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CAPITULO | INTRODUCCION

El Per( esta atravesando un crecimiento econdémico en las ultimas décadas que le ha
permitido acercarse a los demas paises a través del comercio y, ademas, sumado la
globalizacion, hace necesario el aprender otros idiomas, para poder comunicarte con personas

de los diferentes paises.

En la actualidad son cada vez més los jovenes que consideran que es necesario aprender
por lo menos un idioma méas al natural que se habla, y comprende. Mas aln, jovenes
universitarios que tienen una formacién empresarial y ven los mercados extranjeros como una

oportunidad para hacer empresa o de trabajo a través de capital humano.

La universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo no esta alejada de esta realidad,
pues cada vez son mas los jovenes universitarios que estudian en un centro de idiomas. Ademas,
en la encuesta realizada a los estudiantes de esta cada de estudios, se obtuvieron como
resultados que ven con buenos ojos que la universidad cuente con un centro de idiomas, que les
permita desarrollar mas sus conocimientos en un nuevo idioma. Ademas, que tenga como valor
agregado un precio mas bajo que las demas instituciones que brindan este servicio, y que

mantenga la calidad de sus docentes.

La presente investigacion esta referida a determinar si es viable implementar un centro
de idiomas en la ciudad de Chiclayo por parte de la Universidad Catdlica Santo Toribio de
Mogrovejo 2015. La operatividad del centro de idiomas inicia con un local alquilado en la zona

céntrica de Chiclayo, y teniendo como objetivo a un mediano plazo poder construir el local.



CAPITULO Il FORMULACION IDEA DE NEGOCIO

El objetivo de este trabajo de investigacion es proponer un plan de negocio de caracter
innovador, acorde a las necesidades actuales de aprendizaje y desarrollo evaluadas desde las
perspectivas social, econdmica y financiera, asi como de procesos internos que permitan una

sostenibilidad en el tiempo, conforme con la axiologia cat6lica de la Universidad.

Actualmente, la USAT cuenta con la Direccion del Instituto de Idiomas y Cursos
Complementarios (DIICC), dependiente de vicerrectorado académico. Esta direccion es
responsable académicamente de evaluar el nivel de desempefio en la ensefianza de los idiomas,

tanto en pregrado como en postgrado.

La ensefianza del idioma es una exigencia de los planes de estudio de las diferentes
escuelas de la USAT. Para el caso de pregrado, la exigencia es a un nivel de dominio basico, a
excepcioén de la Facultad de Ingenieria y Arquitectura y de los estudios de Postgrado, donde la

exigencia del dominio de un idioma es a nivel intermedio.

El inicio de la ensefianza de los idiomas se da en los dos primeros afios dentro de los
planes de estudio de las escuelas, pues se entiende que servira mas adelante en la investigacion
y movilidad internacional. Sin embargo, este planteamiento ha originado el retiro del 5% de los
ingresantes de los cursos de idiomas, pues aducen problemas econémicos y falta de tiempo para
estudiar, debido a que los ingresantes tardan en adecuarse a su nueva vida universitaria. Por
ello, se debe analizar la necesidad de reubicar la posicion de las asignaturas tomando en cuenta

las restricciones académicas que enfrenta el estudiante a inicios de su carrera profesional.

En cuanto a la ensefianza del inglés en el nivel de postgrado, de los 183 maestrantes que
ingresaron en las diferentes maestrias e iniciaron el periodo 2014-2015, solo el 17.5 % cumplia
con los requisitos solicitados por la Direccién de Postgrado; el 42.60 % se matricul6 en los
cursos ofrecidos por la USAT; el resto no se inscribidé por motivos de falta de tiempo. Estos
indicadores evidencian la necesidad de evaluar las caracteristicas limitantes para este tipo de

estudiante con responsabilidades laborales, familiares, etc.



Por otra parte, el Estado, por medio del Ministerio de Educacion, MINEDU, ha venido
realizando una serie de politicas para mejorar la educacion en sus diferentes niveles, y dentro
de estas mejoras se encuentra el aprendizaje de los idiomas, en especial, el idioma inglés. Para
la educacion secundaria, el MINEDU ha implementado el programa “Inglés Puerta al mundo”,
aplicado en los colegios publicos; y en el caso de la educacion universitaria, el ministerio
demanda su adecuacién a las exigencias de la nueva Ley Universitaria 23733. En esta ley, se
considera el conocimiento de idiomas como un requisito indispensable para la obtencion de

grados Yy titulos. Ello implica una oportunidad que debe aprovecharse.

Estos cambios generarian un impacto directo en los ingresos de la Universidad, pues el
43 % de los ingresantes de la USAT provienen de colegios publicos, y si bien la DIICC ofrece
los cursos de inglés, francés, aleman, italiano y portugués, es el idioma inglés el de mayor
aceptacion con un 89 % de matriculados sobre el total de estudiantes. En cuanto a la demanda
interna, la DIICC debe atender una poblacion cautiva de las escuelas profesionales; en el afio
2015 fue de 3001, y en un promedio de 2608 desde el 2010 al 2015. En la tabla N° 1, se puede

observar el numero de matriculas que se realizaron es ese periodo.

Tabla 1 NUmero de matriculas por afio

Afio NUmero de Matriculados

2009 1311
2010 2874
2011 2521
2012 2673
2013 2027
2014 2569
2015 3001
Fuente: Direccion del Instituto de Idiomas y Cursos complementarios.

Fecha 2015

La nueva estrategia de negocio que se planteara a la alta direccion de la USAT es la
implementacion de un Centro de Idiomas, con autonomia académica y administrativa, con
horarios y programas a medida de las necesidades del estudiante de la USAT y con respeto a
los estandares académicos establecidos en el Marco Comun Europeo de Referencia para la
ensefianza de los Idiomas (Commom European Framework of Reference for Languages —
CEFRL).



El Centro de Idiomas ofrece un proceso integrador de ensefianza aprendizaje, blended
learning, que, complementado con diferentes medios, deberd acelerar de manera facil y
divertida el dominio de los idiomas. Este nuevo proceso se centra en un aprendizaje por
competencias desde un enfoque comunicativo. Emplea medios diversos como la
implementacion de exdmenes de ubicacion, manejo de grupos no mayores de 20 estudiantes,

profesores debidamente certificados, certificacion Internacional y programas vivenciales.

Esta propuesta de valor deberd hacer frente, por diferentes medios, a las posibles
amenazas y problemas antes mencionados. Uno de ellos es su ubicacion céntrica del Centro de
Idiomas en la ciudad de Chiclayo. Ademas, propone una nueva opcion de estudio a los cerca de
9000 estudiantes, aproximadamente, repartidos en los diferentes Institutos y Centros de

Idiomas.

Por tal motivo, resulta necesario evaluar la viabilidad de implementar un Centro de

Idiomas en el centro de la ciudad de Chiclayo en el periodo 2016.



CAPITULO 111 ANALISIS DE OPORTUNIDAD

3.1 Oportunidades econdémicas financieras

El crecimiento economico que el Per( ha tenido en la ultima década no ha sido ajeno al
de la region Lambayeque. Se ha podido observar una mayor oferta educativa: se ha
incrementado el nimero de universidades, de dos a diez universidades. Asimismo, el rubro de
Centros e Institutos de Idiomas también ha presentado este vertiginoso crecimiento. Destacan
el Instituto Cultural Peruano Norteamericano (ICPNA) y el Centro de Idiomas de la
Universidad San Martin de Porres (CIUSMP), segln la encuesta realizada por la empresa
M&CV en el periodo julio — setiembre del 2015. Ambas instituciones se encuentran ubicadas
en el centro de la ciudad de Chiclayo. Actualmente, dichas instituciones, atienden a una
poblacion de cerca de 9000 estudiantes, segin investigacion explorativa. Las pensiones
mensuales varian de s/. 130 a s/. 225, dependiendo de la modalidad e institucién, tal como puede

observarse en el gréfico.

Tabla 2 Costo de pensiones de idioma inglés, por instituciones, 2015
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Si bien el publico objetivo del centro de idiomas son los estudiantes de sus diferentes
escuelas de la USAT, sin embargo, su ubicacion céntrica, generaria una nueva opcion para los
cerca de 9000 estudiantes que actualmente albergan el ICPNA y el CIUSMP.



La nueva propuesta de valor destacaria por los precios mas comodos, entre los S/. 100 a

S/.120, ademas, del prestigio y buena imagen de la USAT en la region Lambayeque.

3.2 Oportunidades de mejorar la movilidad universitaria

Actualmente, la USAT cuenta con un Programa Internacional de Movilidad de
Estudiantes Universitarios (PIMEU), perteneciente a la Direccibn de Relaciones
Internacionales y Nacionales. En dicho programa, han participado, desde el 2012, un total de
88 estudiantes, de los cuales el 25 % han viajado a paises de lenguas extranjeras para estudiar
en sus universidades. Asi, la Universidad Federal de Rio de Janeiro, Brasil, ha acogido la mayor
participacion de estudiantes: 18. La USAT cuenta con 50 convenios internacionales de los
cuales, 20 convenios estan relacionadas con universidades cuya lengua materna no es el

espafol.

3.3 Oportunidades laborales y académicas

Preparar en la adquisicién de una lengua extranjera y en asumir los retos que significan
la movilidad internacional no solo a los estudiantes, sino a los profesores de esta casa de
estudios constituye un gran reto. Este reto genera, ademas, la insercién a una nueva cultura, la
cooperacion en la educacion, cultura y ciencia, asi como en la participacién en el mercado y la
industria extranjeros. Asimismo, se abririan nuevas oportunidades laborales e intercambios
institucionales, mediante la firma de convenios de cooperacion interinstitucional en favor de

los paises en relacion.

Todo ello redundaria necesariamente en una ampliacion de los horizontes personales, a
un mayor desarrollo personal, académico y social orientado hacia la construccion de una

sociedad mas justa, solidaria y mas humana.



CAPITULO IV MODELO DE NEGOCIO

4.1 Modelo de negocio CANVAS

El modelo de negocio empleado en esta investigacion es el CANVAS. Para Blasco y
Campa (2014), es un modelo de negocio fundamental, pues es un proceso de definicion,

implementacién y seguimiento de la estrategia de una empresa.

Para tales autores, el modelo cuenta con cuatro areas fundamentales que constituyen las
cuestiones principales de la organizacion. Estos aspectos son: producto, perspectiva del cliente,

gestion de la infraestructura y los aspectos financieros.

Asimismo, se adicionan nueve elementos que conforman el modelo de negocio; estos
elementos son: propuesta de valor, segmento de clientes, relaciones con los clientes, canales,

recursos clave, socios clave, flujos de ingresos y estructura de costos.

Segun Osterwalder, A. (2010), “la mejor manera de describir un modelo de negocio es
dividirlo en nueve médulos béasicos que reflejen la l6gica que sigue una empresa para conseguir
ingresos. Estos nueve mddulos cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes,

’

oferta, infraestructuras y viabilidad economica”.

Desde la teoria de Osterwalder, el modelo CANVAS nos permitira disefiar de forma
rapida un modelo de negocio, plasmarlo en una idea de negocio, que contribuye a un rapido
analisis, planificar y a organizar rapidamente un modelo de negocio. EI modelo CANVAS tiene
nueve bloques divididos en cuatro areas fundamentales, para las cuales se formulan las

siguientes preguntas:
Para la primera area: ¢qué es lo que vamos a vender?, ;qué valor vamos a dar?
Para la segunda area: ¢a quién nos dirigimos? ¢A quién le vamos a dar valor?

Para la tercera area: ;como vamos a hacer?, ;cémo vamos a llegar a esos clientes

ofreciéndoles el producto o servicio que estamos creando?



Para la ultima area: ;con qué recursos contamos para lograr nuestros objetivos, respecto

al plan de negocio que queremos lograr?

La implementacion del nuevo centro de idiomas USAT se realizard sobre la base del
modelo de negocio CANVAS, en el cual se detallara la propuesta de valor: como se manejara
la relacion con los clientes, qué recursos se necesitaran para ejecutar la idea de negocio, quiénes

son los principales aliados y a qué segmento va dirigido el servicio.

4.1.1 Segmento de clientes

Segun Kotler, (1996), un segmento de mercado es “un grupo de consumidores que

responden de forma parecida a un conjunto de determinados esfuerzos”.

Para Farber. M y Bonta, P. (2010), segmento de mercado es aquella parte del

mercado definida por distintas variables que permiten diferenciarse de otros segmentos.

En el caso del Centro de Idiomas USAT, se ha considerado como publico objetivo

a los estudiantes del pregrado y postgrado de nuestra universidad.

4.1.2 Propuesta de valor

Porter, M. (2006) define la propuesta de valor como “un conjunto de beneficios
que recibiran los clientes a los que se dirige como consecuencia de un servicio o producto
brindado”. Para que una propuesta de valor sea atractiva, deben formularse preguntas como:
¢qué valor estamos entregando a nuestros clientes?, ;qué problema estamos ayudando a
resolver?, ¢qué necesidades estamos satisfaciendo? La propuesta de valor se caracteriza por el

valor agregado del producto o servicio brindado.

En el caso del nuevo centro de idiomas USAT, este brindard un servicio de
ensefianza aprendizaje de idiomas extranjeros, respaldado con una adecuada plataforma virtual
y contara con una amplia variedad de horarios, adaptandose a la disponibilidad de tiempos del
potencial cliente. Ademas, contard con clubes de conversacion y lectura, que facilitaran el

aprendizaje del idioma de modo maés rapido y en poco tiempo.



El Centro de Idiomas también sera centro autorizado para la toma de examenes de
Certificaciéon Internacional. Por dltimo, el Centro de Idiomas estara ubicado en una zona

céntrica y segura de la ciudad para facilitar el traslado de los estudiantes.

4.1.3 Canales

El autor Osterwalder, A. (2010) explica que un canal se centra en como se entrega
la propuesta de valor a los clientes (a cada segmento). Es determinar cbmo comunicamos,

alcanzamos y entregamos la propuesta de valor a los clientes (venta y postventa).

Respecto al canal que utilizara el nuevo Centro de Idiomas de la USAT para dar
a conocer su propuesta de valor, es a través de la red social Facebook, ademas de dos modulos
de promocion y venta, uno ubicado en el centro comercial real plaza y otro en la cafeteria de la

Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, ambos ubicados estratégicamente.

4.1.4 Relacién con los clientes

Se refiere a la captacion, fidelizacion del cliente y estimulacion de las ventas. Se
debe tener claro como atraer nuevos clientes, mantenerlos y hacerlos crecer. Para el nuevo
centro de idiomas USAT, se llevard a cabo a través de la estrategia customer relationships
management (CRM), la cual es una herramienta orientada a la fidelizacion de clientes, que
permitiria a todos los colaboradores de una institucion disponer de informacion actualizada,
permitiendo optimizar la relacion cliente-empresa. Ademas, se brindard un servicio de

excelente calidad y personalizado hacia el cliente.

Cabe resaltar que la implementacion de CRM, se realizara como parte de la
estrategia de negocio centrada en el cliente que desea implementar la Direccién de Marketing
e Imagen Institucional de la USAT y que favorecera a los diferentes productos educativos que
la USAT posee entre ellos el centro de idiomas.
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4.1.5 Fuente de ingresos

Constituyen fuente de ingresos del Centro de Idiomas, la matricula y pensiones de
los estudiantes del pregrado y postgrado de la Universidad Catolica Santo Toribio de
Mogrovejo, asi como la matricula y pensiones externas de los estudiantes de la universidad y

que desean aprender un idioma extranjero.

4.1.6 Recursos Clave

Aqui se debe tener en cuenta los elementos mas importantes para que nuestro
modelo de negocio funcione, los medios con que contara, como: recursos humanos,

tecnoldgicos, locales y fisicos (vehiculos, Courier y otros).

En el caso del nuevo Centro de Idiomas, se han considerado, como recursos clave,
el personal de informes, docentes certificados, personal calificado para la gestion y direccion

del centro de idiomas, financiamiento y la infraestructura e instalaciones.

4.1.7 Actividades clave

El autor Osterwalder, A. (2010) sefiala que para que un modelo de negocio
funcione y se ejecute Optimamente, debemos realizar actividades clave. De esta forma,

Ilevaremos de buena forma nuestra propuesta valor.

Las actividades clave del Centro de Idiomas seria la buena atencion al cliente, la
promocion y venta, el dictado de clases tanto presenciales como virtuales, gestion Web (redes
sociales), la contratacion de buenos docentes, horarios flexibles hacia la comodidad del cliente
potencial, elaboracion de la tematica de clases y realizacion de convenios con instituciones
extranjeras que permitan a largo plazo, los intercambios culturales entre estudiantes de otros

paises.
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4.1.8 Socios Clave

Bajo la premisa de socios clave, se debe conocer cuales son los principales socios
para hacer que el modelo de negocio funcione, cuéles son los proveedores que se necesitan para
que la propuesta de valor funcione. Como sefiala Jerez (2014), la pregunta es: “;Con qué
alianzas vas a trabajar? Este es un aspecto que cada dia se esta potenciando mas. Es lo que se
conoce como innovacion abierta, ya que un emprendedor tiene que trabajar en un ecosistema

con mas gente y con mas emprendedores .

Respecto al Centro de Idiomas, sus socios clave son la misma Universidad
Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, que trae consigo elementos clave como la Direccién de
Relaciones internacionales y nacionales, las escuelas del pregrado y posgrado de la misma

universidad.

Otro socio clave seria el Ministerio de Educacion (MINEDU). Se debe mencionar
también las editoriales y distribuidoras de material educativo, tanto fisico como virtual, asi
como las universidades extranjeras que apoyarian la Certificacion del Idioma de procedencia

extranjera.

4.1.9 Estructura de costos

Describe todos los costes en los que se incurre al operar el modelo de negocio. Se
trata de conocer y optimizar costos para intentar disefiar un modelo de negocio sostenible y
eficiente. El Centro de Idiomas asumiria los gastos administrativos (planillas), gastos del

servicio y los gastos de marketing.



Socios clave
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L, . Segmento de
Relacion con los clientes -
clientes

USAT

Facultades y escuelas pregrado
USAT

Escuela de Postgrado.

Direccién de Relaciones
Internacionales y Nacionales

MINEDU

Universidades Extranjeras.

Editoriales y distribuidoras de
Material Educativo

Gastos de servicios

Alquiler de local.

Actividades clave Propuesta de valor

e  Gesti6n web

Gastos administrativos. (planilla)

e Buena atencién al cliente

e Promocion y ventas

¢ Dictado de clases.

e Contratacién de docentes

e Convenios con instituciones

extranjeras

Recursos clave ‘

Personal de informes
Docentes certificados
Personal calificado para
la gestion y direccion del
centro de idiomas.
Financiamiento
Infraestructura

Estructura de costes

Gastos Disefio, publicidad y promocion (Marketing)

Se ofrece servicio con
flexibilidad de horarios
en nuevas y modernas
instalaciones, equipadas
con la dltima tecnologia
que permitiran al
estudiante
complementar su
aprendizaje, en una
ubicacidn céntrica y
segura de la zona de
Chiclayo.

Aula virtual que
refuerce el proceso de
aprendizaje ensefianza

Clubes de lectura 'y
conversaciones

Estrategia de fidelizacion
CRM.

Asistencia personal.

Servicios automatizados.

Canales

Red social Facebook, venta
directa a través de moédulos de
informacion (2) ubicados
estratégicamente en la
Universidad y centro de
informacion en la direccién de
idiomas y cursos
complementarios

Fuentes de ingresos

Estudiantes
USAT:

Pregrado

Postgrado

Matricula y pensiones de los estudiantes del pregrado y posgrado de la

universidad

Matricula y pensiones de personas que necesiten aprender algin idioma

extranjero.

Figura 1Modelos CANVAS
Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO V ANALISIS DEL ENTORNO

5.1 Andlisis del macro entorno

En este capitulo, se analizaran aquellos factores que influyen en el rubro de servicio
educacion, enfocado en la ensefianza de los idiomas. La evaluacion incluira los aspectos

econdmicos, politicos, legales, tecnoldgicos y demogréficos.

5.1.1 Aspectos econé6micos

En la altima década, el Per( fue considerado como una de las economias de mayor
crecimiento con una tasa de crecimiento promedio del PBI de 6.1% Yy una tasa de inflacién de
2.9% entre los afios 2005 al 2014. Este crecimiento fue consecuencia de la combinacion de
diversos factores, tales como un contexto externo favorable, politicas macroeconémicas
prudentes y reformas estructurales. Sin embargo, en estos Ultimos afios, el Peru ha enfrentado
una desaceleracion de su economia, debido a cambios desfavorables en el contexto externo,

tales como las caidas de los precios de la materia prima, un periodo de volatilidad financiera.

En cuanto al contexto interno, podemos mencionar un declive de la inversion
publica y privada, como consecuencia de una pérdida de confianza por parte de los sectores
productivos, asimismo, los retrasos en la implementacion de programas de inversion publica.
Se suma a esto, la ocurrencia del fendmeno El Nifio, asi como la incertidumbre que siempre

generan los comicios electorales.

Desde la perspectiva regional, la regién Lambayeque ha contribuido en promedio
en esta Ultima década en un 2.5 % de PBI nacional, (INEI). Esta mejora se ha visto en el campo
de la educacidn universitaria con la creacion de nuevas universidades y centros de idiomas, las

cuales presentan diversas ofertas econémicas, como puede apreciarse en la tabla adjunta:
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Tabla 3 Costo Promedio de pensiones y matricula por la ensefianza de carreras de pregrado
por instituciones 2015

usSs UbDL UDCH USMP UCV UTP  USAT UAP UJMB
Matricula 300 150 240 365 300 200 300 150 150
Pension 360 200 360 450 380 420 650 250 200

Fuente: Estudio de mercado cuantitativo — cualitativo de pregrado, postgrado, educacion virtual
y centro de idiomas M&CV
Fecha: 2015

5.1.2 Aspectos politicos y legales

Desde el punto de vista politico, en forma general, que se ha mantenido el
compromiso del gobierno y de los actores politicos de implementar las politicas educativas
como politicas de Estado. Por eso, las leyes promulgadas y programas implementados en el
ambito educacional han tenido como finalidad darle la relevancia que se merece la educacion
en nuestro pais. Entre estas leyes e implementaciones de programas, podemos mencionar las
concernientes a la mejora del dominio del inglés y de otros idiomas, incluidas las lenguas

nativas, en general, tanto a nivel escolar como universitario.

En cuanto a las escuelas publicas, el Estado ha lanzado una iniciativa
denominada “INGLES PUERTAS AL MUNDO, que busca mejorar la ensefianza solo del
idioma Inglés. Esta ensefianza tendra como meta cumplir con estandares internacionales sobre
el dominio del idioma inglés. El objetivo principal de esta iniciativa es que los estudiantes

logren acceder a nuevas oportunidades y desarrollarse en un mundo cada vez més globalizado.

Respecto a la educacion universitaria, el dominio de un idioma extranjero o
nativo es requisito indispensable para la obtencion de grado de bachiller y titulo profesional y
el dominio de dos idiomas para la obtencién de grado doctoral, tal como puede leerse en el
articulo 45 de la nueva Ley Universitaria N° 30220.
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5.1.3 Aspectos tecnoldgicos

La tecnologia desempefia un papel muy importante como “facilitador” en la
gestion de los negocios, incluyendo el de educacion. El uso de las tecnologias hoy en dia es
pilar importante en la nueva economia digital, asi como en las nuevas tendencias educativas de
aprendizaje. De este modo, se crean nuevos modelos de negocios en la educacion, tal como
puede apreciarse en el modelo de negocio de aprendizaje de idioma inglés implementado por
la empresa Open English o los cursos online de ensefianza de idiomas desarrollado por la USS
de Chiclayo, por mencionar algunos ejemplos. La tecnologia, pues, va a facilitar la plataforma

para poder desplegar nuevas estrategias y productos diferenciados.

5.1.4 Aspecto demografico

Segun el INEI, para el 2015, la poblacion de la region Lambayeque contara con
una poblacion 1 260 250. Se estima que unas 575 555 personas se encuentran ubicadas en la
provincia de Chiclayo, mayoritariamente en sus tres distritos principales: Chiclayo (23.15%),
José Leonardo Ortiz (15.33%) y la Victoria (7.2%), con una tasa de crecimiento poblacional

estimada del orden del 1.3%, segln datos del INEI.

La dinamica demografica presenta una importante reduccion en la concentracion
poblacional en el distrito de Chiclayo, de 56% (1981) a 36.9% (2009), con proyeccion a ser el
33.7% (2,024), afectada inicialmente por la creacion del distrito de La Victoria, en la década de

los ochenta, que mantiene un casi constante 10% desde su creacion.

En los Gltimos 15 afios, el crecimiento de la poblacion del area metropolitana de
Chiclayo se ha ido incrementando, de 256 332 en el 2000 a 291 777 en el 2015. Se nota un
crecimiento de 12.15 %. Este crecimiento nos da a conocer que la USAT, principal proveedor
de clientes del Instituto de Idiomas, debera mantener la cantidad de estudiantes que ha tenido

desde hace cinco afos.



5.2 Andlisis del micro entorno

5.2.1 Competencia.

16

Actualmente la ciudad de Chiclayo cuenta con cerca de 10 institutos y centros de

Idiomas, tal como puede verse en la Tabla N° 4.

Tabla 4 Centros e Institutos de idiomas en la ciudad de Chiclayo.

Nombre Segmento Buscado Beneficio Buscado

Aprender inglés.

Atributos

Calidad  de 1 e Metodologias Activas.
[ ] . -
Instituto Cultural e Nifios ensefianza e Laboratorio de Idiomas
Peruano . Escoléres o Corli ficacilén e Profesores Nativos.
Norteamericano. . o ional e Precio: S/. 180.
ICENA e Universitarios. Internacional. e Certificacic .
. . ertificacion Internacional.
e Profesionales. e Horarios
accesibles e Infraestructura adecuada.
e Prestigio. * Marca.
e Aprender inglés. e Metodologias Activas.
_ _ e Escolares. . Call(iad de la|e Laboratorio de_ldlomas
Universidad San e Universitarios ensefianza e Profesores Nativos.
Martin de Porres e Profesionales " |e Horarios e Precio: S/. 140.
: accesibles. e Infraestructura adecuada
e Prestigio. e Marca.
o  Cumplir con | e Metodologia enfocada en la
Universidad de |e Estudiantes requisitos gramatica.
Lambayeque. propios academicos. e Precio: S/ 100
o Costo aceptable. ¢ Infraestructura adecuada.
e Metodologia enfocada en la
N gramatica.
e Estudiantes * Aprender inglés. e Laboratorio de Idiomas
SENATI - e Costo aceptable. .
propios. e Prestigio e Precio: S/ 120.
gto. e Infraestructura adecuada.
e Marca.

Fuentes: Estudio de mercado cuantitativo — cualitativo de pregrado, postgrado, educacion
virtual y centro de idiomas M&CV vy Elaboracion propia.

Fecha: 2015
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Tabla 4 Centros e Institutos de idiomas en la ciudad de Chiclayo. (Continuacion).

Nombre

Segmento Buscado

Beneficio Buscado

Atributos

. Aprender inglés. e Metodologias Activas.
*  Ninos. Costo aceptable e Infraestructura adecuada
UK Britanico e Escolares. . P ' o . '
e Universitarios Horarios o Certificado Propio.
' accesibles. e Precio S/. 100.00
e Metodologia enfocada en la
Universitarios gramatica.
Centro Italiano . ' Aprender Italiano | e Precio S/. 150.
Profesionales. e .
e Certificado propio
e Infraestructura adecuada.
. e Metodologias Activas.
. Aprender francés. .
e Nifios. . e Profesores Nativos.
Calidad de Ia )
. e Escolares. ~ e Precios/. 140
Alianza Francesa . . ensefanza. oo, .
e Universitarios. . e Certificacion Internacional.
. Profesores Nativos.
e Profesionales. . e Infraestructura adecuada.
Prestigio
e Marca.
Cumplir con | Metodologia enfocada en la
requisitos gramatica.
Universidad e Estudiantes académicos. e Precio S/.120
“Sefior de Sipan” propios. Costo aceptable. e Certificado Propio.
Horarios e Infraestructura adecuada.
accesibles. e Modalidad Virtual.
Cumplir con
requisitos e Metodologias Activas.
Universidad César |e Estudiantes académicos. e Precio: S/ 120
Vallejo propios Costo aceptable. e Certificado Propio.
Horarios e Infraestructura adecuada.
accesibles.
Cum_p!lr coni, Metodologia enfocada en la
requisitos gramatica
Centro de Idiomas | e  Estudiantes académicos. . '
. e Precio S/. 110
de la FACHSE propios Costo aceptable. . .
. e Certificado Propio.
Horarios e Infraestructura adecuada
accesibles. '

Fuentes: Estudio de mercado cuantitativo — cualitativo de pregrado, postgrado, educacion
virtual y centro de idiomas M&CV vy Elaboracion propia.

Fecha: 2015
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La principal modalidad educativa de todos los centros de idiomas o Institutos es
la presencial, otra caracteristica comun es la ubicacion, la cuél es la zona céntrica de la ciudad

de Chiclayo. A nivel de oferta educativa es el inglés quien posee la mayor oferta.

Se debe enfatizar que el ICPNA y el Centro de idiomas de la Universidad San
Martin, son los mejor posicionados, debido fundamentalmente a sus metodologia dindmicas, el

empleo de métodos visuales, asi como la presencia de docentes extranjeros.

5.2.2 Nuevos Competidores.

A nivel de nuevos competidores, podemos mencionar la aparicion de empresas
como Open English, englishlive con una nueva propuesta de modelo de negocio, donde se
puede resaltar el empleo de plataformas virtuales, horarios flexibles, ensefianza con profesores

nativos y métodos de pago a medida.

5.2.3 Productos Sustitutos.

No tiene productos sustitutos.
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CAPITULO VI PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

6.1 Mision

Ofrecemos un servicio de formacién integral y de calidad en la ensefianza de idiomas
extranjeros y nativos a la comunidad universitaria, que le permita desarrollar en forma efectiva
sus habilidades comunicativas, respetando la libertad de conciencia y los principios de la Iglesia
Catolica.

6.2 Vision

Ser un Centro de Idiomas al 2020 lider a nivel regional, reconocido por su excelencia
académica, que contribuya en forma efectiva a los objetivos de comunicacion, investigacion,

movilidad y cooperacion internacional de la USAT.

6.3 Factores claves de éxito

e Fortaleza de la identidad catdlica e institucional.

e Oferta educativa de excelencia.

e Docentes, administrativos y directivos altamente comprometidos y competentes.
e Responsabilidad social universitaria con impacto en comunidad.

e Infraestructura y tecnologia.

e Solidez econdémica financiera.

e Precio asequible.

6.4 Temas estratégicos

Para lograr la vision propuesta por el Centro de Idiomas, se utilizara la metodologia del
Balanced Scorecard, (BSC), la cual nos ayudaré a realizar el seguimiento y control de los logros
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de los objetivos. Las dimensiones o0 perspectivas estaran alineadas con las de la Universidad,
por lo que seran:

e Formacion integral: persona y profesional

e Responsabilidad social universitaria

e Investigacion e innovacion

e (Gestién de la calidad



CAPITULO VII PLAN DE RECURSOS HUMANOS

7.1 Disefio y Organizacion

El Centro de Idiomas es una unidad de linea dependiente del Rectorado a través del
Vicerrectorado Académico y tiene una relacion funcional (coordinacion) con todas las

Facultades, Escuelas y areas de gestion de la Universidad.

7.2 Organigrama

Director del
Centro de
Idiomas

Asistente de
Direccion

Coordinador
Académico de
Idiomas

Coordinador
Académico de
Informatica

Coordinador de
Educacion
Continua

Figura 2 Organigrama

Fuente: Elaboracion propia

7.3 Descripcion de los Puestos.

7.3.1 Director del Centro de Idiomas

a) Responsable del cumplimiento de los fines y objetivos del centro de idiomas,

respondiendo ante el Rectorado a través del Vicerrector Académico por

objetivos alcanzados.
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7.3.3
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b) Planificar, gestionar, monitorear y controlar el funcionamiento acadéemico y

administrativo del Centro de Idiomas.
c) Proponer el proyecto de Presupuesto Anual.
d) Organizar y ejecutar el proceso de seleccion docente.
e) Organizar y ejecutar el proceso de evaluacion y promocion docente.
f) Aprobar la renovacion de los docentes contratados.
g) Proponer y establecer los planes de capacitacion
h) Proponer planes de movilidad Internacional.

i) Proponer mejoras en las estructuras y contenidos de los cursos de idiomas,

con la finalidad de mejorar la calidad del servicio educativo.

Asistente de Direccién

a) Apoyar a la Direccion del Centro de Idiomas en la gestion y coordinacion del
proceso de matricula, asi como la de informar y orientacion sobre aspectos

inherentes al Centro de Idiomas.

b) Mantener actualizado el archivo con la documentacion académica y
administrativa del Centro de Idiomas.

Coordinador Académico de Idiomas.

a) Proponer al Director del Centro de Idiomas la Planificacion y programacion
de las actividades académicas y las coordinaciones administrativas de los

cursos de Idiomas.

b) Supervisar el cumplimiento de las labores academicas de los docentes de

acuerdo a la carga horaria asignada, las normas académicas del Centro;
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buscando la plena satisfaccion de los estudiantes en el logro de sus

competencias.

c) Elaborar los Términos de Referencia, estandares y contenidos necesarios para
la evaluacion de las propuestas recibidas para la adquisicion de textos y otros

materiales académicos de cursos de Idiomas.

734 Coordinador Académico de Informética.

a) Gestion administrativa de los cursos y de la configuracion y mantenimiento

del entorno.

b) Atender las dudas y necesidades de los participantes en cuanto al uso y

manejo adecuado de los ambientes virtuales de aprendizaje.

c) Encargado de velar por la actividad del aula virtual, implementando métricas
adecuadas que provean informacion, sobre cbmo se comportan los usuarios
en el uso de la plataforma virtual, dando énfasis en el cumplimiento de

competencias formativas del estudiante.

7.3.5 Coordinador de Educacion Continua.

a) Responsable de planificar, organizar, ejecutar, supervisar y evaluar los

Programas de educacion continua.

b) Proponer los medios a través de los cuales se lleve a cabo la difusion

permanente del programa de educacion continua.

c) Llevar a cabo el seguimiento y la evaluacién permanente del programa de

educacion continua.
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CAPITULO VIII PLAN DE MARKETING

El plan de Marketing permitird que el nuevo Centro de Idiomas llegue de mejor manera

a su mercado objetivo. El plan de marketing de este servicio se realizard sobre la base de las

4Ps del marketing, variables tradicionales con las que cuenta una organizacion para conseguir

sus objetivos comerciales.

8.1

8.2

Objetivos Generales

Incrementar ventas a través de las estrategias de marketing basados en la propuesta de

valor.

Incrementar el nivel de posicionamiento del nuevo Centro de idiomas a traves de la marca

USAT generando una alta rentabilidad econémica.

Realizar un plan de marketing a fines de que el nuevo centro de idiomas Universidad
Catolica Santo Toribio de Mogrovejo, pueda encontrar nuevas herramientas para mejorar
la manera de relacionamiento con su target - Identificando las practicas habituales de

marketing (estrategia marketing mix).

Objetivos Especificos

Profundizar sobre el proceso estratégico de marketing orientado al posicionamiento

deseado y las acciones constantes para lograr los objetivos fijados.
Analizar los diferentes tipos de costos y criterios de fijacion de precio.

Realizar el analisis de las variables tipicas del marketing mix de una institucion educativa

(precio, producto, distribucion y promocion

Realizar un analisis FODA
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8.3 Andlisis comercial

En la mayoria de los institutos y centros de idiomas, la venta es directa, realizada por el
propio personal de la institucion. La venta no es complicada, debido a una demanda interesante
por aprender idiomas, sobre todo el inglés, tal como se puedo apreciar en la siguiente figura N°
3 sobre demanda de idioma a estudiar en Lambayeque:

15— ] ]
FF.BI'IG&‘E | 31.1
Porugués m—— 11,5
ltaliane —— .
Ching mandarin I & G
Quechys —— 49
Alsman e 3.8
Otroz mmm 2.2
0 10 20 30 40 50 80 70
Porcentaje

Figura 3 Idioma que demanda estudiar en Lambayeque

Fuentes: Estudio de mercado cuantitativo — cualitativo de pregrado, postgrado, educacién
virtual y centro de idiomas M&CV vy Elaboracion propia.
Fecha: 2015

En la ciudad de Chiclayo, existen diez institutos de idiomas. Uno de ellos es el Instituto
Cultural Peruano Norte Americano (ICPNA), quien cuenta con una fuerza de ventas propia que
promociona sus servicios a nivel ejecutivo. Luego, figura el UK Britanico, dirigido a segmentos
mas jovenes (colegiales y universitarios), el cual tiene una fuerte presencia en radio y television.
En el caso de la Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo (UNPRG), Universidad Sefior de

Sipan, César Vallejo y San Martin de Porres.

Todas estas universidades, poseen Centro de Idiomas y utilizan como canal de publicidad
y promocion las redes sociales, afiches y la estrategia Word of mouth, que es el “voz a voz”.
Como podremos ver no existe una estrategia no convencional para captar clientes. En tabla N°
5, se detallan los medios de publicidad y promocién empleados por los principales

competidores:
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Tabla 5 Publicidad y promocién de instituciones de idiomas

INSTITUTOS Y CENTROS DE IDIOMAS MEDIO PUBLICIDAD

e Redes Sociales
ICPNA e Tripticos
e Vallas Publicitarias
e Paginas Amarillas
e Redes Sociales
UK Britanico * Folletos.
e Paneles
e Péaginas Amarillas
Centro de Idiomas e Redes Sociales
Universidad Sefior de Sipéan e Afiches
Centro de Idiomas e Radios.
Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo e Afiches
Centro de Idiomas e Redes Sociales.
Universidad San Martin de Porres e Vallas publicitarias.
SENATI e Radios.
e Afiches

Fuente: Elaboracién propia

Hoy en dia la demanda por cubrir las necesidades de formacidn en idiomas extranjeros es
bastante alta, tanto asi que los centros de idiomas no deberian preocuparse mucho por captar
clientes o aumentar el nimero de alumnos. Mas bien, su preocupacion deberia estar en
retenerlos y por ello se considera fundamental cuidar la calidad del servicio, procurando que
las percepciones del usuario sobre el servicio recibido, igualen o superen sus expectativas. Una
buena forma de lograr la buena imagen del instituto de idiomas es difundiendo buenas précticas
educativas, con la misma participacion del alumnado. Esta puede ser una buena forma de
proyectar una imagen institucional positiva, que incremente las expectativas de futuros

usuarios, animandoles a contactar con la organizacion para una primera aproximacion.



8.4 Marketing mix

8.4.1 Producto
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Kotlear (1996), en su libro, “Direccion de mercadotecnia”, da a conocer que

existen niveles de producto e indica tres niveles: el producto real, el producto esencial y el

producto aumentado.

Producto real, se refiere al servicio o producto que se oferta, hace referencia a las

caracteristicas tangibles o intangibles que se aprecian directamente.

En cuanto al producto esencial es lo que realmente compra el cliente, es el

beneficio que cubre directamente la necesidad, y por Gltimo, se habla de producto aumentado

cuando se incluye un beneficio adicional al consumidor. Un valor agregado al producto o

servicio.
Tabla 6 Producto Real, Esencial y Aumentado
El beneficio tangible del Centro de idiomas es el certificado de
Producto | aprobacion de cada nivel y al finalizar el idioma inglés aprobado
real por el Ministerio de Educacion y Cultura.
El beneficio elemental del Centr Idiom roporcionar
Producto beneficio elemental del Centro de Idiomas es proporciona
Esencial capacitacion en idiomas extranjeros
Los beneficios adicionales que ofrece el Centro de Idiomas, son
clubes de conversacion, cursos de fonética, lectura, escritura y
vocabulario  técnico, incentivando en los alumnos, la
Producto _ _ -
autoevaluacion, la formacion en los buenos valores y la movilidad
aumentado | _
internacional.

Fuente: Elaboracion propia
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8.4.1.1 Marca

La marca del nuevo centro de idiomas se desarrollara bajo la estrategia
de la marca paraguas de la Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo USAT, llevando
como nombre comercial, “Centro de idiomas USAT”, Segun Garcia, M. P. P., (1999) en su
articulo “Marca paraguas, una aproximacion conceptual”, explica que los consumidores
utilizaran su experiencia con el producto madre, como sefial de la calidad del servicio, con la
finalidad de reducir el riesgo con el lanzamiento de un nuevo producto y aumentar la demanda;
con esta estrategia nos ayudara a aumentar la notoriedad en el mercado y rapido

posicionamiento.

Esta decision esta respaldada por el estudio de mercado cuantitativo —
cualitativo que la USAT encargd a la empresa Medios y Corporacion Visual. En dicho estudio,
realizado en la region el 2015, aplicado a estudiantes de quinto de secundaria, se evidencid la

percepcion de la Universidad con referencias buenas en la region y alcanzo el 89.3%.

Univ. Catdlica Santo Toribio de hogroe) o | £ 3
Univ. Nac. Pedro Ruiz Gallo e 73 5
Univ, De San Martin de Porras (filial) =e———————— 57 |
Unv. Tecnoldgica del Pern) me—— 33 )
Univ. Priv. Seor de Sipan ne— 7.3
Univ. Priv, César Vallgjo m— {17
Univ. De Chiclayo e 63
Univ. Alas Peruanas u 14
Univ. Catolica Los Angeles de Chimbote (filial) 1 0.5
Univ. Priv. De Lambayeque 1 0.5

0 10 20 30 a0 50 1] 70 1] 40
Porcentaie

Figura 4 Percepcion de la Universidad con referencias a las demas universidades

Fuentes: Estudio de mercado cuantitativo — cualitativo de pregrado, postgrado, educacion
virtual y centro de idiomas M&CV vy Elaboracion propia.
Fecha: 2015
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8.4.2 Precio

Las compafiias que lanzan al mercado un nuevo producto enfrentan el reto de fijar
los precios por primera vez. Thompson, I. (2007), en su libro “Estrategia de precios”, hace
referencia a la estrategia de fijacion de precios por descremado que consiste en fijar un precio
alto para un producto nuevo, con el fin de obtener los maximos ingresos de los segmentos
dispuestos a pagar el precio alto; la compafiia vende menos, pero con un margen mayor.
También menciona la estrategia fijacion de precios de penetracion al mercado, la cual consiste
en fijar un precio bajo para un producto o servicio nuevo, con el fin de atraer a potenciales

clientes y conseguir una amplio margen de mercado.

En nuestro caso, se tendran en cuenta dos clientes, el principal, conformado por
la comunidad USAT, estudiantes de pregrado, postgrado, ex alumnos y administrativos
pagarian un precio de S/. 100.00; y el de los clientes externos para los cuales se utilizard una
estrategia de precios de penetracion al mercado que sera de S/ 130.00, precio inferior con

respecto a los principales competidores méas importantes de la zona.

8.4.3 Plaza

Segun Kotlear. P (2003), en su libro de “Fundamentos del Marketing”, la plaza
comprende las actividades de la empresa que ponen al producto a disposicion de los
consumidores meta. También se le conoce como el lugar fisico en el que voy a encontrar a mis

clientes y ademas acompafiara y ayudara a la venta.

En el caso del nuevo instituto de idiomas USAT, este estard ubicado en el centro
de la ciudad de Chiclayo, en donde un agente de venta sera responsable de la promocién y
difusion de los servicios que brinda el nuevo instituto de idiomas. Ademas, se contara con
agentes de venta para la promocién de los servicios a través de un stand ubicado en el centro
comercial Real Plaza. Por otro lado, habrd un responsable que brinde atencion en las propias

instalaciones del instituto.
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Puntos de promocion y venta:
— Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo (2 agentes de ventas).
— Centro de Idiomas, USAT.

Cabe resaltar la ubicacion del nuevo Centro de Idiomas USAT: es estratégica,
debido a su ubicacion en un lugar de alta rotacién de personas; es céntrica y por ende el

potencial cliente se sentiria méas seguro que desplazarse hasta la misma Universidad.

El Centro también cuenta con la Ultima tecnologia, en cuanto a software de
aprendizaje y pizarras interactivas, para que las clases sean mas productivas y amenas, sobre

todo, para que el cliente se sienta altamente satisfecho por el servicio brindado.

8.4.4 Promocion

Se llevara a cabo de dos formas: de modo virtual, a través de las redes sociales,
especificamente de Facebook, debido a que es la red social en donde un estudiante pasa el
mayor tiempo del dia navegando, y de un sistema de mailing masivo personalizado a cada
estudiante de la universidad, informandolo de los servicios que brinda el nuevo Centro de
Idiomas USAT.

Esta ultima forma de promocionar es a través de medios fisicos: afiches, modulos
de atencion, volantes y banners, ubicados estratégicamente dentro de la misma universidad, en

biblioteca, cafeteria, plazuela estudiantil y otros.

A largo plazo se realizara una campafia publicitaria por medios convencionales,
como la difusién por radio y por medios no convencionales como los anuncios a través de
adWords.

8.5 Estrategias de marketing mix



Nombre de la
estrategia

Tabla 7 Estrategia Marketing Mix

Descripcion de la
estrategia

Ventajas

1. ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

Acciones estratégicas

Complementar
la linea de
producto

Afadir nuevos servicios
dentro de la misma
categoria de producto

Obtener ganancias
adicionales, aprovechar
exceso de capacidad, manejar
lineas completas y alejar a
nuevos competidores

Ofrecer cursos técnicos, de
escritura, conversacion 'y
Fonética.

Preparacién para Examenes
de Certificacion.

2. ESTRATEGIAS DE PRECIO

Estrategia de
descuento de
precios béasicos

Ofrecer descuentos sobre el
precio basico referencial

Permite mejorar la ventas y
llenar una capacidad que de
otra manera no se utilizaria

Ofrecer descuentos  por
continuidad de niveles.
® Ofrecer descuentos por

buenas calificaciones.

Estrategia de
pronto pago

Consiste en ofrecer un
descuento si el cliente paga
antes de lo estipulado.

Permite no afectar la
economia del cliente y a la
vez obtener ingresos antes de
la fechas indicadas

Hacer saber a los
potenciales clientes a través
de un banner o flyer
publicitario éste beneficio.

Fijacion de
precios de
penetracién

Precios bajos en la etapa
inicial del servicio
buscando economias de
escala y disminuyendo la
amenaza de los

cnmnatidarace nntancialac

Penetrar prontamente en
mercados masivos sensibles
al precio

Ofrecer facilidades de pago.

3. ESTRATEGIAS DE PLAZA

Venta directa

La venta es realizada por la
misma empresa con
personal propio.

El cliente puede obtener un
precio mas conveniente

La promocion inicial se

realizara en :

e El Centro de Idiomas de
la USAT.

e Centro Comercial Real

Plaza.

4. ESTRATEGIAS DE PROMOCION

Estrategia pull

Se trata de motivar el deseo
de compra de los clientes

El cliente obtiene beneficios
como descuentos, sorteos,

Distribuir tripticos
llamativos de los servicios y

para que usen el servicio etc. descuentos.
La planificacion de la difusion . ~
. - : Realizar campanas
Estrategia de anuncios permite llegar al o )
Lo S . , publicitarias a través de las
publicitaria de | Combinacion de medios mayor numero de personas .
. T .. |redes sociales de Ila
medios definidas en la audiencia- S
. Universidad.
objetivo.
Estrategia Definir con exactitud el Permite Ile_gar con el_m_ensaje Utlllza_r varios tipos de
Lo - a la audiencia objetivo y|mensajes motivando el
publicitaria de | publico al cual nos vamos a . . . L
L S predisponer positivamente a |estudio de un idioma
audiencia dirigir. Lo .
toda la audiencia extranjero.
Dirigir adecuadamente y |El potencial cliente podra
Marketing 2.0 orientado al publico objetivo | enterarse de las promociones, Facebook

la campafia de promocion a
través de redes sociales

descuentos y otras novedades
con las que se cuenta.

Fuente: Elaboracion propia
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8.6 Estrategia de fidelizacion

La propuesta de valor para el cliente es la de contar con docentes profesionales dindmicos
y capacitados en metodologias de aprendizaje activos, flexibilidad de horarios en nuevas y
modernas instalaciones, equipadas con la Ultima tecnologia que permitirdn al estudiante

complementar su aprendizaje, en una ubicacion céntrica y segura de la zona de Chiclayo.
Como Estrategia de Fidelizacion se empleara:

— Contacto permanente con el cliente: brindar una explicacién clara del sistema de
aprendizaje, seguimiento de su avance académico e ir midiendo el grado de satisfaccion,

y finalmente, la administracion de referidos.

— Calidad de aprendizaje del idioma extranjero: se contara con docentes profesionales,
dindmicos y capacitados; ademés, los alumnos pueden mejorar sus destrezas mediante

clubes de conversacidn, lectura, escritura y vocabulario técnico.

— Estrategia de Marketing relacional CRM (Customer Relationship Management): se
utilizaré para definir una estrategia de negocio enfocada al cliente, en la que el objetivo
es reunir la mayor cantidad posible de informacion sobre los clientes para generar

relaciones a largo plazo y aumentar asi su grado de satisfaccion.

8.7 Marketing Interno

Al ser el Centro de Idiomas una empresa de servicios educativos, es determinante en gran
medida el compromiso que los profesores tienen, tanto en la parte fundamental de la produccion
como en la creacion y mantenimiento de la marca, pues son ellos los que se encuentran en
contacto diario con los estudiantes, es por ello la importancia de mantener un compromiso
permanente de los profesores, ain con las restricciones econdémicas y legales existentes,

plasmado en contratos por horas.

Debido a estas restricciones se ha planteado desarrollar e implementar un programa
integral de motivacion, que generen confianza y fidelizacion de los profesores en el Centro de

Idiomas.
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El Programa Integral de Motivacion desarrollara las siguientes estrategias:

— Desarrollo de proyectos educativos en la ensefianza de idiomas, mediante la generacion
de equipos de trabajos, lo que originara, no sélo imagen al Centro de idiomas, sino que
traera diferentes beneficios al docente tales como una mejora en sus ingresos, satisfaccion

en el trabajo y creacion de conocimiento.

— Reconocimiento publico por cumplimiento de logros, buscando de esta manera gratificar
la autoestima del docente.

— Retroalimentacion y evaluacion del desempefio, buscando no el castigo, sino las
oportunidades de mejora de los docentes.

— Mantener un programa de capacitacion y formacion permanente.

— Brindar por parte del Centro de Idiomas, aulas debidamente equipadas y oficinas
agradables y limpias, que permitan un desarrollo adecuado de la actividad laboral

buscando de esta manera un clima de confianza y tranquilidad.



8.8 Analisis FODA
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Tabla 8 Cuadro FODA

Fortalezas

Gran aceptacién debida a que la marca USAT

se encuentra bien posicionada en la region.

Instalaciones adecuadas y equipadas con
modernas tecnologias.

La Ubicacion céntrica y segura

La flexibilidad de horarios.
Docentes certificados y aptos para la ensefianza
de idiomas

Profesores nativos.

El aprendizaje del idioma extranjero, constituye
una necesidad para toda aquella persona, que
tienen que mantener un alto nivel competitivo
laboral y comercial en el mercado globalizado,
especialmente los profesionales.

El Centro de Idiomas dispone de un mercado
cautivo cuantificable, y que el 90% esta
constituido por estudiantes de pre-grado, y el
10% por estudiantes de las secciones de post
grado, trabajadores administrativos, y docentes.
Existe una gran parte de la poblacién de la
region que no es atendida en su demanda de la
ensefianza del Idioma Inglés, por limitaciones

econémicas.

Oportunidades

Debilidades
— No se tienen docentes a dedicacion
exclusiva que tenga plena identificacion
con el Centro de Idiomas.

— El contacto telefénico con los clientes y
administracion central, alin es limitado.

— Poco acceso a especialistas en lengua
extranjera dentro de la region.

— No hay suficiente personal capacitado.

— El personal docente es contratado por
servicios de terceros (por horas),

— Sueldos bajos a instructores.

Amenazas

— Instituciones con una libre disponibilidad

de recursos econémicos y financieros para
lograr un mejor posicionamiento en el

mercado de la ensefianza de idiomas.

— Lainestabilidad econémica, generando la
disminucién del ingreso per capita de las
familias Lambayecanas. (situacion socio -

econdmica del entorno).

— Centros de Idiomas de otras

universidades

Fuente: Elaboracion propia.




8.9 FODA cruzado

Tabla 9 Cuadro FODA Cruzado

Fortalezas - oportunidad Debilidades-oportunidad

— Un mejor uso y organizacion de la

infraestructura existente es posible
aumentar la matricula de los cursos

ofertados.

Generar y replantear convenios
establecidos con instituciones educativas
extranjeras, es posible conformar una
plantilla de docentes nativos.
Implementar examenes de certificacion
disponibles para que aumente la calidad
del perfil académico y profesional de los
estudiantes para su desempefio en
ambientes laborales en contextos locales

e internacionales

Debilidad — amenaza

Con una plantilla de docentes con alta
calidad de ensefianza en idiomas se
disminuira la preferencia por otros

centros de idiomas privados.

Realizar una ejecucion responsable del

presupuesto.

— Con una infraestructura moderna,
buena ubicacion y la generacion
de nuevos métodos y programas
de estudio es posible aumentar la
matricula y evitar deserciones
futuras.

— Con una mejor administracion del
presupuesto es posible contratar
personal mejor capacitado con

mejores sueldos

Fortaleza —Amenazas

— Generandose una mayor calidad
de servicios de ensefianza y
variedad de idiomas ofertados,
aumentara la preferencia de los
alumnos.

— Generar convenios con

instituciones internacionales.

35

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO IX ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

Para la realizacion del estudio economico financiero se ha trabajado con los siguientes

supuestos:
¢ Inafectacion de Impuesto a la Renta, capitulo 19 de la Constitucion Politica del Peru.

e Inafectacion al pago del impuesto general a las ventas, articulo N° 2, literal “g” de la

ley del impuesto general a las ventas e impuesto selectivo al consumo.

e La demanda proyectada en el Centro de Idiomas, serd una demanda dependiente del
nimero de estudiantes que ingresan por semestre a la USAT. Se debe resaltar que
objetivo principal del Centro de Idiomas, es el de brindar un mejor servicio a los
estudiantes de la USAT.

e Tasa de desercion promedio. En la proyeccion de los ingresos, para los escenarios
optimistas y moderados, se ha considerado el promedio de las tasas de desercion de los
ultimos afios, la informacion usada es proveniente de Vicerrectorado Académico. En el
semestre 1, se tuvieron las siguientes tasas de desercion, 4.81 %, (2012); 5.34 %, (2013);
5.32 %, (2014); 6.91 %, (2015), el promedio seré de 5.60 %. En el semestre 11, 7.34 %,
(2012); 3.79 %, (2013); 5.48 %, (2014); 5.90 %, (2015), el promedio sera de 5.63 %.
En el caso del escenario pesimista, se ha creido conveniente tomar la tasa de desercion

mas baja que tuvo la Universidad, que fue de 10 %, (2008).

e NuUmero de estudiantes que ingresan con un conocimiento adecuado en el dominio del
idioma. Aunque el nimero de estudiantes que han solicitado la convalidacion de los
cursos de idiomas, ya sea via examen o mediante la presentacién de Certificados
Internacionales, es aun baja, se ha creido conveniente considerarla en la proyeccion de
los ingresos. Los valores a usar son de 64 estudiantes en el semestre I, que es el promedio
de los valores 53, 65 y 74 estudiantes en los afios 2013 2014 y2015 respectivamente.

Para el semestre I1, el promedio fue de 17 estudiantes.
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9.1 Inversion en el Proyecto.

La inversion del proyecto estd compuesta por las inversiones en activos tangibles,

intangibles y capital de trabajo. Todos los montos estan expresados en nuevos soles.
9.1.1 Inversidn en gastos pre operativos

Se puede observar en la Tabla N° 10 la inversién en las gestiones legales y
municipales para poder obtener los permisos correspondientes para realizar sus actividades

educativas.

Al encontrarse la universidad ya constituida como entidad prestadora de servicios
académicos, el Centro de idiomas s6lo necesita contar con la Licencia de Funcionamiento para

operar en el centro de Chiclayo.

Asimismo, necesita contar con la aprobacion de Defensa Civil, y la autorizacién

de publicidad al exterior del local.

Tabla 10 Inversion en gastos pre operativos

Inversion en gastos pre operativos Precio
D .. T .
ere_cho d? tramite de licencia de s/. 1,245 s/. 1,245
funcionamiento
Defensa civil S/. 210 S/. 210
Autorizacion de publicidad exterior S/. 700( S/. 107] S/. 593
Total S/. 2,155] S/. 107| S/. 2,048

Fuente: Elaboracion propia
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9.1.2 Inversidn en activos fijos tangibles

9.1.2.1 Inversion en equipos

La Tabla N° 11 muestra la inversion en equipos que se requieren en las

nueve aulas y en las oficinas administrativas.

Tabla 11 Inversion en activos fijos tangibles: Equipos

Inversion en activos fijos tangibles: Equipos ‘ Cantidad ‘ Prec'osl;mta”o Preuo;ompra
Equipo de computo — aula 9 2,899 26,091
Equipo de computo — oficina 11 2,899 31,889
Impresora 3 450 1,350
Proyector 9 3,950 35,550
Aire acondicionado 4 4,500 18,000
Impresora HP Enterprise 1 13,738 13,738
Total 126,618

Fuente: Elaboracion propia
9.1.2.2 Inversion en muebles y enseres

La Tabla N° 12 muestra la inversion de escritorios, sillas, y pizarras

requeridas para las aulas y las oficinas administrativas.

Tabla 12 Inversion en activos fijos tangibles: Muebles y enseres

Inversion en activos fijos tangibles: ‘ Cantidad Precio unitario Precio Compra
Muebles y Enseres S/. JA
Carpeta Individual 225 145 32,625
Sillas Butterfly 234 165 38,610
Maddulo Docente 9 950 8,550
Pizarra 9 480 4,320
Escritorio personal administrativo 11 1,400 15,400
Sillas administrativas 11 690 7,590
Sillas para clientes 12 260 3,120
Total 110,215

Fuente: Elaboracion propia



39

9.1.3 Inversion en activos fijos intangibles

Se requiere contar para este tipo de negocio con un software educativo que permita
interactividad con los estudiantes y evaluar lo ensefiado. También se necesita adquirir un
sistema integrado para que el personal administrativo realice todas sus funciones, como son,
definir horarios y turnos, inscripciones y matriculas, programacion de docentes, entre otros. Del
mismo modo, se requiere contar con la suscripcion al paquete de office para los colaboradores
administrativos. En la Tabla N° 13 se puede observar el precio de la compra de los mencionados
equipos intangibles. El tipo de cambio empleado es S/. 3.271 por cada délar, los equipos se

adquieren dolares.

Tabla 13 Inversion en activos fijos intangibles: Software y sistemas

Precio unitario Precio unitario

Inversion en activos fijos intangibles | Cantidad s/ Precio Compra
Software educativo 1 30,000 98,130 98,130
suscripciones a Microsoft Office 20 ‘ 1,799 35,980
Sistema 1 45,000 ‘ 147,195 147,195
Total 22 281,305

Fuente: Elaboracion propia

9.14 Capital de trabajo

Para estimar el capital de trabajo se ha identificado los gastos y costos que va a
incurrir la empresa de forma mensual, y se ha considerado apalancarse con las deudas de tres
meses. De esta manera, el instituto podra operar tres meses hasta obtener ingresos sostenibles
que permitan cubrir los costos operativos; las planillas administrativas y de docentes y los pagos
de servicios basicos. En la tabla N° 14 se aprecia el total de capital de trabajo para empezar a

operar el instituto de idiomas.

Tabla 14 Capital de trabajo

Detalle ‘ Ano 0
Capital de trabajo S/. 299,403
Total 299,403

Fuente: Elaboracion propia



9.1.5 Resumen de la inversion del proyecto

En la tabla N° 15, se observa el total de inversion requerida.

Tabla 15 Resumen de la inversion del proyecto

RESUMEN INVERSION Precio Compra IGV Valor Compra
Inversidn en gastos pre operativos S/. 2,155( S/. 329] S/. 1,826
Inversion en activos fijos tangibles:

- S/. 126,618| S/. 19,315 S/. 107,304

Equipos
Inversidn en activos fijos tangibles: 5/. 110,215/ s/. 16.812| s/. 93,403
Muebles y Enseres
Inversidn en activos fijos intangibles S/. 281,305]| S/. 42,911 S/. 238,394
Total inversién S/. 520,293( S/. 79,367 S/. 440,926
Capital de trabajo S/. 299,403

Total flujos inversiéon S/. 819,696( S/. 79,367 S/. 440,926

Fuente: Elaboracion propia

9.2 Financiamiento del proyecto

En la tabla N° 16 se presentan tres opciones de financiamiento.

Tabla 16 Financiamiento del proyecto

Institucion Bancaria Banco de crédito del Peru Banco Continental - BBVA Banco Scotiabank

Crédito negocio Montos mayores a: Montos mayores a: En funcion del monto,
& S/500,000: S/500,000: garantia ymoneda
TEA (S/.) 14% 15% Min 17.00% Max 35.00%

Cuotas mensuales (12 al | Cuotas mensuales (12 al | Cuotas mensuales (12 al
afio) afio) afo)

Otras condiciones

Fuente: Paginas web del BCP, BBVA y Scotiabank

Elaboracion propia

ElI BCP, es la mejor opcidn financiera, con una TEA en soles de 14%, cuotas fijas a 5 afios.



En la tabla N° 17 se observa la inversion que debe incurrir la universidad, y el financiamiento

a través del Banco de Crédito del Pert (BCP).

Tabla 17 Monto de las inversiones: propio y financiado

Inversion Recursos
Detalle Financiamiento
Total Propios

Inversion en gastos pre operatlvos

Inversiéon en activos fijos intangibles

Capital de trabajo

Inversion en activos fijos tangibles: Equipos | S/.

S/.

2,155 2,155
126,618 | S/. 37,985 | S/.
281,305 | S/. 84,392 | S/.
299,403 299,403

88,633

196,914

709,481 | S/. 423,935 | S/. 285,546

Fuente: Elaboracion propia

El préstamo financiado a travées del Banco de Crédito del Pert (BCP) se detalla en la tabla N°

100.00% 59.75% 40.25%

18, donde indica el pago de las cuotas, intereses y la amortizacion de la deuda.

e Variables del préstamo: Sistema de Cuotas Fijas

e Cuotas: S/ -83,175

Tabla 18 Amortizacion del préstamo

PERIODOS AMORTIZA / INTERES CUOTAA
CAPITAL PAGAR

1 S/.43,198
2 S/.49,246
3 s/.56,141
4 S/.64,000

S/.72,960

TOTAL 285,546 m 415,875

Fuente: Elaboracion propia

S/.39,976
S/.33,929
S/.27,034
$/.19,175

S/.10,214

S/.83,175
S/.83,175
S/. 83,175
S/. 83,175

S/. 83,175

S/.285,546

S/.242,348
S/.193,102
S/.136,961

S/.72,960

S/.0

Ao |

Ao Il

Afio lll
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9.3 Presupuestos de ingresos y egresos

9.3.1 Presupuesto de ingresos de ventas

El instituto de idiomas tendra tres tipos de ingresos operativos. Dos de estos
ingresos se generan por el cobro del servicio de ensefianza educativa en idiomas, a los
estudiantes de pregrado de la universidad en sus dieciocho escuelas educativas, y también, a
estudiantes de postgrado de las ocho maestrias que imparte la universidad. El tercer ingreso es
producto de la venta de libros de idiomas, que sera utilizado en las clases y que sera distribuido

a los alumnos tanto de pregrado como de postgrado.

Se ha considerado para el presente plan de negocios tres tipos de escenarios de
valoracién de ingresos, denominados optimista, moderado y pesimista. Cada uno de ellos con
particularidades unicas que permiten obtener datos (ingresos) diferentes, basado principalmente

en el nimero de estudiantes considerados como mercado objetivo.
9.3.1.1 Ingresos Pregrado

En la tabla N° 19 se observa los precios de la matricula y pensién que
tendran los alumnos de pregrado en los cinco afios futuros, iniciando desde el afio 2017 y

culminando en el 2021.

Tabla 19 Precios de matricula y pension en pregrado

Precio

Matricula

Pension

Fuente: Elaboracion propia

Para la proyeccion de los ingresos, se ha usado como datos el promedio
de estudiantes que ingresan en los semestres | y 1, el nimero de estudiantes que aprueban los
examenes de ubicacion y el promedio de los ratios de desercion. El periodo de referencia son
los afios 2012 al 2015. Cabe mencionar que para el escenario pesimista se ha creido conveniente

trabajar con el ratio de 10 %, ratio que se dio en al afio 2008
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Tabla 20 NUmero de estudiantes matriculados del primer ciclo para estudiar inglés

PROYECTADO

Matriculados en primer ciclo 1522 | 514 | 1585 | 523

Desercion (Esc. Normal y Optimista) 481 | 734 | 5.34 | 3.79

Desercion (Esc. Pesimista)

Estudiantes que aprobaron examen 53 10 65 23 74 17 64 17

Fuente: Elaboracion propia

a. Ingresos pregrado: escenario moderado

Se puede observar en la tabla N° 21 el nimero de alumnos de pregrado, y en la tabla N° 22

se aprecia los ingresos de matricula y pensién a los alumnos de pregrado de las diferentes
escuelas profesionales, segln este tipo de escenario.

Tabla 21 NUumero de alumnos de pregrado — escenario moderado

Idioma

ESTUDIANTES PRE GRADO

7,366

7,366 7,366 7,366

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 22 Ingresos de pregrado — escenario moderado

Matricula 68,160 138,620 147,320 220,980 220,980

Pensién 408,960 901,030 1,031,240 1,104,900

1,178,560
477,120 1,039,650 1,178,560 1,325,880 1,399,540

Fuente: Elaboracion propia

b. Ingresos pregrado: escenario optimista

Se puede observar en la tabla N° 23 el namero de alumnos de pregrado, y en la tabla N°

24, se aprecia los ingresos de matricula y pensién seguln este tipo de escenario.
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Tabla 23 NUumero de alumnos de pregrado — escenario optimista

Idioma 2,017

ESTUDIANTES PRE GRADO 3,408

Total 3,408

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla 24 Ingresos de pregrado — escenario optimista

Matricula 68,160 138,620 201,340 313,620 313,620

Pensién 408,960 901,030 1,409,380 1,568,100 1,672,640

477,120 1,039,650 1,610,720 1,881,720 1,986,260

Fuente: Elaboracion propia

c. Ingresos pregrado: escenario pesimista

Se puede observar en la tabla N° 25 el nimero de alumnos de pregrado, y en la tabla N°

26, se aprecia los ingresos de matricula y pension.

Tabla 25 Numero de alumnos de pregrado — escenario pesimista

Idioma

ESTUDIANTES PRE GRADO

Total

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 26 Ingresos de pregrado — escenario pesimista

Idioma

Matricula 66,860 130,300 137,840 206,760 206,760

Pensidn 401,160 846,950 964,880 1,033,800 1,102,720

977,250 1,102,720 1,240,560 1,309,480

Fuente: Elaboracion propia
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9.3.1.2 Ingresos Postgrado

Para la proyeccion de los ingresos proveniente de la escuela de postgrado,
se trabajara con las metas trazadas por dicha escuela. Actualmente la escuela de postgrado posee
7 maestrias implementadas y para los proximos afios se tiene pensado en implementar 2
programas de maestrias adicionales y 3 programas doctorales. La meta para las versiones de
maestrias o doctorados es de 32 estudiantes. Se ha tenido en cuenta adicionalmente una tasa de
retiro del curso de inglés, debido a dos factores, el primero es la desercion de los estudiantes al
programa propiamente y el segundo es el dominio del idioma inglés. En la tabla N° 27, se
observa la proyeccion de los estudiantes que atendera la escuela de postgrado de la USAT tanto

a nivel de maestria como a nivel doctoral en el periodo 2017 al 2021.

Tabla 27 Numero proyectado de estudiantes de postgrado

Escuela de Postgrado 2017 2018 2019 2020 2021
Numero de alumnos en la Escuela de Postgrado 256 288 320 352 384
Esc Mod - Tasa de retiro del curso de Inglés 15% 38 43 48 53 58
Esc OPT - Tasa de retiro del curso de Inglés 8% 20 23 26 28 31
Esc Pes - Tasa de retiro del curso de Inglés 25% 64 72 80 88 96
ESCENARIO: MODERADO 218 245 272 299 326
ESCENARIO: OPTIMISTA 236 265 294 324 353
ESCENARIO: PESIMISTA 192 216 240 264 288

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla N° 28 se observa los precios de pensién que tendran los
alumnos de postgrado en los cinco afios futuros, iniciando desde el afio 2017 y culminando en
el 2021. No se considera cobrar por matricula pues se busca captar a los alumnos y que no

decidan estudiar en otra universidad.

Tabla 28 Precios de pension en postgrado

Pensidn

Fuente: Elaboracion propia
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a. Ingresos postgrado: escenario moderado

Se puede observar en la tabla N° 29 el nimero de alumnos de postgrado de las diferentes

maestrias que cuenta la universidad a la fecha.

Tabla 29 NUmero de alumnos de postgrado — escenario moderado

ESTUDIANTES POST GRADO

Fuente: Elaboracion propia
En la tabla N° 30 se aprecia los ingresos de pension a los alumnos de postgrado.

Tabla 30 Ingresos de postgrado — escenario moderado

m

261,120 601,120 723,520 856,800 1,000,960

261,120 601,120 723,520 856,800 1,000,960

Fuente: Elaboracion propia
b. Ingresos postgrado: escenario optimista
La tabla N° 31 representa el nimero de alumnos de postgrado.

Tabla 31 Numero de alumnos de postgrado — escenario optimista

ESTUDIANTES POST GRADO

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla N° 32 se aprecia los ingresos de pension a los alumnos de postgrado, de acuerdo a

este tipo de escenario.
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Tabla 32 Ingresos de postgrado — escenario optimista

Idioma

282,624 650,624 783,104 927,360 1,083,392

282,624 650,624 783,104 927,360 1,083,392

Fuente: Elaboracidn propia
c. Ingresos postgrado: escenario pesimista

La tabla N° 33 identifica el nimero de alumnos de postgrado de las diferentes maestrias
que cuenta la universidad a la fecha.

Tabla 33 NUumero de alumnos de postgrado — escenario pesimista

Idioma

ESTUDIANTES POST GRADO

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla N° 34 se aprecia los ingresos de pension a los alumnos de postgrado, con una tarifa

de S/120 soles para el primer afio (2017).

Tabla 34 Ingresos de postgrado — escenario pesimista

230,400 530,400 638,400 756,000

230,400 530,400 638,400 756,000

Idioma

Pensidn

Total

883,200

883,200

Fuente: Elaboracion propia

9.3.1.3 Libros

Los ingresos producto de la venta de libros estan distribuido en pregrado
y postgrado. Cada uno de ellos tiene tres escenarios (moderado, pesimista y optimista) basado

en la proyeccion de alumnos que tiene cada escenario.

Para el precio del libro se ha considerado mantenerlo constante en los cinco afos. El valor es

de S/. 70 soles la unidad como se muestra en la tabla N° 35.
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Tabla 35 Precios de libros para pregrado y postgrado

Precio

Fuente: Elaboracion propia

a. Pregrado
— Ingresos venta de libros en pregrado: escenario moderado

La tabla N° 36 muestra el nimero de alumnos de pregrado, y la tabla N° 37 registra
los ingresos por la venta de libros a los alumnos de pregrado de las diferentes escuelas

profesionales de la universidad.

Tabla 36 NUmero de alumnos de pregrado — escenario moderado

Idioma

ESTUDIANTES PRE GRADO 3,408 6,931 7,366

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 37 Ingresos por venta de libros en pregrado — escenario moderado

Ingresos venta de libros 238,560 485,170 515,620 515,620 515,620

238,560 485,170 515,620 515,620 515,620

Fuente: Elaboracion propia
— Ingresos venta de libros en pregrado: escenario optimista

Se puede observar en la tabla N° 38 el numero de alumnos de pregrado, y en la tabla

N° 39, los ingresos por la venta de libros a los alumnos de pregrado.
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Tabla 38 NUmero de alumnos de pregrado — escenario optimista

Idioma 2,020 2,021

ESTUDIANTES PRE GRADO 10,454 10,454

Total 10,454 10,454

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla 39 Ingresos por venta de libros en pregrado — escenario optimista

Idioma 2,017 2,020 2,021

Ingresos venta de libros 238,560 485,170 704,690 731,780 731,780

238,560 485,170 704,690 731,780 731,780

Fuente: Elaboracion propia

— Ingresos venta de libros en pregrado: escenario pesimista

Se puede observar en la tabla N° 40 el nimero de alumnos de pregrado, y en la tabla

N° 41, se observa los ingresos por la venta de libros.

Tabla 40 NUmero de alumnos de pregrado — escenario pesimista

Idioma

ESTUDIANTES PRE GRADO

Total

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 41 Ingresos por venta de libros en pregrado — escenario pesimista

Ingresos venta de libros 234,010 456,050 482,440 482,440 482,440

234,010 456,050 482,440 482,440 482,440

Fuente: Elaboracion propia
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b. Postgrado
— Ingresos venta de libros en postgrado: escenario moderado

En la tabla N° 42 se observa el nimero de alumnos de postgrado de las diferentes

maestrias que cuenta la universidad a la fecha.

Tabla 42 NUmero de alumnos de postgrado — escenario moderado

Idioma

Post Grado

Fuente: Elaboracion propia
En la tabla N° 43 se considera los ingresos por la venta de libros a los alumnos de postgrado.
Tabla 43 Ingresos por venta de libros en postgrado — escenario moderado

2,017 2,018

Ingresos venta de libros 15,232 32,368 43,792

15,232 32,368

Fuente: Elaboracion propia

— Ingresos venta de libros en postgrado: escenario optimista
La tabla N° 44 representa el nimero de alumnos de postgrado.

Tabla 44 Numero de alumnos de postgrado — escenario optimista

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla N° 45 se considera los ingresos por la venta de libros a los alumnos de postgrado.

El precio considerado es S/ 70 soles por unidad de libro.
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Tabla 45 Ingresos por venta de libros en postgrado — escenario optimista

Idioma

Ingresos venta de libros 16,486 35,034 39,155 43,277 47,398

Fuente: Elaboracion propia

— Ingresos venta de libros en postgrado: escenario pesimista

La tabla N° 46 identifica el nmero de alumnos de postgrado de las diferentes

maestrias que cuenta la universidad a la fecha.

Tabla 46 NUmero de alumnos de postgrado — escenario pesimista

Post Grado

Fuente: Elaboracion propia

La tabla N° 47 se aprecian los ingresos de la venta de libros a los alumnos de postgrado.

Tabla 47 Ingresos por venta de libros en postgrado — escenario pesimista

Ingresos venta de libros 13,440 28,560 31,920 35,280 38,640

Fuente: Elaboracion propia

9.3.2 Presupuesto de costos

Se ha considerado dos tipos de costos. El primer costo considerado, es el de
materiales, que esta referido a los insumos que necesita el docente para el dictado de las clases.
El segundo costo, es el referido al pago de los docentes. Se cancela de acuerdo a las horas de

dictado de clases, y ha sido calculado de forma anual.
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9.3.2.1 Costos de materiales

Los costos incurridos estan relacionados con el servicio de ensefianza.
Los materiales considerados como costos son los plumones, papel, boligrafo y el costo del libro.

En la tabla N° 48 hay una descripcion de la cantidad y precio unitario de dichos materiales.

Tabla 48 Lista de costos en materiales

T T T T

Libro Unidad S/. 60.00 2 S/. 120
Mota para Pizarra Acrilica Unidad S/. 1.36 1 S/. 1
Plumodn Acrilico Azul Unidad S/. 2.73 1 S/. 3
Plumén Acrilico Verde Unidad S/. 2.73 1 S/. 3
Plumoén Acrilico Negro Unidad S/. 2.73 1 S/. 3
Plumdn Acrilico Rojo Unidad S/. 2.73 1 S/. 3
Tinta para Plumon Acrilico Azul Unidad S/. 2.73 1 S/. 3
Tinta para Plumon Acrilico Verde Unidad S/. 2.73 1 S/. 3
Tinta Para Plumén Acrilico Negro Unidad S/. 2.73 1 S/. 3
Tinta para Plumon Acrilico Rojo Unidad S/. 2.73 1 S/. 3
Papel Bond Tamafio A-4 de 75 gr. RESMA S/. 9.45 3 S/. 28
Boligrafos Unidad S/. 2.60 1 S/. 3
Folder de Cartulina Oficina Unidad S/. 0.20 5 S/. 1

s/. 175

Fuente: Elaboracion propia

Para el calculo de los costos también se considerd tres tipos de escenarios (moderado, pesimista
y optimista), que estan calculados tomando en consideracion la tabla N° 46 y el nimero de

alumnos de pregrado y postgrado.
a. Costos de materiales: escenario moderado

En la tabla N° 49 observamos el nimero alumnos de pregrado y postgrado de la

universidad. Asimismo, indica el niamero de aulas que se emplearian, considerando que por
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aula ingresan 25 alumnos. En la tabla N° 50 se aprecia los costos de materiales de los cinco

anos.

Tabla 49 NUmero de alumnos y aulas — escenario moderado

Idioma

N2 Alumnos| N2Aulas |N2Alumnos| N2Aulas [N2Alumnos| N2Aulas |N2Alumnos| N2Aulas | N2Alumnos| N2Aulas

Costos de materiales

Total

Fuente: Elaboracidn propia

Tabla 50 Costos de materiales — escenario moderado

Total

25,397 51,844 55,172 55,523 56,048 243,984

PRECIO VENTA 25,397 51,844 55,172 55,523 56,048 243,984

Fuente: Elaboracion propia

b. Costos de materiales: escenario optimista

La tabla N° 51 muestra el nimero alumnos de pregrado y postgrado con respecto a este
tipo de escenario; y también el nimero de aulas que se utilizarian, considerando que por aula
ingresan 25 alumnos, y teniendo en cuenta ademas que el instituto contaria con siete tipos de
horarios. La tabla N° 52 se estima los costos de materiales de los cinco afios en este tipo de

escenario.

Tabla 51 NUmero de alumnos y aulas — escenario optimista

Costos de materiales

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 52 Costos de materiales — escenario optimista

2,017 2,018 2,019 2,020 2,021
Costos de materiales 25,572 52,020 74,439 77,591 77,942 307,563

PRECIO VENTA | 25,572 52,020 74,439 77,591 77,942 307,563

Fuente: Elaboracion propia
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c. Costos de materiales: escenario pesimista

El nimero alumnos de pregrado y postgrado se refleja en la tabla N° 53; y ademas se
considera el numero de aulas que se utilizarian, considerando que por aula ingresan 25 alumnos.
Asimismo, en la tabla N° 54 se observa los costos de materiales incurridos de forma anual,

iniciando en el afo 2017 hasta el afio 2021.

Tabla 53 Numero de alumnos y aulas — escenario pesimista

Costos de materiales

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 54 Costos de materiales — escenario optimista

Costos Total

24,696 48,517 51,494 51,844 52,195 228,746

PRECIO VENTA | 24,696 48,517 51,494 51,844 52,195 228,746

Fuente: Elaboracion propia
9.3.2.2 Costos en docentes — planilla operativa

Los costos en la planilla operativa estan referidos al pago que se realiza
a los docentes por el dictado de cursos de idiomas. Se considera para su calculo el nimero de
horas que dictaran, la duracién que tiene el ciclo, que son 36 horas académicas, y el precio que

se paga cancela por hora, que asciende a S/. 35 soles.

a. Costos de docentes: escenario moderado
En la tabla N° 55 se observa las horas dictado de clases de forma anual, que permitira

realizar el calculo de la planilla operativa que se observa en la tabla N° 56.
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Tabla 55 Numero de horas de dictado de clase — escenario moderado

N2 Aulas Total Hrs | N2Aulas | Total Hrs | N2Aulas | Total Hrs | N2 Aulas Total Hrs | N2 Aulas | Total Hrs

Idioma

Planilla operativa 145 5,220 296 10,656 315 11,340 317 11,412 320 11,520

145 5,220 296 10,656 315 11,340 317 11,412 320 11,520

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 56 Planilla operativa — escenario moderado

Total descuentos Aportaciones
Cargo Remuneracién Remuneracion Remuneracion
Comision Total
bruta Aporte i neta ESSALUD |  CTs
K . Prima sobre descuentos
obligatorio i

(10%) (1.33%)
2017 |Docentes 182,700 182,700 18,270 2,430 2,832 23,532 23,532 159,168 16,443 243,600
2018 |Docentes 372,960 372,960 37,296 4,960 5,781 48,037 48,037 324,923 33,566 497,280
2019 |Docentes 396,900 396,900 39,690 5,279 6,152 51,121 51,121 345,779 35,721 529,200
2020 |Docentes 399,420 399,420 39,942 5,312 6,191 51,445 51,445 347,975 35,948 532,560
2021 |Docentes 403,200 403,200 40,320 5,363 6,250 51,932 51,932 351,268 36,288 537,600

1,755,180 1,755,180 175,518 23,344 27,205 226,067 226,067 1,529,113 157,966 2,340,240

Fuente: Elaboracion propia

La tabla N° 57 muestra el resumen de la planilla operativa del escenario moderado de forma

anual, iniciando en el afio 2017 hasta el 2021.

Tabla 57 Resumen planilla operativa — escenario moderado

Resumen Planilla: Escenario
moderado

Planilla operativa 419,211 855,769| 910,700 916,483 925,156 EEAPYEIL]

TOTAL 419,211 855,769 910,700 916,483 925,156 4,027,319

Fuente: Elaboracion propia
b. Costos de docentes: escenario optimista

La tabla N° 58 se muestra el nimero de horas de clases que se dictaran por afios. Asimismo

la tabla N° 59 detalla la planilla operativa de forma anual.
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Tabla 58 Numero de horas de dictado de clase — escenario optimista

Idioma

N2 Aulas Total Hrs N2 Aulas | Total Hrs | N2Aulas | Total Hrs N2 Aulas Total Hrs N2 Aulas | Total Hrs

Planilla operativa 297 425 16,020

297 425 445

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 59 Planilla operativa — escenario optimista

Cargo Remuneracién Remuneracién Remuneracién
Comisién Total
bruta Aporte |, neta ESSALUD |  CTs
obligatorio rima sobre descuentos
(1.33%) i
(10%)

2017 |Docentes 183,960 183,960 18,396 2,447 2,851 23,694 23,694 160,266 16,556 245,280
2018 |[Docentes 374,220 374,220 37,422 4,977 5,800 48,200 48,200 326,020 33,680 498,960
2019 [Docentes 535,500 535,500 53,550 7,122 8,300 68,972 68,972 466,528 48,195 714,000
2020 [Docentes 558,180 558,180 55,818 7,424 8,652 71,894 71,894 486,286 50,236 744,240
2021 [Docentes 560,700 560,700 56,070 7,457 8,691 72,218 72,218 488,482 50,463| 747,600

2,212,560 2,212,560 221,256 29,427 34,295 284,978 284,978 1,927,582 199,130 2,950,080

Fuente: Elaboracion propia

La tabla N° 60 muestra el resumen de la planilla operativa del escenario optimista de forma

anual.

Tabla 60 Resumen planilla operativa — escenario optimista

Resumen Planilla: Escenario
optimista

Planilla operativa 422,102| 858,660]| 1,228,723 1,280,763(1,286,545 R A WLE]

TOTAL 422,102 858,660 1,228,723 1,280,763 1,286,545 5076793

Fuente: Elaboracion propia
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c. Costos de docentes: escenario pesimista

En la tabla N° 61 se observa las horas dictado de clases de forma anual para este tipo de
escenario, que permitira realizar el calculo de la planilla operativa que se observa en la tabla N°
62.

Tabla 61 Numero de horas de dictado de clase — escenario pesimista

Idioma

N2 Aulas Total Hrs N2 Aulas | TotalHrs | N2Aulas | Total Hrs N2 Aulas Total Hrs N2 Aulas | Total Hrs

Planilla operativa ) 277 , 294

277 , 294 X X 298

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 62 Planilla operativa — escenario pesimista

Total descuentos Aportaciones
Cargo Remuneracién Remuneracién Remuneracién
Comisién Total
bruta Aporte . neta ESSALUD [  CTs
obligatorio Prima sobre descuentos
& (1.33%) i
(10%)
.55%

2017 |Docentes 177,660 177,660 17,766 2,363 2,754 22,883 22,883 154,777 15,989 236,880
2018 |[Docentes 349,020 349,020 34,902 4,642 5,410 44,954 44,954 304,066 31,412| 465,360
2019 [Docentes 370,440 370,440 37,044 4,927 5,742 47,713 47,713 322,727 33,340 493,920
2020 [Docentes 372,960 372,960 37,296 4,960 5,781 48,037 48,037 324,923 33,566 497,280
2021 |Docentes 375,480 375,480 37,548 4,994 5,820 48,362 48,362 327,118 33,793| 500,640

1,645,560 1,645,560 164,556 21,886 25,506 211,948 211,948 1,433,612 148,100 2,194,080

Fuente: Elaboracion propia

La tabla N° 63 muestra el resumen de la planilla operativa del escenario pesimista de forma

anual, iniciando en el afio 2017 hasta el 2021.

Tabla 63 Resumen planilla operativa — escenario pesimista

Resumen Planilla: Escenario
pesimista

Planilla operativa 407,647| 800,838| 849,987 855,769| 861,551 EENFENEY]

TOTAL 407,647 800,838 849,987 855,769 861,551 3,775,792

Fuente: Elaboracion propia
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9.3.3 Presupuesto de gastos

El instituto de idiomas tendré cinco tipos de gastos para operar. Comprende la
planilla administrativa; el pago de servicio basicos; la depreciacion de equipos, muebles y
enseres; la amortizacion de equipos intangibles, y los gastos del préstamo, comprendido en

amortizacion e intereses.

Los gastos han sido calculados de forma mensual, y proyectados de forma anual para la

ejecucion del estudio econémico — financiero del presente plan de negocios.
9.3.3.1 Gastos de docentes — planilla administrativa

Los gastos de la planilla administrativa comprenden los sueldos del
director, tres coordinadores y asistentes para el director y cada uno de los coordinadores. En la
tabla N° 64 se observa la planilla administrativa en detalle y en la tabla N° 65 se aprecia el

resumen de la planilla administrativa.
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Tabla 64 Planilla administrativa

Remuneracion

Asignacion | Remuneracion “ Remuneraciéon
familiar Aporte ) Comisién RentaDe Total neta cTS
obligatorio Prima sobre flujos 57CAT. | descuentos

& EED)) )

(10%) (1.55%)
1 Director Instituto 5,000 85 5,085 509 68 79 655 290 945 4,140 458 6,780
2 |Asistente direccion 1,800 1,800 180 24 28 232 232 1,568 162 2,400
3 Coordinador académido infor 3,200 85 3,285 329 44 51 423 122 545 2,740 296 4,380
4 [Asistente académido informa 1,200 1,200 120 16 19 155 155 1,045 108 1,600
5 Coordinador educacion contin 3,200 85 3,285 329 44 51 423 122 545 2,740 296 4,380
6 Asistente educacién continua 1,200 1,200 120 16 19 155 155 1,045 108 1,600
7 Coordinador académido de id 3,200 85 3,285 329 44 51 423 122 545 2,740 296 4,380
8 |Asistente académido de idion 1,200 1,200 120 16 19 155 155 1,045 108 1,600

17,063 27,120

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 65 Resume planilla administrativa

Resumen Planilla

Planilla administrativa 291,632 314,963 340,160 367,373| 396,763 guiyALIR:Ih

TOTAL 291,632 314,963 340,160 367,373 396,763 1,710,891

Fuente: Elaboracion propia
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9.3.3.2 Gastos de servicios
Para la operatividad del instituto se necesita contar con diferentes servicios.
En la tabla N° 66 se detalla los doce gastos de forma mensual, y en la tabla N° 67 se aprecia la

proyeccion de los servicios hasta el afio 2021.

Tabla 66 Gastos de servicios

Precio Precio
Compra Valor Compra IGV Compra Anual
Alquiler 142,373 25,627 168,000
Agua 15,254 2,746 18,000
Seguridad 50,847 9,153 60,000
Internet 5,085 915 6,000
Teléfono 300 3,051 549 3,600
Energia eléctrica 4,000 40,678 7,322 48,000
suscripciones a Microsoft Office 150 1,525 274 1,799
Mantenimiento 1,000 10,169 1,831 12,000
Material de oficinas 500 5,085 915 6,000
Service de limpieza 3,000 101,695 18,305 " 120,000
Compras diversas 500 5,085 915 6,000
Provisiones diversas 500 5,085 915 6,000
Total Servicio 30,950 385,931 69,468 455,399

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 67 Proyeccion de gastos de servicios

Alquiler 168,000 178,080 188,765 200,091 212,096 947,032
Agua 18,000 19,080 20,225 21,438 22,725 101,468
Seguridad 60,000 63,600 67,416 71,461 75,749 338,226
Internet 6,000 6,360 6,742 7,146 7,575 33,823
Teléfono 3,600 3,816 4,045 4,288 4,545 20,294
Energia eléctrica 48,000 50,880 53,933 57,169 60,599 270,580
suscripciones a Microsoft Office 1,799 1,799 1,799 1,799 7,196
Mantenimiento 12,000 12,720 13,483 14,292 15,150 67,645
Material de oficinas 6,000 6,360 6,742 7,146 7,575 33,823
Service de limpieza 120,000 127,200 134,832 142,922 151,497 676,451
Compras diversas 6,000 6,360 6,742 7,146 7,575 33,823
Provisiones diversas 6,000 6,360 6,742 7,146 7,575 33,823

Total Servicio 453,600 482,615 511,464 542,044 574,459 2,564,181

Fuente: Elaboracion propia
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9.3.3.3 Gastos de depreciacion

La utilizacion de los equipos tangibles, muebles y enseres en la operatividad
genera gastos de depreciacion en éstos. Se ha realizado la depreciacion de acuerdo a la vida atil de
cada uno de estos bienes. Para los equipos tangibles se ha considerado una vida util de tres afios,
principalmente porgue son bienes que se vuelven obsoletos en corto tiempo (tabla N° 68). Los
muebles y enseres tienen una vida atil mayor (5 afios), pues son bienes de oficina como escritorios,

sillas y pizarras. En la tabla N° 69 se puede observar un detalle de éstos.

Tabla 68 Gastos de depreciacion en equipos tangibles

Vida util 2’017 m 21019 m 2’021

Equipo de cdmputo -aula 26,091 3 Afios 8,697 8,697 8,697
Equipo de cdmputo - oficina 31,889 3 Afios 10,630 10,630 10,630
Impresora 1,350 3 Aios 450 450 450
Proyector 35,550 5 Afios 7,110 7,110 7,110 7,110 7,110
Aire acondicionado 18,000 5 Afos 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Impresora HP Enterprise 13,738 5 Aflos 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Total 34,087 34,087 34,087 14,310 14,310

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 69 Gastos de depreciacion en muebles y enseres

Carpeta Individual 32,625 5 Afios 6,525 6,525 6,525 6,525 6,525
Sillas Butterfly 38,610 5 Anos 7,722 7,722 7,722 7,722 7,722
Mddulo Docente 8,550 5 Afios 1,710 1,710 1,710 1,710 1,710
Pizarra 4,320 5 Afios 864 864 864 864 864
Escritorio personal administrativo 15,400 5 Afos 3,080 3,080 3,080 3,080 3,080
Sillas administrativas 7,590 5 Afios 1,518 1,518 1,518 1,518 1,518
Sillas para clientes 3,120 5 Afos 624 624 624 624 624
Total 22,043 22,043 22,043 22,043 22,043

Fuente: Elaboracion propia



En la tabla N° 70, muestra en resumen la depreciacion desde el afio 2017 hasta el 2021, de los

equipos tangibles, y de muebles y enseres.

Tabla 70 Proyeccion de gastos de depreciacion

RESUMEN DEPRECIACION

| 2,017 | 2,018 | 2,019 | 2,020 | 2,021

Activos fijos tangibles: Equipos 34,087 34,087 34,087 14,310 14,310
Activos fijos tangibles: Muebles y Enseres 22,043 22,043 22,043 22,043 22,043
Total depreciacion 56,130 56,130 56,130 36,353 36,353

Fuente: Elaboracidn propia

9.3.3.4 Gastos de amortizacion

El instituto de idiomas realizard gastos de amortizacion por los bienes
intangibles que se han adquirido, como el software educativo, y el sistema interno. Ambos bienes
tiene una vida 0til de cinco afios, por lo que se amortizaran en 20% de forma anual. En la tabla N°

71 se observan los valores de amortizacion en los dos equipos intangibles.

Tabla 71 Gastos de amortizacion en equipos intangibles

Software educativo 98,130 5 Afios 19,626 19,626 19,626 19,626 19,626
Sistema 147,195 5 Afios 29,439 29,439 29,439 29,439 29,439
Total 49,065 49,065 49,065 49,065 49,065

Fuente: Elaboracion propia

Latabla N° 72, muestra en resumen la amortizacién desde el afio 2017 hasta el 2021, de los equipos
intangibles.

Tabla 72 Proyeccion de gastos de amortizacion

Valor Intangibles

49,065

49,065

49,065

49,065

49,065

Total amortizacion

49,065

49,065

49,065

49,065

49,065

Fuente: Elaboracion propia.



9.3.3.5 Gastos de préstamo
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Para la operatividad del instituto de idiomas es necesario contar con

inversion, para ello se ha considerado realizar un préstamo. El banco elegido es el Banco de Crédito

del Pert — BCP que ofrece una tasa de interés anual de 14%, en comparacion con el Banco

Continental — BBVA que ofrece una tasa de 15%, y del Banco Scotiabank que tiene la tasa de

interés en 17%. En la tabla N° 73 se observa el pago que se debe de realizar de interés y del capital

prestado.
Tabla 73 Gastos del préstamo

VARIABLES DEL PRESTAMO

PRESTAMO 285,546

TNA 14.00%

TIEMPO 5 ANOS

SISTEMA DE CUOTAS FIJAS

CUOTAS $/.-83,175

4

5

Fuente: Elaboracion propia
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9.4 Evaluacion econémica y financiera

Para determinar si es viable implementar el plan de negocio de un instituto de idiomas en la
ciudad de Chiclayo, que tenga como publico objetivo alumnos de pregrado y postgrado de la
universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo (USAT), es necesario realizar una evaluacion

econémica — financiera.

La evaluacion se realiza a través de un flujo de caja proyectado a cinco afos, pues son los afios
seleccionados en las proyecciones. Conjuntamente se realiza tres tipos de flujos de caja proyectada,
de acuerdo a cada uno de los escenarios trabajados (escenario moderado, optimista y pesimista), y
la informacion recabada en ingresos, costos y gastos.

Del mismo modo se realiz6 la evaluacion mediante el Valor Actual Neto (VAN), y la Tasa Interna
de Retorno (TIR). En ambos métodos se evaluaron los flujos de caja proyectada econémica y

financieros.

9.4.1 Flujo de caja proyectado

a. Flujo de caja proyectado: escenario moderado

En la tabla N° 74 se observa que en el primer afio el Centro de Idiomas tendria pérdidas
econdmicas debido a que recién inicia sus operaciones, sin embargo tiene gastos fijos como el pago

de planillas, servicios, depreciacion y amortizacion.

Para el periodo 2018, se obtiene ganancia econémica, no obstante ésta no cubre el gasto del
préstamo realizado. Del periodo 2019 en adelante el Centro de Idiomas tendra utilidad tanto en el

flujo de caja como en el financiero.

El flujo de caja acumulado es negativo hasta el periodo 2018, siendo un factor positivo pues indica
que las ventas producto de las pensiones, matriculas y libros a los alumnos de pregrado y postgrado

son mayores a la inversion realiza en el afio 0.



Tabla 74 Flujo de caja proyectado — escenario moderado

ESCENARIO: MODERADO m 2,017 2,018 2,019 m 2,021

A. Ingresos 992,032 | 2,158,308 | 2,453,876 | 2,738,284 | 2,959,912
B. Costos de inversion (709,481)

Inversién en gastos pre operativos (2,155)

Inversién en activos fijos tangibles: Equipos (126,618)

Inversién en activos fijos intangibles (281,305)

Capital de trabajo (299,403)

C. Costos de Servicio y Gastos de Operacién (1,295,035)| (1,810,386)| (1,922,691)| (1,966,840)| (2,037,843)
Planilla operativa (419,211)] (855,769)| (910,700)| (916,483)| (925,156)
Costos de materiales (25,397) (51,844) (55,172) (55,523) (56,048)
Planilla administrativa (291,632)( (314,963)| (340,160)| (367,373)| (396,763)
Servicios (453,600)| (482,615)| (511,464)| (542,044)| (574,459)
Provicidon Depreciacién y Amortizacién (105,195)| (105,195)| (105,195) (85,418) (85,418)

D. Total Bruto (303,003)] 347,922 531,185 771,444 922,069

E. Provicién Depredacién y Amortizacion 105,195 105,195 105,195 85,418 85,418

F. Flujo de Caja Econémico (709,481)] (197,808)] 453,116 636,380 856,862 | 1,007,487

Financiamiento Neto (83,175)]  (83,175) (83,175) (83,175) (83,175)
- Principal 285,546
- Amortizacién (43,198)|  (49,246) (56,141) (64,000) (72,960)
- Intereses (39,976) (33,929) (27,034) (19,175) (10,214)
Escudo Tributario

G. Flujo de Caja Financiero (423,935)| (280,983)] 369,942 553,205 773,687 924,312

FLUJO ACUMULADO -423,935 -704,918 -334,976 218,228 991,916 1,916,228

Fuente: Elaboracion propia

b. Flujo de caja proyectado: escenario optimista
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En la tabla N° 75 se muestra que para este escenario en el primer afio el Centro de Idiomas

tendria pérdidas econdmicas al igual que en el escenario moderado, pues los costos serian mayores

que los ingresos producto de las ventas. Los costos de servicios y la planilla de docentes (operativa)

son los que tienen mayor significancia pues representan el 45% y 42% de las ventas del periodo

respectivamente.
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Para el periodo 2018, se obtiene ganancias econdmicas producto de las ventas que cubren los costos

y gastos del afio, sin embargo, en el flujo acumulado aun hay pérdida.

Parra el periodo 2019 el instituto percibe ganancias tanto en el flujo de caja econémico como el
financiero, lo que permite cubrir las pérdidas de los flujos acumulados de los afios 2017 y 2018.
Para los afios futuros se mantendria el incremento en ventas, y se estandarizarian los costos y gastos

generando una utilidad mayor cada afio posterior.

Tabla 75 Flujo de caja proyectado — escenario optimista

A. Ingresos 1,014,790 2,210,478 3,137,669 | 3,584,137 3,848,830
B. Costos de inversion (709,481)

Inversion en gastos pre operativos (2,155)

Inversion en activos fijos tangibles: Equip (126,618)

Inversion en activos fijos intangibles (281,305) (0.42)

Capital de trabajo (299,403)

C. Costos de Servicio y Gastos de Operacion (1,298,101)| (1,813,452)( (2,259,980)| (2,353,189)| (2,421,126)
Planilla operativa (422,102) (858,660)| (1,228,723)| (1,280,763)| (1,286,545)
Costos de materiales (25,572) (52,020) (74,439) (77,591) (77,942)
Planilla administrativa (291,632) (314,963) (340,160) (367,373) (396,763)
Servicios (453,600)| (482,615)| (511,464)| (542,044)| (574,459)
Provicion Depreciacidn y Amortizacion (105,195) (105,195) (105,195) (85,418) (85,418)

F. Total Bruto (283,311) 397,025 877,689 1,230,948 1,427,705

G. Provicion Depreciacion y Amortizacion 105,195 105,195 105,195 85,418 85,418

H. Flujo de Caja Econémico (709,481) (178,116) 502,220 982,884 1,316,366 1,513,123

Financiamiento Neto (83,175) (83,175) (83,175) (83,175) (83,175)
- Principal 285,546
- Amortizacién (43,198) (49,246) (56,141) (64,000) (72,960)
- Intereses (39,976) (33,929) (27,034) (19,175) (10,214)
Escudo Tributario

l. Flujo de Caja Financiero (423,935) (261,291) 419,045 899,709 1,233,191 1,429,948

FLUJO ACUMULADO -423,935 -685,226 -266,181 633,528 1,866,719 3,296,667

Fuente: Elaboracion propia




c. Flujo de caja proyectado: escenario pesimista
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Este altimo escenario, es el que genera menos ingresos al Centro de Idiomas, pues se ha

considerado una menos cantidad de alumnos que estudian idiomas. En la tabla N° 76 se observa

que los gastos y costos seran mayores en el primer afio de operatividad. Esto se entiende

principalmente porque los costos del pago de docentes estan en funcion del nimero de alumnos,

por ello al tener menor cantidad de alumnado segun este escenario generara menor costo de planilla

operativa. Sin embargo los costos de servicios se mantienen pues son fijos. Desde el periodo 2018,

se obtiene ganancias econémicas que permiten cubrir los gastos del préstamo realizado.

Tabla 76 Flujo de caja proyectado — escenario pesimista

A. Ingresos 945,870 1,992,260 2,255,480 2,514,280 2,713,760
B. Costos de inversion (709,481)

Inversion en gastos pre operativos (2,155)

Inversion en activos fijos tangibles: Equipos (126,618)

Inversion en activos fijos intangibles (281,305)

Capital de trabajo (299,403)

C. Costos de Servicio y Gastos de Operacion (1,282,770) (1,752,127) (1,858,300) (1,902,448) (1,970,385)
Planilla operativa (407,647) (800,838) (849,987) (855,769) (861,551)
Costos de materiales (24,696) (48,517) (51,494) (51,844) (52,195)
Planilla administrativa (291,632) (314,963) (340,160) (367,373) (396,763)
Servicios (453,600) (482,615) (511,464) (542,044) (574,459)
Provicion Depreciacidn y Amortizacion (105,195) (105,195) (105,195) (85,418) (85,418)

F. Total Bruto (336,900) 240,133 397,180 611,832 743,375

G. Provicion Depreciaciéon y Amortizacion 105,195 105,195 105,195 85,418 85,418

H. Flujo de Caja Econémico (709,481) (231,705) 345,327 502,375 697,250 828,793

Financiamiento Neto (83,175) (83,175) (83,175) (83,175) (83,175)
- Principal 285,546
- Amortizacién (43,198) (49,246) (56,141) (64,000) (72,960)
- Intereses (39,976) (33,929) (27,034) (19,175) (10,214)
Escudo Tributario

1. Flujo de Caja Financiero (423,935) (314,880) 262,153 419,200 614,075 745,618

FLUJO ACUMULADO -423,935 -738,815 -476,662 -57,462 556,613 1,302,230

Fuente: Elaboracion propia
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El flujo de caja acumulado es negativo hasta el periodo 2019, pues la utilidad financiera obtenida
en los primeros afios no permite cubrir la inversion realizada. A partir del periodo 2020 los ingresos

superar la inversion inicial, generando ganancias futuras.

9.4.2 Valor Actual Neto (VAN)

a. Valor Actual Neto: escenario moderado

El Valor Actual Neto Econdmico (VANE) y el Valor Actual Neto Financiero (VANF) son de
S/. 925,788, empleando una tasa de descuento de 14%. Ambos valores son mayores a cero, el
proyecto es aceptado. (Tabla N° 77).

Tabla 77 Valor Actual Neto — escenario moderado

VAN Econémico S/.925,788

VAN Financiero S/.925,788

Fuente: Elaboracion propia

b. Valor Actual Neto: escenario optimista

El Valor Actual Neto Econdmico (VANE) y el Valor Actual Neto Financiero (VANF) son de
S/. 1,749,400, empleando una tasa de descuento de 14%. Ambos valores son mayores a cero, el

proyecto es aceptado. (Tabla N° 78).
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Tabla 78 Valor Actual Neto — escenario optimista

VAN Econémico S/.1,749,400

VAN Financiero S/.1,749,400

Fuente: Elaboracion propia

c. Valor Actual Neto: escenario pesimista

El Valor Actual Neto Economico (VANE), y el Valor Actual Neto Financiero (VANF) son de S/.
535,353, empleando una tasa de descuento de 14%. Ya que ambos valores son mayores a cero el

proyecto es aceptado. (Tabla N° 79).

Tabla 79 Valor Actual Neto — escenario pesimista

VAN Econémico S/.535,353

VAN Financiero S/.535,353

Fuente: Elaboracion propia
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9.4.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

a. Tasa Interna de Retorno: escenario moderado

La tasa interna de retorno econdémica (TIRE) es de 41.14% v, la tasa interna de retorno
financiera (TIRF) es de 49.33%. Dado que ambas tasas son mayores al costo de oportunidad (14%)

entonces se acepta el proyecto. (Tabla N° 80).

Tabla 80 Tasa interna de retorno — escenario moderado

TIR Econémico 41.14%

TIR Financiero 49.33%

Fuente: Elaboracion propia
b. Tasa Interna de Retorno: escenario optimista

La tasa interna de retorno econémica (TIRE) es de 57.59% v, la tasa interna de retorno
financiera (TIRF) es de 69.89%. Dado que ambas tasas son mayores al costo de oportunidad (14%)

entonces se acepta el proyecto. (Tabla N° 81).

Tabla 81 Tasa interna de retorno — escenario optimista

TIR Econémico 57.59%

TIR Financiero 69.89%

Fuente: Elaboracion propia
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c. Tasa Interna de Retorno: escenario pesimista

La tasa interna de retorno econdémica (TIRE) es de 30.55% vy, la tasa interna de retorno
financiera (TIRF) es de 35.52%. Dado que ambas tasas son mayores al costo de oportunidad (14%)

entonces se acepta el proyecto. (Tabla N° 82).

Tabla 82 Tasa interna de retorno — escenario pesimista

TIR Econdmico 30.55%

TIR Financiero 35.52%

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO X CONCLUSIONES.

Los factores del macroentorno y microentorno demuestran que existe una valiosa
oportunidad de negocio en el sector de educativo en Chiclayo. El crecimiento en el nimero
de alumnado de la Universidad Catolica Santo Toribio de Mogrovejo permite tener un
publico objetivo interno que demanda estudiar un nuevo idioma. Asimismo, se corrobora
que el crecimiento demogréfico, el incremento del poder adquisitivo de la poblacion y
factores socio culturales han hecho que la preferencia por estudiar en un centro de idiomas

se incremente.

En la ciudad de Chiclayo existen seis instituciones donde se imparten idiomas extranjeros,
el ICPNA, UK Britanico, Universidad Sefior de Sipan, Universidad Nacional Pedro Ruiz
Gallo, Universidad San Martin de Porres, SENATI.

Los ingresos del Centro de idiomas han sido divididos en pregrado, postgrado y la venta de
libros. Para la estimacion de ingresos de pregrado se considerd a los alumnos de los primeros
ciclos que inician su carrera universitaria. Para el calculo de los ingresos de postgrado, se ha
previsto considerar un porcentaje del niumero de alumnos de las ochos maestria que en la
actualidad cuenta universidad. La venta de libros se realiza a cada alumno inscrito de

pregrado y postgrado.

Los costos del proyecto estan comprendidos en la compra de materiales y el pago de la
planilla operativa de los docentes. Los gastos agrupan los pagos de los servicios basicos, la
depreciacion de equipos tangibles, la amortizacion de intangibles, y el pago de la planilla

administrativa.

El proyecto propuesto requiere de una inversion total de S/. 709,481, cuyo 40% sera
financiado por el Banco de Crédito del Perd (BCP), mientras que el 60% restante estara

compuesto por aporte de la universidad.

El proyecto es viable econémica y financieramente, en cada uno de los escenarios

proyectados. Para el escenario moderado se tiene un VAN tanto economico y financiero de
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S/. 925 788; y al calcular las tasas de retorno TIRE de 41.14% y TIRF de 49.33% son
mayores que el COK de 14.0 %. EIl escenario optimista muestra un VAN de S/. 1, 749,400;
y TIRE de 57.59% y TIRF de 69.89% en comparaciéon al COK de 14.0%. Por ultimo, el
escenario pesimista, tiene como resultados un VAN de S/. 535,353; y tasas de retorno en
TIRE de 30.55% y TIRF de 35.52 % son superiores que el COK de 14.0 %.
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