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RESUMEN EJECUTIVO

El concepto de nuestro modelo de negocio se basa en el desarrollo de un aplicativo mévil para
aprender lenguas amazdnicas llamado NATILINGO, en la que el usuario podrd acceder a la

plataforma y poder aprender la lengua amazdnica que desee.

En la actualidad el mercado requiere de aprendizaje de nuevas lenguas, porque les genera valor a las
personas que dominan mas de un idioma o lengua y asi mismo existe un poco importancia que se le
ha dado a las lenguas amazdnicas en el pais. De acuerdo a Lovon, 2020 en su articulo del boletin de
la academia de la lengua peruana, expresa que la educacion bilinglie intercultural en el Perd no es
igual. Las situaciones de aprendizaje y ensefianza de las lenguas indigenas son diferentes, asi como la
aplicacion del concepto de la interculturalidad. Las lenguas originarias pueden encontrarse en
estado de primera o de segunda lengua. Culturalmente, no se valora la diversidad cultural. Con este

proyecto se promovera la importancia de las diferentes lenguas amazdnicas.

Para la elaboracion de este proyecto hemos realizado un profundo analisis de mercado que nos
permite validar la aceptacidn de nuestra propuesta. En el capitulo V, VI proponemos el plan de
comercializaciéon, que responde al plan de marketing mix donde consideramos como posicionaremos
nuestro producto, en el capitulo VI explicamos sobre la constitucién legal de la empresa y el disefio
de la estructura de la misma, para que finalmente en el capitulo VIII presentemos las proyecciones

financieras que demuestran la viabilidad de nuestro modelo de negocio.

Este proyecto se enmarca en la linea de investigacidn e innovacién de Transformacién Digital y

atiende a las necesidades del “Sector Productivo Priorizado”.
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CAPITULO I. IDENTIFICACION DE LA OPORTUNIDAD

1.1. Descripcion de la oportunidad

El presente modelo de negocio nace con el fin de emprender un negocio que sea rentable,
sostenible y amigable con la sociedad; para ello se desarrollaron diferentes metodologias
para poder determinar cudl era la mas factible que podamos desarrollar como producto

minimo viable.

El equipo realizo una lluvia de ideas y luego para priorizarlas aplicamos el método del
embudo (micro y macro filtro) con el fin de poder presentar la mejor alternativa que

permita generar valor para los clientes.

Se propone el Desarrollo de Aplicativo Movil para aprender lenguas amazonicas:
NATILINGO, en la que el usuario podra acceder a la plataforma y poder aprender la

lengua amazdnica que desee.

Ilustracion 1: Presentacion de Natilingo

NATILINGO

Lenguas y cultura amazonica




1.2. Diagrama del Arbol

Grdafico N° 1 Diagrama del arbol
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1.3.Caracteristicas diferenciadoras

- Interfaz Dinamica y agil, disefiada en formato responsive para que pueda
ser utilizada desde un teléfono inteligente y una pc.

- Incentiva la inclusion social.

- Promueve la conservacion de la cultura amazonica.

- Promueve el turismo

- Genera empleo

1.4.0portunidad del mercado

El mercado requiere de aprendizaje de nuevas lenguas, porque les genera valor a las
personas que dominan mas de un idioma o lengua y asi mismo existe un poco importancia
que se le ha dado a las lenguas amazonicas en el pais. De acuerdo a Lovon, 2020 en su
articulo del boletin de la academia de la lengua peruana, expresa que la educacion bilingiie
intercultural en el Perti no es igual. Las situaciones de aprendizaje y ensefianza de las
lenguas indigenas son diferentes, asi como la aplicacion del concepto de la
interculturalidad. Las lenguas originarias pueden encontrarse en estado de primera o de
segunda lengua. Culturalmente, no se valora la diversidad cultural. Con este proyecto se

promovera la importancia de las diferentes lenguas amazonica.

El mundo se conecta méas y mas con cada afio La tecnologia que crea estas conexiones
esta creciendo rapidamente Asi también se aumenta la importancia de aprender una
lengua secundaria. Los beneficios de saber méas de una lengua son muchos. Estos
beneficios se extienden desde la habilidad de mirar una pelicula extranjera sin subtitulos
hasta la habilidad de encontrar un trabajo bueno y prosperar en un negocio usando el
conocimiento de las lenguas extranjeras. Saber una lengua secundaria mejora la vida
social y cultural porque ayuda a establecer una conexion con otras partes del mundo,
mejora la posicion econdmica porque afiade al curriculo vitae, y mejora el cerebro porque

es una practica mental y porque aumenta la materia gris.

Con el crecimiento de la tecnologia que conecta las diferentes partes del mundo, crece la
importancia de saber mas de una lengua. Esta tecnologia incluye, por supuesto, la red,
que comparte la informacion instantdneamente por todas partes de mundo que tiene
acceso a ella. Esta tecnologia también incluye los viajes. Los carros, trenes, aviones, y

barcos pueden llevar a la gente de un extremo del mundo a otro en unas horas, algo que



hace muchos afios requeria muchos meses y era bien peligroso. Segun el articulo
“Razones y beneficios de aprender un idioma”, por Antonella Grandinetti: “Mats Linhom,
Director de EF Espaia, sostiene que si bien cada persona tiene su motivo personal, ‘lo
que esta claro es que gracias a las nuevas tecnologias el mundo se hace cada vez mas
pequetio y la movilidad es mayor y més rapida, por lo que el aprendizaje de idiomas para

299

muchos colectivos se hace cada vez més imprescindible’” (Grandinetti). Asi, a causa de
esta tecnologia, saber una lengua (o mas) se hace mas necesario. El mundo se hace mas

pequetio, y asi es dificil vivir como si nada hubiera cambiado.

1.5. Presentacion del Equipo Emprendedor

El equipo estd conformado por los siguientes profesionales:

Karol: Experta en gestion de negocios y domina las habilidades agiles para
generar valor e innovar constantemente.

Susy: Profesional en administracion, con experiencia en marketing, y serd la
responsable de disefiar la estrategia comercial y el concepto de posicionamiento
de la empresa y su producto.

Edin: Profesional en administracion con formacion y experiencia en tecnologia,

analityc y todo lo relacionado con productos y soluciones tecnologicas.

2.1. Identificacion de la oportunidad
Las tecnologias de la informacién y la comunicacion nos permiten realizar
diversas acciones, tales como las que nos indica Pefialosa (2013:177):

e [Establecimiento de contextos o situaciones para el aprendizaje: no
todo tiene que suceder dentro del aula, en los espacios virtuales se
pueden generar espacios de trabajo o de discusion.

e Consumo y transmision de la informacion: tomado en cuenta que
justo para eso fue creada este tipo de tecnologia, nos deja el reto de

llevar el conocimiento de los libros mucho mas alla.

e Estructuracion del conocimiento: estas herramientas nos permiten
generar mapas conceptuales, los cuales es necesario compartir y

analizar entre todo el grupo, o con el docente a través de plataformas.



Ilustracion 3: Presentacion del Producto

NATILINGO

Hlustracion 2: Interfaz de la aplicacion

NATILINGO

Lenguas y Cultura

Aplicacion mévil o web gratis y unos minutos al dia, todos pueden usar Natilingo y
podran aprende mas de 50 lenguas nativas de la amazonia peruana.

Fecha de lanzamiento: 19 de febrero de 2021
Plataforma: Escritorio; 10S; Android; Windows Phone
Propietarios: Natilingo SRL

Fundadores: Karol, Susy & Edin

Disponible en: Lenguas nativas amazonicas.



1.6. Modelo Canvas
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2.1.

2.2

CAPITULO II. SENSIBILIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO

1. Elaboracion del modelo de negocio.

Analisis del micro entorno.
Para el analisis del micro entorno emplearemos las 5 fuerzas de Michael
Porter, para poder determinar las diferentes barreras que se presentan en la
industria en la ingresaremos con nuestro servicio. Conocer el nivel de la
competencia es crucial, pues la competencia es un componente fundamental de la

estrategia empresarial. (Pensemos, 2020).

Amenaza de Nuevos Competidores.

La barrera es baja para el ingreso de nuevos competidores al mercado al que
ingresara Natilingo SRL, debido a que atn no hay plataformas en ofrecer el

servicio de aprendizaje de lenguas nativas en formato virtual.

(Cual es la amenaza de las nuevas empresas que incursionan en este sector?

En lo que respecta a esta actividad de lenguas nativas, la empresa seria la
impulsadora del aprendizaje y revaloracion de la cultura amazonica, que generaria

una ventaja competitiva.

(Qué tan sencillo es emprender en esta industria?

Es facil pero tampoco imposible, debido a que hoy en dia, existe una tendencia
por el aprendizaje a través del uso de la tecnologia y que las personas se han

familiarizado mucho.

(Cuadles son las reglas y regulaciones de la industria?

De acuerdo al marco normativo peruano, en lo que respecta a este tipo de industria,
la empresa tiene que cumplir con tramites burocraticos que son factibles de

cumplir por cualquier inversionista.

(Qué nivel de inversion necesitara un nuevo competidor?

El nivel de inversion que se requiere para iniciar este tipo de negocio, no es de
nivel medio, por lo tanto es accesible obtener el capital suficiente para desarrollar

este modelo de negocio.



(Existen barreras para ingresar en este mercado, que signifiquen una ventaja para

su empresa?

Las barreras que existen son las gubernamentales, de inversion peros son muy

faciles de cumplir con ellas.

Tabla 1. Amenaza de Nuevos Competidores

Amenaza de nuevos competidores

Barreras de
entrada

Resultado

Economia de escala Bajo Alto
Diferenciacion del producto Poca X Mucha
Identificacion de la marca Bajo Alto
Costo de cambio de proveedor Bajo Alto
Acceso a canales de distribucion Amplio Restringido
iectlcllll;frril;mentos de capital para ingresar a la Bajo X Alto
Acceso a la tltima tecnologia Amplio Restringido
Acceso a materias primas Amplio Restringido
Servicio ofrecido por el gobierno No existente Alto
No Muy
Efecto de la experiencia importante x importante

Atractividad ante l1a amenaza de nuevos competidores /

Barreras de entrada

Amenaza de nuevos competidores

Acciones del
gobierno

Neutra

Atractividad ante l1a amenaza de nuevos competidores /
Acciones del gobierno

Fuente: Hax y Majluf 2008.

Nota: MPA=Muy poco atractivo. PA=Poco atractivo. N=Neutro.

MeA=Medianamente atractiva. MuA=Muy atractiva.

Proteccion de la industria Desfavorable Favorable
Regulacion de la industria Desfavorable Favorable
Consistencia en politicas Bajo X Alto
Movimiento del capital entre paises Restringido No restringido
Responsabilidad de clientes Restringido No restringido
Intercambio de divisas Restringido X | No restringido
Propiedad extranjera Limitado No restringido
Asistencia a competidores Sustancial Ninguna

Medianamente
atractiva




2.3. Competidores Existentes.

(Cual es el nivel de competencia en la industria?

(Cual es el competidor mas fuerte y directo para su empresa? ;Qué ventajas tiene?

(Cudl es su competidor mas pequenio e independiente? ;Como se mantiene

competitivo?

Tabla 2. Rivalidad entre competidores

< <
Rivalidad entre competidores Barre{*as de o 8 Resultado
Salida =
Especializacion Alta X Baja
Costo de cambio de proveedor Alto Bajo
Interrelaciones estratégico Alto Bajo
Barreras emocionales Alto Bajo
Res'trlcc1ones gubernamentales o Alto < Bajo
sociales
Atractividad ante la rivalidad entre competidores /
5 Neutra
Barreras de salida

Rivalidad entre competidores

Nﬁrp.ero de competidores igualmente Muchos « Pocos
equilibrados
Crecimiento relativo de la industria Lento Répido
Costos fijos Alto Bajo
Servicio Servicio
Caracteristicas del servicio Genérico X especializado
Grandes Pequetfios
Aumentos de capital aumentos aumentos
Diversidad de competidores Alta Baja
Intereses estratégicos Alta Baja
Atractividad ante la rivalidad entre competidores Medlana{nente
atractiva

2.4. Poder de Negociacion de los Clientes.

(Qué tan poderosos son sus compradores?
(Cuantos clientes tienen en promedio?
(Hay diferentes tipos de clientes con los que interactiia?

(Qué tan grandes son las compras de sus clientes?



(Pueden sus compradores hacer que se reduzcan los precios?

Tabla 3. Poder de Negociacion de los clientes

Poder de Negociacion de los clientes Barrera E ;’ Resultado
Numero de clientes importantes Escasos X Muchos
Disponibilidad de sustitutos Muchos X X Escasos
Costo de cambio del cliente Bajo X Alto
Amenaza de integracion hacia atras de los Alta < Baja
clientes
Amena;a de integracion hacia delante de la Alta X Baja
industria
Contribucion del cliente a la calidad del servicio | Pequefia X Grande
Contribucion del costo total de los clientes en la Gran Pequetia
industria Fraccion x fraccion
Rentabilidad del cliente Bajo X Bajo

Medianamente

Fuente: Hax y Majluf 2008.

2.5. Poder de Negociacion de los Proveedores.

( Cuantos proveedores hay en el mercado?

(Hay muchas opciones (lo que puede significar una baja de precios) o sélo unas
pocas (lo que puede significar un alza en los precios)?

(Qué tan facil es cambiar de proveedor y cudl es el costo?

(El cambio de proveedores, como podria afectar sus productos y servicios?

Tabla 4. Poder de Negociacion de los proveedores

Poder de Negociacion de los proveedores Barrera ;5 E Resultado
Numero de proveedores importantes Escasos X Muchos
Disponibilidad de sustitutos Bajo X Alto
Costo de cambio de proveedor Alto X Bajo
Amenaza de integracion hacia atras de proveedores Alta X Baja
Amenaza de integracion hacia delante de la industria Baja X Alta
Contribucion de proveedores a la calidad del servicio Alta X Baja

Gran P ~
Costo total contribuido por proveedores Fraccion x equena
Importancia de la industria para los ingresos de los Pequefia | x Grande
proveedores
[x]

Fuente: Hax y Majluf 2008.



2.6. Productos Sustitutos.

(Qué tan sencillo es encontrar una alternativa que responda a las mismas
necesidades a las que responde su producto?

(Alguna de las necesidades que cubre su producto puede ser cubierta de forma
manual por el cliente?

( Como afectaria su rentabilidad la existencia de productos sustitutos con un menor
precio?

Tabla 5. Amenaza de sustitutos

Amenaza de productos o servicios

sustitutos Barrera E Resultado
Disponibilidad de sustitutos Alto X Bajo
Rentabilidad y agresividad del sustituto Alto X Bajo
Precio / Valor del sustituto Alto X Bajo
G¥ado de diferenciacion valorado por el Bajo X Alto
cliente

Medianamente

Atractividad ante la amenaza de productos o
servicios sustitutos

Fuente: Hax y Majluf 2008.

atractiva

1.2. Analisis del macroentorno:

1.2.1. Factor Econdémico.
Futuro de la Economia Peruana
En marzo de este afio, la economia peruana experiment6 una caida de 19 %, su
peor resultado en treinta afios, a raiz de la pandemia de la COVID 19. Esta
disminucién, sumada a la suspension de actividades de casi todos los sectores,
tendra un impacto muy negativo en el mercado laboral. Aun asi, se proyecta que
el escenario mejoraria durante el proximo afio si se toman las medidas de

seguridad mas adecuadas.

Impacto en el pais

El punto débil mas notorio de la economia peruana es que depende de la informalidad
laboral. En ese sentido, las restricciones tomadas por el Gobierno afectan al grueso de la

poblacion que trabaja de manera informal. Por ejemplo, si uno de estos negocios necesita



recortar personal para mantener liquidez, puede llevar adelante un despido masivo, sin

ningun control o fiscalizacion por parte del Estado.

El agro y la pesca no han sido tan perjudicados, por ser actividades de primera necesidad.
A su vez, la mineria se reactivara en poco tiempo por su elevado volumen de produccion.
Sin embargo, otros sectores como turismo, servicios, manufactura y construccion fueron
afectados casi en su totalidad. Algunas empresas formales lograron sobreponerse con el

trabajo remoto, pero son muy escasas y han recortado salarios.

Retorno al trabajo

La reactivacion por fases debe llevarse adelante siempre y cuando se registre un descenso
real de la curva de contagios. De otro modo, seria muy irresponsable retomar las labores
en sectores con alto riesgo de rebrote, ya que significaria desechar todo el esfuerzo y el
sacrificio realizado hasta el momento. Si se toma en cuenta esta advertencia, el

desempefio econdmico mejoraria a partir del segundo trimestre del 2021.

Esta recuperacion también dependerd mucho de una eficaz gestion de la salud, a nivel
interno, y de la pronta invencidon y comercializacion de una vacuna, a nivel externo. Los
paises mas desarrollados se apuran en conseguir este objetivo, ya que todos comparten la
misma necesidad de reactivarse. Como siempre ocurre, nuestro desempefio economico

depende mucho de factores externos, sean favorables o desfavorables.

Advertencias finales

Al cierre del afio, se proyecta que la caida del producto bruto interno (PBI) serd de dos
digitos, es decir, la primera tasa negativa que el pais registra desde 1998. Si bien los
resultados para el resto del afio seran muy negativos, es muy probable que mejoren
durante los mismos meses de 2021, por rebote estadistico. En pocas palabras, no podemos

registrar peores resultados de los que tendremos durante este afio.

Un factor positivo que nos ayudaria a mejorar es el hecho de que no se registra una
destruccion de capital (infraestructura, recursos y capital humano), como lo ocurrido
durante la Guerra del Pacifico. Sin embargo, es importante evitar quiebras bancarias, ya

que generarian una depresion o una recesion continua, como la registrada en 1929.

Ademas de estas advertencias, es importante que el Estado analice problemas recurrentes

en la gestion publica que impactan de manera directa en sus acciones para frenar la



expansion del virus, como es el caso de las compras sobrevaloradas. Se requiere mucha
voluntad politica y un consenso entre todos los actores politicos para superar esta

situacion tan complicada. (ESAN, 2020).

1.2.2. Factor Cultural y Social.

Nadie tiene muy claro cudntos idiomas existen en el mundo pero se cree que, al
menos, hay en torno a 6.500 lenguas distintas. Hasta hace muy poco tiempo la inmensa
mayoria de los mortales se conformaba con hablar una de ellas, aquella que aprendian de

nifios y les servia para comunicarse con su entorno.

Hoy cada vez hay mas personas que hablan dos lenguas (en Europa la mayoria de jévenes
conocen la suya propia y, al menos, chapurrean algo de inglés) y no es raro encontrar a
gente que habla tres lenguas. Menos habitual es encontrar a personas que hablan de
forma fluida cuatro idiomas, y no digamos una decena de ellos, algo que para muchos de

nosotros resulta absolutamente inconcebible.

Pero hay personas que han dedicado su vida por y para los idiomas, traductores y
profesores (por lo general, ambas cosas al mismo tiempo), que pueden cambiar de un
idioma a otro como el que cambia de camisa, para entablar conversaciones fluidas y
perfectamente inteligibles. Personas que han perdido definitivamente su acento
nativo. Los verdaderos ciudadanos de la torre de Babel, que RichardHudson, profesor
emérito de  Lingiistica  delUniversity = College de  London, bautizo
como “hiperpoliglotas”, un titulo reservado para aquellas personas que hablan a la

perfeccion mas de seis idiomas.

(Cuantas lenguas pueden llegar a aprender una persona?

Aunque hay gente que asegura hablar 50 idiomas, la mayoria de poliglotas afirman que
el maximo numero de lenguas que una persona puede manejar de forma avanzada esta

entre 20 y 30. Unas cifras, en cualquier caso, sobrecogedoras.



Esta claro que no todos tenemos el tiempo ni la necesidad de hablar decenas de lenguas,
pero los consejos para aprender idiomas de los que si lo hacen pueden sernos de gran
ayuda para aprender de una vez inglés, francés o alemén, y multiplicar asi no soélo

nuestra empleabilidad, también nuestra riqueza personal.

1. Ten un objetivo claro

El britdnico Richard Simcott estd considerado uno de los mayores poliglotas de la
actualidad. Habla en torno a veinte idiomas con soltura, algo que es especialmente

sorprendente teniendo en cuenta que ain no ha cumplido 30 afios.

En su opinidn, una de las claves para aprender un idioma reside en tener claro para qué
quieres aprenderlo. Simcott es asesor lingiiistico y cada nueva lengua significa una
nueva oportunidad de trabajo, pero hay muchas otras razones convincentes para
animarnos a aprender un idioma: poder relacionarnos con amigos, familiares o amores;
poder desenvolvernos cuando nos mudamos a un nuevo pais; acceder a nuevas

oportunidades formativas...

Esto parece una obviedad, pero Simcott insiste en que es imposible aprender un idioma
de verdad si lo hacemos s6lo porque “suena bien”, una razéon que, asegura, argumenta
mucha mas gente de la que podriamos pensar.Para aprender bien un idioma es necesario
estudiarlo de forma intensa dia tras dia y esto no es sencillo. Es por ello que la motivacion

es un pilar fundamental.

2 . No tengas miedo a equivocarte

El britanico Matthew Youlden, que trabaja como asesor lingiiistico en la plataforma de

ensefanza de idiomas Babbel, habla nueve lenguas fluidamente y entiende casi una



docena mas. Aprendio su primer idioma extranjero, el griego, con ocho afos, y sélo
porque le parecia algo divertido que hacer con su hermano gemelo Michael (que es
también hiperpoliglota). En su opinion, empezar a estudiar idiomas de nifio fue algo
fundamental, pues aprendié una de las normas fundamentales: no cortarse a la hora de

hablar un nuevo idioma por miedo a hacerlo mal.

En su opinion, la hipotesis de que los nifios son intrinsecamente mejores aprendiendo que
los adultos es un mito —aunque no todo el mundo piensa igual-, pero determinadas
actitudes tipicamente infantiles son basicas en el aprendizaje de idiomas: falta de
conciencia de uno mismo (en el sentido de estatus social), el deseo de jugar en la lengua

y la disposicién a cometer errores.

Youlden tiene claro que aprendemos a base de equivocarnos y es necesario que estemos
preparados a ponernos a nosotros mismos en situaciones potencialmente embarazosas.
“Esto puede dar un poco de miedo, pero es la inica manera de desarrollarse y mejorar”,
asegura. ”"No importa cuando estudies, nunca hablaras un idioma si no te pones a ti mismo
en esa situacion: hablales a extranjeros en su idioma, pregunta direcciones, pide la
comida, intenta hacer chistes. Cuantas mas veces lo hagas, mayor sera tu zona de

confort y mayor serd la facilidad con la que te enfrentaras a nuevas situaciones”.

3. Sumérgete de lleno en el idioma que estas aprendiendo

Cuando se lepide a un poliglota un s6lo consejo para aprender idiomas su respuesta suele
ser siempre la misma: “haz todo lo posible por vivir toda tu vida en el idioma que estas
aprendiendo”. La inmersion lingiiistica es la mejor herramienta para aprender de forma

rapida y eficaz un idioma.

Ioannis Ikonomou(Grecia, 1964) es uno de los 1.750 traductores que emplea la

Comision Europea, pero el tinico capaz de hablar 32 idiomas diferentes, quince de ellos



anivel bilingiie. Tal como explicé en una entrevista con El Mundo, ““si quieres aprender
una lengua lo mejor es enamorarte de toda su cultura, desde su historia hasta su
gastronomia, cine 0 musica pop, por cursi u hortera que sea”. Una pretension que llevo a
Ikonomou a viajar por todo el mundo y cambiarpor completo su vida: abrazo el islam y

se hizo vegetariano estricto.

Quizas no haya que llegar a los extremos de Ikonomou, pero como explica su colega
Youlden, lo importante para aprender un idioma es practicar todos los dias. “Yo tiendo a
querer absorber cuanto mas mejor desde el principio, de manera que, si estoy aprendiendo
algo, lo llevo al extremo e intento usarlo a lo largo del dia”, asegura el profesor de
idiomas. “Conforme la semana avanza, intento pensar en ese idioma, intento escribirlo e
incluso me hablo a mi mismo en ese idioma. Para mi, en realidad, todo consiste en poner
en practica lo que sea que estés aprendiendo, ya sea escribiendo un email, hablando
contigo mismo, escuchando musica u oyendo la radio. Rodearte y sumergirte en la cultura

del idioma que estas aprendiendo es extremadamente importante”.

4. Viaja mucho

Es cierto que se pueden aprender los rudimentos de un idioma desde cualquier parte —
maxime hoy en dia, con la cantidad de oferta formativa existente—, peroviajar sigue siendo
la mejor forma de estudiar idiomas, pues sélo asi nos obligaremos a hablar otras

lenguas.

Especialmente inspiradora es la historia deBebby Lewis, un irlandés que, desde 2003, es
capaz de hablar de forma fluida siete idiomas, algo increible teniendo en cuenta quecon
20 afios solo conocia su lengua materna, el inglés. En el colegio Lewis habia estudiado
gaélico y aleman, pero no llegd a hablar bien ninguna de ambas lenguas. Espafioles, ¢les

suena de algo?



No fue hasta que viajo a nuestro pais tras finalizar sus estudios universitarios cuando
descubri6 que, para aprender idiomas, lo importante es meterte de lleno en la lengua que
estas aprendiendo,sin tener miedo a equivocarse. Teniendo esto claro aprendid espafiol,
luego se mudo a Italia y aprendio italiano, y lo mismo hizo en Francia, Brasil, Alemania,

Bélgica, Holanda y China, cuyos idiomas maneja a la perfeccion.

5. Aprende a memorizar

El millonario prusiano Heinrich Schliemann (Alemania, 1822 — Italia, 1890) fue uno de
los més grandes arquedlogos de la historia y es conocido, principalmente, por ser
el descubridor de las ruinas de Troya. Pero, ademés, fue uno de los primeros
hiperpoliglotas en un tiempo en que el dominio de 15 idiomas (un hito que alcanz6 con

33 afnos) era especialmente extraordinario.

En su libro de memorias, Schliemann explica el particular método que utilizd, primero
para aprender inglés y, después, el resto de lenguas: “Consiste en leer muchos textos en
voz alta, en no hacer traducciones, dedicar una hora diaria para hacer redacciones sobre
temas de nuestro interés y corregir éstas con la ayuda de un profesor, para posteriormente
aprenderlos de memoria y recitarlos en la proxima clase de idiomas.Para conseguir cuanto
antes una buena pronunciacion acudia dos veces por semana a una misa en inglés y repetia

para mi, en voz baja, el sermoén del cura”.

Schliemann se aprendia frecuentemente hasta veinte paginas de un libro de memoria para
recitarselo luego a sus profesores. Hoy sabemos que la repeticion constante de algo no es
la mejor forma de memorizar, lo que no quiere decir que la memoria no sea esencial para
el aprendizaje de idiomas. Como explicé a El Confidencial Ramén Campeyo, campedn
del mundo de memoria rapida y también destacado poliglota —dice poder defenderse en
15 idiomas—, aprender el vocabulario de un idioma es el primer paso necesario para

conocer ¢éste: “Vamos a suponer que has adquirido un vocabulario de cerca de 1.000



palabras; siempre que no se salga de esas palabras, vas a entender a un nativo. Sin ningiin

problema”.

Como averigu6 Schielemann, si no es posible hablar el idioma con alguien que lo maneje
bien, lo mejor que podemos hacer para aprenderlo es hablarnos a nosotros mismos, un
consejo que también recoge Youlden: “A lo mejor parecerd que estas loco, pero, en
realidad, hablar contigo mismo en un idioma es una buena manera de practicar si no tienes

a nadie mas con quien hacerlo.”

6. Aprende a conservar lo aprendido

Al igual que ocurre cuando aprendes a tocar instrumentos musicales, cuantos mas
idiomas conoces mas facil es aprender los siguientes. Los idiomas provienen de
familias lingiiisticas comunes y comparten entre ellos numerosas similitudes que facilitan
el aprendizaje posterior de idiomas con origenes compartidos. Dicho esto, tras aprender
a hablar un idioma con soltura es necesario seguir practicandolo si no queremos que se

nos olvide.

Vladimir Skultety es eslovaco, pero vivio en Estados Unidos y Austria siendo todavia
muy pequefio, lo que le permitid hablar tres idiomas antes de la adolescencia. Hoy es un
destacado poliglota que habla con fluidez 8 idiomas, pero tiene los pies en el suelo. En su
opinién, hay mucho fantasma en el mundo de los poliglotas que dice manejar 30
idiomas so6lo porque en algin momento ha aprendido a hablarlos. En su opinion, saber
manejar mas de 20 idiomas al final de la vida es algo extremadamente excepcional, pues

para hablar bien un idioma es necesario seguir practicando este después de aprendido.

“Mantener el conocimiento de un idioma es extremadamente importante y se convierte

en algo crucial cuando ya has aprendido 5 o 6”, explica Skultety en una entrevista en el



sitioThe Polyglot Dream. “Si no realizas un esfuerzo diario por mantenerlos

contigo empezaras a perder tus habilidades muy rapido”.

El profesor trata de hacer uso de todos los idiomas que conoce a diario, leyendo libros,
escuchando podcasts y mezclandolos de todas las maneras posibles. “Imagina que tengo
una presentacion al dia siguiente sobre la economia taiwanesa, en vez de leer sobre ella
en chino, leo sobre ella en espafiol”, explica. Desde luego la constancia no es una

habilidad que falte en los poliglotas. (El Confidencial, 2014).

1.2.3. Factor Politico.

La vida politica del Pert siempre ha sido intensa, pero pocas veces ha sufrido tantas
turbulencias como en los tltimos afios. En medio de una pandemia que deja al descubierto
nuestras falencias estructurales, un Congreso desprestigiado y un presidente que culmina
su mandato envuelto en acusaciones de corrupcion, /qué nos espera en las elecciones de
abril del proximo afio? Nuestros panelistas analizardn la coyuntura y lanzaran sus
predicciones de lo que nos espera, mientras la COVID-19 sigue sin dar tregua.

(Universidad de Lima, 2020).

1.2.4. Geografico - Demografico.

Se conoce como selva peruana o, mas correctamente, Amazonia peruana a la porcion
del territorio del Pertl que se encuentra ocupado por largas extensiones de bioma selvatico
perteneciente a la Amazonia sudamericana. Es una extension vegetal frondosa, himeda y
de altura, en la cual se halla la mayor cuota de biodiversidad y endemismos del mundo

continental.

La Amazonia es la mayor selva del planeta, y se extiende en parte de los territorios de
Perti, Colombia, Ecuador, Brasil y Venezuela. En Pert ocupa 782.880 km?2 de
superficie territorial, correspondientes a un 62% del territorio del pais y a un 13% del

total del continente, y el segundo mas grande luego de Brasil.

Es la region menos densamente poblada (8%) de este pais. Sin embargo, goza de la

mayor diversidad humana, ya que distintas etnias aborigenes hacen vida en ella. La selva



peruana es una region ecologicamente muy importante, dada la gigantesca biodiversidad

que alberga, bastante a salvo de las intromisiones de la humanidad.

Junto con el resto de la Amazonia, constituye uno de los grandes pulmones vegetales
del planeta, encargados de la generacion de oxigeno y la fijacion de carbono necesarias
para mantener estable la temperatura planetaria y sostener los margenes de la vida animal.

(Selva Peruana, s.f.).

1.2.5. Factor Tecnologico.

De La Torre (2007:2) afirma que el uso de canciones en un curso de inglés incrementa el
interés por las clases de inglés, ofrece oportunidades para ejercitarse en el canto, permite
la practica de la lectura musical sobre los pentagramas y el estudio de algunos elementos
musicales como la melodia, el ritmo, la armonia, la forma, presenta la historia anglo-
americana a través del tema de las canciones, y ensefa y divierte al mismo tiempo. En
dichos sentidos, en el presente estudio se utilizaron canciones para facilitar el aprendizaje
del tiempo pasado simple en cuatro cursos de inglés basico impartidos en el Centro de

Idiomas Xalapa de la Universidad Veracruzana (UV).



CAPITULO III. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1.Mision.

Facilitar el aprendizaje de lenguas amazonicas, apoyandonos en la tecnologia y

a la innovacion constante para generar cultura e identidad.

3.2.Vision.

Ser la plataforma digital modelo de aprendizaje de lenguas nativas en el Peru.

3.3.Valores.

- Integridad.

- Pasion.

- Trabajo en Equipo

- Responsabilidad

3.4.0bjetivos estratégicos generales

Los objetivos estratégicos de la empresa son las metas cuantificables que Natilingo,

desea lograr en un tiempo determinado. Para ello toda la organizacion tendra que estar orientada

a su logro, teniendo en cuenta las dimensiones claves existentes en la empresa. (Chavez, Quevedo,

& Rivero, 2016)

De acuerdo a Norton y Kaplan, estos estaran planteados teniendo en cuenta las cuatro

perspectivas:

La Perspectiva Financiera: Buscamos medir la creacion de valor econdémico para el

inversionista.
Tabla 6. Objetivos Financieros
Objetivo Estrategia Indicador Plazo
Supervivencia | Lograr unratio | Disefar planes de Activo Afio 1
de liquidez aprendizaje para incrementar Corriente /
general positivo | las ventas, cumplir con los Pasivo
cuyo valor se proveedores y reinvertirlos Corriente
encuentre entre | los ingresos.
ly?2.
Rentabilidad | Obtener una Optimizar los costos y gastos | Utilidad Bruta/ | Afio 2
rentabilidad para incrementar la tasa de Ventas
bruta mayor o rentabilidad.
igual al 30%




Crecimiento

Lograr una
participacion de

mercado de 30%

Generar valor
constantemente y fidelizar a
los usuarios, captar nuevos
usuarios, con un concepto de
experiencias, calidad y buen

Servicio

% de
participacion

de mercado

Afo 3

La Perspectiva del Cliente: Medir la capacidad de la Natilingo para satisfacer las necesidades

y expectativas de los clientes.

Tabla 7. Objetivos de clientes

servicio diferenciador

constantemente la

plataforma

Total de Usuarios

Objetivo Estrategia Indicador plazo
Fidelizacion Fidelizar el  mayor | Brindar un servicio Alumnos por Anual
porcentaje de nuestros | personalizado a cada | Modulo / Alumnos
clientes, que permitan | cliente Totales
generar una rentabilidad
de 30% anual.
Recomendacion | Satisfacer las necesidades | Disefiar actividades Clientes Anual
y superar las expectativas | extras y libres, como recomendado /
de nuestros usuarios, para | bonificaciones extras, | Total de Usuarios
recomienden los servicios | fuera de lo comprado
de Natilingo
Buen servicio Innovar y crear un Actualizar Recomendaciones / | Anual

La perspectiva de Procesos: Evaluar la capacidad de Natilingo para gestionar los recursos y

procesos de forma eficiente.

Tabla 8. Objetivos de procesos

Objetivo Estrategia Indicador Plazo
Servicio Mejorar la calidad del | Innovar constantemente Alumnos Nuevos / Anual
servicio en técnicas de estudio total de alumnos
Eficiencia | Gestionar los recursos | Captar mds clientes Total de clientes/ Anual
de forma eficiente optimizando los recursos | Recursos Utilizados
Ventas Aumentar la Generar nuevos planes de | Planes Nuevos / Total Anual
intensidad de estudio con diferentes de Planes
productos por cliente lenguas nativas




La Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento: Medir como lo empresa innova y crece en

términos de personas, tecnologia y alianzas estratégicas.

Tabla 9. Objetivos de aprendizaje

Objetivo Estrategia Indicador Plazo
Habilidades Mejorar las habilidades | Capacitacion 100% Anual
Productividad | Ser efectivos Capacitacion 100% Anual
Cultura Practicar la filosofia Capacitacion 100% Anual

3.5.Matriz FODA: Para la elaboracion del FODA elaboraremos la matriz
MEFE y MEFL

- Analisis de Factores Externos

Tabla 10. Matriz MEFE

Factores determinantes del éxito . . Peso
- Peso Calificacion
Oportunidades ponderado
O1 Promocion por parte del estado 15% 4 0.60
. . o
02 Capital semilla 10% 3 030
O3 Inversion en innovacion y tecnologia 10% 4 040
04 Alta demanda de la educacion virtual 15% 4 0.60
05 Tendencia por aprender nuevas lenguas e idiomas 15% 4 0.60
Amenazas
0,
Al Hackers 8% 2 0.16
. . . 0
A2 Ciberdelincuencia 8% 2 016
A3 Ingreso de nuevos competidores 7% 1 007
] 0,
A4 Rebrote de la pandemia 7% 1 007
A5 Falta de politicas para este tipo de emprendimientos 5% 1 0.05
0
Total 100% 3.01

La empresa Natilingo SRL, estaria en la capacidad de aprovechar las

oportunidades y contrarrestar las amenazas del entorno.



Analisis de Factores Internos

Tabla 11. Matriz MEFE

Factores determinantes del éxito . . Peso
Peso Calificacion
Fortalezas ponderado
F1  Equipo con experiencia en gestion 15% 4 0.60
F2  Capacidad financiera de los socios 5% 3 015
F3  Pioneros en promover las lenguas nativas 15% 4 0.60
1 0,
F4  Propuesta innovadora 10% 3 030
F5  Conocedores de la cultura amazonica 10% 4 0.40
Debilidades
0,
D1  Nuevos en el mercado 10% 1 0.10
.y 0,
D2 Mala conexion 10% 1 010
D3  Saturacion de la plataforma 10% 1 010
1 0,
D4 Marca no reconocida 10% 2 020
D5 Personal con poca experiencia 5% 2 010
0,
Total 100% 2.65

La empresa Natilingo SRL con el resultado de la matriz EFI, esta en la capacidad de

explotar sus fortalezas y minimizar sus debilidades.



3.6.Matriz FODA Cruzada

Tabla 12. Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 Equipo con experiencia en gestion D1 Nuevos en el mercado
F2 Capacidad financiera de los socios D2 Mala conexion
F3 Pioneros en promover las lenguas nativas D3 Saturacién de la plataforma
F4 Propuesta innovadora D4 Marca no reconocida
F5 Conocedores de la cultura amazdnica D5 Personal con poca experiencia
OPORTUNIDADES FO DO
01 Promocion por parte del estado
02 Capital semilla Aprg\{echar la experiencia en gestion para captar mas clientes y Desarrollar una i.nterfaz liviana para que las experiencias de los
posicionarse en el mercado clientes sean mejor.
03 Inversion en innovacion y tecnologia
04 Alta demanda de la educacion virtual
05 Tendencia por aprender nuevas lenguas e idiomas
AMENAZAS FA DA
A1 Hackers Desarrollar sistemas de seguridad que haga que nuestra plataforma .Desarrollar servicios colaterales que permitan generar mas
no sea vulnerada ingresos a la empresa.
A2  Ciberdelincuencia
A3 Ingreso de nuevos competidores
A4 Rebrote de la pandemia
A5  Falta de politicas para este tipo de emprendimientos




3.7.Estrategia genérica de Porter.

La estrategia que desarrollara la empresa Natilingo es por diferenciacion de

acuerdo a la propuesta de valor.

Tabla 13. Estrategia Genérica

ESTRATEGIAS GENERICAS
Liderazgo en Costos Diferenciacién Enfoque
Tipo 1
E s Grande s Tipo 3 -
23 ipo
s 3
§ = Tipo 4 (Natilingo)
= Pequeiio - Tipo 3
Tipo 5
Fuente: Porter, 1980

Tipo 1: Liderazgo en costos - Bajo Costo

Tipo 2: Liderazgo en costos - Mejor Valor

Tipo 3: Diferenciacion

Tipo 4: Enfoque - Bajo Costo

Tipo 5: Enfoque - Mejor Valor

El plan de negocio del proyecto seguira una estrategia de enfoque-mejor valor (de acuerdo
de la tabla anterior), pues cubre necesidades en un mercado determinado con la mejor

relacion valor-precio disponible (David 2013).




3.8.Cronograma de actividades (diagrama de Gantt).

Tabla 14. Cronograma de actividades

1|23

10

11

12

Gastos Pre-Operativos

Formalizacion del negocio

Inversion fija

Infraestructura Tecnologica

Alquiler de local

Instalaciones eléctricas y redes

Licencias

Adquisicion de Equipos

Instalacion de Equipos

Implementaciéon de plataforma

Disefio y desarrollo de plataforma web

Disefio y desarrollo de plataforma movil

Disefio y desarrollo de plataforma de seguimiento

Disefio y desarrollo de material de lenguas amazdnicas

Oficina y mobiliario

Adecuacion de Ambientes

Compra de mobiliarios

Implementacion de oficinas

Contratacion de personal

Gastos de ventas

Anuncios OnLine: facebook, google, web de diarios

Publicidad

Desarrollo de contenido




CAPITULO IV. ESTUDIO DE MERCADO

4.1.0ferta (qué ofrecen los competidores — directos y potenciales).
Saber idiomas es cada vez mas necesario en la economia global en la que nos movemos,
sobre todo si tenemos en cuenta cuanto tardan algunas aplicaciones y sistemas en estar
disponible en espaiiol. Por supuesto, también suponen cierta ventaja a la hora de buscar un trabajo

0 educacion.

Aprender y dominar un idioma es un proceso que toma tiempo, un buen material y
mucha practica. Por suerte, en tu movil tienes un gran aliado para acompafarte en tu
aprendizaje, ampliar tu vocabulario, mejorar tu pronunciacion o practicar la gramatica no solo del
inglés sino de otros muchos idiomas. Estas son las mejores aplicaciones para que aprendas

idiomas con Android.

1. Google Translate

llustracion 5. Google Translate

b o= 0 G 100% R 2
Google Translate
Hablar ahora Spanish~ o Azerbaijani~
o} SPANISH *
hola
o 4 2

ATERBALIANI

salam

Empezamos nuestra lista con una aplicacion que técnicamente no es para aprender

idiomas pero es innegablemente una ayuda esencial para cualquier estudiante: el traductor de



Google. Cuenta con soporte para mas de cien idiomas, asi que es un auténtico diccionario de
bolsillo.

El Traductor de Google tiene algunas funciones interesantes de gran utilidad para
quienes estudian un idioma, como el modo conversacion, que escucha y traduce automaticamente

entre dos idiomas, la traduccion de textos en tiempo real con la camara o la escritura manuscrita.

Traductor de Google

O]
2
O]

e Desarrollador: Google Inc.
e Descargalo en: Google Play
e Precio: Gratis

o Categoria: Herramientas



2. Duolingo

1lustracion 6. Duolingo

Practice Complete! +10 XP

154 day streab

OOOOOOE

W You're nosw ot 154 day
streikd

Duolingo se ha ganado cierta reputacion como aplicacion para aprender y perfeccionar
idiomas desde el movil, en parte por hacer las lecciones sencillas, accesibles y en cierto modo

entretenidas, con encuestas y minijuegos para mantenerte motivado.

Con Duolingo puedes aprender francés, aleman, italiano, ruso, portugués, turco,
holandés, irlandés, danés, sueco, ucraniano, esperanto, polaco, griego, noruego, hebreo, galés,
inglés, swahili, rumano y japonés. os ejercicios combinan vocabulario con gramatica, lectura y

escucha.

duolingo



Duolingo - idiomas gratis

O]
2
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e Desarrollador: Duolingo
e Descargalo en: Google Play
e Precio: Gratis

o Categoria: Educacion

3. TinyCards

llustracion 7. TinyCards

Spanish Common Phrases

MUSCLES OF THE '
BODY _.,i f Cordains wadds From g
¢ e Comman Phrases skill frgm the
—

Duslings Spariah (hee

Eys Anatemy  Weklag Dssilngo
Japaneie—.. Falisa_

También de Duolingo, no te pierdas la nueva aplicacion TinyCards, basado en tarjetas
(flashcards). En esta ocasion la aplicacion no se limita a idiomas, sino que realmente puedes

aprender -o memorizar- cualquier cosa, desde vocabulario hasta elementos quimicos o partes del

0jo humano.



Con mas de 200.000 tarjetas en el sistema, lo raro sera que no encuentres lecciones en
el idioma de tu interés. Por lo demas, el funcionamiento es como si fueran tarjetas de verdad:

puedes ver ambos lados, y después debes recordar de memoria lo que acabas de aprender.

Tinycards by Duolingo: Fun & Free Flashcards:

O]
2
O]

o Version de Android: desde 5.0
e Desarrollador: Duolingo

e Descargalo en: Google Play

e Precio: Gratis

o Categoria: Educacion



4. Busuu

Ilustracion 8. Busuu

DR DX B0 G 100l 1352

& Vocabulary ® € Premium

B/13 n

Select the correct option,

Soy Elens 1 MONTH €9.99
Rilmenglion Pt maanth
Bien Soy
6 MONTHS €8.33
Eubacription (4099 per maanth

E5ad

12 MONTHS €2.71

e ]

Autormatic renewal, you can cancel anytime
CONTINUE through the Play Store

Otro viejo conocido del aprendizaje de idiomas con Android es Busuu. La oferta de
idiomas incluye inglés, francés, aleman, italiano, japonés, ruso, chino, portugués, polaco, turco y
arabe. Al igual que en Duolingo, encontrards ejercicios sobre vocabulario, conversacion,

pronunciacion y gramatica.

Empezar a estudiar es gratis, aunque para sacarle todo el partido y desbloquear todas las
posibilidades debes pagar una cuota mensual de 9,99 euros a 2,71 euros, si prepagas un afio.
Destaca la comunidad de usuarios para practicar con hablantes nativos y la posibilidad de

obtener certificados oficiales.



busuu - Aprende inglés, francés y otros idiomas

O]
2
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Version de Android: desde 4.1

Desarrollador: busuu Limited

Descargalo en: Google Play

Precio: Gratis

Categoria: Educacion



5. Elsa

Ilustracion 9. Elsa

EXCELL ENT Try combining 'd* as in paid, with

‘zh* as in Asia, to say [pei-d-zh/

in your best interest on the same page -
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Si ya tienes mas o menos controlado el inglés pero se te resiente la pronunciacion, Elsa
podria ser el entrenador que estabas esperando. Con una base de datos de mas de 2.000 palabras y
expresiones en inglés, podras repetirlas de viva voz sin parar hasta que las pronuncies

correctamente.

A diferencia de otras aplicaciones que se limitan a evaluar si has pronunciado bien o
mal, Elsa te da pistas y consejos para que mejores tu pronunciacion, comparando el sonido que
debiste decir y el que has dicho. Puedes probar Elsa gratis durante 7 dias, después 4,29 euros al

mes que se reduce si prepagas un trimestre o un afio.



ELSA Speak - Mejore su acento

O]
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o Version de Android: desde 4.2
e Desarrollador: ELSA

o Descargalo en: Google Play

o Precio: Gratis

o Categoria: Educacion

6. Babbel

Ilustracion 10. Babbel
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Con Babbel puedes aprender y perfeccionar tu nivel de danés, holandés, inglés, francés,

aleman, indonesio, italiano, noruego, polaco, portugués, ruso, sueco y turco. De modo similar a

Busuu o Duolingo, las lecciones duran unos 10-15 minutos para que puedas practicar en cualquier

rato libre.

La metodologia de Babbel hace especial hincapié enla retencion de lo que has

aprendido, y es que de nada te sirve aprender mil palabras nuevas si las olvidas al segundo. Cuenta



con lecciones tanto para principiantes como para estudiantes avanzados y si quieres desbloquear

todo el contenido necesitas pagar una cuota de unos 9,95 euros al mes.

Babbel - Aprender idiomas

O]
2
O]

o Version de Android: desde 4.1
o Desarrollador: Babbel

e Descargalo en: Google Play

e Precio: Gratis

o Categoria: Educacion



7. Memrise

[lustracion 11. Memrise
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(Esto de aprender idiomas no te apasiona demasiado? ;Y si lo camuflamos como si
fuera un juego? Seguiras necesitando tener que memorizar palabras y su significado, pero el alto

componente de gamificacion hace que sea bastante mas llevadero.

Los idiomas disponibles para aprender y perfeccionar son francés, coreano, chino,
italiano, aleman, portugués, ruso, danés, sueco, polaco, noruego, turco y arabe. Las aventuras y
minijuegos se completan con chatbots con los que puedes practicar lo aprendido. Puedes probarlo
gratuitamente, aunque el contenido completo se desbloquea por 7,11 euros al mes. (Xatakandroid,

2021)



4.2.Demanda (investigacion: objetivo, metodologia, resultados,

interpretacion y proyeccion de la demanda).

Instrumento de Investigacion: Encuesta.

Tabla 15. Ficha Técnica

FICHA TECNICA CUANTITATIVA

o . ) Personas adultas, empleados, estudiantes, de

Descripcion del universo poblacional ambos sexos con edades entre los 18 a 45 afios de
los NSE A, B, Cy D en Iquitos Metropolitano

Nombre de la empresa NATILINGO SRL

Tamaio de la muestra 285

Unidad de analisis Personas de 18 a 45 afios

Fecha de aplicacion de encuesta 15 - 25 de marzo de 2021

Tipo de muestreo Por Conglomerado

Ambito geografico Poblacion: Iquitos Metropolitano
Muestra: Iquitos, Punchan, Belén y San Juan

Tamaiio de Muestra:

Para la siguiente investigacion se considero la técnica de muestreo: Probabilistico: Muestreo

aleatorio simple.

Donde:

Z = Nivel de Confianza es igual al 95% (1.96)
P =% de aceptacion del suceso (50% = 0.5)
Q =% de rechazo del suceso (50% = 0.5)

E = Error muestral (0.05%)

N= Poblacioén o universo a encuestar (Mercado Potencial por segmento)

k"‘Zak p *I:I:k N
=
I:E‘Az* (N— ljljl‘i'knz* D *q
4 1,15 1,28 1,44 1,65 1,96 2 2,58
Nivel de confianza 75% 80% 85% 90% 95% 95,5% 99%




CAPITULO V. PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1. Mercado (caracteristicas y segmentacion).
Se realiz6 una encuesta dirigida a una poblacion de personas adultas de entre
18 y 45 afios residentes en Iquitos, Punchana, Belén y San Juan con acceso a

internet, de NSE A, B, C, y D, con o sin ingresos formales.

Seleccion de mercados

Para la seleccion de mercados se utilizo los parametros establecidos por Kotler

y Keller (2012).

Mercado potencial

Se ha definido el mercado potencial considerando a toda la poblacion de la
generacion millennials y ‘adultos jovenes de 18 a 45 afios de edad’ de Iquitos
Metropolitano de los NSE A, B, C y D, el cual asciende a 207 658 personas
(Ipsos Apoyo 2016d). Al considerar un préstamo por persona, el mercado

potencial real seria de 207 658 usuarios.

Distribucion % horizontal
NSE AB NSE C NSE D NSE E Total

LORETO 6.7 298 26.3 37.2 100

Fuente: APEIM

Niveles socioeconémicos al cual esta dirigido el negocio:

Departamento [ININSEABI NG ToTAR Y
Loreto 6.7 29.8 26.3 62.8
Fuente: APEIM

Total de la poblacién 330665
NSE 62.80%
Mercado Potencial 207658

Fuente: APEIM



Poblacion de Loreto de ambos sexos de 18 a 45 afios de edad:

Tabla 16. Poblacion

_ P: Sexo

F: Edad en afios Hombre Mujer Total
Edad 18 afios 7 305 7 326 14 631
Edad 19 afios 6031 6 362 12 393
Edad 20 afios 5827 6 307 12 134
Edad 21 afios 5756 6 290 12 046
Edad 22 afios 6262 7133 13 395
Edad 23 afios 6 021 6 885 12 906
Edad 24 afios 6224 7 042 13 266
Edad 25 afios 6 538 7 404 13942
Edad 26 afios 5692 6 813 12 505
Edad 27 afios 5776 6716 12 492
Edad 28 afios 5850 6 559 12 409
Edad 29 afios 5962 6 626 12 588
Edad 30 afios 5765 6481 12 246
Edad 31 afios 5786 6 309 12 095
Edad 32 afios 5770 6 444 12214
Edad 33 afios 5 827 6321 12 148
Edad 34 afios 5 885 6 384 12 269
Edad 35 afios 5914 6017 11931
Edad 36 afios 5567 5710 11277
Edad 37 afios 5337 5456 10 793
Edad 38 afios 5344 5365 10 709
Edad 39 afios 5170 5042 10212
Edad 40 afios 5857 5817 11674
Edad 41 afios 5190 5011 10 201
Edad 42 afios 5231 5209 10 440
Edad 43 afios 4962 4595 9557

Edad 44 afios 4 699 4396 9095
Edad 45 afios 4 547 4550 9097
Total 160 095 170 570 330 665

Fuente: INEI




Poblacion por sexo

Fuente: INEI

Poblacion segiin segmentos de edad

Grafico N* 2
Perii 2019: Poblacidn segin segmentos de edad
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Fuente: CPI

Poblacion segiin Generacion:

Grafico N° 9

Perii 2019: Poblacion segiin Generacidn

(MENORES 18 afios) (18 & 35 afos) {36 & 55 afies) (56871 afios) (72 & + afins)

Hombres 5,251.7 Hombres 4,954.8 Hombres 3.914.4 Hombres 1,607.8 Hombres 540.7
Mujeres 5,051.2 Mujeres 4,847 4 Mujeres 3.921.7 Mujeres 1,719.5 Mujeres 686.3
TOTAL 10,3028 TOTAL 8.802.2 TOTAL 7,836.1 TOTAL 3,327.4 TOTAL 1,227.0

. az% 24.1% 10.2% 3.8%

Fuente: CPI



Mercado disponible

Se ha definido el mercado disponible como el total de millennials y parte de
la generacion X de NSE A, B, C y D, actualmente laborando (61% del
mercado potencial), con ingresos mayores o iguales a S/ 600.00 (67% en el
NSE) y que cuentan con celular smartphone (56% del mercado potencial);
(Ipsos Apoyo). De acuerdo a ello, el mercado disponible resultante asciende a

96682 personas.

Tabla 17. Mercado Disponible

Mercado Potencial 207658
Millennials 30.20% | 62713
Generacion X 24.10% | 15114
Actualmente laborando 61.00%| 9219
Ingresos 67.00%| 6177
Cuenten con smartphone 56.00% | 3459
Mercado Disponible 96682

Mercado meta

Al existir aun pocos proyectos como el que estamos desarrollando, se
consideran los resultados de las encuestas como indicadores concluyentes del
mercado meta. E1 49% de encuestados en la poblacion a la cual nos enfocamos
acepta el plan de negocio y el 31% tiene dudas de aceptarlo, pero cambiarian
su opinion si se les brindase elementos de seguridad y confianza. Por lo tanto,
el mercado meta estaria acotado por el 80% del mercado disponible (96682),

que corresponde a 77345 personas.

Mercado Disponible 96682
Mercado Meta % 80.00%
Mercado Meta 77345




5.2. Marketing Mix (producto, precio, plaza y promocion).

5.2.1. Variables criticas del cliente

Dentro de las variables criticas que se debe tener en cuenta para la implementacion del
plan de negocios, tenemos las independientes que se basa en la propuesta de valor que oferta la

empresa y las dependientes que estan enmarcadas en la experiencia que obtenga un cliente:

Tlustracion 12. Variables Criticas del Cliente.

Fuente: (Marketing, 2018).

6.1.1. Variables Independientes:

Calidad:

Dentro de esta cualidad al usuario se le brindara seguridad en su en su aprendizaje, reporte

diarios de avance, notas y mensajeria de recordacion de lecciones.

Para ello se contard con una interfaz dinamica que permita generar informacion, para
poder brindar informacion a los usuarios de acuerdo a su plan, utilizando al internet de las cosas,

y analityc.




Precio:

El precio por cada operacion que realice el usuario, dependiendo del plan de aprendizaje.
Los precios se aplicaran de acuerdo al mercado. Los precios por cada plan se detallan en las

proyecciones de venta, se detallan en el marketing mix.

Costo:
Los costos venta estan determinados de acuerdo al tamafio de la operacion y a los topes

que se estableceran en la determinacion de precios por transaccion.

Caracteristicas:
El servicio que proponemos se caracteriza por utilizar la tecnologia para aprender lenguas

nativas.

6.1.2. Variables Dependientes:

- Beneficios:
Los beneficios que obtendran los clientes que nuestra propuesta sera aceptada por todas

las personas que quieren aprender nuevas lenguas ¢ idiomas.

- Lealtad:
Innovando constantemente y brindando servicio y soporte de manera oportuna

buscaremos fidelizar y evangelizar a los clientes.

- Satisfaccion:
Buscaremos la satisfaccion de nuestros clientes con una plataforma amigables, liviana

que le permita realizar sus clases de manera facil y de manera segura.



5.3. Formulacion estratégica ANSOFF.
En el presente plan de negocios, nuestra propuesta de valor se basara en la Estrategia de

MARKETING SEGMENTADO, los mismos que se detallaran en el marketing mix.

a. La estrategia que utilizaremos es la de la Matriz de ANSOFF.

Estrategia de Penetracion en el Mercado

4 I
MERCADO / SERVICIO MERCADO ACTUAL SERVICIO ACTUAL
- J
4 N
MERCADO ACTUAL PENETRACION EN EL DESARROLLOS DE NUEVOS
MERCADO SERVICIOS
- J

Estrategia de Penetracion en el Mercado

Objetivo: Incrementar las ventas con:
Captacion de clientes y fidelizacion

.Qué hacer?

Publicidad, Promociones, Activaciones, etc.

Diferenciacion y servicio personalizado

.Cuando aplicamos?

Introduccioén

Crecimiento del sector

Cuando existan muchos clientes potenciales
Estrategia de INBOUND MARKETING

Estrategia de Desarrollo de Nuevos Servicios

Estrategia de Desarrollo de Nuevos Servicios

Objetivo: Incrementar las ventas con:
Servicio Personalizado

.Qué hacer?

Innovar constantemente la plataforma y aplicativo

Capacitacion constante en tendencia de capacitacion on line

.Cuando aplicamos?

Personalizacion de los servicios




5.4. Proyeccion de ventas.

La empresa espera colocar los siguientes planes al mercado:

Tabla 18. Proyecciones

1 2 3 4
Plan
250 350 400 500
60 50 35 24

Para el Plan 1, se espera vender 60, para el Plan se espera vender 50. Para el Plan 3 se

espera vender 35 y para el Plan 5 se espera vender 24.




CAPITULO VIL PLAN TECNICO

7.1.  Localizacion de la empresa. (Matriz de localizacion)

Para la localizacion el quipo desarrollo una matriz de localizacion para definir la
mejor alternativa con respecto a la ubicacion de la empresa que permita tener un alcance
con los usuarios que quisieran atencion personalizada, soporte, entre otras gestiones que

requiera realizar de manera presencial.

Para determinar la ubicacion de la oficina administrativa, el equipo evalud
primeramente el distrito en el cual se ubicara esta. Entre las opciones a elegir se
encuentran: distrito de Iquitos, distrito de Punchana y distrito de San Juan. Se

determinaron factores con puntuaciones de acuerdo a su importancia, los cuales son:

e Accesibilidad a proveedores.
e Tamafio de mercado.

e Precios de alquiler de local.

Tabla 19. Macrolocalizacion

MACRO LOCALIZACION

Factores PESO Iquitos Punchana San Juan
Calificacion Ponderacion Calificacion Ponderacié1 Calificacion Ponderacio
Accesibilidad a proveedores 25% 4 1 3 0.75 2 0.5
Tamafio de mercado 30% 3 0.9 2 0.6 2 0.6
Precios de alquiler de local 20% 3 0.6 3 0.6 3 0.6
Zona muy transitable 25% 3 0.75 2 0.5 2 0.5
TOTAL 100% 3.25 2.45 2.2

e Zona muy transitable.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla anterior, se puede definir que el distrito
en la que se debe instalar las oficinas de la empresa Natilingo SRL es en el distrito de

Iquitos.

7.2. Tamaiio del negocio (capacidad instalada) (LAYOUT)
El tamafio del negocio sera de un edificio de un piso de 50 metros cuadrados, en la que

se contara con oficina para gerencia, un area comercial, un auditorio, area de desarrollo,



area de servidores y dos almacenes, de acuerdo a la siguiente maqueta, que se muestra

en la siguiente imagen.

llustracion 13. Distribucion del Negocio

NATILINGO it
SRL . 4 p
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7.3. Necesidades (maquinarias y equipos, mano de obra y materia prima).

Para la correcta realizacion del servicio es necesario contar con ciertos recursos que se

detallan a continuacion:

[

Web: Es la una de las principales herramientas de la empresa debido a que esta

plataforma sera la que vincule al negocio con los usuarios y con el aplicativos que

interactuaran de manera constante.

Aplicativo movil: es la herramienta principal del proyecto, mediante esta se logra

conectar con los usuarios que buscan aprender lenguas nativas. Dentro de ella

también se puede recoger informacion para el mejoramiento continuo de la misma.

El desarrollo de la aplicacion esta a cargo de la empresa Human Tech (Tech

Consulting Agency), empresa proveedora de soluciones tecnologicas, creacion de

aplicaciones, desarrollo de software, entre otras actividades relacionadas a la

tecnologia.

HumanTech

Tech Consulting Agency




Esta empresa no brindara el servicio del disefio de la web y del aplicativo, que permitira
que los usuarios utilicen nuestro servicio de ensefianza de lenguas nativas de la
amazonia peruana.

7.4. Costos (directos e indirectos).

Los costos del desarrollo de la aplicacion movil de la plataforma webse detallan en

la siguiente tabla:

Gastos de ventas

Localizacion Digital Unidad 1 300 300.00
Desarrollo de la marca Unidad 1 3500  3,500.00
Manejo de redes sociales Global 1 4800  4,800.00
Presencia en Buscadores Global 1 2500  2,500.00
Desarrollo de Aplicativo Global 1 3000  3,000.00
Costos directos

Cantidad de transacciones-Clientes Anual 1 800 800.00
Mantenimiento de plataforma Anual 1 8,000  8,000.00
Procesing y hosting Anual 1 5,850  5,850.00

7.5. Proceso de produccion u operacion.

Los clientes, conformado por los usuarios que requieren la aplicacion para aprender

lenguas nativas amazonicas.

e Elcliente realiza la blisqueda de la aplicacion en la plataforma de compra de acuerdo
a su sistema operativo (Android o Apple), ingresa a si plataforma de compra (app
store), una vez encontrada la app en su tienda, procede a descargarla de manera

gratuita.

e Una vez descargada la app, el usuario ingresa a esta y se registra; para este paso es
necesario que el cliente cuente con una direccion de correo electronico y/o puede
registrarse también con su cuenta de Facebook. En el caso de ser usuario activo de

la app, puede ingresar digitando su usuario y contrasefia.



e Luego de registrarse, puede ingresar al menu principal de la app y realizar su

aprendizaje de lenguas nativas.

Flujograma de descarga e ingreso a la plataforma

llustracion 14. Ingreso a la plataforma

INICIO
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su tienda en un
teléfono inteligente.

h 4

El usuario crea una
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Creacion de

. ' usuario con
CEnsu:iLc')gno cuenta de
¢ facebook o

correo electronico

Ingresa su usuario y
contrasena

A

Iniciaia su
apprendizaje




7.6.

Certificaciones necesarias.

Las certificaciones que se requiere para el funcionamiento del negocio, tenemos las

siguientes:

7.7.

- Patente del Aplicativo
- Seguridad digital

- Acreditacion educativa

Impacto en el medio ambiente.

El impacto con el medio ambiente es favorable, porque con nuestra propuesta no
se utilizarian libros fisicos, todo el material es digital, asi como también no se
requieren de espacios fisicos. Por otro lado, los usuarios ya no tienen que

transportarse a un centro de estudio lo que reduce las emisiones de carbono.

En lo que podria impactar de manera negativa es en el uso de energia para
mantener activos los servidores de la organizacion durante de las 24 horas del dia,

los 365 dias del afio.



CAPITULO VIIL. PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL

8.1.Constitucion de la empresa:

o Tipo de empresa: S.R.L. (Sociedad de Responsabilidad Limitada).

o Régimen: R.E.R (Régimen Especial a la Renta).

o Los pasos a seguir para formalizar la constitucion de Natilingo SRL seran los

siguientes:

Busqueda de nombre en Registros Publicos.
Reserva de preferencia registral.
Elaboracion de la minuta de constitucion.
Ingreso de la minuta a Notaria.

Pago del capital social en cualquier banco.

Firma de escritura publica en Notaria.

YV V. V V V V V

Inscripcidn de la sociedad ante registros publicos.

De acuerdo a la ley de sociedades una SRL tiene la siguiente estructura:

Organos de la empresa:

1.

Junta General de Socios, es el 6rgano supremo de la sociedad. Esta integrada por el

total de socios que conforman la empresa.

Gerente, es la persona en quien recae la representacion legal y de gestion de la

sociedad.

Requisitos S.R.L:

Copia de D.N.I. de socios y conyugues obligatoriamente. Si fueran casados por
régimen de Separacion de Patrimonios, adjuntar copia literal del respectivo registro

(actualizado a 30 dias).
Opciones de Nombre, para la Razon Social de la Empresa.
Indicar el objeto Social de la Empresa o CIIU.

Si el capital es en efectivo se debera presentar un Boucher, si es que se supera los

S/4,000.00 MIL SOLES (Ley 30730).

Capital en bienes, se debera hacer una lista simple de los bienes aportados indicando

un valor referencial, y una descripcion especifica de ellos.



8.2.0bligaciones (tributarias y laborales).

De acuerdo al portal de la Sunat, el RER al que se acogera la empresa tiene que
tener en cuenta las siguientes estipulaciones. El régimen tributario con el que se trabaja es el
Régimen especial (RER), en este régimen tributario se encuentran las personas con negocio y
personas juridicas que obtengan rentas provenientes de actividades de comercio, industria, y

actividades de servicios.
Para pertenecer a este régimen, se deben cumplir los siguientes pardmetros:
e Los ingresos o compras anuales no deben superar los S/ 525,000 soles.

e Laempresa debe tener como maximo 10 trabajadores por turno de trabajo.

e El valor de los activos fijos no debe superar los S/ 126,000 soles (excepto

vehiculos y predios).

En cuanto a los requisitos tributarios:
e Dos registros contables (Compras y Ventas).
e Se emite todo tipo de comprobantes de pago.

e Solo se presenta declaraciones mensuales y no se estd obligado a presentar
declaraciones anuales. El impuesto a la renta es definitivo, y es el 1.5% sobre

los ingresos netos.

e El Impuesto General a las ventas (IGV) del 16%, Impuesto de Promocion

Municipal (IPM) del 2%.
Obligaciones laborales:

Los colaboradores de la empresa estaran en planilla, cuentan con todos los
beneficios, establecido por la ley de Mypes. Tienen una jornada vacacional de 15

dias anuales y una gratificacion; y finalmente cuentan con el seguro de EsSalud.



8.3.Estructura organizacional.

llustracion 15. Organigrama

Gerente

Operaciones Comercial

Desarrollador Idiomas Ventas

8.4. Descripcion de funciones.

8.4.1. Gerente:

o Contactar y crear los términos para una correcta relaciéon con las principales
empresa que seran nuestros socios claves dentro de Iquitos y del interior del pais.

o Redaccion y contratacion de los recursos humanos que seran el pilar de la
organizacion, desde cada de la descarga de nuestro aplicativo y registro de los
usuarios, como la contratacion de los servicios de terceros como: contadores,
servicio técnico de la aplicacion.

o Gestionar todos los permisos y licencias correspondientes para un correcto y
optimo funcionamiento de la organizacion.

o Buscar y programar capacitaciones para el personal, no solo en el ambito laboral,
sino sobre los cuidados que se deben de tener muy presentes tanto dentro como

fuera de los centros de trabajo para evitar contagios Covid-19.



CAPITULO IX. PLAN ECONOMICO — FINANCIERO

9.1.Inversiones (estructura).
Gastos Pre - Operativos

Gastos Pre Operativos
Presupuesto Pre-operativo Unidad Costo Unitario Cantidad
Registro y constitucion de la empresa Global 1,500 1

Inversion Fija

Costo
Inversion fija Unidad Unitario Cantidad Total
Soles

Infraestructura Tecnologica
Instalaciones eléctricas y redes Global 2,000 1 2,000
Central telefonica Global 1,800 1 1,800
Licencias de SW (Windows + Office) Unidad 650 6 3,900
Licencias de SW (BD y Desarrollo) Unidad 650 1 650
Switch Unidad 150 1 150
Estaciones de Trabajo Unidad 2,500 6 15,000
Laptops Unidad 2,500 4 10,000
Servidor Unidad 6,500 1 6,500
Impresora Unidad 1,200 1 1,200
Implementacion de plataforma
Disefio y desarrollo de plataforma web Global 24,000 1 24,000
Disefio y desarrollo de plataforma CRM Global 20,000 1 20,000
Disefio y desarrollo de plataforma de seguimiento Global 24,000 1 24,000
Disefio y desarrollo de plataforma movil Global 24,000 1 24,000
Disefio y desarrollo de plataforma de Campus Global 10,000 1 10,000
Disefio y desarrollo de material de lenguas nativas Global 6,500 1 6,500
Oficina y mobiliario
Disefio de ambientes Global 5,000 1 5,000

Mobiliario de estaciones de trabajo Global 800 18 14,400



Mobiliario area social

Mobiliario sala de reuniones

Proyector multimedia

Implementacion de estaciones de trabajo

Implementacion de sala de reuniones

Total de inversion Fija

Costos de Operacion

Costos de operacion

Costos Fijos
Gastos de servicios

Alquiler de oficina

Servicio de electricidad

Servicio de agua

Servicio de limpieza

Servicio de telefonia (celular y fijo)
Servicio de hosting

Dominio

Servicio de internet
Mano de obra indirecta

CEO

Marketing
Operaciones
Asistente call center
Analista programador

Contador
Gastos de ventas

Global

Global

Unidad

Global

Global

2,500
3,000
1,500
1,500

5,000

Unidad

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Anual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Costo

2,500
3,000
3,000
1,500

5,000

184,100

Unitario Cantidad

Soles

7,000
600
180

1,500

1,500

1,000
500

1,200

5,000
4,000
4,000
2,000
3,500

2,000

12

12

12

12

12

12

12



Anuncios OnLine: facebook, google, web de diarios
Publicaciones de influencers

Publicar reportajes en medios dos medios nacionales
Costos directos

Cantidad de transacciones-Clientes
Mantenimiento de plataforma

Procesing y hosting

Costos Variables

Costos variables
Mano de obra variable

CEO
Marketing
Operaciones
Asistente call center
Analista programador
Estructura de Inversiones
ESTRUCTURA DE INVERSIONES
Tipo de Inversion Monto
Intangible 1,500
Fija 184,100
Capital de trabajo 62,721
Requerimiento de inversiones 248,321
Estructural Accionarial
ESTRUCTURA ACCIONARIAL
Socio Aportacion
Socio 1 50,000
Socio 2 50,000
Socio 3 50,000
Total de Capital Social 150,000

Estructura de Financiamiento

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

item Monto
(+) Requerimiento de Inversiones 248,321

CPC

Global

Global

Anual

Anual

Anual

Mensual
Mensual
Mensual
Mensual
Mensual

%
0.6%
74.1%
25.3%
100.0%

%
33.3%
33.3%
33.3%
100.0%

%
100.0%

25,000
4,000

5,000

800
8,000

5,850

Bono
2.0%
2.0%
1.5%
1.5%
1.0%



(-) Capital Social

(=) Requerimiento de Financiamiento

60.4%
39.6%

150,000
98,321

9.2.Ingresos y Egresos.

Capital de Trabajo

CAPITAL DE

Item
Gastos de Operacion
Gasto de Planillas

Gasto promedio mensual

TRABAJO

Monto Mensual
11,702.25
3,978.00

15,680.25

Nro de meses de bajos ingresos 4

Capital de trabajo requerido

62,721.00

9.3.Deuda (cuadro de amortizacion).

Financiamiento

Financiamiento

Plazo

Nro de cuotas

Tasa Efectiva Anual
Tasa Efectiva Semestral
Seguro

Costos Flat

98,321

3
6
8.00%
3.92%
0.10%

9.96

Amortizaciones

Periodo Capital/saldo Amortizacion

0 98,321.00
1 83,469.24
2 68,034.84
3 51,994.94
4 35,325.78

5 18,002.69

Sub

Interés Total Seguros Flat

14,851.76 3,857.18 18,708.94 98.32 9.96

15,434.40 3,274.54 18,708.94 83.47 9.96

16,039.90 2,669.04 18,708.94 68.03 9.96

16,669.15 2,039.79 18,708.94 51.99 9.96

17,323.09 1,385.85 18,708.94 35.33 9.96

Cuota
Real

18,817.22
18,802.37
18,786.94
18,770.90

18,754.23



6 - 18,002.69 706.25 18,708.94 18.00 9.96 18,736.90
9.4.Flujo de caja (economico y financiero).
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA DE INICIO
Activos corrientes Pasivos Corrientes
Efectivo 110,160.67  Obligaciones financieras de Corto plazo 44,899.17
Total activo corriente 110,160.67 Total pasivos corrientes 44,899.17
Pasivo no corrientes
Obligaciones financieras de Largo Plazo 100,861.50
Activo no corriente Total pasivo no corrientes 100,861.50
Inmuebles, Maquinarias y
equipo 184,100.00
Intangibles 1,500.00 TOTAL PASIVOS 145,760.67
Total activo no corriente 185,600.00
Patrimonio
Capital Social 150,000.00
Total Patrimonio 150,000.00
TOTAL ACTIVOS 295,760.67 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 295,760.67
Estado de Resultados
ESTADO DE RESULTADOS PRIMER Tasa de
PERIODO crecimiento 2% anual
1 2 3 4 5
Total de transacciones en soles 702,000.00 716,040.00 730,360.80 744,968.02 759,867.38
Ingreso por ventas esperado
(1%) 702,000.00 716,040.00 730,360.80 744,968.02 759,867.38
Costos de Venta 245,700.00 250,614.00 255,626.28 260,738.81 265,953.58
Utilidad bruta 456,300.00 465,426.00 474,734.52 484,229.21 493,913.79
Gastos de Administracion 246,332.00 246,332.00 246,332.00 246,332.00 246,332.00
Gasto de ventas 69,500.00 69,500.00 69,500.00 69,500.00 69,500.00
Utilidad Operativa 140,468.00 149,594.00 158,902.52 168,397.21 178,081.79
Gastos financieros 10,862.18 7,178.69 3,200.52



Utilidad antes de impuestos  129,605.82 142,415.31 155,702.00 168,397.21 178,081.79
Impuesto a la renta (10%) 12,960.58 14,241.53 15,570.20 16,839.72 17,808.18

Utilidad Neta 116,645.24 128,173.78 140,131.80 151,557.49 160,273.62

Punto de Equilibrio

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 485,895.38
Costos Fijos 315,832.00
Costos Variables 245,700.00
Ingresos por ventas 702,000.00

9.5.Evaluacion econdmica y financiera (VAN y TIR).

FLUJO DE CAJA 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 702,000.00 716,040.00 730,360.80 744,968.02 759,867.38
Inversion 295,760.67

Costos del servicio 245,700.00 250,614.00 255,626.28 260,738.81 265,953.58
Costos operativos 315,832.00 315,832.00 315,832.00 315,832.00 315,832.00
Impuesto 12,960.58 14,241.53 15,570.20 16,839.72 17,808.18
Flujo de Caja -

Econémico 295,760.67 127,507.42 135,352.47 143,332.32 151,557.49 160,273.62
Préstamo 145,760.67

Amortizaciones 44,899.17 48,491.10 52,370.39

Intereses 10,572.76  6,980.82  3,101.54

Seguros y Flat 289.42 197.86 98.98

Flujo de caja Financiero 150,000.00 71,746.07 79,682.68 87,761.41 151,557.49 160,273.62



Indicadores Econdmicos

Costo de oportunidad

Valor Actual Neto
Tasa Interna de Retorno

Beneficio/Costo

10%

Economico Financiero

242,737.52 250,046.71
37% 54%

1.82 2.67



10. Conclusiones, recomendaciones y revision final del informe.
10.1. Conclusiones

Las lenguas nativas en la region Loreto requieren ser promovidas para que
sean sostenibles a través del tiempo.

El proyecto es atractivo, innovador por lo que se debe ejecutar y se ve reflejada
en los indicadores econdmicos.
10.2. Recomendaciones

Buscar proveedores que nos permitan generar ventaja competitiva y poder
posicionarnos en el mercado.

Desarrollar la marca, teniendo en cuenta la propuesta de valor y las ventajas
que tiene para poder captar clientes.
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