tarde
68 | e 001|10/01/2014| 13:39 39 F Si Hasta la tarde
69 |e 001 |10/01/2014 | 13:40 34 F Si Hasta la tarde
70 |e 001 |10/01/2014 | 13:43 39 F Si Hasta la tarde
71| e 001 |(10/01/2014 | 13:45 31 F Si Hasta la tarde
72 | e 001 |10/01/2014 | 13:48 37 F Si Hasta la tarde
73 e 001 |10/01/2014 | 13:49 38 F Si Hasta la tarde
?I- oSu ni[“\o 4, ¢Cual es el 5. ¢ Cuantas es?:-uiE: do 7hi%§(rs‘e)e:e?:g§i:;§)
Ne | eva g costo _de 2 OIS Ia_ hablar de las desarrollar las 8
t:jioviiéﬁgir menstL;ellllé?’e)ld por serr;zla?:”zzllza Inteligencia Inteligencias
: : : Multiples? Mdultiples?
01 Si 100 5 No Si
02 Si 150 6 No Si
03 Si 140 6 No Si
04 Si 100 5 No Si
05 Si 140 6 No Si
06 Si 150 5 No Si
07 Si 90 6 No No
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47 Si 110 3 No Si

48 Si 100 2 No Si

49 Si 130 6 No Si

50 Si 120 6 No Tal vez

51 Si 100 5 No Si

52 Si 90 3 No Si

53 Si 90 4 No Si

54 Si 90 5 No Si

55 Si 90 5 No Si

56 Si 90 4 No Si

57 Si 90 4 No Si

58 Si 90 4 No Si

59 Si 90 4 No Si

60 Si 100 5 No Si

61 Si 100 5 No Si

62 Si 90 4 No Tal vez

63 Si 100 4 Si Si

64 Si 90 4 No Si

65 Si 100 5 No Si

66 Si 160 6 No Si

67 Si 160 6 Si Si

68 Si 160 6 No Si

69 Si 160 6 Si Si

70 Si 160 6 Si Si

71 Si 160 6 Si Si

72 Si 160 6 Si Si

73 Si 160 6 Si Si
8._ ¢ Cuénto estaria gél c(jjtle_sag_r’rlgslltg r_cljeel: ?alljse L0 ) IT;E/gr gLe;%nuizgigi il;:.gg pueda

N° m%'ﬁgﬂ:ﬁ; %ﬁtg?)%er‘rel m(:ms:é%egr?gj(s) paralelamente con el desarrollo de sus
servicio de la PEIT? nifo(s) sea durante initﬁggﬁgﬁgzsarggItri];i)rl]ise%ggéllgtglszﬁ_ﬁoos

todo el afio? :

01 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio

02 s/. 180 - s/.2.30 |Si 2 afios

03 s/. 180 - s/. 2.30 Si 2 afos

04 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio

05 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios

06 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
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07 Menos de s/.150 No 3 afios
08 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
09 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
10 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacién bésica
11 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacion basica
12 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afo
13 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
14 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
15 s/. 150 - s/. 180 Si Toda su educacion basica
16 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacién bésica
17 s/. 150 - s/. 180 Si Toda su educacién bésica
18 s/.230 - s/.280 Si Toda su educacion basica
19 s/. 150 - s/. 180 Si Toda su educacién bésica
20 s/. 150 - s/. 180 Si Toda su educacién bésica
21 s/.230 - s/.280 Si Toda su educacién basica
22 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacién basica
23 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
24 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
25 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
26 Menos de s/.150 No 1 afio
27 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
28 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacién basica
29 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacion basica
30 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
31 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
32 s/.180- s/.2.30 |Si 1 afio
33 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
34 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
35 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
36 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
37 s/. 150 - s/. 180 No 1 afio
38 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacion basica
39 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
40 s/.180 - s/.2.30 |Si 1 afio
41 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
42 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
43 Menos de s/.150 Si 1 afio
44 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
45 s/.180 - s/.2.30 |Si 1 afio
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46 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
47 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacion basica
48 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
49 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
50 Menos de s/.150 Si 1 afio
51 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afo
52 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
53 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacion basica
54 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afo
55 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
56 s/.180 - s/.2.30 |Si 1 afio
57 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacién basica
58 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
59 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
60 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
61 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afo
62 s/. 150 - s/. 180 Si Toda su educacién bésica
63 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
64 s/. 150 - s/. 180 Si 1 afio
65 s/.180 - s/.2.30 |Si 2 afios
66 s/. 150 - s/. 180 Si Toda su educacién bésica
67 s/.230 - s/.280 Si Toda su educacién basica
68 s/. 150 - s/. 180 Si Toda su educacion basica
69 s/.180 - s/.2.30 |Si Toda su educacién bésica
70 s/. 150 - s/. 180 Si Toda su educacién basica
71 mas de s/.280 Si Toda su educacién béasica
72 s/.230 - s/.280 Si Toda su educacién bésica
73 s/.230 - s/.280 Si Toda su educacién bésica
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ANEXO C. Asistentes del Focus Group

N° Nombre Apellidos DNI Grupo
01 | Ruth Esther Ascorba Fernandez 80256067 01
02 | Norma Asuncién | Infante Cortez 08358454 01
03 | Nora Kelly Amanqui Culti 77217655 01
04 | Karla Lissette Loja Macavilca 70568301 01
05 | Guillermina Cucho Cruz 06230524 01
06 | Ysabel Cabrera Guerrero 08951363 01
07 | Maria Amparo Candiotti Salcedo 24550546 01
08 | Dina Angélica Vega Sanchez 73125383 01
09 | Ocalin Fiestas Narvaez 41698197 01
10 | Silvia Vanessa Minaya Solis 41476463 01
11 | Nancy Arango Villatis 10013170 02
12 | Maria Narvaez de Fiestas 09676788 02
13 | Lidia Maria Mar Araos 99254645 02
14 | Bettsy Orbezo Ponce 18030379 02
15 | Audina Requejo de Vega 07257180 02
16 | Frida Vanessa Guzman O. 76094756 02
17 | Isabel Marifia Fernandez 33429619 02
18 | Diana Sol Sol Espinoza 46135825 02
19 | Maximina De Miranda Gonzales | 08851612 02
20 | Maria Palomino Guzman 41537891 02

ANEXO D. Fotos del Focus Group
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Primer Grupo Focal
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Segundo Grupo Focal
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ANEXO E. Formato de contratos de locacién de servicios
(Ejemplo con profesora de la Inteligencia Kinestésica)

CONTRATO DE LOCACION DE SERVICIOS

Conste por el presente documento, el Contrato de Locacién de Servicios (en adelante:
el “Contrato”), que celebran:

En calidad de Comitente: PRIMERA ESCUELA INTERNACIONAL DE TALENTOS
E.l.LR.L (en adelante: “PEIT”) con RUC No. (en tramite) , con domicilio en Avenida Felipe
Arancibia N° 110, Zona “C”, Distrito de San Juan de Miraflores, Provincia y Departamento
de Lima, debidamente representada por su Titular, Sr. Ricardo Vilca Flores, identificado con
DNI N°07844883, quien obra segun poderes inscritos en la Partida N° (en tramite)del
Registro de Personas Juridicas de Lima.

En calidad de Locador: GISELLE ROSMERY VILCA SAGASTEGUI (en adelante “EL
LOCADOR?”), identificada con DNI No. 70244177, domiciliada en Avenida Av. Castro

Iglesias N°110 en el Distrito de San de Miraflores, Departamento y Provincia de Lima.

PEIT y EL LOCADOR, que en adelante podran ser referidos como las “Partes” del
Contrato, acuerdan que su relacién comercial estara regida por las siguientes Clausulas:

PRIMERA: ANTECEDENTES

1.1 PEIT es una Empresa Individual de Responsabilidad Limitada, domiciliada en el Perq,
dedicada a la actividad de educacién integral y formativa de las inteligencias multiples
en nifios de 05 a 14 afios de edad; en un ambiente acorde, creativo e innovador; con
base en la comunicacion, sensibilidad de los valores y con una forma flexible,
autébnoma, critica y participativa de actuar en sociedad

1.2 EL LOCADOR es una persona natural dedicada a brindar servicios de ensefianza de
danzas nacionales e internacionales, entre otros programas que asigne la escuela.

PEIT ha manifestado la necesidad de contar con los servicios del LOCADOR, a efectos
del mismo proceda a prestar servicios de ensefianza en la asignatura de Corporal -
Kinestésica para nifios de entre 05 a 14 afios de edad; en un ambiente acorde, creativo
e innovador; con base en la comunicacién, sensibilidad de los valores y con una forma
flexible, autbnoma, critica y participativa de actuar en sociedad
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SEGUNDA: OBJETO DEL CONTRATO

2.1

2.2

En virtud del presente Contrato, PEIT contrata los servicios del LOCADOR bajo la
modalidad de Locacion de Servicios con el objeto de brindar servicios de ensefianza
en la asignatura de Corporal - Kinestésica para nifios de entre 05 a 14 afios de edad,;
en un ambiente acorde, creativo e innovador; con base en la comunicacion, sensibilidad
de los valores y con una forma flexible, autébnoma, critica y participativa de actuar en
sociedad.

A cambio, PEIT abonard al LOCADOR una contraprestacion dineraria cuyo monto se
determinard con arreglo a lo pactado en la Clausula Tercera.

TERCERA: DE LA RETRIBUCION Y DE LA MODALIDAD DE PAGO

3.1

3.2

3.3

PEIT abonara a EL LOCADOR por el Servicio sefialado en numeral 2.1 de la clausula
segunda, un Importe de S/. 10.00 (Diez y 00/100 Nuevos Soles), la hora.

La ampliacién del Servicio y cualquier costo adicional, que se acuerden entre PEIT y
EL LOCADOR sera formalizada por escrito.

PEIT cancelara la contraprestacion al LOCADOR, cuando este entregue el
comprobante de pago respectivo

CUARTA: OBLIGACIONES DEL LOCADOR

4.1

4.2

EL LOCADOR tendra plena libertad para organizar y planificar el cumplimiento de
sus obligaciones frente a PEIT.

El Servicio implicara que EL LOCADOR mantenga en absoluta reserva la base del
plan de ensefianza por PEIT, informaciéon que se define como de caracter
confidencial, la que podra ser usada Unicamente para el cumplimiento del objeto del
contrato.

QUINTA: OBLIGACIONES DE LA PEIT

5.1

5.2

Mantener una comunicacion continua con el LOCADOR segun los requerimientos del
LOCADOR.

Cancelar la contraprestacion por los servicios de ensefianza en la asignatura de
Corporal - Kinestésica en la forma y tiempos establecidos entre LAS PARTES.
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SEXTA: PLAZO DEL CONTRATO

6.1 El plazo para la ejecucion del Servicio sera de un (1) afio, que comprende desde la
fecha de firma del contrato hasta el 31 de diciembre de 2015

SETIMA: PERSONAL CONTRATADO E INEXISTENCIA DE VINCULO LABORAL

7.1 El Servicio prestado por EL LOCADOR a favor de PEIT no generaran entre ellos, ni
entre su personal dependiente y/o auxiliar, ningun derecho, ni beneficio, tampoco
ninguna relacion de caracter laboral, tratAndose exclusivamente de una relacion de
naturaleza civil.

7.2 En consecuencia, nada de lo pactado en este documento, podré interpretarse de
manera que se considere al LOCADOR como agente, trabajador o dependiente de
PEIT con la cual no le une vinculo laboral ni relacién de subordinacién o dependencia.

OCTAVA: CONFIDENCIALIDAD

8.1 EL LOCADOR se compromete a guardar estricta reserva y confidencialidad sobre
todos los aspectos relacionados con el cumplimiento del presente Contrato, vinculada
tanto a las actividades y negocios de PEIT, asi como a toda la informacion a la que
pudiera tener acceso durante la prestacion del Servicio, e incluso luego de terminada
la relacion contractual (en adelante “LA INFORMACION?”).

8.2. Toda informacion proporcionada a EL LOCADOR por PEIT, sea o0 no para el objetivo
del presente Contrato, o sobre la cual EL LOCADOR haya tomado conocimiento, sea
0 no para el objetivo del Contrato o a raiz de su relacion de servicios con PEIT, sera
considerada como informacién de naturaleza confidencial, sin importar la manera
como ésta haya sido divulgada o que sea de conocimiento de EL LOCADOR.

NOVENA: DEL DEBER DE COOPERACION DE LAS PARTES
9.1. PEITyEL LOCADOR se comprometen a cooperar, el uno para con el otro, de buena
fe y conforme a los usos comerciales, para la realizacion de los objetivos trazados al
momento de brindar su acuerdo para la celebracion del Contrato.
DECIMA: REGIMEN DE LA RESOLUCION Y RESPONSABILIDAD CIVIL
10.1 Cualquiera de LAS PARTES podra resolver el Contrato por mutuo acuerdo.
Asimismo, cualquiera de las partes podra resolver el Contrato por incumplimiento

grave de la otra, ejerciendo el derecho potestativo de resolucién con arreglo a lo
establecido en el articulo 1429° del Cédigo Civil.
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10.2 Laresponsabilidad civil derivada de la inejecucion de las prestaciones comprometidas
por las Partes se sujetara al régimen general del libro VI del Cédigo Civil, asi como a
la normativa especial del Cadigo Civil en materia de prestacion de servicios.

10.3 El ejercicio de la facultad de resolver este Contrato no obliga al pago de suma alguna
por concepto de lucro cesante u otros.

DECIMO PRIMERA: DE LOS DOMICILIOS Y DE LAS NOTIFICACIONES

11.1 Las Partes declaran como sus domicilios los indicados en la introduccion del Contrato,
y se obligan a comunicarse oportunamente, con no menos de (quince) 15 dias
calendario, todo cambio que efectlen.

11.2 Para ser consideradas validas y oponibles, las notificaciones o comunicaciones
vinculadas con cualquier aspecto del Contrato seran remitidas por Las Partes a los
domicilios en vigor.

En sefal de conformidad con los términos y acuerdos establecidos en las lineas

precedentes, Las Partes suscriben el Contrato por triplicado, en Lima a los 02 dias de mes
de Enero de 2015.

PRIMERA ESCUELA INTERNACIONAL EL LOCADOR
DE TALENTOS E.I.LR.L
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ANEXO F. Certificado profesional del propietario, administradora y
directora.

Propietario:
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Administradora:




Administradora: Promotora cultural de San Juan de Miraflores




Directora:
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Directora: Especialidad — Problemas de aprendizaje
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“"Promotores voluntarios de lectura — Ministerio de la Cultura




N° 539 y 540 — Administradora y Directora

Resolucion Directoral N°264 - 2011
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ANEXO G. MARCA

Marca antigua

Marca Nueva
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ANEXO H. Materiales de difusiéon 2007 - 2008

Volantes 2007
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Tripticos 2008 - 2009
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ANEXO I. Requisitos de la Municipalidad de San Juan de Miraflores
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ANEXO J. Formato para inspeccion técnica de Defensa Civil
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ANEXO K. Instituciones a cargo de las UGEL

La PEIT E.I.LR.L. no registra, no se encuentra bajo responsabilidad de la UGEL
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ANEXO L. Fotos de la PEIT 2007 - 2009

Plana Docente, con polos de la PEIT

190



Profesores y alumnos en campeonato recreacional

Clases de Guitarra
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ANEXO M. Antecedentes de los Hermanitos Vilca en San Juan de Miraflores

RESOLUCION DE ALCALDIA N°101995 - 1995
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Resolucion de Alcaldia “Villa el Salvador” N° 615 - 2002
Resolucion de Alcaldia N° 678 - 1996
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RESOLUCION DE ALCALDIA N°101995 con credenciales de Artistas
“Hermanitos Vilca”
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OTORGAMIENTO DE LAS MEDALLAS CIVICAS A LOS HNOS. VILCA
Alcalde NuUfez - 1995

Reconocimiento del Alcalde Adolfo Ocampo — 1997
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Marcha por el “Dia Mundial de la lucha contra la tuberculosis” — 2012

Apoyo de la PEIT a la Municipalidad de San Juan de Miraflores
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