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RESUMEN

A lo largo de este plan de negocios, se presentara la implementacion de una productora de material
didéctico digital educativa, como propuesta de negocio sostenible, que sera implementado en la
ciudad de Pucallpa. Este emprendimiento tendrd como objetivo expandirse en diversas zonas del Perd,

adaptandose a cada region.

El documento inicia dando una descripcion de la justificacion y los objetivos del negocio para poder
continuar con el andlisis interno y externo que pueden afectar la empresa. Luego, podremos ver el
disefio metodoldgico y como funciona el negocio, desde la vision y mision hasta el plan de marquetin
y las areas funcionales de este. En la siguiente parte podremos observar el anélisis del plan econémico,

y finalmente termina con las perspectivas y conclusiones a las que se llego.

Palabras Clave: Productora digital; negocios musicales; educacion para nifios; Pucallpa.



ABSTRACT

This business plan will show us the implementation of a Digital production company of educational
material, as a proposal of a sustainable business, that will take place on Pucallpa City. This company
has the objective to expand to different regions of Peru, and adapt its content depending of this region.

This document begins giving a description of the justification and the objectives of the business to
then continue with an internal and external analysis that could affect the company. After that, we will
see the methodological design and how the business works, starting with the vision and mission until
observing the marketing plan and functional areas of it. In the next part we could observe and analysis
of the economic plan, and finally end with the perspectives and conclusion that the document leads

us.

Keywords: Digital production company; music busines; education for children; Pucallpa.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificacion

El presente documento muestra un plan de negocio detallado de una productora de material
didéctico digital educativa, que produce manuales o guias digitales que sirven de apoyo a los
profesores de los colegios del nivel primario, y puedan usarlo como una herramienta mas para facilitar
el desarrollo y aprendizaje musical de los nifios, en distintos campos como el de interpretacion de
algun instrumento, hasta teoria de cualquier género musical, etc. El fin de esta guia es mejorar el nivel
de educacion musical para los nifios que cursan los primeros afios escolares, debido a que un gran
porcentaje de profesores de esos niveles no cuentan con los conocimientos basicos para introducir a

los alumnos a la musica de la manera correcta.

Empieza explicando como ha venido cambiando la metodologia de la educacion musical en nuestro
pais y las consecuencias que han producido estos cambios en los Gltimos afios. Al mismo tiempo se
analizaran las nuevas tendencias que existen en el mercado educativo relacionados con los modernos
métodos de ensefianza que se usan en las escuelas, con el fin de descubrir la oportunidad de negocio
y nos guiara de esta manera hacia nuestro publico objetivo, realizando también un analisis de mercado,

como del consumidor, del publico objetivo y del entorno.
1.2 Objetivos del plan de negocio
Los objetivos que se plantean a continuacién estan disefiados para los 2 primeros afios.

e Generar que el mercado de la educacion musical primara innove constantemente
- Demostrar que es posible lanzar nuevos productos constantemente para el area
educativa.
e Producir una mejora en la calidad educativa dentro de los primeros afios de estudio en los
primeros afios de la educacion primaria.
- Establecer un nivel de productos de calidad que puedan ser accesibles a los centros
educativos primarios.
- Determinar el nivel de ensefianza que genere una mejora en la calidad educativa
e Fomentar la industria musical dentro de las regiones del pais.
- Demostrar que el uso de la musica regionales puede ser implementada dentro de

diferentes areas de la industria musical.



- Basar una red de contactos entre musicos, estudios o proveedores de equipos de audio,
que serviran para la generacion del contenido educativo, y que se alimenten entre ellos.
e Crear un estimulo dentro de la industria musical para la generacion de nuevos negocios.
- Identificar los diferentes negocios que puedan aportar al crecimiento de la productora
y que sean parte de la industria musical.
- Sugerir mejoras en los productos y servicios que ofrecen los diferentes negocios para

generar un crecimiento dentro de la industria musical de la region.



2. MARCO TEORICO
2.1 Antecedentes

Se desconoce el lugar preciso en donde se origin6 la mdsica, sin embargo, muchas de las historias
populares relatan que la musica surge de manera divina y cuyo sonido representa al hombre, al igual
que la naturaleza. El ser humado desde su creacién siempre ha sentido la necesidad de poder
expresarse, imitando todos los sonidos que podia escuchar, para poder hacerlo, buscando de una u
otra manera la forma de poder comunicarse (GROUT, Donald Jay y JALISCA, Claude 1993).

Las primeras manifestaciones musicales, se dieron en Mesopotamia, Egipto y Grecia, llegando a
influir a otros territorios cercanos. Ademas, la religién, tuvo un importante rol, debido a que fueron
las iglesias, las encargadas de impartir el conocimiento y practica musical a los hombres, aunque lo
hacia de modo muy cerrado, era exclusivo para los sacerdotes (hombres). Tiempo después, en la época
de la musica clasica, a pesar de que la ensefianza musical dejo de ser Gnica para los religiosos, ain
seguia siendo una actividad propia del genero masculino, ignorando los grandes dotes que las mujeres

tenian para con la masica, practicamente siendo un secreto a voces. (GROUT et al. 1993).

Es asi como llegamos a la musica en la actualidad, la musica del siglo XXI, en la que ya no se excluye
a nadie que desee aprender este hermoso arte, a tal punto que hoy la ensefianza musical es impartida
en las escuelas, ya sean nacionales o privadas a nivel mundial. Durante los Gltimos afios, en el Perd,
la musica estd comenzando a ganar protagonismo dentro de la educacién a pesar de sus deficiencias
de fondos econémicos; eso incluye la ensefianza musical a nivel nacional en nuestro pais, como es el
caso de la educacién musical en el departamento de Ucayali, departamento que se encuentra ubicado
en la zona centro oriental del Perd, poblado por la tribu de los Panos, aproximadamente en el afio
2000 a.C. , siendo 27 la cifra de las etnias que lo habitan, segun el anélisis realizado por el INEI en el
afio 2007, contando con su propia cultura y costumbres, que ofrecen importantes aportes a la masica
para el desarrollo cognitivo del ser humano que se da incluso desde el vientre de la madre y cito a

Ribeiro:
“El nifio escucha y siente la vibracion del sonido desde antes de nacer” (Ribeiro 2003).

Es de conocimiento publico que la educacion nacional en nivel primario en provincias de nuestro pais
es impartida por un profesor por seccion, y es €l o ella, el encargado de dictar todos los cursos que la
malla curricular pedagogica le exige, incluyendo el deporte y las artes. (J. Vargas comunicacion

personal 19 de setiembre del 2016), como es el caso de la ciudad de Pucallpa, ubicado en el



departamento de Ucayali, es mas en la actualidad, es el ministerio de educacion el que les brinda la
malla curricular, en la que se observa a detalle cada uno de los temas que deben de trabajar con los
nifios durante el afio escolar. (S. Ponce comunicacion personal 19 de Setiembre del 2016). Sin
embargo, aun en las instituciones privadas se puede observar la misma situacion, al menos en los
primeros grados de educacion primaria, con la diferencia que cuentan con un profesor de inglés y arte

para dictar estos cursos. (L. Rivera, comunicacion personal 19 de Setiembre del 2016).

En el afio 2005 se llevo a cabo una conferencia en la PUCP, en la que Ana Lucia Frega, miembro
honorario del ISME pronunci6 que la ensefianza de la musica ayuda a entender el mundo mediante la
audicion y brinda maultiples beneficios como el de aumentar la capacidad de resolver problemas y la
comunicacion, también la facilidad de aprender idiomas, conocer, escuchar y sentir la masica es una
manera de formarse una vision del mundo. A través de los mecanismos adecuados se puede ensefiar
a ‘entender la musica’. La idea de la conferencia fue comprender mejor la diversidad musical del Peru
y acercarla a la comunidad internacional de ensefianza de la musica para compartir experiencias *. Por

su parte, Sergio Figueiredo, representante brasilefio directo de ISME, opin6 que:

“La musica es un tipo muy especial de conocimiento: la experiencia es sensible porque todo
entra por la audicion y por la vibracion que el cuerpo siente al escuchar musica” (Figueiredo

2005)

La mdsica es parte de nuestra cultura, es un lenguaje, un medio de comunicacion no verbal, posee un
valor incuestionable en nuestras vidas. Hoy en dia estamos viviendo constantemente en contacto con

la musica, es el arte mas difundido. Por lo tanto, es el instrumento perfecto para trasmitir los valores.?

“Del docente depende que los valores que se transmitan mediante la musica, sean acordes
con nuestro marco normativo, y con las exigencias de la sociedad a la que pertenecemos,
para una adecuada formacion del alumno en todas las competencias basicas” (Cornejo 2012:
277).

Cabe sefalar que, con el avance de la tecnologia existen nuevas formas en la produccion y distribucion
musical y que debido a estos progresos tecnoldgicos han surgido nuevas empresas. Debido a esto es
que se ha prestado especial atencion a la ciudad de Pucallpa, en la que nos encontramos con la
oportunidad de poder ofrecer guias 0 manuales digitales de musica para docentes de primaria, guias

! Frega 2015
2 Cornejo 2012



como para una clase de teoria musical, 0 muestras de como tocar ciertos géneros musicales, entre

otros.

“La participacion en actividades musicales puede ayudar a los nifios a optimizar su potencial
al mejorar sus habilidades en una variedad de aéreas esenciales de aprendizaje —tales como
razonamiento y resolucién de problemas, matematicas y lenguaje, pensamiento lateral y
memoria, administracion del tiempo y elocuencia, habilidades sociales y de trabajo en
equipo— eso sin mencionar el impacto que la musica puede tener para transformar la vida
de un nifio” (David Hobson 2009, p.49)

Después de una breve busqueda sobre Productoras de material didactico digital educativo de
calidad en la ciudad de Pucallpa, se ha llegado a la conclusion de que a pesar de que este lugar sea

una zona bastante comercial, carece de productoras que se dediquen al campo de la educacion.

2.2 Ficha técnica

Tenemos entonces que con el paso de los afios la implementacion del curso de musica dentro de la
educacion peruana ha ido aumentando Yy es en ese incremento donde vemos la oportunidad de
negocio; debido a que los resultados que muestran los estudiantes no son del todo favorables a causa
de la mala metodologia empleada para impartir este curso, ( la poca relacion profesor-alumno o
algunos efectos negativos que produce la ensefianza tradicional), y es asi , que el material que nuestra
empresa produce, podria llegar a convertirse en una pieza clave para la solucién de algunas
deficiencias de aprendizaje. Nuestros profesionales han disefiado modelos especiales de manuales o
guias, que serviran al docente para la ensefianza de musica en los colegios, de este modo los nifios
podran digerir la informacion y asi obtener una experiencia reconfortante mientras aprenden y se

divierten.

La mayoria de colegios buscan nuevas formas de poder combatir las deficiencias de aprendizaje para
poder complementar las clases, es ahi donde nosotros ofrecemos una solucion a este problema, a
través de los productos que hemos desarrollado con profesionales de primera calidad, quienes
recibiran constantemente capacitaciones para mantenerse actualizados y de esta manera poder dar un

servicio mas especializado.

Es importante mencionar, que, dentro de nuestro personal, habrd gente especializada del ambito
educativo y musical (productor, compositores, ejecutantes, arreglistas, etc.), gente que ha dedicado
su vida a la musica y a la educacion escolar primaria, y que desea ser parte de un equipo que sera
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participe en el desarrollo cognitivo de muchos nifios que se encuentran con ansias y deseos de

aprender musica.

2.3 Modelo de negocio CANVAS:

El Modelo de negocio que usaremos sera el de CANVAS

socios claves Actividades claves Propuesta de valor Relacion de Segmentacion de
clientes clientes
Musicos Difusion (manejo de publicidad y | Ludico/entretenimient | Auto  servicio
(compositores, servicio al cliente). 0 (Serd una manera | online
ejecutantes, etc.), con divertida de ensefiar | (Facebook, -Colegios
quienes contaremos | Trabajo en la red (Elaboracion y | nyevas cosas, como por | web). primarios*

sin dudarlo, por la
confianza y tiempo
gue llevamos

trabajando juntos).

Profesionales en
pedagogia (nivel
primaria)

Casas de audio (con
quienes tendremos
una relacién que nos
traerd beneficios a
ambos)

Casas editoras (con
quienes crearemos
lazos de ventay
distribucion)

Colegios (que seran
nuestro mercado
principal.)

mantenimiento de
virtual).

la plataforma

-Capacitacion del personal
(Deberén ser constantes).

-Compra de equipos de trabajo de
primera calidad.

-Dar mantenimiento al
establecimiento.

Recursos claves

Intelectuales (Programadores).

Experiencia (La gente que trabajara
con nosotros, sera gente preparada
y recibiran capacitaciones
continuamente)

Contactos (Servidores y base de
datos).

Econdmicos (Recursos
financieros.

Tecnologia (Equipos y software).

ej. aprender a tocar un
género musical.

Metodologia de
ensefianza novedosa
y efectiva. (las
sesiones seran

especialmente
disefiadas, para que el
docente pueda llegar de
manera facil y rapida a
los estudiantes.)

Asistencia
personalizada para
presentaciones gif (el

cliente podrd recibir
como gif, asistencia
basica para una

presentacion que desee
realizar con sus
estudiantes.)

Trato adecuado
y eficaz
(Fidelizacion con
los clientes).

Asistencia
personal.

Comunidades

de usuarios
web (mediante
ello podran
compartir su

experiencia).

canales

Publicidad
online (Redes
sociales).

Canal virtual
(Pag. Web).

Profesores de 2do
grados de primaria.

* |las instituciones
educativas seran
privadas y
nacionales.




Esquema de costos Fuentes de ingresos

Costos fijos (Impuestos, servicios basicos, pago del | Pagos con tarjeta y en efectivo (Cobros de servicios, los precios
personal). estaran sujetos al tipo de servicio que soliciten), nuestra pag., tendra

opcién de subscripcion, y quienes se unan tendran ciertos beneficios
Costos variables (Estudio de grabacion, musicos,
mantenimiento, materiales). Productos fisicos (manual y cd, dvd, usb de audio)

2.4 Analisis Interno y Externo

2.4.1. Anélisis de los factores externos

Los productos que ofrece la productora van dirigidos para escuelas primarias, especificamente a
profesores del segundo grado del nivel primario, entre ellos, de la ciudad de Pucallpa que cuenta con

una poblacion de 211, 771 habitantes segln el censo realizado por el INEI el afio 2013.

El mercado de produccion audiovisual existente en la ciudad de Pucallpa tiene demanda, mayormente
para realizar spots publicitarios o videoclips como es el caso de la Productora Pc Films EIRL
ubicada en el jr. cajamarca-182, 01 Pucallpa, al igual que Producciones Rodo; entonces podemos
vislumbrar la posibilidad de innovar este mercado con nuestro tipo de producto, convirtiéndonos en

una de las primeras productoras audio visual dedicadas a este campo en especifico.

Sin embargo, a pesar de que la ciudad de Pucallpa se encuentra en un punto deseable de desarrollo
comercial, no se puede dejar de lado que la mayor parte de la poblacion carece de una estabilidad
econdmica privilegiada y es relativamente pequefio el sector que en verdad invierte su dinero para

ampliar sus conocimientos, y ese seria nuestro mercado.

Aunque se puede mencionar que el dinero destinado al sector de la Educacién desde el afio de 1994
al 2014 en PerG ha ido ascendiendo afio tras afio, segtn los datos que nos brinda el INEI3, lo que
indica de que las instituciones privadas y del estado podrian de algin modo apoyar su sistema de

enseflanza con herramientas ya sean digitales o fisicas para facilitar el aprendizaje escolar.

En la actualidad gracias a los avances tecnologicos se ha innovado la forma de almacenar y distribuir
la informacion, generando ciertas remodelaciones en los modelos educativos, y como consecuencia,

ha habido un cambio en el contexto social (la creacion, elaboracion, reorganizacion, difusién y el uso

% INEI 2009




de la informacion), debido a que se han convertido en parte importante en las relaciones sociales y
culturales de las personas de hoy en dia, y como respuesta a este tipo de ambiente social, el
intercambio de informacion genera flujos informéaticos que son parte importante para el progreso
social y econdémico, transformandose asi en un &mbito social en donde el conocimiento y la capacidad

competitiva contribuyen mas al progreso que los recursos naturales de la sociedad industrial* y donde:

“los valores esenciales ya no residen en los soportes fisicos, sino en la produccion creciente
de bienes inmateriales y en el desarrollo del conocimiento que se convierte en un recurso
estratégico” (UNESCO, 1999).

Sin embargo, a pesar de que la distribucion de informacion se esté comenzando a fomentar en modo
digital o formato electronico (CD-ROM, DVD, usb, etc), todavia se siguen usando materiales
impresos, segun el informe realizado en 1999 por Cortes quien consider6 que siempre sera necesario

un soporte fisico impreso, debido a que es basico para efectuar la ensefianza.

2.4.2. Andlisis PEST

Mediante el analisis PEST podremos identificar los factores externos (las amenazas y oportunidades).
2.4.2.1.Factor politico

El Per( es un pais democratico, y segun el diccionario de la lengua espafiola, define a la democracia
como un Sistema politico que defiende la soberania del pueblo y el derecho del pueblo a elegir y
controlar a sus gobernantes, y como tal, en el pais se llevan a cabo las elecciones presidenciales cada
5 afos. Este afio 2021, el pueblo peruano tuvo nuevamente que elegir al nuevo presidente, para que
tome el mando del sillon presidencial y dirija al pais al éxito que tanto se anhela para el pueblo; por
el cual, gran parte de la poblacion peruana, tomo la responsable decision de nombrar ganador al
Profesor Pedro Castillo, quien es ahora el encargado de dirigir la nacion en los siguientes 5 afios. Sin
embargo, esta decision ha traido consecuencias negativas para la economia del pais por la division

politica y social que se observé desde los Gltimos meses de la campafia electoral del 2021.

El inicio de esta batalla politica fue bastante incierto, debido a que una semana antes de la primera
vuelta en las elecciones presidenciales, ninguno de los candidatos favoritos superaba el 15%, teniendo

en primer lugar a Yohny Lescano con 12.1%, segundo lugar a Keiko Fujimori con 7.9% y en tercer

4 Giddens 1999



lugar a George Forsyth con 7.4%°. En ninglin momento se observo la presencia del candidato de Per(
libre, su nombre, ni siquiera estaba en la lista de los mas votados. Sin embargo, los resultados de la
primera vuelta mostraron a Pedro Castillo como ganador con un 18.9%, y en segundo lugar a Keiko
Fujimori con 13.4%°. Estos dos candidatos se tuvieron que enfrentar a una segunda parte de la

campana politica para las elecciones que se realizarian en junio del mismo afio.

Durante la segunda vuelta se pudo apreciar una guerra mediatica tanto en los medios digitales como
en los tradicionales, donde se podia observar una parcializacion en las posturas politicas. Tenemos
asi que los medios apostaban por la publicacion de noticias que favorecian a un solo candidato y se

encargaban de publicar notas periodisticas negativas por el opositor.

Actualmente podemos ver que existe una inestabilidad politica dentro de nuestro pais por la postura
del actual presidente del Perd, quién produce una inseguridad econémica dentro del sector privado,
al igual que la disputa entre el poder ejecutivo y el poder legislativo. Tenemos como un claro ejemplo
el pedido del mandatario de la estatizacion del gas de Camisea por el supuesto incumplimiento de los
contratos y pagos por parte de las empresas beneficiadas’. Este pedido a ocasionado la preocupacion

del sector privado, produciéndose una caida dentro de los activos peruanos®.
2.4.2.2.Factor econémico

Tal como se menciond, la instabilidad politica que se ve en el Per( ha producido una inestabilidad
econdmica e inseguridad financiera para los inversionistas extranjeros y nacionales. A pesar de que
la economia del pais no ha decaido tanto en estos meses, el precio del dolar se elevd de S/.3.65 a
S/.4.09 aproximadamente, y las expectativas empresariales no son positivas a futuro®.

Sobre la region de Ucayali podemos decir que posee un territorio que pertenece 79% a la selva baja,
teniendo asi un alto potencial hidrico. La poblacién estd concentrada en la provincia de coronel
Portillo, en la que radica cerca del 74% de ella; se afirma que el costo de vida en la regién es menor
que el que se registra en Loreto debido a la mejor interconexion de Ucayali con el resto del pais.

5 Datum 2021

6 ONPE 2021

7 El Comercio 2021

8 Diario Gestién 2021
9 Diario Gestién 2021



La actividad forestal es la principal caracteristica de esta region, debido a los recursos madereros que
posee su territorio, que es el 85% del total, considerandose la region con mas industria de la Amazonia

en lo que concierne a la produccion de madera.

La ciudad de Pucallpa posee un mercado muy amplio, cuando se habla de comercio, en los que se
puede encontrar desde productos alimenticios, hasta electronicos, este ultimo producto en su mayoria
lo obtienen mediante el contrabando desde Brasil. Pero cabe destacar que la ciudad de Pucallpa posee
su propia cadena de electrodomésticos y de motos, que es uno de los principales transportes de la
poblacion pucallpina.t®

La estabilidad social de nuestro pais, segun el banco mundial (BIRF, AIF), un informe realizado nos
muestra que en la ultima década hemos destacado por ser una de las economias que ha crecido de
manera rapida en América Latina y el Caribe y esto se debe gracias a las politicas macroeconémicas
prudentes y reformas estructurales efectuados en distintos &mbitos, que se combinaron para dar lugar
a un escenario de alto crecimiento y baja inflacion. Esto trajo consigo beneficios que ayudaron a que
el indice de empleos y los ingresos descendieran radicalmente el indice de pobreza de un 55,6% a
21,8% de la poblacion entre 2005 y 2015. Y a pesar de la caida de la economia mundial producida
por la pandemia del 2020, segln el Ministerio de Economia y Finanzas, se estima que la economia

peruana registre uno de los mayores crecimientos a nivel mundial entre el 2021 y 2022

“Para 2021 se elevo la proyeccion de crecimiento del PBI a 10,5%, como resultado de la fuerte
recuperacion de la actividad econdmica impulsada tanto por factores externos como internos.
Destacan las medidas recientes implementadas por la actual gestion para impulsar la recuperacion de

la produccion, el empleo y dar alivio a las familias.” 1

2.4.2.3.Factor social

La ciudad de Pucallpa es la capital de la region de Ucayali ubicada en la provincia de Coronel Portillo,
localizada en la zona centro oriental del territorio peruano, cuenta con una superficie de 102.410,55
Kilometros cuadrados, equivalentes a 7.97% del territorio nacional y fue creada en el afio 1980 (D.L
23.99). Constituida por cuatro provincias, Atalaya, Coronel Portillo, Padre Abad y Puras, las cuales

cuentan con 15 distritos (Guevara, 2009).

10 peryi econdmico 2009
11 MEF 2021
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Ucayali es una regién con un clima tropical calido humedo, con una vegetacién rica en variedad
agrologica, la region posee abundancia en recursos hidricos, que vienen a ser el principal medio de
trasporte, ademas de una importantisima fuente de alimentos proteinicos; Siendo el principal rio el
Ucayali. La regién Ucayalina ha estado en constante crecimiento entre el afio de 1940 y el 2007, fecha
del primer censo del siglo XX; se ha visto un crecimiento urbano acelerado, los asentamientos
humanos han ido aumentando sin planificacion alguna, ni habilitacion urbana (sin vias de acceso,
agua, luz, etc.), la informalidad ha generado el deterioro de la imagen de la ciudad misma, agregando
a este paquete a las construcciones informales publicas y privada, siendo el afio 2007 cuando Ucayali
experimento un crecimiento de gran magnitud, y a través de esta primera encuesta nacional, las
proyecciones oficiales preveian que para el 2020 Ucayali ya tendria mas de medio millon de
habitantes (Guevara, 2009).
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Grafico 1
EVOLUCION DE LA POBLACION DE LA REGION UCAYALI, 1940-2020
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. Perfil sociodemagrifico del Pera, 2007.
“Provecciones 2010, 2015, 2020.

Elaboracion propia.

Tabla 1
TASAS DE CRECIMIENTO NACIONAL Y REGIONAL, 1940-2007
Periodos Perti Ucayali
1940-1961 19 6,8
1961-1972 2,8 59
1972-1981 2,6 3.4
1981-1993 2,0 5,6
1993-2007 16 2,2

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. Perfil sociodemogrifico del Peri, 2007.

Ferrando, Delicia, en su libro titulado" Dindmica demografica y fecundidad” ubica a la region Ucayali
en la segunda etapa de la transicién demogréafica (etapa moderada) y, dentro de esta categoria, en el
subgrupo “en avance”, donde la mortalidad ha empezado a descender, pero la natalidad alin es
elevada. La transicion demogréafica de la region Ucayali puede visualizarse a través de las piramides
de edad, las cuales reflejan los cambios suscitados en la estructura por sexo y edad de la poblacion.
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De esta manera, en el grafico 2 se observan las pirdmides de poblacion en tres momentos: 1981, 1993
y 2005. 12

Guevara (2009) afirma que: “Los cambios en la estructura poblacional, como los que viene
presentando Ucayali, generan modificaciones en la demanda de servicios. Por este motivo, los agentes
encargados de disefiar politicas, asi como de elaborar planes de desarrollo y proyectos
socioecondmicos, deben considerarlos en su formulacion, para estar en condiciones de atender las
diferentes demandas de la poblacidn segun el grupo etario. Asi, los nifios demandaran servicios de
educacion y salud, mientras que una poblacion con un nimero elevado de personas de la tercera edad
requerira servicios especializados de salud y pensiones. Asimismo, las personas de edades intermedias

requerirdn empleo o servicios de salud reproductiva” (p17).

Segun el INEI, la pobreza tiene multiples dimensiones, se puede medir combinando varios factores,
como el ingreso familiar, el estado de salud haciendo referencia a la nutricion y la satisfaccion de las
necesidades basicas y otras. En los ultimos afios la ciudad de Pucallpa ha experimentado el deterioro
de las condiciones de circulacion y transporte, la congestion vial principalmente por el uso de los
motocarros, con efectos de contaminacion atmosférica y acUstica, aumentando dichos efectos por mal
estado de la infraestructura vial y la mala planificacion del transito. EI problema se ha generado
principalmente por el aumento de los desechos sélidos, y la evacuacion de las aguas hervidas, sin
ningun tipo de tratamiento, contaminando a las quebradas de Yumantay, Manantay, Tushmo, la

laguna de Yarinacocha y el rio Ucayali. (Guevara, 2009).
2.4.2.4.Factor tecnoldgico

Las telecomunicaciones en nuestro pais se han visto afectadas con los avances tecnolégicos en los
altimos afios, por ejemplo, el desarrollo de la telefonia inalambrica, el internet, etc. que ayudan al
desarrollo econémico social y cultural del pais, aunque falta mucho por hacer. EI Per( tiene varias
empresas que se encargan de las telecomunicaciones, entre las principales podemos mencionar:

Telefdnica, Nextel, Americatel, Globalstar, Millicom, Tim.
Y las principales tecnologias que usan estas empresas son:

- Movil: AMPS, TDMA, CDMA, GSM
- Redes de datos: TDM, Frame Relay, ATM, P

12 Delicia 1995
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- Telefonia rural: POTS, ISDN, VolIP.
- LDI: Comunicacion satelital analogica y digital, cable submarino de fibra optica.
- Internet banda ancha: Dial-up, lineas dedicadas, VSAT, FWA-WLL, ADSL, Cable Modem.

Algunas de las leyes que se establecieron en 1993 y en 1994, ayudaron al desarrollo de las
telecomunicaciones en nuestro pais, como:

- Laley de Promocién de la Inversion Privada en el sector Telecomunicaciones (D.L.702),

- La Ley General de Telecomunicaciones (D. S. 0132-93-TCC).

- La Ley 26285 para la desmonopolizacion progresiva de los servicios publicos de

telecomunicaciones de telefonica fija local y de servicios de portadores de larga distancia.

En el caso de los Hardware y software, tienen una gran aceptacion en el mercado industrial del Peru,
debido al alto potencial en la clonacién o armado de computadoras por partes, que tiene el hardware;
esto se da debido a los altos costos que poseen estos equipos de marca, llegando a tener un mercado
alternativo que obtuvo una respuesta favorable por parte del publico consumidor, es por este motivo,
que las empresas que se dedican a venta de las Pcs, decidieron reducir sus precios en el mercado. Y
sin dejar a un lado los Software, el Pert cre6 el APESOFT y Business Software Alliance con la

intencion de cuidad los intereses de la naciente industria del software en nuestro pais.®

El internet, este servicio ha ido incrementando su demanda por la creacion de las cabinas pablicas.
En el afio 2000 nace NAP (Network Access Point) Perd, el encargado de promover el desarrollo del
internet en nuestro pais y brindaba servicios a empresas del sector de telecomunicaciones como

Telefénica Data Perd**.

El comercio electronico o ventas online, es el avance mas importante que se ha generado en los
altimos afios, porque gracias a esto se pueden realizar compras y ventas a través del internet, ademas
de otras actividades como, la publicidad en linea, el acuerdo de negociacién entre compradores y
vendedores, (precio, modalidades de entrega, pago, etc.) y los tramites de la actividad comercial. Sin
embargo, esta opcidn tecnoldgica alin sigue en proceso de aceptacion por parte de la poblacion
peruana debido a diferentes factores, por ejemplo, la situacion economica, la falta de cultura y
confianza del publico para realizar transacciones a través del internet, ademas de agregar el hecho de

13NEI 2002: 31
141NEI 2002: 35
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que no todas las familias de nuestro pais cuentas con una computadora en casa y mucho menos con

el acceso a internet por los precios que este posee®®.

El impacto en la educacion se ha visto afectada en menos de 10 afios debido a que el internet se ha
vuelto un instrumento fundamental para la bdsqueda de informacion tanto para estudiantes de

escuelas, como para universitarios e incluso para el trabajo o formacion autodidacta®®.
2.4.3. Analisis interno
2.4.3.1.Gestores

Los gestores del presente plan de negocio son dos bachilleres de la Escuela de Musica de la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, Anita Ortega Bartra y Cristian Armando Espejo
Palomino. La sefiorita Ortega cuenta con (NUMERO DE ANOS) como docente de musica para nifios
y adultos, radica en la provincia de Ucayali y tiene estudios especializados en docencia y técnicas de
ensefianza para nifios. El sefior Espejo cuenta con 7 afios de experiencia en la produccién musical,
especificamente en la post produccion de audio para medios audiovisuales, al igual que el registro de
audio para dicha area. Ademas, cuenta con una casa de audio y experiencia en la creacion de productos

visuales para diferentes productos.
2.4.3.2.Conocimiento del negocio

Una de las ventajas competitivas de este negocio, es que la empresa serd pequefia, o que es muy
conveniente debido a que existira un trato directo con el cliente, el producto que ofrecemos es fisico
y el precio sera relativamente bajo, debido a que somos una empresa nueva y la calidad del producto
se difundird a través de cada trabajo bien realizado, nuestros clientes satisfechos seran nuestra propia
publicidad en un comienzo, un cliente satisfecho puede traer consigo 2 o mas posibles futuros nuevos
clientes; una de las desventajas mas marcadas seria el hecho de ser una empresa nueva en el mercado
existente y como tal, muy pocas personas conocerian de nuestros servicios, 10 que generaria que

tengamos una baja cantidad de clientes cuando iniciemos.

5 INEI 2002: 43
16 INEI 2002: 55
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2.4.3.3.Experiencia empresarial

La productora audiovisual, se encuentra aun en planificacion, puesto que primero se estan realizando

estudios del mercado en el cual se desarrollard y demostraré si el negocio es viable o no.

La capacidad de produccion del producto seria menor a la de las empresas ya existentes, porque Somos

nuevos y buscamos ganar y obtener una amplia cartera de clientes.

Debido a que los costes normalmente dependeran de la materia prima que se utilice, (la mano de obra
que se necesite, el pago de impuestos y servicios como agua, electricidad, teléfono, entre otros),
descartando el alquiler del local, porque ya contamos con uno propio, lo cual en definitiva disminuye
un porcentaje de gasto extra, lo que nos permite que, a pesar de ser una empresa nueva podamos
brindar un precio razonable a los clientes y que podamos costear la fabricacion del producto y dé

como resultado un producto de calidad con innovacion tecnoldgica.

Las ganancias que

Costos de la empresa puede
produccién tener o el precio

del producto o ser-

vicio que se desea

brindar al publico.

Nuestra gama de productos se enfoca en manuales/guias para el docente, en formato fisico con apoyo
digital (audios), y entre la linea de productos habra temas relacionados con la masica, abarcaremos

toda la rama de educacion musical, que se nos sea solicitada.
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La imagen que queremos mostrar es que somos una empresa dedicada a brindar el mejor servicio en
la produccion de manuales educativos, posicionandonos como LA MEJOR en el mercado de
produccion de manuales y que piensen en nosotros automéaticamente cuando piensen en manuales

educativos.
2.4.3.4.Capacidad de organizacion

La empresa estard organizada de la siguiente manera:

Socios

Productor ejecutivo Director de produccidn

! 4

Recursos productora

Proyecto A

Jefe de produccién

Contable o administrativo Ayudantes de produccion

4

Auxiliares de produccion

La productora seleccionarda minuciosamente al personal a través de entrevistas para poder captar a los
mejores, quienes seran constantemente capacitados y motivados, para un mejor desempefio laboral.
Por otro lado, seran los gestores de la productora los que se repartiran las laborales de manera efectiva

para desempefiar un buen trabajo y no saturarse con los pedidos, ademas de reducir el costo en sueldos

para iniciar.
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Los sueldos del personal se dividiran de acuerdo con los roles de cada empleador, incluyendo a los

gestores que seran parte del personal. Tomaremos en cuenta los sueldos minimos para que la

productora pueda mantenerse con un capital inicial de inversion durante un afio.

Los recursos financieros que tendremos disponibles vendran directamente de los gestores, los cuales

deberan reunir S/.30,000.00 como capital inicial, ademas de un local propio, el cual sera dado como

inversion por parte de uno de los gestores. De esta forma se evitaran un préstamo con un centro

bancario y se reduciré el gasto fijo por el alquiler del local. Este capital nos servira para costear la

materia prima (la mano de obra que se necesite, el pago de impuestos y servicios como agua,

electricidad, teléfono, entre otros) y equipos basicos.

2.4.4. Andlisis FODA

El DAFO o FODA ayuda a plantearnos las acciones que deberiamos poner en marcha para aprovechar

las oportunidades detectadas y eliminar o preparar a la empresa contra las amenazas, teniendo

conciencia de nuestras debilidades y fortalezas.

MATRIZ FODA CRUZADA

OPORTUNIDADES
* Entrar en nuevos mercados o
SEegmentos.
# Atender a grupos adicionales de
clientes.
* Ampliacion de la cartera de
productos para satisfacer nuevas
necesidades de los clientes.
» Eliminacion de barreras
comerciales en los mercados
exteriores atractivos.
* Complacencia entre |as empresas

AMEMNAZAS
« Entrada de nuevos competidores.

# Incremento en ventas de
productos sustitutivos.

* Crecimiento lento del mercado.

* Cambic en las necesidades y
gustos de los consumidores.

» Creciente poder de negociacion
de clientes yfo proveedores.

» Cambios adversos en los tipos de
cambio y en politicas comerciales
de otros paises.

* Cambios demograficos adversos.

FORTALEZAS DEBILIDADES

* Capacidades fundamentales en actividades
clave.

* Habilidades y recursos de edicion de audio y
video.

* Propiedad de la tecnologia basica.

* Mejor capacidad de produccion.

* \Ventajas en costes.

* Habilidades para la innovacion de productos.
* Buena imagen entre los consumidores.

* Productos bien diferenciados y valorados en el
mercada.

» Estrategias especificas o funcionales bien
ideadas y disefadas

= Trato directo con el cli

enie
ESTRATEGIA FO

* Generar un producto que innove y cumpla con
las necesidades del segmento del mercado
escogido.

ESTRATEGIA DO

» Incapacidad de financiar equipo profesional
especializado y complejo.

# Falta de algunas habilidades o capacidades
clave.

* Rentabilidad inferior a la media.

* Falta de experiencia en el mercado existente.

ESTRATEGIA FA

* Generar alianzas estratégicas con productoras
de audio y video para tener acceso a equipo e
informacidn tecnologica, para que nuestro
producto siempre este actualizado.

ESTRATEGIA DA
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3. DISENO METODOLOGICO
3.1. Objetivos del Proyecto
3.1.1. Misioén

Nuestra mision es poder capacitar a los docentes con las herramientas adecuadas que le permitan
elevar el nivel musical y artistico de sus alumnos, al igual que mejorar su creatividad junto con un

mejor aprecio por las costumbres musicales de la region donde residen.
3.1.2. Visiény Valores

Ser reconocidos en la ciudad de Pucallpa como la principal productora que ofrece guias o manuales
educativos que permitirdn agilizar el aprendizaje de la musica en los nifios que cursan los primeros

grados del nivel primario.
3.1.3. Valores del negocio

Segn Simo6n Dolan en el articulo direccion de valores: conferencia de actualizacion académica
“ESADE Alumni”, los valores que se implanten en la empresa fijaran la predisposicion para actuar,
dandole sentido a lo que plantee la institucion, eliminando el caos e incertidumbre, y al ser
compartidos generan una situacion ideal para la eficiencia productival’. Entonces, debido a esto, los
valores de la empresa se dividiran en tres tipos de valores: pragmaticos, éticos y de desarrollo, para
poder lograr la vision que tiene el negocio, es necesario que queden claros los valores que se pongan
en préctica, estos caracterizaran tanto a la forma de organizarse de la productora como a los

trabajadores que formen parte de todo el circulo encargado de brindar el servicio.
3.1.3.1.Valores Pragmaticos o de uso.

a) Tolerancia: Cada miembro de la empresa debera ser comprensible y paciente tanto con sus
colegas como con los clientes mismos.
b) Respeto: Tanto el empleador como el empleado deberan aceptar o rechazar de manera amable

las opiniones que se transmitan dentro de la empresa.

c) Puntualidad: Requisito importante para el buen funcionamiento de la empresa, puntualidad
en la llegada de los trabajadores, como en la entrega de cada uno de los pedidos.

17 Duran 2008
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d) Pertenencia: Sentirse parte de un grupo es importante, y saber que cada uno de los integrantes

de este se apoyen entre ellos es aun mejor.
3.1.3.2.Valores éticos.

a) Honestidad: Ser honesto en el trabajo abre muchas puertas, genera amistades, y en
consecuencia a esto, es que habra un mejor ambiente laboral, dentro y fuera de la empresa.

b) Lealtad: La lealtad de nuestros trabajadores y clientes generara un lazo de confianza.

c) Sinceridad: La empresa buscara ser sincera sobre el estado en el que se encuentre la empresa

con cada uno de los empleados al igual que con sus clientes.
3.1.3.3.Valores de desarrollo.

a) Compromiso: La empresa esta comprometida a mejorar la calidad educativa del cliente.

b) Empatia: La empresa busca lograr una cercania con los clientes para mejorar su estado
animico, brindando dedicacion a las necesidades de este.

c) Cordialidad: Este se basara en un trato afectuoso y adecuado.

d) Calidez: El buen trato hacia el cliente y la confianza que puede tener este con cada uno de los

trabajadores es requisito indispensable para que se sienta en un lugar comodo y confiable.
3.1.4. Objetivo General

El objetivo de la Productora es poder mejorar el nivel académico de los alumnos que cursan los
primeros afios del nivel de primaria. Esto sera una consecuencia a la mejora en los materiales que
recibiran los docentes, al igual que los ejercicios que seran planteados con el fin de una mejor
retencion de informacion para los alumnos y que contaran con una dinamica variada para mantener

el interés.

3.1.5. Objetivos Especificos

e Lograr una mayor retencion de la informacion. Uno de los principales problemas en los
alumnos es la retencion, para esto es importante que la informacion sea dada de la manera
adecuada. Parte de este proceso es que el alumno reciba las dosis adecuadas de informacion,
para lo cual el material sera planteado entre juegos y dinamicas donde el alumno aprenderéa de

manera implicita y no directa como una orden de ensefianza. Ademas, el nivel de dificultad
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que se planteara sera evaluado dependiendo del centro educativo y el salon de clase. Este nivel
se ira incrementando paulatinamente dependiendo de los alumnos y su progreso.

e Mejorar la relacion entre el docente y sus alumnos. Este objetivo se plantea para mejorar
la conexidn entre el docente y sus alumnos, logrando que afecte de manera positiva en la
ensefianza de las otras materias. Para lograrlo es importante que el material de clase al igual
que las dindmicas se impartan como un momento recreativo para el alumno. También habra
interaccion en la intervencion del docente dentro de los proyectos de los alumnos, por ejemplo,
que se proponga interpretar un tema musical donde los alumnos y el profesor sean parte de
una banda.

e Fomentar el interés en la materia. Este objetivo puede ser planteado como una estrategia de
los objetivos anteriores, sin embargo, el hecho que los alumnos mantengan el interés en la
materia es parte de lograr que estos busquen mejorar su nivel musical de manera inconsciente.
Para lograrlo se usaran algunas estrategias ya planteadas como el uso de dinamicas de juegos
para el aprendizaje. EI material contendra informacion de mausicos, artistas y otros
profesionales que puedan ser del agrado de la generacién a la cual se dirige, o también
informacidn de los distintos productos que los alumnos consumen. Un ejemplo de este punto
final es explicar como se logra la musica para las caricaturas que ellos mismos consumen y
realizar una suerte de recreacion del mismo proceso.

e Incrementar la creatividad de los alumnos. Parte importante del crecimiento de los nifios
es la estimulacion de la creatividad, pues esta va a afectar en otras areas mejorando su nivel
de respuesta tanto motora como légica. Para lograrlo se presentaran objetivos de creacion de
proyectos musicales basados en el nivel donde se encuentran y buscando la interaccion entre
ellos al darle roles dentro de la agrupacién. Se plantearan trabajos donde los alumnos tendran
que crear sus propios instrumentos musicales a un nivel basico y con los materiales que se

entregaran al docente.
3.1.6. Factores de éxito

Existen diversos factores que van a permitir que se logre la mision, que es mejorar la calidad de la
educacion del curso de masica, brindando una herramienta que ayudara a los profesores en la

ensefianza del curso.

e Evaluacién de los alumnos: Si bien los clientes directos son los docentes o centros

educativos, es importante que los resultados de su trabajo vean una mejora notable. Por ese
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motivo es importante que se meda el nivel con el que empiezan los alumnos antes que los
docentes reciban el material, y hacer un seguimiento del nivel académico de la materia para

corroborar una mejora constante.

e Revision y renovacion constante del material: Es importante que el material de trabajo
sea constantemente revisado y renovado dependiendo de los diferentes factores como: Las
nuevas tendencias musicales o artisticas, el nivel de aprendizaje de los alumnos, sucesos
sociales o culturales de la region o mundiales, y luego de una evaluacion de interés hacia la

materia.

e Comunicacion con los clientes: Para poder lograr el objetivo es necesario hacer un
seguimiento de la mejora en la calidad de ensefianza de los docentes, al igual de cémo
reciben la informacién los alumnos y cuél es la mejora de su nivel musical, creativo y

artistico.

e Capacitacion: Es muy importante que cada uno de los docentes estén capacitados en la
funcion que cumplen. Para poder asi desempefiar una buena labor dentro de ella y brindar

asi un excelente servicio.
3.2. Beneficiarios

El proyecto esté disefiado para aumentar y favorecer la practica musical escolar, mediante el uso de
material didactico digital, que como consecuencia ayudara al desarrollo de la ensefianza musical, para

los docentes con quienes estaremos trabajando y puedan llegar mejor a sus alumnos.

Los beneficiarios directos del proyecto seran los docentes, debido a que el material del proyecto de
negocio ha sido propuesto para facilitar la metodologia de la educacién musical del docente de nivel
primario, mostrando pautas a seguir, paso a paso , ademas de los materiales que se debera de usar
para cada una de las sesiones programadas sobre determinados temas en concreto, con ello se pretende
mejorar la forma de poder llegar a los alumnos a través los métodos, mediante el cual se puede mejorar

el grado de ensefianza .
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Los beneficiarios indirectos del proyecto vendrian a ser:

Las escuelas: Porque al emplear los métodos preestablecidos en los materiales didacticos que usan
para impartir sus clases, el local estudiantil estaria mejorando la calidad metodologia de ensefianza

musical de sus docentes del nivel primario.

La plana estudiantil: Porque los alumnos estarian mejorando su calidad de aprendizaje y por ende

tendrian mejores resultados con la materia, debido a que estarian mejor motivados, gracias a la

metodologia de ensefianza nueva, empleada en las sesiones de clases.

La sociedad: Porque cuando la sociedad cuenta con escuelas que imparten clases de musica a sus
estudiantes, la cultura artistica comienza a ser rescata y revalorizar a traves del arte de la musica, que
se dictan en las escuelas, generando asi futuros buenos ciudadanos conocedores, que valoran su

cultura.
3.2.1. Empresa

La propuesta es una productora de material didactico digital educativa; como ya se ha mencionado
anteriormente, esta empresa estd enfocada en disefiar, producir y vender el material educativo a

nuestros respectivos clientes.
3.2.1.1.Agentes y aliados estratégicos

Cuando se habla de agente estratégico, automaticamente pensamos en un colega de proyecto, pues es
la persona que apoya, fortalece y da la cara por el negocio. Un aliado estratégico para la productora

vendria a ser el Ministerio de cultura, un area muy importante para la proliferacion cultural dentro de

nuestra sociedad, ya que se dirige al mismo mercado y aportaria grandes beneficios para las estrategias
individuales de la productora con sus campafias de apoyo a emprendimientos y programas con fines
de expansion cultural. De la misma forma podemos mencionar al Ministerio de Cultura el cual cuenta
con sus propias campafas de expansion de programas de educacion, las cuales pueden ser mediante
concursos y con un apoyo de inscripcion o beneficio econdmico (dependiendo de la camparia a la que
se postule). Otro aliado estratégico seria la Direccion Regional de Educacion de Ucayali, la cual
cuenta con un plan anual de contrataciones que podria incluir la adaptacion de las aulas de clase para
el uso adecuado de los materiales que se entreguen a los docentes o incluso la adquisicion del

programa que ofrece la productora para la distribucion a los centros educativos.
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3.2.1.2.Sinergias (geograéficas, sociales, econémicas, etc.)

En este punto veremos como afecta de manera positiva y negativa el entorno donde va a trabajar la
productora, esto involucrara el entorno politico, econémico, al igual de como la geografia e

infraestructura de la zona puede influir en el correcto funcionamiento y expansion de esta.
3.2.2. Mercado

El mercado para la productora lo encontramos a partir del ambito educacional, dentro de ello estan
las instituciones educativas nacionales y privadas. En estos establecimientos en los cuales se imparte
conocimientos, laboran los principales beneficiarios de la productora, quienes, con nuestro producto,
podran llegar de manera mas practica y efectiva a los beneficiarios secundarios, que vendrian a ser

los estudiantes.
3.2.2.1.Mercado Obijetivo

El pablico objetivo al que esta dirigida la productora son los docentes de los primeros afios del nivel
primaria de la region Ucayali que segun cifras de la Direccion Regional de Educacién de Ucayali son
mas 3500 de docentes en el sector publico, y donde existen mas de 870 locales escolares dedicados a
la educacion primarial8. Por otro lado, el consumidor directo son los alumnos y sus padres que buscan
distintas formas de mejorar la calidad de educacién de sus hijo o apoderados, por lo cual busca

resolver sus problemas de aprendizaje de una manera sofisticada.
3.2.2.2.Analisis del sector

Debemos empezar mencionando que no existe algan tipo de programa que se asemeje a la productora
en la distribucidon de materiales para cursos especificos dentro de la region. Y menos uno que vaya
dirigido a los docentes para mejorar la calidad de ensefianza de los diferentes cursos. Ademas, el
material entregado a los docentes esta basado en una guia de ensefianza general, donde son los mismos
docentes los encargados de obtener las fuentes donde de donde se basaran las clases. Por ultimo, los
materiales de ensefianza a nivel primario no cuentan con un programa de educacion de artes, dando
libre albedrio a los profesores para generar su propio material de libros particulares o a su propio

criterio. Respecto a los libros, la OBNATE (Observatorio Nacional de Textos Escolares) es la

18 Direccién Regional de educacién de Ucayali (2019)
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encargada de autentificar los libros y materiales aprobados por el Ministerio de educacién como guia

0 base para las diversas materias de educacion escolar.

Para poder hacer un mejor uso de los materiales que distribuira la productora, es necesario que los
docentes y centros educativos cuenten con computadoras que puedan reproducir el material
audiovisual. Dentro de los mas de 870 locales escolares dedicados a la educacion primaria en la region
Ucayali, podemos contar con méas de 12,500 computadoras de escritorio y portatiles, las cuales son

usadas para los docentes, las cuales cuentan con acceso a internet™®.

La productora al estar encargada de brindar el material y dar las pautas dentro de una materia que no
esta regulada por el Ministerio de Cultura, y le servira al docente como una guia para que aligere su
carga de busqueda de informacion, y le brindara una mejor calidad de ensefianza a sus alumnos,
clasificando su progreso dependiendo de cada aula por medio de evaluaciones constantes. Esta
estrategia de diferenciacion nos permitira una ventaja competitiva respecto a los diversos materiales
de ensefianza que se ofrecen en el mercado, los cuales son libros de ensefianza con ejercicios y que
no califican el progreso personal de cada seccion o alumno. También debemos mencionar que todos
los materiales de ensefianza que distribuira la productora seran generados por ella misma, la cual esta
encargada de crear el material audiovisual respectivo para cada seccion y que se entregara

dependiendo del nivel de dificultad que requiera cada aula.

Como parte complementaria se revisaran por lo menos los 3 libros mas importantes segun la
OBNATE que se distribuyen como guias para la ensefianza y material de trabajo para los cursos de

arte, en especifico de masica. %

3.3. Actividades

3.3.1. Objetivos de marketing

Los objetivos de marketing que se plantearan son un resumen de las actividades que la empresa
debe de realizar, a través de determinadas actividades, previamente planificadas para asi poder

lograr sus metas.

Estos objetivos seran consistentes con los de la organizacién, deben de ser medibles y especificar el
tiempo que tomara para poder ser cumplidos. Para determinar estos objetivos se usara objetivos
SMART

19 Direccién Regional de educacién de Ucayali (2019)
20 OBNATE 2021
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- Ser el principal proveedor de material didactico dirigido a los docentes de los primeros
afios de educacion primara en un periodo de dos afios.

- Generar una cartera de clientes equivalente al 10% de los docentes de los primeros afios
de educacion primaria al concluir el primer afio de funcionamiento.

- Crear un producto nuevo de calidad para los docentes que brinden herramientas de facil
comprension tanto para el docente como para el alumno. Este tiene que realizarse en los
dos primeros meses de establecida la productora y debe ser evaluada por los mismos
docentes y pedagogos.

- Lograr que el retorno de inversion sea de por lo menos el 50% al finalizar el primer afio
para solventar la creacion constante de nuevo contenido.

- Laproductora debera de ingresar a una nueva region al iniciar su tercer afio de

funcionamiento logrando un crecimiento del 30%.

3.3.2. Plan General de Marketing

El plan de marketing permitird a la productora poder diagnosticar el tipo de mercado al que se va a
dirigir, plantear los objetivos, que permitira evaluar la o las propuestas de valor que tendra su
servicio/producto, basandose en el tipo de publico objetivo y asi poder tener la mejor estrategia para

la gestion de marketing.
3.3.2.1.Diagnostico del mercado.

La educacion en el Perd se ha ido modificando en el transcurso de los afios, y han pasado muchos

eventos, muy importantes, para llegar a la actual forma de educacién como la conocemos.

A fines del siglo XIX la obligatoriedad abarcaba solo los dos primeros grados de la
primaria, que entonces contaba con cinco grados. Por Ley 162, de diciembre de 1905,
se extendio a toda la primaria; igualmente, se transfirio al gobierno central la
responsabilidad educativa, que antes recaia en los municipios. Aunque la gratuidad se
establecio recién en la década de 1940 —y se ratificd en 1963 con la Ley 14693—, ya
en la década de 1920 la obligatoriedad se expandi6 a la educacién secundaria.
Posteriormente, y de modo gradual, desde la década de 1990 se extendi a la educacion
inicial, comenzando por el grado méas proximo a la primaria no tiene. (Guadalupe,

Ledn, Rodriguez y Vargas 2017, p.41)
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Pasaron muchas décadas para que la educacion peruana, dejara de ser obligatoria especificamente
solo hasta ciertos grados, este avance, tuvo como resultado la mejora en la condicion educativa de la
poblacion peruana, reduciendo el indice de analfabetismo y la capacidad de comprension. Pero a pesar
de ello, el estado no ha seguido mejorado la calidad del material de estudio que poseen en la actualidad
los estudiantes, debido a ello, existen editoriales como la de Santillan, que se enfocan en desarrollar
guias educativas para el area de comunicacion y lo importan a nivel nacional, aunque su punto de
consumo central es la capital del pais. Por ello se ha podido observar que el mercado para elaborar
manuales educativos es casi inexistente en el departamento de Pucallpa, es por eso por lo que la
competencia es muy pobre. Sin embargo, la industria esta creciendo y lo hace lentamente. Entonces
llegamos a la conclusién de que el negocio seria atractivo, novedoso y que practicamente no tendria

competencia, al menos los primeros afios.

3.3.2.2.Propuesta de valor

Las guias, manuales o libretas que el estado brinda a las instituciones educativas, tanto inicial,
primaria y secundaria, carecen de metodologia y algunas veces de contenido, la propuesta que la
productora ofrece es en su esencia tener una metodologia didactica novedosa y sustanciosa a la vez
evaluar constantemente a cada seccion, brindando el material adecuado a la evolucion de cada una.
El servicio que se encargara de brindar la productora es la de disefiar, fabricar y vender guias o
manuales didacticos educativos, las cuales vienen a ser el producto de la productora; disefiados
especialmente para que su contenido se enfoque primordialmente en un principio en el nivel primario,
y no solo el contenido, sino también la presentacion de esta (iméagenes, actividades dinamicas, etc.)
y més adelante poder abarcar otros niveles educativos, como las de inicial, secundaria y superior; pero
no solamente se basara en lo material, sino que también, el cliente primario(docente), podra tener una
experiencia unica “llegar a los estudiantes” a través de cada proceso metodoldgico que traerd cada

uno de los manuales educativos, disfrutando también en el proceso de la ensefianza.

3.3.2.3.Publico objetivo

La labor docente esta considerada como un factor clave para el aprendizaje. Con su trabajo, dentro y
fuera del aula, los docentes pueden promover un valioso efecto en sus estudiantes (Rand Corporation
2012). En base a esto, el publico objetivo primario que se establecié son los docentes del nivel de
educacion primaria, principalmente a los de 2do grado; el publico objetivo secundario que se delimitd
por el tipo de contenido del producto en primer lugar es un publico que rodea la edad de 6,7 y 8 afios,

de una clase socioecondmica media y alta, los cuales se encuentran en etapa escolar que residen en la
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ciudad de en Pucallpa. Este publico se delimito por motivos de educacion y economicos. El
consumidor busca distintas formas de mejorar su calidad de educacion, por lo cual busca resolver sus
problemas de aprendizaje de una manera sofisticada. Esto es como consecuencia de un mejor nivel
de educacion, el cual le permita tener curiosidad por investigar y acceder a informacion sobre los

nuevos métodos para mejorar su calidad de aprendizaje.
3.3.2.4.Establecimiento y gestion de la estrategia de marketing

e Estrategia de producto.

La productora se especializara principalmente en ofrecer manuales o guias, disefiado especialmente,
para que el contenido pueda ayudar a los escolares del nivel primario con sus estudios. Cada uno de
estos manuales contendra la informacion fundamental preparado especialmente para que contenga
métodos Utiles, novedosos y entretenidos para el aprendizaje de tema especificos, que muchas veces
puede resultar ser engorroso para el escolar. EI contenido de cada manual dependera del tipo de

informacion, nivel de grado académico y nivel de dificultad del tema que se desea dar a conocer.
e Estrategia de precio.

Para la estrategia del precio, se ha basado en dos puntos importantes. La primera es el costo de material
de la fabricacion de la guia o manual y el segundo punto es el sueldo o capacidad econémica que

posee el cliente primario(docente).

Se conoce que en la actualidad, en Perd, un docente de primaria de la primera escala o primer nivel,
recibe una remuneracion integra mensual (RIM) que parte de los s/2400.30 soles , si hace 30 horas
semanales 0 s/3200.40 si hace sus 40 horas de trabajo semanales, pero no baja de los 2 mil, siendo
estos montos las bases econdmicas de ingreso, de todo profesor a nivel nacional, estos montos varian
dependiendo de la escala en la que se encuentre el docente, es por eso que cada afio el Ministerio de
educacion realizan un examen llamado ascenso de escala magisterial, para que el docente tenga la

opcion de subir su sueldo subiendo de nivel en la escala?:.

La Remuneracion integra mensual (RIM) es un monto que se entrega de manera general a todos los

docentes nombrados en funcion a su escala magisterial y la jornada de trabajo.

21 MINEDU 2021
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Jornada de trabajo

Escala A
. . Indice Porcentual
magisterial 30 horas 40 horas
Octava 210 % 5 040.63 6 720.84
Séptima 190 % 4 560.57 6 080.76
Sexta 175 % 4 200.53 5 600.70
Quinta 150 % 3 600.45 4 800.60
Cuarta 130 % 3120.39 4 160.52
Tercera 120 % 2 880.36 3 840.48
Segunda 110 % 2 640.33 3 520.44
Primera 100 % 2 400.30 3 200.40

Fuente: Pagina oficial del MINEDU 2021

En base a lo mencionado anteriormente se ha establecido plantear un precio de venta de alrededor de
50 a 60 nuevos soles mensuales y para captar mejor al cliente, ofrecer una suscripcién anual de 120
nuevos soles, precios que son accesibles para el docente.

e Estrategia de promocion.

Se utilizaran diversos métodos como forma de promocion, aprovechando cada uno de los medios

que la tecnologia nos ofrece en la actualidad, tales como:

- Redes sociales.

A través de las redes sociales se podra promocionar un método de estudio por medio de manuales. Se
haré uso de las siguientes redes sociales:

YouTube: Esta permite promocionar la informacién a través de videos publicitaros y contenido

creativo que genere atraccion a los futuros clientes.

Instagram: Nos permitird distribuir contenido general de la productora, el producto y también
promocionarlos a través de publicidad digital.

TikTok: Esta red social en la actualidad es un boom tanto para nifios, jévenes y adultos, cuyas

funciones permiten compartir contenido. Esta plataforma es conocida por permitir compartir
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informacion en pocos segundos; ademas, brinda herramientas de edicion y uso compartido de audios
y videos. Esta red sera usada para captar publico y que conozcan la existencia del producto, y generar
interés tanto en los maestros como en los alumnos creando una demanda del producto por el contenido

que se comparta.
- Medios tradicionales.

Se utilizaran periddicos y revistas previamente seleccionados segun el publico objetivo para realizar
la publicidad. Esto se complementara con entrevistas a nuestros profesionales y a algunos usuarios
del servicio. También se utilizara la radio y television local la cual nos permitird insertar nuestra
publicidad en los espacios designados y también tener acceso a entrevistas programas donde

representantes de la productora podran difundir el producto.

- Material P.O.P.

Se usaran afiches, los cuales vendran acompafados de codigos QR que dirigiran al lector a la pagina
web. Estos afiches se colocaran en diferentes centros de estudios y centros comerciales mas visitados

en la ciudad.

- Internet.

A través de las diversas paginas que se encargan de promocionar noticias, foros, paginas
audiovisuales, etc. se promocionaran los servicios. Estos contendran entrevistas, paquetes
promocionales de ingreso, informacion relevante, y articulos que estén dirigidos a crear un interés por

mejorar e incrementar el aprendizaje de los estudiantes a través del uso de los manuales.

- Relaciones Publicas (PR).

Estas se realizaran a través de entrevistas en diferentes medios tradicionales como programas de radio

y television, al igual que entrevistas y notas de prensa en revistas, radios y diarios.

e Estrategia de plaza.

La distribucion de los materiales se hara por medio de un canal directo, donde la productora sera la
Unica encargada de realizarlo. Esto debido a que el docente debe contar con una suscripcion la cual
le permita acceder a los recursos audiovisuales online, al igual que las clases, charlas y material de

ensefianza que variara con el progreso de su aula asignada.

30



3.3.2.5.Determinacion de plan de ventas.

El objetivo primordial del plan de ventas es lograr expender una buena suma por los servicios que
ofreceremos por cada una de las producciones trabajadas, esto variaria dependiendo del tipo de
contrato que se realice, establecidos para julio del 2022 a Julio del 2024 respectivamente.

3.3.2.6.Estimacion y proyeccion de precios.

Los precios van a variar dependiendo del proyecto que se vaya a realizar. Ademas, que la productora
contara con equipos y personal interno encargado de grabacion, edicién y post produccién de audio;
al igual que realizacion de video, edicion y post produccion de video. Esto permitird que la productora
pueda genera contenido multimedia para el sector publicitario o para otros motivos que el cliente

quiera. A continuacidn, se detallaran los precios.

Pago por servicio Precio
Suscripcién mensual de Material de trabajo S/. 60
Servicio de locuciones (Locutores internos) S/. 500
Servicio de postproduccion de audio S/. 250*
Hora por servicio del estudio (Grabacion, mezcla) S/. 40.00
Servicio de Edicion de video S/. 250*

* Los precios son los minimos y variaran dependiendo del proyecto gque se trabaje por el tiempo de
duracion del producto, recursos externos e incluso el mismo cliente que pueda contar con un

presupuesto mayor.

3.3.2.7.Requerimientos de marketing

Rubro Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3
Creacion de la pagina web 1 - - -
Creacion de Redes 3 - - i

sociales (Facebook,
Instagram, YouTube)

Mantenimiento de pagina - 4 4 4
web y redes

31



Publicaciones de 500 600 700 800
Facebook-Instagram

Publicacion de videos 5 5 8 8
promocionales YouTube
Anuncios y avisos 48 48 48 48
virtuales de promocion
Promocidn de servicios 1 1 1 1
adicionales
Tarjetas personales 500 500 500 500

3.3.2.8.Publico, posicionamiento y planificacion.

En la ciudad de Pucallpa existe una gran necesidad de contenido para la ensefianza de artes en general.
Una de estas materias es la musica para alumnos de los primeros afios de primaria, por lo que los
profesores se ven obligados a buscar material alternativo fuera del entregado por los centros
educativos. Ademas, la gran mayoria de profesores no cuenta con los conocimientos basicos de teoria
musical o algun grado de instruccion en la docencia de esta materia, al igual que el uso de instrumentos
musicales. Como se comentd, el material que se entregara a los profesores serd una guia para poder
dirigir y ensefiar a los alumnos musica, el cual contard con las herramientas que necesitan los docentes
para poder dar sus clases durante todo el afio escolar. Ademas de contar con la posibilidad de variar

sus clases y el contenido segun el progreso de cada seccion.

Es con todas estas facilidades que aligerard al docente la carga de busqueda de material y
preocupacion por una materia en la cual no ha sido instruido y tampoco tiene una guia de ensefianza
entregada por los centros educativos. El posicionamiento de la productora se podra lograr gracias a
gue no existe una competencia que brinde los mismos servicios a los docentes. La gran mayoria de
editoriales o servicios de ensefianza se basan en la entrega de materiales (libros y material de audio o
video) que terminan con solo la entrega de estos sin una guia real y personalizada de uso, ademas de
ser materiales de calidad “estandar” que no califique el progreso de los alumnos de cada seccion.
Sobre este ultimo punto, tal como se menciond con anterioridad se contard con una evaluacién
constante que pueda permitir la calificacion por niveles de los alumnos permitiendo dar un progreso

constante.

Parte del proceso de planificacién sera la creacion de una red de profesionales encargados de la

creacion del contenido del material. Para esto se necesitara contar con musicos profesionales,
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comunicadores audiovisuales, locutores y empresas de alquiler de equipos de audio y audiovisual que

faciliten la grabacion y edicion del material.

3.3.3. Procesos y funcionamiento

3.3.3.1.0bjetivos operativos

Los objetivos que se plantearan a continuacion estan disefiados para los siguientes 2 afios.

1)
2)

3)

4)

Innovar el mercado, lanzando nuevos productos.
Obtener ventaja competitiva
a. Calidad de servicio: No solo el producto es bueno, sino también la atencién de sus
trabajadores.
Incrementar la cifra de negocios, aumentando las ventas de los manuales, en un 40 % a
partir del afio y medio de operaciones.
Mejorar la rentabilidad del negocio en un 50% al finalizar el segundo afio de operaciones.

3.3.3.2.Estrategias genéricas

1)

2)

Estrategia de liderazgo de costos

Al desarrollar un manual, las actividades que mas costos generan seran la etapa de produccion
y post produccién del video, debido a los altos precios que tienen las casas de grabacion,
incluyendo a los musicos y productor musical, sin embargo, la productora tendréa la ventaja de
contar con su propio equipo de profesionales, y esto trae consigo el beneficio de reducir
considerablemente los gastos de produccion y post. Entonces, cada una de las copias de los
manuales estara rodeando el valor de s/ 60.00 nuevos soles incluyendo el soporte fisico.

Estrategia de enfoque

Debido a que la productora se dedicara a la creacién de guias o manuales educativos, el
segmento del mercado a la cual se dirige es especifico (para el segundo grado de primaria de
colegios privados de la ciudad de Pucallpa) que tienen interés de encontrar nuevas formas de

ensefianza para cursos Y talleres de musica.

En sintesis, lo que busca es penetrar el mercado con un nuevo producto educativo (manuales

digitales con soporte fisico y de este modo podremos generar presencia en el mercado para
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poder asi incrementar las ventas y agotar a la competencia, captando nuevos nichos a través

de nuestros precios asequibles.

3) Estrategia de produccion

La produccion del material de trabajo para los cursos tiene que ser constante, debido a que
este debe de variar dependiendo del nivel de cada seccion al igual que su progreso eficaz y
para mantener el interés de los alumnos. Para lograrlo es necesario que el equipo interno de
produccion cuente con todas las herramientas adecuadas para un trabajo incesante, al igual
que las diferentes &reas encargadas de la investigacion del entorno y de los docentes y sus

respectivos alumnos.

El equipo de produccion debe de contar con un area de realizacion audiovisual, otra de
grabacion y edicion de audio y un &rea de post produccion general (audio y video). También
se contard con un equipo de investigacion, el cual evaluara constantemente a los alumnos y
docentes, estos ultimos podran acceder a cursos de capacitacion para poder mejorar sus

técnicas de ensefianza, las cuales también podran ser aplicadas en otras materias.

3.3.3.3.Disefio de procesos y operaciones

Para la elaboracion de una sola guia 0 manual, se calcula que va a abarcar un aproximado de 3 meses.

Y para ello se hace uso del diagrama de Gantt.

Mes 1 Mes 2 Mes 3

Actividades

Pedagogo: Disefaran las sesiones

Pedagogo: Crearan los juegos musicales

Productor musical: Hara la eleccién de los instrumentos a
usar en cada sesion

Productor musical: Hara los arreglos de las canciones de
cada sesion

Productor musical: Retoques finales
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Disefador y realizador: Creacion de contenido para la
guia

Disenador y realizador: Edicion de contenido

Productor musical: Grabacion de los audios para la guia

Productor musical: Edicion

Productor musical: Mezcla

Productor musical: Correcciones de la mezcla

Productor musical: Revision de los detalles de las
canciones

Productor musical: Masterizacion

- Contenido del manual didactico.

Para el contenido de los manuales o guias, partiremos de la siguiente manera:

La portada de cada guia tendra el titulo escrito en ella, ademas del taller de masica a la que ira
enfocado; Todo esto se hara en base de una breve seleccion y creacion previa del disefio de las

imagenes que irdn en ella.

MUSICAL

ENFOCADO EN
PEDAGOGIA

\ GUIK DE MUSICA PARE
| EDUCKDORES DEL 2° DE
| PRIMARIA.

®

Fuente: Elaboracién propia

Con respecto al uso de una caricatura de un largo en la portada, esta no ha sido seleccionado al azar;

cémo la productora surge en el departamento de Ucayali, se optd por tomar la forma de la imagen del
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mapa del departamento mismo, que segun la poblacién tiene forma de lagarto, y los colores de este

representan a las cuatro provincias de Ucayali.

Sobre el contenido de la guia 0 manual, tendra en ella lo siguiente:

Unidades: Un total de 8 unidades, divididas en 32 sesiones.

Logros: Cada unidad tendré su logro respectivo.

Plan de desarrollo: Cada una de las sesiones tendré un plan de desarrollo establecido.
Dinamicas: Las dinamicas a realizarse, estaran disefiadas segun la sesion que se vaya
a trabajar.

Iméagenes y audios: De acuerdo con el contenido que se va desarrollando.

- Otros disefios (Instalaciones, espacios de intervencion, plataformas virtuales, etc.)

Disefio del local de trabajo

Para este espacio, se ha definido, que existan una sala de recepcién, una de creatividad (area de

realizacion audiovisual y creacion de materiales), dos areas de grabacion, una de produccion y los

servicios higiénicos, con un total de 300mz2.

Fuente: Elaboracion propia

RECEPCION
SALA DE CREATIVIDAD

[4)]
3

10m

8m | am T
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Ubicacion del establecimiento

El establecimiento al ser parte de la inversién de uno de los gestores, se conoce su ubicacion que esta
a la altura de aviacion de la av. LLoque Yupanqui Mz A Lote 21 de Pucallpa. La direccion esta

comenzando a quedar en la actualidad, dentro de una de las zonas comerciales de la ciudad.

Bienes tangibles

El bien tangible con el que cuenta la empresa hasta el momento es:

e Local

Es el establecimiento fisico en el cual se va a desarrollar el proceso de produccién, y se encuentra
ubicado en la misma ciudad de Pucallpa, dentro de una zona accesible al publico, lo cual lo vuelve
comercial por estar también en una de las vias principales de la ciudad.

El local estara construido de material noble y tendrd que someterse al tratamiento acustico
correspondiente para contar un espacio adecuado para grabar y mezclar mdsica y audios, y también
para reducir el nivel de sonido que pueda generarse.

Sin embargo, también va a requerir de recursos materiales mobiliarios, para que pueda comenzar con

su funcionamiento, como:
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e Muebles: Que abarcan desde las sillas, mesas y racks para equipos.

e Computadoras: Una dedicada a la grabacion, edicion y mezcla de audio, otra para la ediciéon y
post produccién de video, y una para documentacion.

e Instrumentos musicales: De percusion, cuerdas, vientos e instrumentos virtuales.

e Equipos de audio: Interfaces, microfonos, monitores de audio.

e Equipos de video: Camara digital, lentes, luces, etc.

Recursos técnicos o tecnologicos
Al ser una empresa que se enfoca en el disefio, fabricacion y venta de material educativo digital, es
fundamental que la productora cuente con los equipos tecnoldgicos de ultima generacion, debido a
que se trabajara con programas digitales para la grabacion de audio y edicion de este al igual que
video.
Programacion de las operaciones de la empresa:
En esta linea, los requerimientos de operaciones se detallan a continuacion:
Video
e Instalacion de Premier Pro, After Effects, Final cut en la computadora de edicion.
e Adquisicion de utileria base para la ambientacion del arte dentro de los videos.

e Contratar realizador audiovisual.

Audio
o Instalar del software Protools en la computadora de audio
o Instalacion de Logic Pro X.
o Realizar la medicién y calibracion del estudio para su tratamiento acustico.
o Contratar a un asistente de produccion para facilitacion del proceso técnico.
Contenido
o Instalar el programa digital de edicion de imagenes Pixelmator, es una de las alternativas

mas solidas al Photoshop.

o Instalacion de Adobe Phoyoshop.
o Contratar a un “community manager” para el manejo de las redes de la productora.
o Contratar a una imprenta para las copias de las guias.
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4. ORGANIZACION

La productora viene a tener una organizacion administrativa, ya que contard con una estructura

planificada y con objetivos claramente definidos.

4.1. Areas Funcionales

La productora contara con las siguientes areas para su correcto funcionamiento:

PRODUCTORA

Junta general de accionistas

Direccidn/Gerencia

Compras

Recursos Humanos
Produccién
Control de gestién
Marketing
Comercial/ventas
Administracion/Contabilidad y finanzas
Investigacién

Pedagogica

Definicidn de las caracteristicas de la empresa

Personeria juridica

La productora adoptara la personeria juridica de una Sociedad Andnima Cerrada (S.A.C) en funcion

de que se consideraran dos socios, cada uno de ellos con diferentes proporcionalidades en sus

aportaciones y no se requeriran un directorio por que se considerara una junta de accionistas.

Régimen tributario
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El régimen al que la empresa S.A.C se acoge es el Régimen Especial del Impuesto a la Renta (RER),
debido a que es un réegimen dirigido a personas naturales y juridicas, sucesiones indivisas y sociedades
conyugales domiciliadas en el pais que obtengan rentas de tercera categoria provenientes de
actividades de comercio e industria y la prestacion de servicios. Las ventajas que brinda este Régimen

tributario son:

e Solo llevas dos registros contables: Registro de compras y Registro de ventas.

o Solo presentas las declaraciones mensuales.

o Puedes emitir cualquier tipo de comprobante de pago.

Régimen Especial- RER

Impuesto a la Renta mensual: cuota de
1.5% de ingresos netos mensuales.
¢Cuanto pagar? Impuesto General a las ventas (IGV)
mensual: 18% (incluye el impuesto de
promocidén Municipal).

Fuente: www.sunat.org 2021
Exclusiones
Si realizas estas actividades, no podras acogerte al RER?:

« Contratos de construccion.
« Transporte de mercancias en vehiculos con capacidad de carga mayor o igual a 2 toneladas.
« Servicio de transporte de terrestre nacional o internacional de pasajeros.

o Actividades de médicos y odontologos, veterinarias, juridicas e ingenieria.
4.2. Organigrama Funcional

Para tener una mejor visualizacién, se ha desarrollado un organigrama en el que se establece la

distribucién de la cadena de mandos.

Se puede observar los niveles jerarquicos con el que se organiza la empresa para su mejor

funcionamiento.

22 SUNAT 2021
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Junta general de accionista

Gerente
propietario
Asistente Asesor
contable
| | | | | |
Pe.rsoqal de Abogado Encargado Encargados Prodt{ctor Reallz;adory Pedagogo
limpieza de compras de ventas musical desefiador

4.3. Recursos Humanos

Para que la productora tenga éxito, es necesario que cuente con ciertos recursos, tales como:

Recursos humanos: Este es el factor primordial para que una empresa pueda ponerse en marcha, y

debido esto es que la productora de material digital didactico requerira, de este recurso fundamental

para tener un mejor manejo y funcionamiento de los demas recursos. La productora contara con el

siguiente personal, segun sus respectivas areas de trabajo:

Junta de accionistas.

Descripcion del cargo de la junta general de accionistas: Es el érgano principal de gobierno de una

sociedad capital.

Objetivo: Tomar las decisiones sobre diferentes indoles para la sociedad en cuestion.

Funciones del Cargo:

- Aprobacidn de los estados financieros anuales y el dictamen de la sociedad de auditoria externa.

- Aprobar la propuesta de aplicacién de utilidades o delegar esta funcion en el Directorio.
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- Determinacion del namero de miembros del Directorio, procedimiento de eleccion o
nombramiento y separacion de estos, y la determinacion de su remuneracion.

- Designar a los auditores externos o delegar en el Directorio esta funcion.

- Acordar la enajenacion en un solo acto de activos cuyo valor contable exceda el cincuenta por
ciento del capital social de la sociedad.

- Aprobar fusiones o escisiones y reorganizacion societaria de la sociedad.

- Aprobacion de la Gestion de la Administracion, expresada en la memoria anual y otros
documentos dispuestos por norma.

- Aprobar modificaciones al estatuto.

- Aprobar aumentos o reducciones del capital social y adopcion de acuerdos relacionados con dicho
acto.

- Acordar la emision de obligaciones subordinadas.
Direccion /Gerencia.

Descripcion del cargo de Gerente: El director / gerente es un administrador de los recursos

econdmicos y materiales, ademas de coordinador y planificador de estrategias de la Productora.

Objetivo: Dirigir y controlar todas las actividades que se lleven a cabo en la empresa y negociar con

proveedores y clientes para lograr una mayor eficiencia en la empresa.
Funciones del Cargo:

- Realizar negociaciones especiales con proveedores y clientes para pactar precios y fechas de
entrega de mercancia.
- Dirigir el funcionamiento arménico de todas las areas de la empresa para que no haya

incongruencia en sus actividades, ni errores de comunicacién entre ellas.
Contabilidad/ finanzas.

Descripcion del cargo de Asesor Contable: Encargado de manejar el area contable de la Productora,

llevando el control de los libros contables y estados financieros.

Objetivo: Colaborar, analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros

contables, tributarios y financieros de la empresa.
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Funciones del Cargo:

- Analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros contables,
tributarios y financieros de la institucion.
- Elaborar estados financieros en fechas requeridas con informacion oportuna y veridica.

- Examinar el valor de los inventarios de mercaderia y efectuar ajustes respectivos.
Asistente

Descripcion del cargo de Asistente: Practicante o administrador junior que ayuda al director /

gerente en diversas actividades menores como transporte de documentos y coordinaciones menores.

Objetivo: Colaborar con el Gerente propietario y el departamento comercial y marketing, es la
encargada de la documentacion de la empresa y de la atencion del publico, efectuando esto durante la

jornada de trabajo.
Funciones del Cargo:

- Programarlas citas con los clientes.
- Tomar notas o apuntes de las indicaciones que le entregue su superior, asi mismo realizara las
cuentas y papeleos respectivos.

- Atender al publico, en forma personal o via telefonica (Fono-Fax).
Pedagogia

Descripcion del cargo de Pedagogo en primaria/Pedagogo en musica: Especialista en educacion
que se encarga de analizar las diversas estrategias educativas para los alumnos de los docentes que

adquieren los servicios de la productora.

Objetivo: Garantizar la calidad del sistema pedagdgico a usarse en cada una de las guias que la

empresa producira.
Funciones a cargo:

- Seleccionar el mejor sistema y método pedagdgico a usarse en cada uno de los proyectos de
la empresa, que involucra, los juegos didacticos, hasta el tiempo que toma cada una de las

actividades a trabajarse en clases.
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Realizador y disefiador.

Descripcion del cargo de realizador y disefiador: Profesional especializado en el uso de equipos de
video para grabacion profesional y en el uso de softwares para la edicion de estos, al igual que la
creacion de imagenes digitales, con el fin de generar contenido para los materiales que distribuye la

Productora al igual que contenido en redes y publicidad de esta.
Objetivo: Garantizar la calidad estética de cada guia producida por la empresa.
Funciones de cargo:

- Grabacidn de video para crear contenido de los materiales a distribuir.
- Editar los videos para su distribucion final
- Disefiar y seleccionar la mejor ayuda visual para cada una de las unidades que tendran las

guias, y de este modo resulte visualmente atractiva ante los ojos del cliente.
Productor musical

Descripcion del cargo de Productor musical: Musico profesional con conocimiento en
herramientas de edicion, mezcla y masterizacion para la creacion y uso de productos auditivos, sea

musica o sonidos.
Objetivo: Garantizar la calidad del sonido final de la grabacién e involucrarse en el lado creativo.
Funciones del Cargo:

- Realizacidn de tareas que conlleva cada proyecto, desde componer las canciones o seleccionar
las que sean adecuadas al concepto del tipo de guia; arreglar los temas; elegir a los hasta el

sistema de grabacion adecuado para el proyecto y todo lo referente a la post produccién.
Encargado de ventas y marketing

Descripcion del cargo del encargado de ventas y marketing: Especialista en marketing con la
funcion de analizar el flujo del mercado y las tendencias de consumo de productos similares a los que

ofrece la Productora.

Objetivo: Controlar y coordinar eficientemente el sistema comercial de los proyectos musicales,
disefiando estrategias que permitan el logro de los objetivos empresariales, dirigiendo el desarrollo de

las actividades de marketing y las condiciones de venta de los servicios postales y afines.
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Funciones de cargo:

- Ayudar a elegir los distintos paquetes de la realizacion de proyectos y horas de grabacion en
los estudios a disposicion de los clientes, asi como también informar sobre las formas de
distribucion y promocion siendo parte adicional al servicio

- Realizar las funciones del manejo de la péagina web y las redes sociales. Igualmente se
encargara de escribir las notas de prensa para medios y revistas digitales enfocadas a la

produccién musical y las enviara a nombre de la empresa.
Encargado de compras

Descripcion del cargo del encargado de compras: Encargado de realizar la adquisicion, sea por
compra o alquiler, de recursos para la produccion del material o contenido que distribuye la

Productora.

Objetivo: Identificar, seleccionar y desarrollar proveedores de acuerdo con estandares de calidad y a

términos comerciales predefinidos por la organizacion
Funciones de cargo:

- ldentificar y seleccionar proveedores de acuerdo con los estandares definidos por la empresa.
Abogado.

Descripcion del cargo del Abogado: Asesor legal que se encargaré de revisar los contratos al

igual que dar una base legal de las actividades que puede realizar la Productora.

Objetivo: Tiene el deber de revisar, redactar y negociar todos los contratos comerciales de

la empresa
Funciones de cargo:

- Garantizar que el negocio cumpla con todas las leyes y normas juridicas del pais y las regulaciones
de su respectivo sector comercial.

- Representar a la empresa ante las instituciones judiciales de la administracién pablica.

- Asesorar en la constitucion, gestion, modificacion o disolucion de cualquier tipo de sociedad

mercantil. Por ejemplo, de aquellas que se originan mediante procesos de M&A.
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- Redactar, revisar y analizar todos los contratos comerciales, ya sea con clientes, proveedores,
distribuidores, partners, etc.

- Emitir informes juridicos de las distintas areas de la empresa.

Personal de limpieza
Descripcion del encargo de limpieza: Encargado del mantenimiento estético del local.
Objetivo: Tiene el deber de mantener impecable el espacio laboral.

Funciones de cargo:

- Limpiar las &reas internas del local, utilizando herramientas especiales, tales como escobas,
trapeadores, productos de limpieza y aspiradoras:

- Desinfectar los pisos y demas superficies utilizando trapeadores, productos especializados de
limpieza, entre otros.

- Desempolvar y limpiar el equipo de la oficina, tomando las precauciones necesarias para no
dafiarlo.

- Reabastecer los sanitarios con jabon, papel sanitario y demas insumos.

- Seguir las instrucciones y tomar las medidas de seguridad pertinentes al manejar acidos y demas
quimicos.

- Utilizar vestimenta de proteccion, tales como guantes, lentes y trajes de seguridad al manejar
quimicos para la limpieza.

- Desechar la basura y demas residuos siguiendo los protocolos establecidos para ello.

- Llevar un inventario y solicitar los materiales que necesiten ser reabastecidos.

- Llevar el registro y hacer seguimiento de todas las actividades y entregar un informe detallado a
la empresa cuando sea requerido.

Con el organigrama se tratara de llevar a cabo el objetivo de establecer una cadena de mandos

clara para toda la empresa. Cada uno de ellos sera de gran importancia para la productora, y se

encargaran de:

v" Manejar la minimizacion de los costos de los recursos de produccion.
v Llevar a cabo el cumplimiento de las cantidades que se ofrecieron en ventas.
v Planear las actividades de la productora de acuerdo con la politica de calidad, Mision, y Visién

de la empresa.
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v Motivar al personal para la mejora de la produccién.

v Desarrollar equipos de trabajo para la continua innovacion, interaccion, y la generalizacion de

socios 0 convenios entre las investigaciones de los equipos con otras marcas.

Puesto Sueldo trltigj)a%%r Régimen
Direccion /Gerencia S/.1,500 Socio 1 Planilla
Contabilidad/ finanzas S/.800 | Tercerizado Recibo por honorarios
Asistente - Socio 2 Recibo por honorarios
Pedagogo - Socio 1 Recibo por honorarios
Realizador S/.2,000 | Contratado Recibo por honorarios
Productor musical - Socio 2 Planilla
Gestor de comunidades (CM) S/.800 | Tercerizado Recibo por honorarios
Encargado de ventas y marketing S/.1,500 Socio 2 Recibo por honorarios
Encargado de compras - Socioly?2 Recibo por honorarios
Abogado S/.500 | Contratado Recibo por honorarios
Personal de limpieza Socioly?2 Recibo por honorarios

Total S/.6,300 6 -
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4.4. Cronograma

4.4.1. Actividades Pre Operativas/Pre-Intervencion

Para poder organizar las actividades preoperativas, se hara uso del Diagrama de Gantt; los primeros
8 puntos del diagrama estaran a cargo los socios principales de la empresa, también se esta
especificando dentro del diagrama las actividades que involucrar la elaboracion del primer material
digital.

Afio 1

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre
1| 20 3] 4 1) 2] 3] 4 1) 2| 3| 4 1] 2] 3| 4 1] 2| 3] 4 1] 2| 3| 4 1| 2| 3| 4] 1 2| 3] 4 1] 2{ 3] 4 1) 2| 3] 4] 1| 2| 3[ 4] 1] 2| 3] 4

| Actividades

Busqueda de local en provincia de Coronel
Portillo

Registro legal de |la empresa

Registro de nombre

Disefio de logo

Fin del proceso de Registro

Alquiler de local en provincia de Coronel
Portillo

Tratamiento del local en Coronel Portillo

Adquisicién de equipos (Primera parte) para
local en Coronel Portillo

Creacidn de plataforma virtual

Creacidn de pagina web

Registro de cuentas bancarias

Preparacidn de sylabus basico Anual
Preparacion de Material base anual
Adquisicion de equipos (Segunda Parte) para

local en Coronel Portillo

Preparacidn de Material del bimestre
Preparacidn de Material de evaluacidn del
bimestre

Desarrollor de material por el docente
Impresidn y entrega del material del
h

Entrega del material correspondiente al
bimestre

Charla para la guia del material al docente
Evaluacion a los alumnos para clasificacidn
de dificultad

Revisién de material por secciones

Entrega de material adicional o cambio de
material luego de calificacién

Creacién de material para el mes de mayo
Charla mensual para guia del material al
docente

Evaluacidn final de alumnos
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Afio 2

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre

Actividades
1 2| 3| 4 1] 2) 3[ 4] 1] 2| 3] 4] 1| 2] 3] 4] 1] 2) 3] 4 1| 2| 3] 4] 1[ 2| 3] 4 1] 2| 3| 4] 1] 2| 3] 4) 1] 2| 3| 4 1] 2| 3] 4 1] 2| 3| 4

Mantenimiento de equipos

Charlas de apoyo a los docentes registrados el
afio anterior

Preparacién de Material base anual

Preparacién de sylabus basico Anual

Edicion de plataforma virtual

Edicion de pagina web

Charla de bienvenida a los nuevos Docentes

Preparacién de Material del bimestre

Preparacién de Material de evaluacion del
bimestre

Desarrollor de material por el docente

Impresién y entrega del material del bimestre

Entrega del material correspondiente al
bimestre

Charla para la guia del material al docente

Evaluacion a los alumnos para clasificacion de
dificultad

Revision de material por secciones

Entrega de material adicional o cambio de
material luego de calificacidn

Creacién de material para el mes de mayo

Charla mensual para guia del material al
docente

Evaluacién final de alumnos

Afio 3

Enero Febrera Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre | Diciembre
1 2] 3] 4 1| 2 3] 4 1] 2] 3| 4 1] 2] 3] 4] 1] 2| 3| 4 1| 2] 3] 4 1f 2] 3] 4 1) 2| 3| 4 1] 2{ 3] 4 1| 2 3] 4 1] 2| 3| 4 1] 2| 3| 4

Act

ades

Mantenimiento de equipos

Charlas de apoyo a los docentes registrados
el afio anterior

Preparacion de Material base anual
Ampliacion de local nimero 1 para
on de produccién

Busqueda de local nimero 2 en la provincia
de Atalaya

Preparacion de sylabus basico Anual

Edicion de plataforma virtual

Edicién de pégina web

Alguiler de local numero 2 en la provincia de
Atalaya

Tratamiento de local ndmero 2 de Atalaya

Adguisicion de equipos para local nimero 2
de Atalaya

Contratacion de personal para local nimero
2 en provincia de Atalaya

Charla de bienvenida a los nuevos Docentes

Preparacion de Material del bimestre

Preparacion de Material de evaluacion del
bimestre

Desarrollor de material por el docente

Impresion y entrega del material del
bimestre

Entrega del material correspondiente al
bimestre

Charla para la guia del material al docente

Evaluacidn a los alumnos para clasificacian
de dificultad

Revisidn de material por secciones

Entrega de material adicional o cambio de
material luego de calificacién

Creacidn de material para el mes de mayo

Charla mensual para guia del material al
docente

Evaluacion final de alumnos

49



Afo 4

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre

Actividades
1| 2| 3| 4 1] 2| 3] 4] 1] 2| 3] 4] 1| 2| 3| 4] 1] 2| 3[ 4] 1] 2| 3] 4] 1| 2| 3| 4] 1] 2| 3| 4] 1] 2| 3] 4] 1| 2| 3] 4] 1] 2| 3| 4] 1] 2| 3] 4

Mantenimiento de equipos

Charlas de apoyo a los docentes registrados el
afio anterior

Preparacion de Material base anual

Preparacion de sylabus basico Anual

Edicién de plataforma virtual

Edicién de pagina web

Charla de bienvenida a los nuevos Docentes

Preparacion de Material del bimestre

Preparacion de Material de evaluacién del
bimestre

Desarrollor de material por el docente

Impresién y entrega del material del bimestre

Entrega del material correspondiente al
bimestre

Charla para la guia del material al docente

Evaluacion a los alumnos para clasificacién de
dificultad

Revision de material por secciones

Entrega de material adicional o cambio de
material luego de calificacién

Creacion de material para el mes de mayo

Charla mensual para guia del material al
docente

Evaluacién final de alumnos

Afio 5

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre

A

ades
1) 2] 3] 4 1] 2 3] 4] 1] 2| 3| 4 1] 2] 3| 4 1 2| 3] 4 1| 2| 3 4 1| 2] 3| 4 1 2| 3] 4 1 2| 3] 4 1] 2| 3| 4 1] 2] 3| 4 1| 2 3| 4

Mantenimiento de equipos

Charlas de apoyo a los docentes registrados
el afio anterior

Preparacion de Material base anual

Ampliacidn de locales para expansion de
produccion

Busqueda de local numero 3 en la provincia
de Padre Abad

Preparacion de sylabus basico Anual

Edicién de plataforma virtual

Edicidn de pégina web

Alguiler de local nimero 3 en la provincia de
Padre Abad

Tratamiento de local ndmero 3 de Padre
Abad

Adguisicidn de equipos para local namero 3
de Padre Abad

Contratacion de personal para local nimero
3 en provincia de Padre Abad

Charla de bienvenida a los nuevos Docentes

Preparacion de Material del bimestre

Preparacian de Material de evaluacion del
bimestre

Desarrollor de material por el docente

Impresion y entrega del material del
bimestre

Entrega del material correspondiente al
bimestre

Charla para la guia del material al docente

Evaluacion a los alumnos para clasi
de dificultad

Revisidén de material por secciones

Entrega de material adicional o cambio de
material luego de calificacién

Creacion de material para el mes de mayo

Charla mensual para guia del material al
docente

Evaluacion final de alumnos
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4.4.2. Actividades Generales y Funcionamiento

Ano 1:

Leyenda

Actividades Precperativas
Actividades Generales

Ano 2:

Actividades Generales.

Leyenda:
Adtividades Preoperativas
Adtividades Generales




s
Actividades Generales _

Afo 5:

Leyenda,
Actividades Preoperativas.
Actividades Generales
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5. PLAN ECONOMICO Y FINANCIERO

5.1. Recursos Econémicos

Toda empresa requiere de este recurso, ya sea propio o ajeno, para el desarrollo de sus

actividades y la productora contard con ambos.

e Recursos financieros propios: Que sera la inversion personal, que cada miembro del proyecto
deberéa de aportar.

¢ Recursos financieros ajenos: Este recurso, sera basicamente financiado por una institucion

bancaria, si es que lo llegdramos a necesitar.

Este proyecto sera financiado exclusivamente con recursos propios, los cuales vendran de los ahorros

de los inversionistas.

5.2. Supuestos y Politicas

Para poder calcular que el valor econémico que le daremos al producto sea estable a lo largo del

tiempo, debemos de tomar en cuenta varios factores que afectan la economia peruana.
5.2.1. Tipo de Cambio

En los Gltimos meses se ha producido una fuerte y constante devaluacion de la moneda peruana
frente al dolar de Estados Unidos. Esto se debe principalmente a dos factores: La declaracion de la
pandemia, la cual originé una crisis econdémica y de salud mundial; y la inestabilidad politica en el

Per0 a raiz de las ultimas elecciones presidenciales.

Tipo de cambio USD / Soles

—— Cambio

2012 2014 2016 2018 2020
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Nota: el grafico representa el tipo de cambio del dolar de Note Ameérica con el Sol peruano, donde se
muestra el precio de 1 délar a lo largo de los afios, desde el 2012 hasta el 2020. Tomado de Diario
Gestion (2021).

Podemos observar que el tipo de cambio entre abril y setiembre de este afio varié en 10 puntos,
teniendo una recuperacion en los ultimos 15 dias. En embargo si analizamos el tipo de cambio en las
ultimas elecciones, podemos observar una tendencia muy similar, la cual nos muestra una subida de
casi 6 puntos hasta luego de concluido el afio de elecciones del 2016, logrando una estabilidad por los
siguientes 3 afios. A pesar la situacion politica por la que pasa el pais no es la misma que la del 2016,

podemos esperar que la tendencia sea la misma.

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas a el délar se situaria por debajo de S/.4.00 al finalizar el
2021. Ademas, el Marco Macroeconémico Mundial del 2022 al 2025 publicado por el MEF proyecta
que el valor del dolar llegara a los S/.4.10 el 2023.

ANO PROYECCION DE TIPO DE CAMBIO
2021 (CIERRE DE ANO) S/.3.93

2022 S/.3.95

2023 S/.4.10

2024 S/.4.10

2025 S/.4.10

Fuente: MEF 2021
5.2.2. Inflacion

El INEI ha reportado que la tasa de inflacion en el Pert en los ultimos 12 meses ha sido de 4.95%.
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“En el caso de la cifra nacional, el INEI reporta que el mes de agosto cerrd con una inflacién
de 1,06%, acumulando (de enero a agosto de este afio) una variacion de precios de 4.53%”

(Diario Gestion)

Esta variacion de los precios se ha visto afectada por la crisis econdmica mundial ya que otros paises

estan reportando una inflacion similar. Por ejemplo, Estados Unidos esta reportd una taza de 5.4%.

De acuerdo con el FocusEconomics Consensus Forecast LatinFocus, nuestro pais se ubicara en el
segundo lugar el 2024 con una inflacion de 2.4%, manteniendo un porcentaje de inflacion bajo y

estable en los siguientes afios.

“Previeron que este indicador del pais se situara en 3.2% este ano, 2.7% el 2022, 2.5% el 2023,
2.4% el 2024 y 2.3% el 2025, mientras que el promedio de América Latina estara en 9% el
2021, 6,9% el 2022, 6.1% el 2023, 5.5% el 2024 y 4.9% el 2025.” (Diario el Peruano)

ANO PROYECCION DE INFLACION
2021 (CIERRE DE ANO) 3.2%

2022 2.7%

2023 2.5%

2024 2.4%

2025 2.3%

Fuente: FocusEconomics

5.2.3. Horizonte de planeamiento

Debido a la coyuntura politica y econémica que vivimos actualmente, ademas de la emergencia
sanitaria mundial que afecta de manera directa a todos los paises, el plazo de tiempo que se utilizara
es de cinco afos. Este lapso permitird que la productora llegue a 3 distritos del departamento de

Ucayali con una oficina por cada uno, a su vez estas contaran con el personal y los equipos necesarios
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para la generacion de contenido didactico para su region, ademas que sean autosostenibles

econdmicamente.

Podremos ver en el punto 4.4.1., que indica el cronograma que se llevard durante los siguientes 5
afios, cuél sera el proceso que se seguira para expandir la Productora. Ademas, como se observé en
el gréfico del tipo de cambio en el punto 5.2.1., el periodo de estabilidad del precio del délar es de 3
afios siguiéndole 2 afios de subida, y esto ha venido ocurriendo en los ultimos 2 periodos

presidenciales.

5.3. Presupuesto y analisis de costos fijos y variables

5.3.1. Presupuesto de Costos Variables

Debido a que gran parte de los puestos seran asumidos por los socios, se minimizaran los costos
variables. Ademas, la produccion del material didactico es digital, salvo los algunos materiales que
seran impresos y se entregaran a los profesores al iniciar cada bimestre. Estos materiales fisicos se
consideraran como parte de estos costos. El precio de estos materiales seré de aproximadamente S/.10,
sin embargo, puede variar dependiendo del bimestre, docente, grupo de alumnos o de cualquier

requerimiento que se vea necesario.

Descripcion Costo

Impresién de materiales fisicos S/.10 (Unitario)

5.3.2. Presupuesto de Costos Fijos

Los costos que se detallaran en los siguientes cuadros seran anuales.
5.3.2.1.Personal

Muchas de las funciones que requiere la Productora se veran repartidas por los empleados. Por
ejemplo, el director y Gerente seran la misma persona y cumpliran las funciones de: compras, recursos
humanos, control y gestion, administracion. Tenemos de la misma forma que el productor musical
cumplirda los roles de produccion (parte de este) e investigacion. El costo del personal se vera detallado

en el punto 5.6.1. El personal con el que contara la Productora sera:

- Director y gerente.

- Asistente.
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Descripcion Costo (Trimestral)

Director y gerente S/4,500
Asistente -
Abogado S/.500
Realizador S/.2,000

Productor musical -
Pedagogo -
Encargado de ventas y marketing S/.4,500
Encargado de compras -

Total S/.11,500

5.3.2.2.Materiales

Los materiales en su mayoria seran digitales, los cuales seran creados por el editor y realizador al
igual gue el productor musical. Ellos generaran contenido para que los docentes puedan utilizar dentro
de las clases que den con los materiales. Estos seran entre videos educativos e informativos, pistas de

audio y juegos de aprendizaje.
5.3.2.3.Gastos generales

Los gastos generales que se tendran seran proveedores y servicios que se contraten. Estos tendran
un costo fijo que podria variar si se logra la apertura de un nuevo local. Los detalles de los costos

generales se veran en el punto 5.7.1.

- Servicios de internet y teléfono.
- Dominio y hosting.

- Marketing.

- Arbitrios.

- Implementos de oficina.

- Contador (Tercerizado).

- Gestor de comunidades (CM).
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Descripcion Costo (Trimestrales)

Servicios de internet y teléfono S1.270
Aguay luz S/.270
Dominio y hosting S/.600
Marketing S/.600
Arbitrios S/.30
Implementos de oficina S/.360
Contador S/.2,400
Gestor de Comunidades (CM) S/.2,400
Total S/.6,930

5.4. Presupuesto de costo de venta / produccion de los bienes/servicios
La Productora es una empresa que brinda productos pedagdgicos musicales, los costos de venta
seran todos aquellos que estén directamente asociados a los procesos de produccion del producto

que se va a comercializar.

5.4.1. Mano de obra

Como una productora que brinda productos pedagdgicos, tendremos la siguiente mano de obra.

Puesto Sueldo tr-gti)g?acjji)r Régimen
Direccion /Gerencia S/.1,500 Socio 1 Planilla
Contabilidad/ finanzas S/.800 | Tercerizado Recibo por honorarios
Asistente - Socio 2 Recibo por honorarios
Pedagogo - Socio 1 Recibo por honorarios




Realizador S/.2,000 | Contratado Recibo por honorarios
Productor musical - Socio 2 Planilla

Gestor de comunidades (CM) S/.800 | Tercerizado Recibo por honorarios
Encargado de ventas y marketing S/.1,500 Socio 2 Recibo por honorarios
Encargado de compras - Socioly?2 Recibo por honorarios
Abogado S/.500 | Contratado Recibo por honorarios
Personal de limpieza Socioly?2 Recibo por honorarios

Total S/.6,300 6 -

Nota: Podran existir trabajadores extras que podran ser contratados dependiendo del tipo de contenido

que se requiera. Un ejemplo que se requiera un musico étnico con un sonido especifico que no se

encuentre en una libreria virtual.

5.4.2. Materiales

En los costos de materiales consideraremos todos aquellos que estén relacionados con el desarrollo

de produccion de cada guia que se elabore, También, la depreciacion de los instrumentos musicales

y equipos de grabacion como activos fijos tangibles, seran incluidos en la parte de inversion, ya que,

a pesar de que son bienes materiales que se emplearan para grabar los proyectos que se ofreceran,

solo seran gastos de una unica vez.
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Materiales fisicos y tecnoldgicos

Constitucion de la Empresa 3,000
Compra de equipos de audio 6,000
Tratamiento e instalacion del local 10,000
Compra de computadoras 8,000
Compra de Camaras de video y luces 6,000
Compra de equipos de cafeteria 2,000
Compra de muebles 3,000
Equipos de seguridad 2,000
Total 40,000

5.4.3. Gastos generales de produccion de los bienes/servicios

Vienen a ser los gastos indirectos del desarrollo de las guias, tales como los equipos de grabacion, los
instrumentos musicales, los musicos. En este cuadro se reflejan los totales de los gastos generales de
produccion tanto como su mantenimiento y su depreciacion, es decir la depreciacion de los activos

tangibles. Estas Gltimas se perciben como unos gastos generales dentro del presupuesto de gastos de

produccion.
Rubro 2022 2023 2024 2025 2026
Mano de obra S/.63,200 | S/.63,200 | S/.119,200 | S/.119,200 | S/.175,200
Materiales fisicos y | S/.40,000 S/.0 S/.0 S/.0 S/.0
tecnoldgicos
Total S$/.103,200 | S/.63,200 | S/.119,200 | S/.119,200 | S/.175,200

5.5. Presupuesto de gastos operativos o administrativos y de ventas

Los gastos de operacidn son aquellos que estan vinculados con las ventas, el marketing y la publicidad

del bien o servicio que se va a comercializar; en este caso los servicios de produccién de la empresa.
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Presupuesto anual de gastos operativos 2022

Rubro Monto
Mano de obra S/.63,200
Materiales fisicos vy S/.40,000

tecnologicos

Total S/103,200

5.6. Analisis del punto de equilibrio
Determina la cantidad de servicios que se deben prestar para llegar a un balance entre la inversion de
produccidn que contempla los diferentes gastos y costos y el ingreso neto. Para encontrar el punto de

equilibrio en unidades se debe dividir el punto de equilibrio en soles entre el precio neto.

Para obtener el punto de equilibrio que requiere la Productora, usaremos la siguiente formula:

Costo fijo Total

Punto de equilibrio en soles (S/.) = Precio Unitario - Costo variable Unitario

5.6.1. Costos fijos:
- Personal: El costo del personal que va a tener la productora fue detallado en el punto 5.4.1.,

siendo esta cantidad la suma de S/.6,300
- Materiales: Como se menciond en el punto 5.3.2.2. no existen gastos fijos materiales, pues
el contenido que se distribuira a los docentes sera digital.

- Generales: En el siguiente cuadro mostraremos los costos fijos generales que tendra la

Productora.
Costos fijos por mes Costo
Agua S/.15
Luz S/.65
Internet y teléfono S/.90
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Marketing S/.200

Dominio y hosting S/.200

Implementos de oficina S/.120

Arbitrios S/.10

Contador (Tercerizado) S/.800

Gestor de comunidades (CM) S/.800
Total S/.2,300

5.6.2. Costos variables:
Como pudimos ver en el punto 5.3.1. los costos variables son la impresion de los manuales que se
entregaran bimestralmente a los docentes. Estas tendran un costo aproximado de S/.10 por docente.

A esto agregaremos el 7% de los ingresos totales como gastos en imprevistos.

5.6.3. Precio Unitario:

El precio unitario sera de S/.60 mensuales que es el 2.5% de la remuneracion mensual en la primera

escala de pago de un docente peruano.

5.6.4. Punto de equilibrio:
Nuestro punto de equilibrio sera trimestral, debido a que tenemos gastos fijos en ese periodo. Usando

la férmula de punto de equilibrio mencionada, llegamos a:

19,930
60 - 12

P.E. = 138.403 Unidades.

5.6.5. Analisis del punto de equilibrio

Podemos notar que al final del segundo afio las utilidades son positivas, sin embargo, no genera lo
suficiente como para poder expandirse 0 generar nuevos puestos de empleo; por otro lado, ya que
este proyecto es un proyecto personal, donde los inversionista son ademas quienes se generen trabajo

haciendo la funcién de productor, ingeniero de sonido, encargado de compras, encargado de ventas
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y gerente general, podemos aseverar que no termina siendo del todo negativo, teniendo en cuenta que

cabe la posibilidad de revisar una vez mas los costos, pudiéndose cortar algunos de ser necesario.

5.6.6. Presupuesto de inversion y capital de trabajo:
El presupuesto de inversién y capital de trabajo muestra los activos fijos tangibles, activos intangibles,
gastos preoperativos y capital inicial con los cuales cuenta la empresa. En la inversién tangible se

incluyen bienes materiales tales como los equipos de sonido, los instrumentos musicales, etc.
5.6.6.1.Inversion de Capital de trabajo

El capital de trabaja que dispondré la empresa es de S/.30,000 los cuales seran utilizado para los gastos
fijos y variables, que incluyen el pago del personal en planilla y contratados, al igual que los gastos

en materiales y servicios.
5.6.6.2.Calendario de Pagos:

Se solicitard que cada socio de la empresa haga un aporte de S/.35,000.00 bajo las siguientes

condiciones:

= Monto de aporte: S/. 35,000.00

= Periodo: 12 meses

= Pago mensual: S/. 2,916.66
Los aportes que daran los socios provienen de ahorros personales, por lo que no sera necesario analizar
un préstamo bancario. Estos pagos empezaran a realizarse a partir del mes de enero del afio 2022.
La estructura basica del flujo de caja para medir la rentabilidad de un proyecto de inversion se

puede observar en la tabla de Fujo de caja anual.
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Flujo de caja del afo 1:

FLUJO DE CAJA Afia1
Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto petiembre] Octubre NoviembrgDiciembre
Ingresos Operativas 29,100| 14,200| 14,200| 14,200 14,200 14,200 14,200 14,200 14,200 14,200 14,200 14,200
GV 5,238 2,556 2,556 2,556 2,556 2,556 2,556 2,556 2,556 2,556 2,556 2,556
Inscripcidn anual _§/120.00 21,600 0| 0| ] ] 0 0 0| 0| ] 0 0|
Suscripcion mensual de Material de trabajo 5/50.00 0 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Servicio de locuciones (Locutores internos) §/500.00 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Servicio de postproduccién de audio §/250.00% 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Hora por servicio del estudio (Grabacién, mezcla,sala de ensayo) 5/40. 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Servicio de Edicién de video  5/250.00* 1,250 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Egresos Operativos 7,970 7,970| 10470 7,970 7,970| 10,470 7,970 7,970| 10,470 7,970 7,970 8,470
Direccién y Gerencia 1500 1500 1500 1500/ 1500 1500 1500/ 1500 1500 1,500 1,500 1,500}
Abogado o o] S00| o o 500 0 0| S00| o o S00|
Contador 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
Productor musical 0 0 0 0 0 1] 0 0 0 0 0 0|
community manager 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800
Editor y realizador 0 0| 2,000 0 0 2,000 1] 0| 2,000 0 0 0
Marketing y ventas 1500 1500 1500 1500 1500| 1500 1500/ 1500/ 1500 1,500 1,500 1,500}
Compras 0 0 0 [ [ o 0 0 0 [ 0 0|
Pedagogo 0 0 o o o o 0 o o o o 0|
Secretaria 0 0 e 0 0 0 0 e e 0 0 0
Personal de li 1] 0| 0| 1] 1] 0 a 0| 0| 1] 0 0
Luz + Agua S0 20 50 S0 S0 S0 S0 S0 50 S50 S0 50
Internet y teléfono 90 a0 90 90 ED] ED] 90 a0 90 90 ED] 90
Marketing 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
1tos de oficina 120 120 120 120 120 120 120 120| 120 120 120 120|
Deminio y Hosting 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Arbitrios 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10|
Impresion de materiales 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160 2,160|
Imprevistos 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Flujo Operativo 21,130| 6,230 3,730 6230 6230 3730 6230 6230 3730 6230 6230 5,730|
Caja Mensual 21,130 6230 3,730 6230 6230 3730 6230 6230 3730 6230 6230 5,730|
Caja inicial 30000 51130 57,380| 61,090 67,320| 73550( 77280| 83510| 89,740 93,470 99,700 105,830
Caja Acumulada 51,130| 57,360| 61,000 67,320 73,550 77,280 83510 89,740 93,470 99,700| 105,930 111,660|
IR (1.5%) 316.95 93.45 55.95 93.45 93.45 55.95 93.45 93.45 55.95 93.45 93.45 85.95
Utilidad 20,813 6,137 3,674 5,137 5,137 3,674 6,137 6,137 3,674 5,137 5,137 5,044
Datos de la tabla del afio 1:
DATOS VARIOS
Cantidad de docentes inscritos 180 180 180 130 130 180 180 180 180 130 180 180
Costo de inscripcidn 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120]
Costo de suscripcion mensual 60 60 60 &0 60 =] 60 60 &0 60 60 B0
Costo de servicio de locuciones 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Cantidad de locuciones mensuales 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Costo de servicio de post produccion de audio 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Cantidad de servicios de post produccion de audio 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Costo de hora de uso de estudio a0 40 40 40 40 40 a0 40 40 40 40 40
Cantidad de horas mensuales 100 100 100| 100| 100 100 100 100 100| 100| 100 100|
Servicio de post produccién de video 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Cantidad de servicio de post produccién de video 5 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Costo de impresicn de materiales 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
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Flujo de caja anal:

FLUJO DE CAJA
AR 1 AR 2 AfO 3 AfO 4 Ao 5
Capital Inicial (Anual) 30,000 113288 239432 383926 595420
Inscripcion (Anual) 21,600 30,000 46,800 56,700 81,200
Suscripcion mensual 118,800 158,400 237,600 277,200 382,800
Servicio de locutociones {Internos) 18,000 36,000 48,000 72,000 86,400
Servicio de post produccidn de audio 9,000 12,000 18,000 25,200 33,600
Alguiler de estudio (Por hora) 48,000 52,800 57,600 70,200 75,600
Servicio de post produccion de video 15,000 4,000 4,700 5,400 6,500
Venta + Inc. IGV 230,400 293,200 412,700 506,700 666,100
IGV 41,472 52,776 74,286 91,206 119,898
Ingresos (menos IGV) 188,928 240,424 338,414 415,494 546,202
Luz + Agua 1,080 1,080 2,160 2,160 3,240
Internet y teléfono 1,080 1,080 2,160 2,160 3,240
Marketing 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Implementos de oficina 1,440 1,440 2,880 2,880 4,320
Dominio y Hosting 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Arbitrios 120 120 240 240 360
Impresion de materiales 25,920 34,560 60,480 70,560 111,360
Imprevistos 6,000 6,000 12,000 12,000 18,000
Sueldos 65,200 65,200 109,200 109,200 153,200
Direccion y Gerencia 18,000 18,000 36,000 36,000 54,000
Abogado 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
Contador 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Productor musical (] 0 0 (] 0
community manager 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Editor y realizador 8,000 8,000 16,000 16,000 24,000
Marketing y ventas 18,000 18,000 36,000 36,000 54,000
Compras 0 0 0 0 0
Pedagogo L] 0 0 L] 0
Secretaria 0 1] 0] 0 1]
Personal de limpieza 0 0 0 0 0
Flujo Operativo 83,288 126,144 144,454 211,454 247,682
Caja Acumulada 113,288 239,432| 383926 595420 843102
IR {1.5%) 14,992 22,706 26,009 38,069 44 583
Utilidad 68,296 216,726 357,917 557,351 798,519
Datos de la tabla 1:
DATOS VARIOS
Descripcian Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Docentes inscritos 1580 240 360 420 580

Precio suscripcidon mensual 60 65 70 75 80|

Precio de inscripcion anual 120 125 130 135 140

Precio de servicio de locucién 500 500 500 600 600

Cantidad de locuciones (Mensual) 3 6 8 10 12

Precio de servicio de post produccion de audio 250 250 250 350 350

Cantidad de servicios de post produccion de audio {(Mensual) 3 4 6 6 8

Precio de uso de estudio (Por hora) 40 40 40 45 45

Horas de alquiler de estudio 8Mensual) 100 110 120 130 140

Servicio de post produccion de video 250 250 250 350 350

Cantidad de servicios de post produccion de video (Mensual) 5 5 6 6 8

Costo de impresion de materiales 12 12 14 14 16
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5.6.7. Tasa de retorno minima aceptable (TREMA)

Podemos ver el andlisis de la tasa de retorno minima aceptable en el Anexo — TREMA.

TREMA:

TREMA FINANCIERA O DE LOS APORTANTES O INVERSIONISTAS

%TREMA DE CADA
MONMNTO % MONTO X
APORTANTES S%MONTO APORTANTE DE
APORTADO %TREMA

CAPITAL

50.00% 25.00%
35,000 50.00% 25.00% 12.50%
- 0.00% 0.00% 0.00%
- 0.00% 0.00% 0.00%
- 0.00% 0.00% 0.00%
70,000 100%
TREMA FINANCIERA 25.00%

Tasa de impuesto a la renta

TREMA ECONOMICA O DEL PROYECTO

%TREMA DE CADA
FUENTES DE MONTO % MONTO X

S%MONTO APORTANTE DE
FINANCIAMIENTO APORTADO STREMA

CAPITAL

APORTANTES 100.00% 25.00%

BANCO 1 - 0.00% 0.00% 0.00% 0%
BANCO 2 - 0.00% 0.00% 0.00% 0%
A PLAZOS - 0.00% 0.00% 0.00% 0%
LEASING - 0.00% 0.00% 0.00% 0%
70,000 100%
TREMA ECONOMICA 25.00%
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Flujo Neto Econdmico:

FLUJO NETO ECONOMICO A modo de explicacion de donde obtenerlos
Ingresos netos 240,424 546,202 _|Dato digitado: Ingresos anuales
sto de venta 39,920 48,560 86,080 96,160 148,560 |Dato digitado: Costo de venta (produccidn de lo vendido)
Utilidad Bruta 149,008 191,364 252,334 319,334 397,642 |Dato digitado: Ingresos netos - costos de ventas
65,720 65,720 107,240 107,240 149,360 |Dato digitado: Gastos administrativos y de ventas
83,288 126,144 144,494 211,494 247,682 |Dato calculado: Utilidad bruta - gastos administrativos y de ventas
- - - - - |pato digitado: Otros ingresos extra

vendidos - - - - -
de Util a Trabajadores 83,288 126,144 144,454 211,454 247,682 |Dato calculado: Utilidad operativa + ingresos - gastos

adores 0% - - - - —|Reparto de utilidades segin %

ad antes de a a 83,288 126,144 144,494 211,494 247,682 |Calculado por

ferencia de la utilidad ARUT menos RUT
esto ala renta 18% 14,992 22,706 | 26,009 38,069 44,583 | calculado a partir de % de Impuesto a la Renta
68,296 103,438 118,485 173,425 203,099 | Calculado por diferencia de utilidad antes de IR menos IR para el caso de Sociedades Anonimas
2,000 800 600 600 600 |Dato digitado: Depreciacién de los activos tangibles
- - - - - |pato digitado: Amortizacion de activos tangibles

+Valor en Libros de activos vendidos = = - B B

- Inversiones 70,000 - - - - - Inversion total considerando IGV

+Valor de desecho o recupero o residual - - - 814,797 _|Dato calculado: valor de recupero

FLUJO NETO ECONOMICO 1,018,496 |Dato calculado

TREMA ECONOMICA Dato obtenido de la hoja de TREMA

Dato calculado
Dato calculado

Calculo del periodo de recupero 113,921 185,202 Dato calculado

Leyenda

IR =Impuesto a la Renta
RUT =Reparto de Utilidades 3 Los trabajadores
EGP = Estado de ganancias y perdidas

Flujo Neto Financiero:

FLUJO NETO FINANCIERO A modo de explicacion de donde obtenerlos
Ingresos netos 188,928 240,424 338,414 415,494 546,202 |EGP ( Cuadro de ingresos por ventas)
to de venta 39,920 48,560 86,080 96,160 148,560 |EGP (Cuadro de costo de ventas / en algunos casos igual al costo de produccion)
utilidad Bruta 149,008 191,864 252,334 319,334 397,642 _|calculado por diferencia de ingresos netos menos costo de ventas
Gastos Administrativos y de Ventas 65,720 65,720 107,340 107,840 149,960 |EGP (Cuadro de gastos operativos)

Utilidad Operativa 83,288 126,104 144,494 211,434 247,682 |Calculado por diferencia de utilidad bruta menos gastos administratives y ventas
+ Ingresos Financieros - - - - |ingresos financieros si hubiesen

- Gastos Financieros 20,000 14,505 7,912 Gastos financieros de cronograma de pagos si hubiesen

+Otros Ingresos - - -

- Otros

+Ing

- ValorenLi naquinas vend - - - - -
Utilidad antes de Rep de Util a Trabajadores 63,288 111,639 136,582 211,434 247,682 _|Calculado por diferencia de la utilidad operativa con otro tipo de ingresos y gastos

rto de Utilidad

EGP si hubiesen subproductos u otros ingresos no operativos

sestoalarenta 63,288 111,639 136,582 211,434 247,682 _|Calculado por diferencia de la utilidad ARUT menos RUT
2 renta 11,392 20,095 24,585 38,069 44,583 | Calculado a partir de % de Impuesto a la Renta
Neta o Ut antes de reserva Legal (SA]| 51,896 91,544 111,957 173,425 203,099 _|Calculado por diferencia de utilidad antes de IR menos IR para el caso de Sociedades Anonimas
+ Depreciacion 2,000 800 600 600 600 |Calculada a partir de las inversiones tangibles y los % de depreciacion

- Inversiones 70,000 - - - - - Inversion total considerando 1GV
+Prestamos

- Amortizaciones de Prestamos - - - o -

+Valor de desecho o recupero o residual 814,797
FLUJO NETO FINANCIERO 112,597 174,025 1,018,496

Calculado por uno de los 3 metodos para calcular el valor del proyecto luego del horizonte de planiamiento

TREMA FINANCIERA 25.00% Leyenda
IR =Impuesto a la Renta
VAN FINANCIERO 494,888 RUT = Reparto de Utilidades a Los trabajadores
TIR FINANCIERO 132.72% EGP = Estado de ganancias y perdidas
onomica 8.07
5 afios

Calculo del periodo de recupero 70,000 - 26,383 161,147

5.7. Limitaciones y prospectivas

5.7.1. Limitaciones

Luego de haber sido presentado el calendario de pagos para la inversion, la principal limitante es la
inestabilidad politica y econdmica que vive el pais actualmente. A pesar de que en el punto 5.2.1. y
5.2.2. se puede observar que el pronostico del tipo de cambio e inflacion son positivas para el Perd,
la realidad de los ultimos meses durante las elecciones no refleja tal prondstico, por lo cual se debe
tener bastante cuidado con el manejo de los ahorros que se realizaran, los cuales se recomienda que

sean en ddlares pues esta representa una moneda mas estable.

67



Otra limitante es el certificado que debe de otorgar el MINEDU para la elaboracion y distribucion de
material didactico a nivel regional o nacional. Sin este permiso se podria realizar la generacion y venta
de material educativo, pero no con el permiso para ser distribuido como material oficial dentro de los

centros educativos.

Una tercera limitante es el temor a la nacionalizacion de empresas privadas que es comentado en los
medios tradicionales. Si estas amenazas persisten durante los siguientes meses y se vuelven

realidad, el deseo de inversion se veria truncado.

Una cuarta limitante es la lucha de los sindicatos educativos: SUTEP y FENATEP, los cuales
pueden causar una division y debilidad en el sector educativo. Si esto se produce, afectara de forma
negativa a la economia de los docentes en el pais, y como consecuencia no estaran dispuestos a

invertir en mejorar su calidad de ensefianza.

5.7.2. Prospectivas
El fin de la creacion de esta Productora se rige por dos motivaciones: la primera es mejorar el nivel

educativo y artistico de la juventud actual, enfocados en los primeros afios de educacién primaria; la
segunda es la creacion de una empresa que pueda tener un alcance nacional, sin importar la condicion
econdmica o social del “cliente”, dandole la posibilidad de perfeccionar su condicion como docente

y que a la vez genere una utilidad sustanciosa para la empresa y sus acreedores.

Luego de establecer la empresa en la region de Ucayali, esperamos que la metodologia de los docentes
en el area de arte en educacion bésica regular mejore considerablemente. Ansiamos que con los
nuevos metodos de ensefianza que se impartiran aumente la intencion por parte de los docentes de
competir por un mejor nivel educativo y uso de mas metodos que puedan llevar a un crecimiento de

sus alumnos.

En el punto 3.2 se menciono que uno de los beneficiarios era la sociedad por la revaloracion cultural
que debe de incentivarse a traves de los métodos que se impartiran. Tenemos la expectativa que las
diferentes costumbres artisticas de cada region se difundan y comiencen a ser utilizadas inicialmente

por los pobladores de las mismas regiones para luego extenderse a otras.

A pesar de las limitaciones que se vieron en el punto 5.7.1, las expectativas que se tienen sobre la
creacion de esta empresa son altas, pues las condiciones econdmicas segin la proyeccion son
positivas, al igual que el porcentaje de utilidades y aceptacion que se puede tener por parte de los

posibles clientes.
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Dentro de las prospectivas que tenemos en esta primera etapa del emprendimiento es que puede servir
como una etapa de prueba, la cual calculamos alrededor de 2 a 3 afios con miras de plasmar un
crecimiento sostenido de la empresa hacia otras regiones, capitalizando el conocimiento, el
comportamiento y la evolucidon de las ventas del mercado de Pucallpa y trasladando toda la
experiencia a otras regiones con la misma importancia, de modo tal que nos permita ampliar nuestros

horizontes de venta.
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6. CONCLUSIONES

Al finalizar el analisis del progreso afio tras afio, podemos asegurar que si resultara rentable abrir una
empresa con fines de produccion de guias educativas enfocadas a la ensefianza del curso de musica
como taller, que a su vez se constituya como microempresa 0 mas especificamente como una S.A.C.
debido al elevado costo en que se debe incurrir en rubros como mano de obra, gastos operativos,

materiales de trabajo, entre otros.

Luego de hacer un andlisis progresivo del crecimiento del negocio, podemos observar que al finalizar
el primer afio se recupera mas del 90% de la inversion inicial, y al culminar el segundo afio logramos
obtener un ingreso superior a la inversion inicial, ademas, se triplica la ganancia obtenida el primer

afo, dandonos la posibilidad de abrir el segundo local.

Al finalizar el tercer afio podemos observar que la diferencia de la utilidad anual de ese afio con la del
segundo es de S/.141,191, y si se compara con la inversion inicial del primer local, que fue de
S/.70,000, se llega a la conclusion que se logra recuperar la inversion para esta segunda apertura e

incluso generar utilidades.

Al analizar los siguientes dos afios, podemos ver que existe un incremento progresivo de las utilidades
generadas, permitiendo que se logre abrir un tercer local al iniciar el quinto afio, recuperando esta

nueva inversion y generando utilidades sustanciales para la empresa en el mismo afio de la apertura.

Luego de ver el TREMA financiero podemos decir lo siguiente: EIl resultado del andlisis del valor
actual neto (VAN) nos permite llegar a la conclusion que la inversion para la creacion de la empresa
es realizable y generara beneficios. También podemos observar que la tasa interna de retorno (TIR)
es mucho mayor a la tasa de rendimiento elegida, e incluso superior al 100% de la inversién inicial,
Estos resultados confirman nuestra primera conclusion, que el negocio resulta rentable, generando un

retorno rapido de la inversion y con la posibilidad de expansion.
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