ZEGEL IPAE
CARRERA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS

w4 zegel
mm [[7X3

PROYECTO CENTRO PSICOLOGICO Y ESCUELA PARA PADRES
CEPSIEP (SERVIFAMILY)

Proyecto profesional para obtener el titulo de BACHILLER EN ADMINISTRACION
DE NEGOCIOS
Presentada por:

DELGADO BELLI, Tatihana 1C1200154
HURTADO ANTONIO, Irma Rosario 1C0800733
LLACSACURI TOLEDO, lsaias Smith 1C1201388

Lima, 2020



Dedicatoria

A nuestros padres.
El presente proyecto profesional lo dedicamos principalmente a Dios, por ser el inspirador y darnos
fuerza para continuar en este proceso de obtener uno de los anhelos mds deseados.



RESUMEN EJECUTIVO

En el siguiente proyecto desarrollamos un plan de negocio, para la puesta en marcha de
una Escuela para Padres, denominada “SERVIFAMILY”, la cual se dedicara a brindar el

servicio de talleres y consultoria psicoldgica para padres de familia en la ciudad de Ica.

“SERVIFAMILY”, es una idea de negocio que ayuda a las familias a tener una mejor
interaccion, apoyando y fortaleciendo la educacion a los padres de familia a través de
talleres, charlas, orientaciones y consejerias; de manera que nos permita dar una solucion a

problemas que se presentan a temprana edad

Para nuestro emprendimiento es prioridad conseguir buenos resultados en la mejora
emocional entre padres e hijos. Debido a que este es un problema que aqueja a muchas
familias de hoy en dia, motivado por diversos factores (tiempo, falta de comunicacion,
afecto, etc.) abriendo una oportunidad que permitiria implementar nuestra idea de negocio

El mercado al cual nos dirigimos sera el cercado de Ica que cuenta con 2612 hogares
distribuidos en el nivel socio econémico A 0,3% y el nivel socioeconémico B 11,12%, de los

cuales cuentan con 2.1 hijos en promedio por familia.

Posteriormente se procede a detallar el Plan Financiero para demostrar la viabilidad de este
proyecto. Con una inversion total de S/. 69 224 soles, el proyecto obtuvo resultados
positivos, se analizé el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), ambos
econdémicos y financieros. Como resultado del VANE obtuvimos S/88 223.75 y VANF
obtuvimos S/. 43 915.40 y la TIRE 64% y TIRF 48%. De acuerdo con ello se demuestra que

el proyecto deberia ser aceptado para su implementacion.
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INTRODUCCION

A nivel regional se han presentado mas de 300 casos de violencia escolar y se buscan
tomar medidas para erradicarla de las escuelas. Una de las medidas es la ejecucion del
Centro de Atencion Temprana de casos de violencia escolar para Ica y posteriormente cada
Unidad de Gestion Local (UGEL) tendra el suyo y se sumara al trabajo preventivo y

asistencial que hacen los psic6logos en las instituciones intervenidas.

En el desarrollo del Plan de Negocio, se determina la aprobacién, la viabilidad y
sostenibilidad del proyecto, para ello se considera 7 capitulos, que detallamos a

continuacion:

Capitulo I. Definicion del Negocio, se presenta la formulacién de la idea de negocio, el
diagnéstico y su justificacibn que nos ayudara a enfocar la linea de trabajo la cual nos

servird de guia a seguir.

Capitulo Il. Diagnéstico del Plan de Negocio, se analiza a detalle las variables del
microentorno y macroentorno donde se realizé un andlisis basado en las fuerzas de Porter y
el andlisis del entorno exdgeno (PESTEL) que pueden influir de forma positiva o

negativamente en la operatividad del negocio.

Capitulo 1ll. Planeamiento Estratégico, Se presentan los datos mas relevantes de la
empresa, su direccionamiento estratégico (mision, vision, valores, objetivos) que se desean

alcanzar y un andlisis situacional (Matriz FODA) y cronograma de actividades.

Capitulo IV. Estudio de Mercado, tiene como objetivo identificar si existe una demanda

insatisfecha en el mercado para poder asegurar la viabilidad del negocio.

Capitulo V. Plan de Comercializacion, se analiza las 4P de la Mezcla de la Mercadotecnia,
el plan de acciones tacticas que realizara la empresa y también se establece la Proyeccion

de Ventas de los futuros cinco afios del negocio.



Capitulo VI. Plan Técnico, se define la localizacion, el tamafio, necesidades y
requerimientos y diagramas de procesos de operacion, asi como el impacto ambiental.

Capitulo VII. Plan Organizacional de Personal y Legal, definimos la constitucion de la
empresa, obligaciones tributarias y laborales, estructura organizacional y descripcion de

funciones.

Por ultimo, en el Capitulo VIII. Plan Econémico y Financiero, donde se determina el monto
de inversion, su financiamiento y se evalla la rentabilidad y sostenibilidad del negocio a
través de los factores de medicion (VAN TIR), con los resultados positivos de estos, se

asegura que es un proyecto viable.
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CAPITULO |
DEFINICION DEL NEGOCIO

1.1. Ideade negocio

El siguiente proyecto nace con la finalidad de ayudar a los padres de familia de la
ciudad de Ica. En la actualidad se escucha en nuestra vida cotidiana a los padres tener
diversos problemas con sus hijos ya sean nifios, adolescentes e incluso adultos, las cuales

afecta la parte emocional, conductual y de aprendizaje.

SERVIFAMILY SAC es una idea de negocio que ayuda a las familias a tener una
mejor interaccion, apoyando Yy fortaleciendo la educacion a los padres de familia a través de
talleres, charlas, orientaciones y consejerias; de manera que nos permita dar una solucion a

problemas que se presentan a temprana edad

Para nuestro emprendimiento es prioridad conseguir buenos resultados en la mejora
emocional entre padres e hijos. Debido a que este es un problema que agueja a muchas
familias de hoy en dia, motivado por diversos factores (tiempo, falta de comunicacion,

afecto, etc.) abriendo una oportunidad que permitiria implementar nuestra idea de negocio

El siguiente trabajo de investigacion pretende orientar a los padres de familia a guiar
a sus hijos desde el punto de vista emocional, conductual, cognitivo, psicoldgico y social

gue ayudara al desarrollo del menor.

1.2. Diagnéstico de laidea del negocio.

Segun el director regional de educacién Carlos Medina Siguas (2019) dio a conocer
gue a nivel regional se han presentado mas de 300 casos de violencia escolar y se buscan
tomar medidas para erradicarla de las escuelas. Una de las medidas es la ejecucién de del
Centro de Atencion Temprana de casos de violencia escolar para Ica y posteriormente cada
Unidad de Gestién Local (UGEL) tendrd el suyo y se sumara al trabajo preventivo y

asistencial que hacen los psic6logos en las instituciones intervenidas.
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Un claro ejemplo de las consecuencias que traen consigo una conducta inadecuada
en un nifio es lo que ha ocurrido en el colegio Catalina Buen dia de Pecho, en san José de
los molinos donde ocurrié un caso mediatico donde adolescentes de 14 afios se agreden
mutuamente y sin que los compaferos espectadores no toman ninguna accion por el

accionar.

De igual forma ha ocurrido en los colegios de Fray Ramon Rojas de Santiago donde
existen videos colgados en internet donde ocurren los mismo, grupos de adolescentes en
conflicto con compafieros de salén donde se puede observar claramente la inexistencia de

valores y manejo de control de ira.

Para cambiar el accionar en los futuros adolescentes se debe enfocar en los problemas
mas conocidos; en las edades de 3, 4, 5 y 6 afos; para ello se debe desarrollar otras

alternativas que brinden soluciones y de manera temprana, eficiente y oportuna.

Segun el UNICEF el Peru cuenta con bajo rendimiento escolar ocupando uno de los
ultimos lugares en pruebas de aprendizaje, estos resultados nos dan a conocer como una
de las causas mas notables la disfuncion familiar, tal hecho interfiere con el
desenvolvimiento integral del nifio, siendo la carencia de afecto, comprension, el
desamparo, la despreocupacion de los padres en la mayoria de los casos los elementos

gue traen consigo estos efectos.

Cabe mencionar que la familia, por ser la forma mas elemental de agrupacion
humana, es el que inicia el proceso de socializacién y educacion del nifio, y modela su
personalidad de acuerdo con la variedad socio cultural a la que pertenece, transfiriendo

creencias, valores y modelos de conducta, finalmente integrando al nifio a su sistema social.
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Segun informe mundial de UNICEF sobre el desarrollo del nifio en la primera
infancia, el informe publicado en estados unidos con fecha setiembre de 2017 menciona
gue la primera infancia importa para cada nifio, y que en dicho periodo comprendido entre la
concepcion y el inicio de la educacion escolar brinda una oportunidad decisiva y Unica de
influir en el desarrollo del cerebro de los nifios. Durante este periodo de la vida, el cerebro
crece con asombrosa rapidez. Las conexiones se forman a una velocidad que no volvera a
repetirse en la vida, lo que determina y afecta profundamente el desarrollo cognitivo, social
y emocional del nifio, influyendo en su capacidad para aprender, resolver problemas y
relacionarse con los demas. Esto influye a su vez en la propia vida de los adultos, al
repercutir en su capacidad para ganarse la vida y realizar una contribucién a la sociedad en

la que viven e incluso afecta su felicidad en el futuro.

Gréafico N°1 Problemas Familiares

—

Fuente: imagen referencial Google (2019)

Los colegios estatales y privados en Ica tienden a tener deficiencia en base a la
educacioén a los padres ya que estos se enfocan en el resultado mas no en el proceso del
resultado, es decir que el nifio puede ser moldeable a la edad que ingresa a la etapa escolar
pero no se enfoca sobre las condiciones que se encuentra el menor antes de ingresar a la
etapa escolar, a su vez los padres de familia que tienen menor tiempo que brindarle a sus
menores para orientar y guiarlos, ellos presentan mayores indices de probleméticas
conductuales, psicoldgicos y cognitivos de ello se desglosa los problemas de conductas
MAas comunes como agresiones a otros comparfieros, Bullying , problemas psicol6gicos

como dafios fisicos asi mismos, entre otros.
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Segun estudio realizado por Kliksberg, Bernardo de la universidad autbnoma de
México en el libro La familia en América Latina. Realidades, Interrogantes y Perspectivas las
consecuencias que describe que, con la ausencia del padre en las familias, afectan el
rendimiento educacional producido por el pobre clima socioeducativo del hogar, la
afectacion de la inteligencia emocional, refiriéendose a la escasa capacidad de enfrentar
adversidades, la salud en general y las sensaciones de inferioridad, agresividad,

aislamiento, resentimiento y lo que él denomina “la orientacion en aspectos morales”

1.3. Justificacion del plan de negocio

Nuestro proyecto pretende los siguientes:
a) Ayudar los padres de familia en poder tener una mejor relacion familiar con sus hijos

a ya quela en la actualidad a esta se ha venido deteriorando.

b) Por qué no existe un centro especializado en la ciudad de Ica que brinde los
servicios de ayuda al padre de familia a poder afrontar los problemas que se

suscitan en las primeras etapas del desarrollo del menor.

c) Nos enfocamos en mantener la salud mental, del nifio para que no presente
problemas a futuro, por no haber sido guiado de una manera profesional. (problemas

como la falta de comunicacion, tartamudez, miedo, rebeldia etc.)
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CAPITULO Il
DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1Analisis de microentorno (clientes, competidores, proveedores,
intermediarios, productos sustitutos)
2.1.1 Clientes:

Nuestro publico seran las familias que tengan hijos principalmente en edad
escolar de 3 a 6 afios, con un nivel socioeconémico A, B y que vivan en la ciudad
de Ica.

Actualmente estas familias por general consideran que es muy importante
brindarse un espacio para pensar, reflexionar y actuar acerca de la relaciéon con
sus hijos, a través del intercambio de informacion relevante y de experiencias
cotidianas que les permitan desarrollar las habilidades personales necesarias para
resolver los problemas y satisfacer las necesidades de sus hijos en el trnsito a su
vida adulta.

Generalmente acuden a centros de estimulacibn temprana, terapias
familiares, consultorios de atencion psicolégica

Estas familias destinan un 38% de su sueldo mensual en educacion y todo lo
que conlleva al desarrollo de esta (traslado a la institucién educativa, loncheras,
complementacion académica y psicolédgica), en el Perl se consideran dentro de

estas familias a los adultos hombres y mujeres entre los 36 y 59 afios.

Gréafico N°2 Gastos del adulto peruano

Adulto peruano Principales rubros de gasto del adulto peruano
(en %)

Principal fuente de

84% se : | Alimentaciéon/comida 53
encuentran Iln_greso.s ese I Iviveres
trabajando salario quincenal o
. mensual

/ En pagar servicios 43

En los estudios de

/ \ los hijos/otro familiar

5 de cada 10 3 de cada 10 En ropa
son empleados es
dependientes independiente

n

24

B

Transporte
diario/pasajes

=

Fuente: IPSOS Peru (2019)
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2.1.2 Competidores:
En nuestra localidad existen competidores que ofrecen el servicio de manera

individual y por especialidad y no de manera general, esto es que si la familia desea
algun apoyo tiene que buscar el establecimiento indicado para poder visitarlo.

Para determinar nuestra competencia hemos considerado a:

= Centros de estimulacién privados dirigidos por psicélogos capacitados para
desarrollar al méximo las habilidades de los nifios.

= |nstituciones educativas parroquiales privadas comprometidas con el bienestar y

desarrollo personal y profesional.

TABLA N°1: Principales Competidores.

ESTABLECIMIENTO UBICACION

ODIN Av. San Martin N°526
Tercer Piso.

Centro de estimulacion | Av. San Martin cuadra

“Mi Pequefo Tadeo” 20.

Colegio Particular “San | Av. Los Maestros 250

Vicente”

Colegio Particular “De | Calle Tacaraca, Urb.

la Cruz” La Estancia S/IN -
Camino a Huacachina.

FUENTE: Elaboracién propia (2019)

Cabe resaltar que también existen consultorios particulares que como ofrecen un servicio
limitado derivan a sus pacientes a estos centros arriba mencionados para que les realicen

un servicio mas completo.
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Gréfico N°03 Servicios ofrecidos por los Colegios Parroquiales

- g .

ESCUELA PARA PADRES

Se recibe
traslados y abiertas
las i mscnpclones

ADMISI N

¢Como manejar las emociones de

ninos y adolescentes en momentos de

cuarentena?
Acargode:
Gerente de Escuela Catolica SM: ERVICIOS:
Plana docente altamente calificada,
JOSE ESPINOZA Departamento Psicopedagégico.
Psicélogo: Escuela para padres.
CARLOS SOLORZANO DepSrEamento 8 Jutora Y

Fuente: imagen paginas webs de los colegios parroquiales. (2019)

2.1.3. Proveedores:

El Centro Psicoldgico y Escuela para Padres CEPSIEP (SERVIFAMILY) contara
con una amplia oferta de proveedores ubicados en el centro de Lima los cuales nos
brindaran:

» Los productos y la tecnologia (Hardware y Software) necesarios para implementar y
desarrollar nuestro servicio. Estos establecimientos cuentan con precios
econdmicos, variedad y diferentes medios de pago.

» Profesionales de la salud y/o educacién que brindan los servicios y crean productos.

2.1.4. Sustitutos:
En cuanto a servicios sustitutivos, hemos considerado que es un servicio que

no puede ser reemplazado por otros tipos de servicios educacionales.
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Sin embargo, se podria considerar como servicio sustituto cualquier tipo de
servicio online, que si bien no daria un servicio como el que se plantea si pueda
servir simplemente de guia para algunos padres de familia y que seguro tendria un

precio mas econdémico.

Es aqui donde podria existir cierto riesgo de que algunos de los clientes ante
un escenario adverso econémico decidan sustituir el servicio por alguno del tipo no

convencional.

2.2. Analisis del macroentorno (factores: econdémico, cultural y social,
politico, geogréfico- demografico y tecnoldgico)

2.1.1 Analisis Econdmico

En la ciudad de Ica, el crecimiento econémico se ha producido gracias a la
manufactura, agricultura, pesca y extracciobn minerales que son las actividades

econémicas mas importantes.

Otros servicios han obtenido hasta el primer trimestre del 2019 un total mas
elevado en la que otras actividades econdmicas para la regién Ica, a comparacion de

las demas e incluso a las principales actividades.



Tabla N° 2

Ica: Valor Agregado Bruto

por Afos, segun Actividades Econdmicas (Miles de soles)
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Actividades

Agricultura, Ganaderia, Caza

Silvicultura
Pesca y Acuicultura

Extraccion de Petroéleo,
Minerales

Manufactura

Gas

Electricidad, Gas y Agua
Construccion

Comercio

Transporte,
Mensajeria

Alojamiento y Restaurantes

Almacén, Correo

Telecom. y Otros Serv. de Informacion

Administracion Puablica y Defensa

Otros Servicios

Valor Agregado Bruto

2015 2016P/ 2017E/ 2018E/
1,949,378 1,999,926 2,135,824 2,401,719
237,687 99,708 170,945 180,770
2,401,330 2,406,047 2,612,143 2,666,671
3,095,370 3,009,518 3,143,689 3,197,700
180,687 238,705 264,366 276,255
1,782,919 1,693,324 1,850,622 1,894,677
1,416,247 1,461,209 1,479,046 1,507,249
952,430 992,320 1,024,616 1,068,313
233,040 237,681 242,827 253,381
375,827 420,872 471,088 532,398
489,644 506,654 528,923 543,283
2,175,973 2,256,084 2,326,759 2,402,687
15,290,532 15,322,048 16,250,848 16,925,103

Fuente: Inst. Nac. de Estadistica e Informéatica (2019)

El valor agregado bruto al 2018 en otros servicios brindados segun la tabla es

muy alta, por lo que nos damos cuenta de que los servicios que puede brindar

nuestra escuela deberian funcionar en la ciudad, debido a que afio tras afio va en

crecimiento.
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Segun el Instituto Peruano de Economia (2019). La provision de servicios
publicos desde el Estado es clave para mejorar la competitividad del pais. En el
Perl, de las 25 regiones, en 21 se registraron mejoras, mientras que en los 4
restantes hubo retrocesos. Estos resultados se mostraron en el indice Regional de
Gestion Publica, elaborado por el Consejo Privado de Competitividad con el apoyo
del Instituto Peruano de Economia (IPE), que midié las intervenciones tanto del
Gobierno nacional, como de los gobiernos regionales y municipios dentro de las
regiones. En estos resultados se observa que dos regiones fueron las que tuvieron
los mayores avances. Por un lado, esté Ica, cuyo indice subié en 15.4%, al pasar de

0.59 a 0.68 puntos (lograr 1 punto es el estado 6ptimo).

Segun los calculos del Instituto Peruano de Economia (2019), basados en
la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho) del INEI, un incremento en la
remuneracion minima perjudicaria a 12.4 personas por cada beneficiado. Hace solo
unos dias, el primer ministro, Vicente Zevallos, anuncié que en el primer trimestre del
2020 se incrementaria la remuneracién minima para que cubra “el real costo de vida”
de los peruanos. Sin embargo, basado en la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho),
se muestra que el 44.7% de los empleos totales en el pais son informales y alcanzan
una remuneracion por debajo de S/930. Son ellos los que se verian perjudicados al

tornarse la formalidad méas cara.

Segun el Diario la Opinién (2019). La tasa de desempleo en la region Ica se
redujo de 5.5% a 2.1% en los ultimos diez afios, debido al sector agricola, generador
importante de mano de obra, asi como en las areas de servicios, construccion entre
otros. Las cifras de desempleo para este afo se estiman en un 2.1%, en
comparacion del 2009 que llegd a 5.5 %; esta importante disminucién se debe no
solamente a los sectores que requieren de mano de obra, sino también a la
constante promocion laboral que beneficia a los jovenes mediante ferias en toda la

region, explic6 Martha Travezan Moreyra, directora de Promocion del Empleo.
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2.1.2 Factores Socioeconémicos

La ciudad de Ica se encuentra en el centro sur del Perl, es la capital del
departamento de Ica, situada en el valle que forma el rio Ica, entre el Gran Tablazo

de Icay las laderas occidentales de la Cordillera de los Andes.

La Poblacion de Ica ha ido creciendo; ya que en sus inicios era un lugar de
desértico con huarangos, lagunas y chozas, segun el Instituto Nacional de
Estadistica e Informética (2019), es la decimosegunda ciudad mas poblada del

Perul y alberga una poblacion de 337 590 habitantes.

Los ultimos estudios de Rolando Arellano revelan los seis diferentes perfiles

peruanos que se pueden encontrar en la actualidad

Un rombo. Si la sociedad peruana tuviese que adoptar hoy una forma
geométrica, esa seria. No mas piramides con los ricos en una puntita arriba y los
pobres en una base ancha abajo. La cintura ahora es la gorda, la maciza, la
vigorosa. Es alli donde esta bien enclavada la clase media. La alegoria es vital para
dilucidar que el pais y los tiempos son otros, y que las brechas —auln presentes— son
ciertamente menos extensas. Ademas, claro, de ser clave en el andlisis que hace el
investigador Rolando Arellano en su afan por revelar qué hacemos los peruanos en
la actualidad, qué nos importa, qué nos preocupa 0 qué nos gusta, entre otros

intereses.

2.1.3 Factores Politicos y Legales

Segun el Diario ElI Peruano (2019). La disolucion constitucional del
Congreso de la Republica efectuada por el presidente Martin Vizcarra no afecta la
economia peruana, pues los fundamentos macroecondmicos del pais se mantienen

solidos, sostuvo el presidente del Banco Central de Reserva (BCR), Julio Velarde.

“No se notan los efectos negativos en la economia”, enfatizé6 Velarde luego
de presentar la moneda de plata alusiva al centenario del fallecimiento de Ricardo
Palma. Resaltd la solidez de los indicadores econémicos, lo que se reflej6 en el
ranking de competitividad del Foro Econdmico Mundial, en el cual el Pert encabeza

la lista en estabilidad macroecondmica, segun El Diario El Peruano (2019).


https://es.wikipedia.org/wiki/Prosopis_pallida
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El escenario politico es mas estable para las inversiones, y seré un factor que
contribuya al crecimiento econdémico del pais y del desempefio del mercado de renta
variable local, aseguré el analista de inversiones de Protecta Security, Diego Lazo.

“A diferencia de afios anteriores, la politica no impacta negativamente la

economia”, dijo en el programa Invierte en la Bolsa de Andina Canal Online.

Refirio que el cambio del presidente del pais en el afio pasado fue ordenado,

“y no ha tenido un efecto adverso como se pensaba en sus inicios”.

La economia nacional logré una tasa de crecimiento anual de 3.9% en el
2018, superior al 2.5% registrado en 2017, con una recuperacion de la inversion

privada.

“Esto hace que se sienta un clima de estabilidad y genera también que las
expectativas sobre todo en los sectores que ahora se estan recuperando

financieramente y que consumo tengan un desempeno positivo”.

Grafico N°04 Economia de PERU

ECONOMIA DE PERU

PROYECCIONES 2019
DE CRECIMIENTO m2020

Variacion del PIB

2,3%
I 3,2%
2,6%
I 36%

2,6%
N 3,2%

Banco Mundial

Fuente: Ocde, FMI, Banco Mundial, INE, Datos Macro-Expansion/ Gréfico: LR-GR

FUENTE: OCCDE, FMI, Banco Mundial, Datos Macro-Expansion (2019)
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2.1.4 Factores Tecnoldgicos
Las empresas peruanas deben: trabajar en una estrategia digital;
replantear los canales digitales de relacién con los clientes; transformar sus

procesos e incorporar talento humano que conozca de tecnologia.

El desarrollo de las redes de comunicaciones y el tema cloud es una
estrategia que esta siendo tomada por la mayor parte de las empresas. Estas
tercerizan sus proyectos tecnoldgicos y ya no necesitan comprar grandes
servidores, sino que trabajan con soluciones cloud. Es decir, contratan

grandes proveedores de nube para alojar sus sistemas, archivos y otros.

Por su parte, el teletrabajo es una alternativa que es cada vez mas
aceptada por las empresas. Estamos seguros de que esta modalidad se
abrira paso. Ciertamente, una tarea es desmitificar el tema, pero ya estamos

encaminados.

Tenemos también el tema de la transformacion de las empresas en
sus procesos para el manejo de la cadena de suministros con tecnologia.
Esto es algo que se esta dando fuertemente. Mas alla del uso del codigo de
barras también se extiende cada vez mas el uso de RFID o identificacién por

radiofrecuencia.

Esto va a favorecer el desarrollo de otro gran concepto tecnoldgico,
del cual se habla desde el 2015 y que se desarrollara este afio y el préximo:
el internet de las cosas a partir de la interconexién, mediante colocacion de
chips, de todos los dispositivos, los objetos, las computadoras, los muebles,
las oficinas, las méaquinas, etc. Esto dard lugar a la oficina inteligente, el

edificio inteligente, la fabrica inteligente, etc.
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Grafico N°05 Uso de internet, teléfonos moviles y redes en Peru
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& .. we
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social

F
FUENTE: Hootsuite (2019)

2.1.5 Factores Ambientales

En los dltimos afios hemos podido presenciar cdmo el cambio
climatico estd afectando a muchas partes del mundo, y también a nuestro
pais, ya sea elevandose los niveles de la temperatura en el verano, cuales
hacen que se presenten sequias en algunas partes del pais, causando un
efecto adverso en los sembrios, en la practica de la cria de animales en
granjas, como también en la extraccion de recursos marinos, al calentar las
aguas y asi alejar a las especies de su habitat natural. Causando un perjuicio
a las personas en general, esto ha hecho que se empiece a tomar conciencia
sobre el cuidado del medio ambiente, no solo por parte de la sociedad, asi
también las empresas ya vienen desarrollando este aspecto tan importante y
crucial para el cuidado de nuestro ambiente en el cual desarrollamos
nuestras actividades sociales y comerciales, y en donde nos desarrollamos
como seres humanos, asi también propiciar el desarrollo sostenible del medio

ambiente.
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Uno de los problemas el cual el mundo y nuestro pais estéa enfrentando es la
produccion desmedida de la basura por parte de las personas y las
empresas, la cual ha ido incrementando cada afo. Particularmente el
problema se va enfocando en uno de los materiales el cual se utiliza de
manera diaria, estamos hablando del uso desmedido del plastico, para ser
mas especificos los plasticos de Unicos usos ya sean bolsas, vasos y
cubiertos descartables, sorbetes y todo material hecho con Tecnopor (platos,
bandejas, vasos, etc.), como venimos diciendo el uso de estos materiales son
diarios y se podria decir que ya se han vuelto hasta necesarios. Por todo esto
muchos colectivos, organizaciones ambientalistas y ONG se proponen ha
concientizar a la poblacién sobre el uso adecuado del plastico, creando
campafas de reciclaje, brindando informacion y educacion sobre ello a la
poblacion.

Ica es reconocida por los cambios de temperaturas bruscos que
puede haber durante el dia y una humedad relativa muy variable, esto influye
mucho en los pobladores y es aln mas importante para el desarrollo y

rendimiento de los nifios en edad escolar.
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CAPITULO 1l
PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1. Mision
“Ayudar a los padres de familia a mejorar el rol paterno, con metodologias,

herramientas, conocimiento y tecnologias innovadoras”

3.2. Vision
“En los proximos cinco afos ser la empresa innovadora en Escuela para
padres en la ciudad de Ica, con una formacién que les permita a los progenitores

desarrollar nuevas técnicas en el manejo de la crianza y educacion de sus hijos”.

3.3. Valores
Los valores que la empresa “SERVIFAMILY” con los que se identifica y trabajara

seran los siguientes:

a.- Responsabilidad. - Actuamos con compromiso en la educacién a padres para
fortalecer el lazo entra familias.

b.- Integridad. - Nos mostramos como somos, lo mas real posible para el trabajo
con las familias y sus hijos.

c.- Confianza. - Guiaremos adecuadamente su rol paterno para el bienestar de sus
hijos

d.- Pasion. -Comprometidos con el trabajo y la mejora de su familia.

3.4. Objetivos estratégicos

Los objetivos que la empresa “SERVIFAMILY” pretende alcanzar son los siguientes:

a.- Obtener el 5 % de participacion de los padres de familia el primer semestre”.
b.- Incrementar el nimero de participantes cada afio 10%.

c.- Alcanzar una rentabilidad ROA de 20% en el primer afio



3.5. Matriz FODA
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La matriz FODA nos muestra un panorama actual de la empresa “SERVIFAMILY SAC”

sobre los factores internos y externos que influyen en la misma. Esta matriz nos brindara un

diagnostico con el cual podemos tomar decisiones estratégicas y oportunas en el futuro al

desarrollo de la empresa.

Tabla N°03 matriz FODA de la empresa “SERVIFAMILY SAC”

FORTALEZAS

F1.- Psicdlogos calificados
F2.- Servicio integral
F3.-Procesos técnicos y administrativos de
calidad.

F4.-Agradable ambiente de trabajo

DEBILIDADES

D1.-Empresa nueva en el mercado
D2.-No se ofrece servicio de seguimiento
D3.-Poco capital de inversion.

D4.-Falta de experiencia en el rubro.

OPORTUNIDADES

O1.- Incremento en familias disfuncionales
O2.-Interes de conocer y mejorar el proceso de
desarrollo integral de los nifios.

03.-Estabilidad econémica de las familias.

0O4.- Nuevas propuestas pedagdgicas.

AMENAZAS

Al.-Competidores particulares(psic6logos)
A2.-Colegios que brindan el servicio de
escuela para padres

A3.-Nuestros trabajadores pueden volverse
nuestros competidores.

A4. No contar con Local propio

Fuente: Elaboracion propia (2019)

3.6. Estrategias genéricas de Porter

En este punto analizaremos las tres estrategias que el profesor e investigador

Michael Porter propone. Estas buscan el desarrollo, beneficio y liderazgo de una empresa

moderna diferenciandose de la competencia.
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Gréafico N° 06 Estrategias genericas de Porter

Estrategias de

Estrategiaside diferenciacion

liderazgo en
costos
El tratamiento de
terapia y talleres puede
No aplicable a la ser generico y realizado
empresa. por otras empresas

Estrategias de enfoque

Se realizara esta estrategia
debido a que solo se
especializara en nifios de 3a 6
afios de edad.

Fuente: Imagen referencial. (2019)

Estrategias de liderazgo en costos

Las desventajas de utilizar esta estrategia en SERVIFAMILY son el riesgo de que
llegue a ser imitada por la competencia y que, por tanto, disminuyan las ganancias en el
mercado, y que el interés de los consumidores cambie hacia otras caracteristicas del

producto distintas al precio. Por la cual no se implementaré esta estrategia.

Estrategias de diferenciacion
Para el caso de SERVIFAMILY, no adopta este enfoque ya que el servicio que se
brinda se encuentra en el mercado no de manera conjunta si no de manera individual que

se ofrecen en diferentes centros psicolégicos, centros de estimulacion.



Estrategias de enfoque
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La empresa “SERVIFAMILY” adoptara esta estrategia ya que tendra un mercado

especifico por lo cual nos enfocaremos a los grupos socioeconémicos de la clase A, B que

cuente con nifios en edades de 3 a 6 afios y que necesiten apoyo o ayuda para

desarrollarse dentro de su crecimiento social, cognitivo y emocional.

3.7. Cronograma de actividades (diagrama de Gantt)

A continuacion, se muestra el cuadro con el cronograma de actividades que durara 8

meses los que van desde el estudio del proyecto hasta la puesta en marcha.

Tabla N°4 Cronograma de Actividades

DIAGRAMA DE GANTT

ACTIVIDADES TIEMPO DE DURACION

MES 1-
MESES 4 MESS5 [MES6 |[MES7 |[MES8 |MES9
SEMANAS

Preparacion del plan del proyecto

Alquiler de instalaciones

Permisos, funcionamiento, normativa
legal

Cotizacién, compra de activos y
suministro

Instalacién de equipos

Contratacién de personal

Capacitacion de personal sobre
equipos y metodologia de trabajo

Camparia publicitaria e inauguracion
de la empresa

Ejecucion de la propuesta

Fuente: elaboracién propia (2019)
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CAPITULO IV.
ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Oferta (qué ofrecen los competidores — directos y potenciales)

4.1.1 Directos
En la actualidad son muy poco los centros de atencidbn que ofrezca servicios

especializados, principalmente estos se dan en solo algunos colegios, que cuenten
con el personal y el medio de comunicacién para llegar a sus estudiantes que

presentan problemas.

a. Odin
ODIN es una Organizacion dedicada al Desarrollo Humano mediante sus
programas de capacitacion y orientacién personal, asesoramiento y consultoria,
trabaja en temas de capacitacibn y motivacion personal en empresas e

instituciones publicas y privadas, contamos con tres areas de trabajo:

e ODIN Empresas,
e ODIN Escuelas 'y
e ODIN Consultorios

Datos:

Correo electronico: gustzaga@hotmail.com

Direccion: AV. SAN MARTIN 526 - 3ER. PISO (costado IEP "VIRGEN
MARIA") Ica

Teléfono: (056) 233999



Grafico N° 07 Logotipo de la empresa ODIN

OD

“Buscando lo mejor de ti...”

Fuente: Google (2019)

Grafico N° 08 Publicidad de la empresa ODIN

“Brindamos soluciones

integrales de acuerdo
a tus necesidades" OD

“Buscando lo mejor de ti...”

A\ Orientacion Psicoldgica
‘ Integral

o Terapia Psicolégica
o Terapia Individual
o Terapia de Pareja
o Terapia Familiar

NINOS, JOVENES, ADULTOS,
FAMILIA, EMPRESA, ESCUELA
| SOLUCIONES CORPORATIVAS

Atencién Previa Cita

"»Por quinto afio consecutivo somos
la empresa de Servicios Psicologicos
Inde e importante de la ciudad de Ica"

P, GHCANA D R

Av.gan Martin 526 - 3er. Piso, Ica
Tel. 23 3999 (© 956 420768 / 998 122464

Fuente: Imagen Google (2019)
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Gréafico N° 09 Trabajos de la empresa ODIN

Fuente: Imagen Google (2019)

Centro de estimulaciéon “Mi Pequeiio Tadeo”
Centro de Estimulacion Temprana que brinda el servicio de Guarderia. Esta
dirigido por psicologas capacitadas para desarrollar al maximo las habilidades de

tu nino.

Direccion: Las Begonias Mz C, Ica 11000
Cel. 946 187 418
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1Gréfico N° 10 Logotipo de la empresa Mi Pequefio Tadeo

“ ©
Ve

Centro de Estimulacion Temprana

“MiPequeiio Tadee”

Fuente: Imagen Google (2019)

Gréfico N° 11 Trabajos de la empresa Mi Pequefio Tadeo

Fuente: Imagen Google (2019)
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c. Colegio Particular “San Vicente”

El objetivo de la Escuela es crecer junto a los padres de familia compartiendo
estrategias, fortaleciendo habilidades y valores cristianos en la formacion de los
estudiantes. La participacion de los padres en las escuelas es distribuida por grados
y los temas son de acuerdo a la probleméatica o necesidades que se manifiestan a lo

largo del afio académico.

Direccion: Av. Los Maestros 250

Correo electrénico: direccion@csvp.edu.pe

Gréafico N° 12 Insignia del Colegio San Vicente

COLEGIO
SAN VICENTE

Fuente: Imagen Google (2019)


mailto:direccion@csvp.edu.pe
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d. Colegio Particular “De la Cruz”

Proporciona a los padres de familia un espacio para pensar, reflexionar y actuar
acerca de la relacion con sus hijos, a través del intercambio de informacion relevante
y de experiencias cotidianas que les permitan desarrollar las habilidades personales
necesarias para resolver los problemas y satisfacer las necesidades de sus hijos en

el transito escolar.

Teléfono: (056) 221774

Direccion: Calle Tacaraca, Urb. La Estancia S/N - Camino a Huacachina

Ica

Gréfico N° 13 Insignia del Colegio De la Cruz

COLEGIO

Fuente: Imagen Google (2019)



Gréafico N° 14 Trabajos del Colegio de la Cruz

¢COmo manejar las emociones de
ninos y adolescentes en momentos de
cuarentena?

37

A cargo de:
Gerente de Escuela Catolica SM:
JOSE ESPINOZA

Psicologo:
CARLOS SOLORZANO
Via Viernes ra
zoom | 15 |7:006m (3

sm

Fuente: Imagen Google (2019)
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4.1.2 Potencial
Consideramos que los consultorios particulares podrian ampliar la gama de

servicios, enfocando de en un publico que no tan solo se centre en las

edades a alas cuales nos dirigimos si no que podrian abracar otras edades.

e Katiusca Sabina Cabrera Paniagua

Psicologo (Psicoterapia)

Urbanizacion Las Dunas - J 19

e Dra. Bertha Maria Flores Ramos

Psicélogo (Psicoterapia)
Alameda de Huacachina E-16, Ica, Ica

e Ps ElsaBueno Quispe

Psicélogo (Psicoterapia,
Urb. Piedras de Buena Vista I1 - 20 LLaxta, Ica

e Carlos Hugo Fernandez Cusi

Psicélogo
Av. Conde de Nieva, 355, Ica

e JesuUs Ernesto Vilca Jabo

Psicélogo
Av. San Martin 536, Ica

Entre otros


https://www.doctoralia.pe/katiusca-sabina-cabrera-paniagua/psicologo/ica?address-id=27032#address-id=%5B27032%5D&filters%5Bspecializations%5D%5B%5D=58
https://www.doctoralia.pe/bertha-maria-flores-ramos/psicologo/ica?address-id=27400#address-id=%5B27400%5D&filters%5Bspecializations%5D%5B%5D=58
https://www.doctoralia.pe/elsa-bueno-quispe/psicologo/ica?address-id=27541#address-id=%5B27541%5D&filters%5Bspecializations%5D%5B%5D=58
https://www.doctoralia.pe/carlos-hugo-fernandez-cusi/psicologo/ica?address-id=25959#address-id=%5B25959%5D&filters%5Bspecializations%5D%5B%5D=58
https://www.doctoralia.pe/jesus-ernesto-vilca-jabo/psicologo/ica?address-id=25960#address-id=%5B25960%5D&filters%5Bspecializations%5D%5B%5D=58

4.2. Demanda (investigacion:

objetivo,

interpretacion y proyeccion de la demanda)

4.2.1 objetivo
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metodologia, resultados,

Es nuestra investigacién buscamos verificar las tendencias del mercado actual que

nos ayudara a evaluar las posiciones comparativas con relacién a los competidores.

En el conoceremos como se comporta el cliente objetivo, cuanto esta dispuesto

gastar, opiniones entre otros. Todo ello nos llevara a tomar una mejor decisién en

cuanto al producto y sus estrategias correspondientes al marketing mix

4.2.2 metodologia

Tipo de investigacion: investigacion cuantitativa; a través de fuentes

primarias, (fase empirica) andlisis, e interpretacion de los mismos. (Fase

analitica)

Técnica: La encuesta

Herramienta para utilizar: el cuestionario, principalmente debido a su

vertibilidad

Tamafno de la muestra

Para poder llevar acabo nuestra investigacion se requiere identificar la

poblaciéon del estudio la cual se realizara por medio de la segmentacion,

posterior a ello se procedera a poner en practica la encuesta.

ZEGEL IPAE-ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
ENCUESTA SOBRE LA VIAVILIDAD DE UN CENTRO PISCOLOGICO Y ESCUELA PARA
PADRES EN LA CIUDAD DE ICA

EDAD

Marque con(x) el rango de edad en que se encuentra

26-
30

31-
35

36-
44
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Tabla N°05 Encuesta de viabilidad del centro psicoldgico y escuela para padres

N° |PREGUNTAS OPCIONES |RESPUESTAS
1 Siempre
¢Mantiene constante comunicacion con la tutora | A veces
1 de sus hijos, respecto a problemas escolares, :
personales, etc.? 3 Cuando tengo tiempo
4 Nunca
1 Siempre
5 ¢Mantiene comunicacién con los padres de los |2 A veces
compafieros de clase de su hijo(a) 3 Cuando tengo tiempo
4 Nunca
1 Castigo fisico
¢Qué accion toma cuando su hijo tiene 5 Regafio
3 problemas de conducta, especificamente peleas
con hermanos, primos u otros nifios? 3 Culpa a otros
4 No toma ninguna accion
1 Bullying
4 :Qué temas le preocupan mas respecto a la |2 Sexual
educacioén de sus hijos? (sefiale alguno/s). 3 Control parental
4 Educacion
1 Internet
¢Poniéndose en el caso que su hijo sej, Libro
5 autolesione, a donde acudiria a buscar —
informacion? 3 Familiares
4 Psicélogo
5 ¢Pasa tiempo con su hijo y le ayuda a ser|l Si
responsable y a estudiar en casa? 2 No
; cTiene conocimiento si  su hijo(a) tiene|l Si
problemas de conducta graves en la escuela? 2 No
8 ¢ Su hijo(a) acata las ordenes interpuesta por los 1 Si
jefes del hogar? 2 No
9 De implementar una escuela para padres ¢qué |1 Muy dispuesto
tan dispuesto estaria a inscribirse? 2 Nada dispuesto
De los siguientes servicios que se mencionan
. ; a) Talleres
cuales le gustaria que se implemente en nuestro b) T .
10 Centro Psicologico y Escuela para Padres: ) ergplas .
c) Estimulacion
d) Servicio a domicilio
¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada
servicio que le brinde la empresa por|a) 80.00
11 |evaluaciones y asesorias psicologicas, asi como| b) 100.00
por escuela de padres por 2 sesiones como c) 120.00

minimo?
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Para recabar informacién sobre cuantas encuestas necesitamos realizar para conocer la
falta de orientacion de los padres, para ello conocemos el tamafio de la poblacién que se

encuentra en la siguiente imagen:

Grafico N°15 Poblacion por departamentos del Peru

Cuadro N° 3
Perii 2019: Poblacion por segmentos de edad segin departamentos

En miles c

Lima 115914 356 10463 12248 9143 14774 29190 22754 17342
Piura 2,0539 6.2 2437 288.6 1947 238.1 4549 359.3 274.6
La libertad 1,965.6 6.0 218.9 256.8 175.8 247.3 4442 347.1 275.5
Arequipa 1,525.9 47 1475 166.8 122.8 1936 377.0 2957 2225
Cajamarca 1,480.9 46 1675 209.4 146.9 160.6 331.8 960.5 904.2
Junin 1,3789 42 150.5 182.0 135.4 1747 316.1 936.6 1836
Cusco 1,336.0 41 136.7 170.0 137.6 166.1 306.5 2427 176.4
Lambayeque 13217 41 145.2 167.2 1193 166.2 286.6 242.1 195.1
Puno 1,206.5 40 1208 153.3 124.2 164.9 301.0 237.7 194.6
Ancash 1,193.4 37 125.2 154.0 109.2 135.1 262.7 991.6 185.6
Lorelg 980.2 3.0 137.4 173.2 105.0 103.9 203.6 152.5 104.6

I 940.4 29 105.6 1186 78.0 117.4 2227 170.4 AR
San martn iR 28 109 T38.0 T6.9 11725 I ) T80 00.8
Huanuco 799.0 25 909 1138 842 996 175.4 133.6 1015
Ayacucho 680.8 2.1 727 922 730 84.8 150.9 115.0 92.2
Ucayali 552.0 1.7 76.5 89.1 535 646 125.3 88.5 545
Apurimac 4477 14 478 623 462 513 973 783 64.5
Amazonas 4193 13 52.6 64.1 438 452 917 .1 50.8
Huancavelica 383.2 12 424 55.3 459 445 747 62.9 57.5
Tacna 164.7 11 122 199 30.4 462 945 743 472
Pasco 2891 09 106 18.2 252 36.1 69.1 497 33.2
Tumbes 249.1 0.8 29.4 4.1 221 28.7 58.4 458 306
Moquegua 1926 0.6 175 214 15.3 215 47.1 40,0 29.8
Madre de dios 157.4 05 197 225 13.0 19.2 434 26.8 12.8
TOTAL 32,4955 100.0  3,368.5 4,031.6 2,902.7 39891 7,663.2 5,986.4 4,554.0

FUENTE: LM.EL - Esfimaciones y proyecciones de poblacion en base al Censa 2017
ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - C.PI

Fuente: CPI (2019)
Este cuadro nos muestra la poblacion del departamento de Ica segun estimaciones del
ltimo Censo 2017.
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Para obtener nuestra muestra debemos determinar la cantidad de hogares que representa

esta poblacion en la Provincia de Ica. Para ello mostramos la siguiente informacion.

Grafico N°16 Poblacidn total de Provincias de laregién Ica

I lca 432 6 46.1 113.6
incha 250.0 26.6 B3.2
Pisco 166.8 17.7 44 .4
Nazca 76.5 B.1 219
Palpa 14.5 1.5 4.4

Fuente: CPI (2019)
En la provincia de Ica existen 432.6 habitantes lo que representan 113.6 hogares la
empresa esta dirigida Unicamente al cercado de Ica.

De acuerdo, a la segmentacion contamos con la cantidad de hogares que existen en el

cercado de Ica; asi como las diferentes zonas urbanas.



Tabla N°06 Numero de familias del Cercado de Icay zonas urbanas

N° de
Zona familias | %
Ica cercado 7,950 35%
Resd. la angostura 407 2%
Resd. Arboleda y san pedro 73 0%
Resd. San Martin 202 1%
Urb. Divino maestro 160 1%
Urb. El Carmen 203 1%
Urb. La palma 1,533 7%
Urb. Las morales 53 0%
Urb. Los vifiedos 309 1%
Urb. Luren 234 1%
Urb. San Antonio 46 0%
Urb. San isidro 701 3%
Urb. San José 251 1%
Urb. San Luis 205 1%
Urb. San miguel 528 2%
Urb. Sta. Elena 93 0%
Urb. Sta. maria 584 3%
Urb. Sol de Ica 192 1%
Urb. Sta. rosa del palmar 283 1%
Urb. Sto. Domingo de Guzmén 447 2%
Urb. Sto. Domingo de Marcona 409 2%
Urb. San Carlos 1,086 5%
Urb. Los portales 763 3%
Urb. San Joaquin 6,020 26%
Total 22,722 |100%

Fuente: Electro Dunas. (2019)
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Nuestra empresa se enfocara al segmento A y B del cercado de nuestra ciudad para lo

obtuvimos la siguiente informacion:

En Ica tenemos un 0.3% del segmento A y un 11.2% del segmento B.

22,722*0.3%= 68 hogares del NSE A
22,722*11.2%=2,545 hogares del NSE B
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Tabla N°07 Distribucién por NSE

Departamento | A B C D E
Ica 0,3% 11,2% 38,8% 38,9% 11,6%
Fuente: CPI (2019)

Para la determinacion del tamafio muestral realizaremos nuestro calculo en base a una

poblacion finita:

Entonces la formula para calcular la muestra es la siguiente:

B NxZ>xpxq
d*x(N-1)+2,xpxgq

n

En donde,

N = tamafio de la poblacion= 2,612

Z = nivel de confianza= 95% 1.96

P = probabilidad de éxito, o proporcién esperada=0.5
Q = probabilidad de fracaso =0.5

D = precision (Error maximo admisible en términos de proporcion). =0.05

Al aplicar la formula se ha obtenido que se deben encuestar a 335 hogares del cercado de
nuestra ciudad, Las encuestas se realizaran especificamente en la Av. San Martin siendo
este la Av. mas importante del cercado de Ica, asi mismo en la plaza de armas de la ciudad
donde posiblemente encontremos personas pertenecientes a hogares de los segmentos

socioecondmicos Ay B.
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A continuacion, se presentan los resultados obtenidos de la encuesta con respuestas de

padres de familia. La encuesta fue realizada el sdbado 25 de enero a horas 4:00 pm con las

personas:

1. Llacsacuri Toledo Isaias Smith
2. Hurtado Antonio Irma Rosario

3. Delgado Belli Tatiana

1) ¢Mantiene diadlogo con sus hijos respecto a problemas escolares,
personales, etc.?

Respuestas Cantidad | %

Siempre 40 10

A veces 56 15

Cuando tengo tiempo 147 38

Nunca 92 36

TOTAL 335 100%

1)¢Mantiene dialogo con sus hijos respecto a problemas escolares,

personales, etc.?

= Siempre = Aveces = Cuando tengo tiempo Nunca

En esta pregunta tenemos que del 100% de padres de familia encuestados solo un

10% mantiene un dialogo con sus hijos respecto a sus problemas escolares y un

36% manifiesta nunca tenerlo.
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2) ¢Mantiene comunicacién con los padres de los compafieros de
clase de su hijo(a)

Respuestas Cantidad |%

Siempre 23 6

A veces 46 12

Cuando tengo tiempo 201 53

Nunca 65 29

TOTAL 335 100%

2) ¢Mantiene comunicacion con los padres de los companeros de
clase de su hijo(a) ?

= Siempre = Aveces = Cuando tengotiempo = Nunca

Del 100% de padres de familia encuestados el 53% indica que mantiene comunicacion con

los padres de los compafieros de sus hijos y un 29% no mantiene comunicacion.
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3) ¢Qué accién toma cuando su hijo tiene problemas de conducta,
especificamente peleas con hermanos, primos u otros nifios?
Respuestas Cantidad |%

Castigo fisico 130 34

Regarfio 105 27

Culpa a otros 59 15

No toma Nihguna accion 41 23

TOTAL 335 100

3) ¢Qué accion toma cuando su hijo tiene problemas de conducta,
especificamente peleas con hermanos, primos u otros nifios?

= Castigo fisico = Regafio = Culpa a otros No toma ninguna accion

En esta pregunta encontramos una ligera diferenciacion, teniendo como primera opcion
castigo fisico con un 34%, seguido de regafio con un 27%, no toma ninguna accién con un
23% y culpa a otros con un 15%.



4) ;Qué temas le preocupan mas respecto a la educacién de sus
hijos? (sefiale alguno/s).

Respuestas Cantidad | %
Bullying 65 17
Sexual 175 58
Educacién 48 13
Control parental 47 12
TOTAL 335 100

4) ¢Qué temas les preocupan mas respecto a la educacién de sus
hijos? (sefiale alguno/s). ?

I 12%

= Bullying = Sexual = Educacién Control parental

48

En cuanto a los temas que les preocupan en la educacion de sus hijos tenemos la

educacién sexual con un 58%, bullying con un 17%, educaciéon con un 13% Yy control

parental con un 12%.
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5) ¢ Poniéndose en el caso que su hijo se autolesione, a donde
acudirfa a buscar informacion?

Respuestas Cantidad |%

Internet 143 38

Libros 10 15

Familiares 89 23

Psicélogos 93 24

TOTAL 335 100

5) éPoniéndose en el caso que su hijo se autolesione, a donde
acudiria a buscar informacion?

24%

—

= Internet = Libros = Familiares Psicologos

En esta pregunta vemos que los padres de familia se inclinan a buscar ayuda en internet
con un 38%, seguido por el buscar consejos familiares con un 23%, una buena atencion
psicoldgica con un 24% y en libros un 15%.
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6) ¢Pasa tiempo con su hijo y le ayuda a ser responsable y a estudiar en
casa?
Respuestas | Cantidad %
Si 123 32
No 212 67
TOTAL 335 100

6) ¢Pasa tiempo con su hijo y le ayuda a ser responsabley a
estudiar en casa?

=Si =No =

La mayoria de encuestados respondi6 con un si; que representa un 67%, sin embargo, 212
encuestado que representa un 32%, respondio que no.
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7) ¢Tiene conocimiento si su hijo(a) tiene problemas de conducta
graves en la escuela?

Respuestas Cantidad |%
Si 117 31
No 218 69
TOTAL 335 100

7) éTiene conocimiento si su hijo(a) tiene problemas de conducta
graves en la escuela?

=Si =No =

La mayoria de encuestados respondié que no tienen conocimiento si su hijo(a) tiene

problemas de conducta con un 69%, sin embargo, un 31%, respondi6 que si.



8) ¢ Su hijo(a) acata las ordenes interpuesta por los jefes del hogar?

Respuestas Cantidad |%
Si 156 41
No 179 59
TOTAL 335 100

8) éSu hijo(a) acata las ordenes interpuesta por los jefes del hogar?
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La mayoria de encuestados respondié que su hijo no acata ordenes interpuestas por los

jefes del hogar con un 59%, sin embargo, un 41%, respondi6 que si.
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9) De implementar un centro psicol6gico y escuela para padres
¢ qué tan dispuesto estaria a inscribirse?

Respuestas Cantidad | %
Muy dispuesto 295 89
Nada dispuesto 40 11
TOTAL 335 100

9) De implementar un centro psicoldgico y escuela para padres équé
tan dispuesto estaria a inscribirse?

= Muy dispuesto = Nada dispuesto =

Esta pregunta se realizé después de haberles explicado en qué consistia el servicio que
ofreceremos como empresa lo cual le resulto interesante, teniendo una aceptacion de 89%,
versus un 11% que no lo veia por el momento o no lo requeria.



54

10 ¢ De los siguientes servicios que se mencionan ¢ cuales les gustaria
que se implementen en nuestro centro psicoldgico y escuela para
padres?

Respuestas Cantidad |%

Talleres 195 58

Terapias 40 12

Estimulacion 70 21

Servicio a domicilio 30 9

TOTAL 335 100

10 ¢éDe los siguientes servicios que se mencionan ¢cudles les
gustaria que se implementen en nuestro centro psicoldgico vy
escuela para padres?

. 9%

o

= Talleres = Terapias = Estimulacion Servicio a domicilio

El principal servicio que prefieren que ofrezca la empresa son los talleres con un 58%
seguido de estimulacion con un 21%, terapias con un 12% y servicio a domicilio solo un 9%.
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10 ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada servicio que le brinde
la empresa por evaluaciones y asesorias psicoldgicas, asi como por
escuela de padres por 2 sesiones como minimo?

Respuestas Cantidad | %
S/80.00 110 33
$/100.00 170 51
$/120.00 55 16
TOTAL 335 100

10 ¢ Cudnto estaria dispuesto a pagar por cada servicio que le brinde
la empresa por evaluaciones y asesorias psicoldgicas asi como por
escuela de padres por 2 sesiones como minimo?

= 5/80.00 = S/100.00 = S/120.00

Estarian dispuestos a pagar por cada servicio S/. 100 soles un 51%, seguido de S/.80 soles

con 33%; en tercer lugar, S/. 120 soles con 16%.
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Tabla N° 08 Proyeccién de la demanda

HOGARES MERCADO

335 hogares encuestados son nuestros | Mercado Potencial
potenciales clientes

295 hogares estarian dispuestos a utilizar | Mercado Meta
nuestros servicios

93 hogares toman habitualmente los servicios | Mercado Real
de un profesional en psicologia

FUENTE: Elaboracién Propia 2019

93 /355 = 28% *2612: cantidades que en promedio: 731 hogares* 2.1 cantidad promedio de

hijos x hogar mercado potencial 1535 nifios
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CAPITULO V
PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1. Mercado (caracteristicas y segmentacion)

El mercado al cual nos dirigimos ser& el cercado de Ica que cuenta con 2612

hogares distribuidos en el nivel socio econémico A 0,3% Y el nivel socioeconémico B

11,12%, de los cuales cuentan con 2.1 hijos en promedio por familia.

Caracteristicas:

Demanda. -

De la muestra tomada (335 hogares); nos arrojo que el 24% acostumbra a
visitar profesionales en psicologia. Al menos 2 veces al mes.

De la muestra tomada (335 hogares); el 85% estaria dispuesto a inscribirse
en un centro psicoldgicos y escuela para padres.

Principalmente los NSE A y B se encuentra en las zonas urbanas de la
ciudad de Ica.

Oferta. -

Principalmente estd conformado por Los consultorios psicoldgicos en el
cercado de Ica que en promedio son 17 consultorios.

Se considera los colegios privados parroquiales que ofrecen el servicio de
escuela para padres, de los cuales hemos podido identificar a dos (San
Vicente y colegio de la Cruz.

Otras opciones brindadas por instituciones médicas (clinicas)

Segmentacion:

Geogréfica: cercado de Ica

Demogréfica: hogares 2610

NSE: Ay B de los hogares que cuenten con hijos en edad escolar
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5.2. Marketing Mix (Producto, Precio, Plazay promocion)

5.2.1 Servicio:

Estamos enfocados en la prestacion de servicio a todos los padres que hoy
en dia estan interesados en solucionar o tener los conocimientos necesarios para
afrontar con éxito los diferentes casos que se les presentan a sus hijos, sobre todo
con informacién al alcance de los nifios. Para ello detallamos los servicios a ofrecer

a los padres de familia de la ciudad de Ica.

Talleres

Talleres modificacién de conducta.

En ella se busca el cambio de conducta a través de los padres, a ellos se les
brindara los conocimientos basicos para identificar la mala conducta y con ello
mejorar en el taller con el psicélogo profesional y con sesiones programadas puedan

cambiar la conducta del nifio.

Talleres psicoeducativos a padres e hijos

La Psicoeducacion esta relacionado a la educacion a las personas con algin
trastorno psicolégico, en escuela para padres educaremos a los progenitores y sus
hijos sobre los problemas comunes como el trastorno alimenticio en nifios

resolviendo problemas en conjunto con la familia.

Talleres de atencion y concertacion
Estos estan orientados a desarrollar en el nifio habilidades de atencién y

concentracion para que puedan superar las barreras de aprendizaje.

Talleres de autoestima y habilidades sociales
El objetivo final es que los nifios puedan ampliar los conocimientos adquiridos de si
mismos para optimizar su situacion emocional. Asi mismo a relacionarse de manera

adecuada con otros nifios de su edad entre otras habilidades sociales.
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Terapias:

Terapia familiar

Especializada en terapias psicologicas relacionadas a ayudar a los miembros de la
familia a mejorar la comunicacion y resolver conflictos, dando prioridad al menor de
edad.

Terapia de lenguaje
Relacionado a la mejora del lenguaje de quien presente la dificultad con métodos
que utiliza el personal psicolégico.

Terapia cognitivay conductual
La terapia cognitiva conductual ayudara a los nifios a tomar conciencia de
pensamientos imprecisos o0 negativos para que puedan visualizar situaciones

exigentes con mayor claridad y responder a ellas de forma mas efectiva.

Terapia individual

La finalidad de la terapia individual es ayudar a entender la forma de comportarse de
los padres y/o tutores, sus emociones y como la forma de plantearse las cosas, esto
llevard a sentirse bien en y tranquilos. Esto permite liberarlos de las emociones
negativas y ayudard a mejorar la capacidad para tomar decisiones. El resultado final,

muchas veces, es que se sentirAn mejor consigo mismos.

5.2.2 Precio:

El precio lo determina el mercado, asi como también lo establece nuestra
empresa SERVIFAMILY en base a la calidad de nuestros servicios, ya que como
competencia directa tenemos a los Psic6logos que atienden ciertos casos Familiares
dandonos una referencia del precio al cual estan dispuestos a pagar los padres para
lograr solucionar algun tipo de conflicto.

El precio de las Atenciones Particulares en Ica segun hemos logrado
averiguar con diferentes profesionales e impuestos por el colegio de Psic6logos

oscila entre los 70 y 100 soles por sesion.
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Nuestras charlas serdn de manera gratuita donde se les mostrara las ventajas de
ingresar a nuestros talleres y obtener la informacion que nosotros les brindaremos para
solucionar sus casos sin contar que podremos dar atencion personalizadas con nuestros

profesionales si asi lo ameritan.

Los precios por talleres tendran costos de S/25 soles por sesién con un minimo de 8

sesiones al mes y 40 soles por la terapia con un minimo de 10 sesiones al mes

Para las sesiones completas el precio oscila entre S/200.00 y S/400.00

respectivamente.

Precios por cada servicio que se ofrecen en la empresa SERVIFAMILY SAC.

Tabla N°09 Precios de los servicios al publico

N° Servicios Precio
referencial

1 Talleres (8 sesiones) S/200.00

2 Terapias (10 sesiones) S/400.00

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Logo de la Empresa Servi Family

( J ol /// il

CEPSIEP
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5.2.3 Plaza:

El servicio sera ofrecido en el cercado de Ica. Nuestro local estara ubicado en la
avenida Ayabaca 2da cuadra que es un lugar céntrico y de facil acceso.

Nuestro canal de servicio sera directo, a través de nuestro local fisico y también
trabajaremos de manera virtual.

Gréfico N° 17 Mapa de ubicacién
de Luren de Ica Entel Perdi

Tienda de celulares
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Floreria Exotica = Santuario del ¢
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ComEiciiDe Icaty ATM BanBif Ica G
= " _ 3 Restaurante San Isidro Ica
et o) 2 Entrega
pN e E
1 La Z
1la concha 3 P Z

Fuente: Googlemaps (2019)
5.2.4 Promocion:

El presente servicio se dara a conocer a través de medios digitales tales como el
sitio y redes sociales.

Con las redes sociales buscamos aumentar nuestro posicionamiento en los hogares
de los niveles socio econdmicos A y B, el dialogo con nuestros clientes, asi como

mejorar nuestra marca y con el sitio web brindara la confiabilidad del servicio que
ofrecemos.
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Dentro de las redes sociales que utilizaremos tendremos: Facebook, Twitter e

Instagram, las cuales se realizardn promociones de paga, con un direccionamiento

adecuado a los segmentos mencionados.

5.3. Formulacién de estrategias ANSOFF

Tabla N°010 Estrategias ANSOFF

MMERCADO

PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

Penetracién del Mercado Desarrollo del Producto
¥ |Organizacion de evento de
_I . . . .
5': presentacion de marca Brindar servicios virtuales
|_
Q
<

Desarrollo del Mercado Diversificacion
2 Amp_lr|1a<_:|on ddle merhc_ado Cenﬁ If‘s Organizar talleres y terapias para
S | Provincias del sur chico (Cafiete, NSE C y D, asi como las edades
iu |cinchay pisco) . .
) tempranas (estimulacién
< temprana)

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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5.4. Proyeccion de ventas
Para nuestra proyeccién de ventas nos hemos basado en nuestras capacidades de
atencion, asi como la demanda existen. Para lleva acabo nuestros servicios estas se

realizaran basado en un horario.

Lun-mie-vie: taller de modificacion de conducta, Talleres psicoeducativos a padres e hijos,
Terapia familiar, Terapia de lenguaje-
Mar-jue-sab: Talleres de atencién y concentracién, Talleres de autoestima y habilidades

sociales, Terapia cognitiva y conductual, Terapia individual.

Los meses mas bajos para las terapias colocamos un promedio de 4 familias por dia lo que
se traduciria a la semana 12 atenciones y 48 al mes, mientras que las terapias hemos
establecido que se realizan 3 terapias por dia a la semana 9 y mensual 36.

Sin embargo, para los meses escolares el nUmero de atenciones tiende a aumentar.

Tabla N°11 Atenciones por mes

SE

Descripcion ENE | FEB | MAR|ABR|MAY |JUN |JUL |AGO|T OCT|NOV |DIC
Talleres

O Talleres

modificacién de

conducta. 48 |48 |60 60 60 60 |48 |60 60 |60 48 48
O Talleres

psicoeducativos a

padres e hijos 48 |48 |60 60 |60 |60 |48 |60 60 |60 |48 |48
O Talleres de

atencién y

concentracion 48 |48 |60 60 |60 |60 |48 |60 60 |60 |48 |48
O Talleres de

autoestima y habilidades

sociales 48 |48 |60 60 |60 |60 |48 |60 60 |60 |48 |48
Terapias

O Terapiafamiliar |36 |36 |48 |48 |48 |48 |36 |48 |48 |48 |36 |36
0 Terapia de

lenguaje 36 |36 |48 48 |48 |48 |36 |48 48 |48 |36 |36
d Terapia cognitiva

y conductual 36 36 |48 48 48 48 |36 |48 48 |48 36 36
O Terapiaindividual |36 |36 |48 |48 |48 |48 |36 |48 |48 |48 |36 |36

Fuente: Elaboracion Propia (2019)
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CAPITULO VI
PLAN TECNICO

6.1. Localizacion de la empresa (matriz de localizacién)
Para determinar la localizacion de nuestra escuela para padres se analizaran tres

posibles ubicaciones estratégicas las cuales procedemos a mencionar:

a) Local comercial - Av. Ayabaca 2da cuadra
b) Local comercial Av. san Martin 3 piso 1204
c) Local comercial Conde de Nieva cuadra 3

Estas tres opciones son zonas comerciales y de alta afluencia de nuestra ciudad, de
facil acceso, transito a la vez que cuenta con todos los servicios necesarios para el buen

desarrollo de nuestro proyecto.

6.1.1. Matriz de localizacion
En la siguiente matriz se podran visualizar las alternativas de localizacién, las cuales
han sido analizadas con los cinco factores mas relevantes y de esta manera nos

pueda ayudar a determinar la localizacion 6ptima para nuestro proyecto.



Tabla N°12 Matriz de Localizacion

MATRIZ DE LOCALIZACION
OPCIONES DE LOCALIZACION
FACTORES
RELEVANTES PESO
Local comercial - Av.|Local comercial Av. san|Local comercial Conde
Ayabaca 2da cuadra Martin 3 piso 1204 de Nieva cuadra 3
Calificaciéon Calificacion Calificacion
Calificacién | Ponderada |Calificacion |Ponderada | Calificacion |Ponderada
Comunicaciones y
facilidad de acceso 25% |5 1.25 3 0.75 4 1
Costo establecimiento 30% |5 1.50 2 0.6 2 0.6
Transito de personas 15% |4 0.6 5 0.75 3 0.45
Local Visible 20% |4 0.8 5 1 4 0.8
Proximidad a la demanda |10 % |5 0.5 4 0.4 4 0.4
TOTAL 100% 4.65 3.50 3.25
Fuente: Elaboracion propia (2019)
Calificativo Puntuacioén
Muy malo 1
Malo 2
Regular 3
Bueno 4
Muy bueno 5




En los cuadros anteriores se ha realizado una puntuacion para cada calificativo el mismo

gue nos servird para la ponderacion de cada factor relevante en la matriz de localizacion.

Como mejor resultado ponderado se ha obtenido la primera opcién sobre el local ubicado en
Av. Ayabaca 2da cuadra, siendo el mas factible segun el analisis de los factores relevantes

arriba mencionados.

Con la matriz realizada se tiene establecido el local donde estaremos funcionando para
brindar los servicios que detallamos en el capitulo V de este proyecto por el cual los padres
de familia estarian dispuestos a contratar cada una de nuestras tarifas que por lo general
estdn orientados al bienestar de los menores que en su mayoria tienen dificultades
académicas. Para ellos estaremos ubicados en un lugar céntrico y cercano a colegios

estatales y privadas.

las facilidades de acceso que nos permite esta ubicacibn nos aseguran la presencia de
nuestro segmento de familias en el distrito de Ica.

6.2. Tamafio del negocio (capacidad instalada)

La capacidad total es de 50 personas distribuidas en 16 personas en el area terapia

y 30 personas en talleres incluidos los profesionales que realizaran los servicios.

Para ello el local contara con seis ambientes, los cuales estaran distribuidos de la

siguiente manera:

Oficina administrativa

Ambiente para terapias

Auditorio para charlas generales a padres
Ambiente para talleres

Ambiente para orientacion y consejeria

o a0k~ w e

Servicios higiénicos
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Gréfico N°18 Layout de la empresa

Oficina
administrativa

Ambiente para
terapias

Auditorio para
charlas
generales a
padres.

Ambientes para
talleres

Ambientes para
orientacion y
consejeria

Fuente: Elaboracion propia (2019)

6.3.Necesidades (maquinarias y equipos, mano de obra y materia prima)

Nuestras necesidades estan relacionadas a las herramientas y materiales que necesitamos
para poder desarrollar de manera eficiente nuestro servicio.
6.3.1 Maquinarias y Equipos:

En la siguiente tabla se muestran los equipos necesarios por area para empezar con el
negocio.



Areas Psicologicas

Tabla N°13 Area Administrativa

68

Equipos Cantidad Especificaciones Costo unitario

Laptop 1 Lenovo S/2,400.00

Escritorio 1 Melanina color | S/350.00
marron

Silla giratoria 1 Cuero color negro S/200.00

Muebles con llave 2 Melamina de color | S/500.00
blanco

Silla de atencién 2 S/. 80.00

Tabla N°14 Area de Terapia

Equipos Cantidad Especificaciones Costo unitario

Laptop 1 Lenovo S/2,400.00

Escritorio 1 Melanina color | S/250
marron

Silla giratoria 1 Cuero color negro S$/95.00

Sillas de plastico 10 Color blanco S/.25.00

Proyector 1 Panasonic S/1,500.00

Muebles con llave 2 Melamina de color | S/500.00
blanco

Tabla N°15 Area de talleres

Equipos Cantidad Especificaciones Costo unitario

Laptop 1 Lenovo S/2,400.00

Escritorio 1 Melanina color | S/250
marrén

Silla giratoria 1 Cuero color negro S/95.00

Sillas de plastico 20 Color blanco S/.25.00

Proyector 1 Panasonic S/1,500.00

Ecran con tripode 1 Retractil pantalla | S/500.00
120"

Micréfono 2 S/.300.00

Inaldmbrico

Muebles con llave 2 Melamina de color | S/500.00
blanco
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Tabla N°16 Ambientes para Orientacion

Equipos Cantidad Especificaciones Costo unitario
Laptop 1 Lenovo S/2,400.00
Counter de atencién | 1 Melanina color | S/400
marrén
Silla giratoria 1 Cuero color negro S/95.00
Silla de atencién 4 S/. 80.00
Muebles con llave 1 Melamina de color | S/500.00
blanco
Sofa de espera 1 S/.1200

Tabla N°17 Arreglo y acondicionamiento de local

Equipos Cantidad Especificaciones Costo unitario
Varios 1 (acondicionamiento S/.4000

de pisos, sistema

eléctrico, SSHH,

decoracion, otros)

FUENTE: Elaboracion propia (2019)

6.3.2 Mano de obra.

La mano de obra estara compuesta por el personal calificado que tendra a su cargo el
desarrollo del servicio. Principalmente contaremos con psicélogos titulados y
habilitados.

El numero de personal que contara la empresa estara determinado por el area ala que

pertenezca que a continuacién procedemos a detallar:

Tabla N°18 Requerimiento de personal de la empresa

Administrador

Atencion al cliente

Psicéloga terapia

Psicéloga talleres

Asistente

Personal de mantenimiento y servicio

R N T TN = =

OB WIN|F

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Tabla N°19 Planilla de pagos psic6logos
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Personal administrativo

Gerente general 1800 0 1800 1800 |15 1815 21780
Personal de orientacion | 1000 0 1000 1000 |15 1015 12180
zzr:t‘;?]?r'memo de1 930 0 930 930 |15  |945 11340
Personal operativo

1 psicologa taller 1500 93 1593 1593 |15 1608 19296
1 psicologa taller 1500 93 1593 1593 |15 1608 19296
Asistente 1100 0 1100 1100 |16 1116 13392
Z%ts:’e saf'a”'”a de lalzg30 |186 8016  |8016 |91 8107 97284

Fuente: Elaboracién propia (2019)

6.4. Costos (directos e indirectos)

En este apartado detallemos lo costos que el proyecto necesita para la puesta en marcha.

Tabla N°20 Costos directos e indirectos de la empresa SERVIFAMILY SAC

Honorarios mensuales de los

psicdlogos 3216 1 3216 3216 3216 |9648 38592
Asistente 1116 1 1116 |1116 1116 |3348 13392
Material educativo 3000 1 3000 |0 0 3000 12000
Utiles de oficina 100 1 200 200 200 |600 2400
Pagos de luz y agua 500 1 500 500 500 1500 6000
Utiles de oficina 100 1 100 100 100 300 1200
Alquiler de local 3000 1 3000 3000 3000 {9000 36000
Sueldos y salarios personal indirecto |3775 1 3775 3775 3775 111325 45300
Teléfono e internet 200 1 200 200 200 600 2400
Articulos de limpieza 70 1 70 70 70 210 840
Publicidad 50 1 50 50 50 150 600
Contador 250 1 250 250 250 750 3000
Mom T osess 95340

Fuente: Elaboracién Propia (2019)

6.5. Proceso de operacion (diagrama de flujo)
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En el diagrama de flujo se detalla el proceso de operacién con simbologias ANSI para
mayor entendimiento. Estos estan relacionados a las atenciones psicoldgicas. El cliente
ingresa al local hasta su paso por las personas que lo atenderdn durante su

permanencia en el Centro.

El proceso de operacién de la empresa SERVIFAMILY est4d compuesto por cinco

actividades las cuales procedemos a detallar:

a) Ingreso: los padres de familia llegan al establecimiento y se acercan al area de

orientacion
b) Recepcién de cliente y programaciéon de cita: la responsable del area se encargara
de recibir a los padres de familia y le brindara toda la informacion necesaria.

c) Busqueda de registro: la responsable verificara las citas programadas y distribuira a
los padres a las atenciones terapéuticas o talleres.

d) Atencion: se realizara la atencién de acuerdo con la cita programada las cuales
pueden ser de terapia o taller.

e) Programacién proxima cita: en el caso que necesite una nueva atencién se
procederd a la programacién de una nueva fecha.
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Gréafico N°19 Diagrama de Procesos
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No
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Terapia/ taller
Programacion
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servicios

|, [ salica | |

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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6.6. Certificaciones necesarias

Para la empresa escuela para padres (SERVIFAMILY) por el momento no se
requeriran de certificaciones, Unicamente cada profesional que ofrezca el servicio
psicolégico debe estar titulado, colegiado y habilitado para ofrecer el servicio de atenciones

psicolégicas como establece la ley peruana.

De igual forma la empresa necesita de las certificaciones de defensa civil donde el ente

encargado es el INDECI.

6.7. Impacto en el medio ambiente
El presente trabajo tendra un impacto menor en cuanto al medio ambiente ya que los

archivos documentados seran reciclados para no contaminar el ecosistema.

Estos papeles que se registraran por cada atencion, asi como también las hojas de
evaluaciéon se archivaran por un periodo de 2 afios los cuales contaran con un respaldo

digital, posterior a ello se enviaran para su destruccion en una planta recicladora.

Para la ejecucion de reciclaje de otros tipos de materiales que puedan dafiar el

medio ambiente se instalaran tachos especializados para reciclaje con diferentes colores.

Azul Reciclaje (papel y carton)
Amarillo Reciclaje (plasticos y latas)
Naranja Reciclaje (organico)

Con el cuadro mostrado queremos alcanzar que el impacto en el medio ambiente
sea menor por los residuos que nuestra empresa en el proceso de operacion genera estos a

Su vez van a generar ingresos extras por este tipo de actividad.

Con ellos podemos recalcar que la empresa estd comprometida con el cuidado del
medio ambiente con las actividades que se pretenden desarrollar al largo de nuestro
funcionamiento, con este compromiso se busca fidelizar y orientar a los padres a que

repliquen este tipo de acciones durante la visita a nuestro local.
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CAPITULO VII
PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL

7.1 Constituciéon de la empresa (proceso, tramites, permisos y costos)
La empresa SERVIFAMILY ser& constituida como sociedad anénima cerrada (SAC)

para ello necesitaremos realizar los siguientes pasos:

1. Elaborar el acto constitutivo (minuta). - Este es un documento en donde los que
conforman una sociedad manifiestan su voluntad de constitucién de empresa y donde
sefalan todos los acuerdos respectivos a la empresa. El acto constitutivo costa del
pacto social y el estatuto, ademas de los insertos que se puedan adjuntar a posterior.
Requisitos:

e 02 copias del DNI de cada uno de los socios y cényuges.

e Original y 02 copias de Busqueda y reserva de nombre.

e Archivo (PDF, Word, Excel) en un USB con el giro del negocio y la lista de bienes para
el capital.

e Formato de declaracion jurada y fecha de solicitud de constitucién de empresas

Para ello hay que realizar el tramite en una notaria con los requisitos y solicitar el acto

constitutivo el tiempo de espera varia segun la notaria.

2. Abono de capital y bienes. - En esta parte es donde los socios abonan una cantidad
de dinero para la empresa para su funcionamiento entre otros.
Requisitos:

o DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigente.

e Formato de Acto Constitutivo.

Para el abono del capital se debe abrir una cuenta bancaria donde los socios puedan
realizar los depoésitos, también se pueden detallar la cantidad de bienes y los costos

gue pone cada socio a la empresa.

3. Elaboracion de escritura publica. - una vez que esta redactado la minuta se debe
derivar al notario publico para que puede elevar a escritura publica. Se generara la
Escritura Publica, Testimonio de Sociedad o Constitucién Social, que es el documento

gue da fe de que el Acto Constitutivo es legal. Este documento debe estar firmado y


https://www.gob.pe/271-busqueda-y-reserva-de-nombre
http://www.produce.gob.pe/documentos/mype-industria/cde/ficha-de-solicitud-constitucion-de-empresas.pdf
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sellado por el notario y tener la firma de todos los participantes de la sociedad, incluidos
los cényuges de ser el caso.

Requisitos:

¢ DNI, Pasaporte o Carné de Extranjeria vigentes.

e Formato de Acto Constitutivo.

e Depdsito o Boucher de abono en dinero.

Inscripcion en registros publicos. -Una vez obtenida la Escritura Pudblica, es
necesario llevarla a SUNARP para realizar la inscripcion de la empresa en los
Registros Publicos. Este procedimiento es realizado por el notario.

La Persona Juridica existe a partir de su inscripcion en los Registros Publicos.

Inscripcién al RUC de persona juridica. - El Registro Unico de Contribuyentes
(RUC) es el registro que lleva la SUNAT y que contiene nuestra informacién como
contribuyente (empresa), asi como el domicilio fiscal, actividad a la que la empresa
dedica, numeros telefénicos, u otros datos. El nimero de RUC es Unico y consta de
11 digitos y debe ser utilizado en todo tramite que se realiza ante la SUNAT.

El trdmite de inscripcién en el RUC, se realizarA de manera presencial por el

representante legal o tercero autorizado.

Requisitos:

DNI vigente o documento de identidad que corresponda, como Carné de Extranjeria,
Carné de Identidad emitido por el Ministerio de Relaciones Exteriores, Carné de
Permiso Temporal de Permanencia o Pasaporte con calidad migratoria para la
generacion de renta de fuente peruana, de ser el caso.

Original y fotocopia de Partida Registral Certificada (ficha o partida electrénica) por los
Registros Publicos. Dicho documento no podra tener una antigiiedad mayor a 30 dias
calendario.

Cualquier documento privado o publico en el que conste la direccion del domicilio
fiscal que se declara.

Si el tramite lo realiza una tercera persona, debera presentar, adicionalmente:

DNI vigente o documento de identidad que corresponda.

Carta Poder con firma legalizada notarialmente o autenticada por fedatario de SUNAT,
que lo autorice expresamente a realizar el tramite de inscripcion en el RUC (No sera
necesario exhibir el documento de identidad original del representante legal del RUC,

ni presentar fotocopia).


https://www.gob.pe/272-elaboracion-del-acto-constitutivo-minuta
https://www.gob.pe/es/7005
https://www.gob.pe/634
https://www.gob.pe/634

76

Los siguientes formularios correctamente llenados y firmados por el representante
legal:

Formulario 2119: Solicitud de Inscripcion al RUC o Comunicacion de Afectacion a
Tributos.

Formulario 2054: Representantes Legales, directores, Miembros Del Consejo
Directivo.

Formulario 2054-Anexo: Domicilio de los Representantes legales.

Formulario 2046: Declaracion de establecimientos anexos (solo en caso de requerir
establecimiento adicional para sus actividades).

Recuerda que debes mantener actualizados los datos de tu RUC declarados a la
SUNAT, principalmente, tu domicilio fiscal y tus datos de contacto (ndmeros de
teléfono fijo y movil, y correo electrénico), para recibir informacion de interés tributario

gue facilite el cumplimiento de tus obligaciones tributarias.

Una vez realizada toda la documentacion ante la SUNAT se nos entregara una ficha
CIR (comprobante de informacion registrada el cual contara con el sello respectivo

Es importante indicar que cuando entreguen el nhumero RUC, también solicitemos la
clave SOL (Codigo de Usuario y Clave de Acceso SOL), para realizar todos los

tramites, transacciones y pagos en SUNAT Virtual.

Registro de marca ante Indecopi. -
Este registro es importante ya que protegemos nuestra marca ante cualquier intento

de robo de nuestra marca para ello debemos realizar los siguientes tramites:

Completar y presentar tres ejemplares del formato de la solicitud correspondiente (dos
para la Autoridad y uno para el administrado).

Indicar los datos de identificacién del(s) solicitante(s):

Para el caso de personas juridicas: consignar el nimero del Registro Unico de
Contribuyente (RUC), de ser el caso.

En caso de contar con un representante, se debera de indicar sus datos de
identificacion y sera obligado presentar el documento de poder.

Sefialar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo referencias,
de ser el caso).

Indicar cudl es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto, tridimensional,

figurativo u otros).


http://www.sunat.gob.pe/orientacion/formularios/ruc/f-2054.pdf
http://www.sunat.gob.pe/orientacion/formularios/ruc/f-2054.pdf
http://orientacion.sunat.gob.pe/images/imagenes/formularios/f-2054-Anexo.pdf
http://orientacion.sunat.gob.pe/images/imagenes/formularios/f-2046.pdf
http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes
http://www.indecopi.gob.pe/web/signos-distintivos/formatos-y-solicitudes
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Si la marca es mixta, figurativa o tridimensional se debera adjuntar su reproduccion
(tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de ancho en blanco y negro
0 a colores si se desea proteger los colores).

De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al correo
electrénico: logos-dsd@indecopi.gob.pe (Formato sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y
bordes entre 1 a 3 pixeles).

Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea distinguir con el
signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la que pertenecen. Para saber las
clases a las cuales pertenecen los productos o servicios a distinguir, se sugiere
entrar al buscador PERUANIZADO.

En caso de una solicitud multiclase, los productos y/o servicios se deben indicar
agrupados por la clase, precedidos por el nimero de clase correspondiente y en el
orden estipulado por la Clasificacion Internacional de Niza.

De reivindicarse prioridad extranjera sobre la base de una solicitud de registro
presentada en otro pais, debera indicarse el nUmero de solicitud cuya prioridad se
reivindica, asi como el pais de presentacion de la misma. En esta situacion
particular, se debera adjuntar copia certificada emitida por la autoridad competente
de la primera solicitud de registro, o bien certificado de la fecha de presentacion de
esa solicitud, y traduccién al espafiol, de ser el caso.

Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es equivalente al
13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto es S/.
534.99 Nuevos Soles.

Permisos necesarios.
1. Certificado de defensa civil.

2. Licencia municipal de funcionamiento.

Requisitos:
e Formato de Solicitud.
e Copia de DNI y ficha de RUC.
e Vigencia de poder del representante legal (si se trata de una persona
juridica con una antigiedad de 30 dias).
e Copia de autorizacion sectorial respectiva, de ser el caso.
e Copia de titulo en el caso de servicios relacionados con la salud.

¢ Certificado de defensa civil, segun sea el caso.


http://servicio.indecopi.gob.pe/appNIZAWeb/
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3. Licenciatura de personal profesional
En este punto el personal encargado del &area psicologica debe contar
obligatoriamente con la licenciatura habilitada para ejercer el cargo.

Costos

Los costos de la empresa SERVIFAMILY para los registros y demas procedimientos
se detallan a continuacién en la siguiente tabla N.° 21. En ella se han considerado el
costo de elaboracién del proyecto, asi como también capacitaciones del personal e
imprevisto varios de 10% del total de costos intangibles. De igual forma software
para computadoras que el centro tendra en sus instalaciones para uso del personal.

Tabla N°21 Costos intangibles de la empresa SERVIFAMILY SAC

Blsqueda S/. 5,00
Reserva de nombre S/. 20,00
Elaboracién de minuta y escritura publica Sl. 280,00
Licencia de funcionamiento S/. 108,00
Licencia para publicidad/letrero S/. 80,00
Certificado de defensa civil S/. 150,00
Registro de nombre comercial S/. 535,00
Software de computo Sl. 1.200,00
TOTAL S/. 2.378,00

Fuente: Elaboracion Propia (2019)

7.2 Obligaciones (tributarias y laborales)

El régimen que se escogera para el presente proyecto de investigacion es el
régimen especial de impuestos a la renta de tercera categoria, REMYPE, en el cual

tendremos limitaciones por la cantidad de ingresos hasta S/. 525,000.

Tasas de Impuesto:
e Impuesto General a las ventas (IGV) 18%

¢ Impuesto a la renta seré el siguiente:
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Tabla N° 22: Paio Imiuesto ala Renta

Pagos a cuenta mensuales Coeficiente o 1.5%

Impuesto a la renta anual 29.5%

Fuente: SUNAT (2019)

Ingresar al portal de SUNAT www.sunat.b.pe., colocar la Clave SOL y

dirigirse a “Declaracion y pago” donde se ubica el formulario de IGV-Renta
Mensual se llenaran datos y el cargo de la cuenta bancaria, lo cual servira para

realizar el pago de los impuestos por un “Numero de pago Sunat”.

Segun (PromPyme, 2016) sefiala que el 02 de Julio del 2013, el Congreso
de la Republica promulgé la Ley N° 30056 “Ley que modifica diversas leyes para
facilitar la inversion, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento
empresarial’. Este tiene entre sus objetivos establecer el marco legal para la
promocidon de la competitividad, formalizacién y el desarrollo de las micro,
pequefnas y medianas empresas (MIPYME). Incluye modificaciones a varias leyes
entre las que esta la actual “Ley MYPE” D.S. N° 007-2008-TR. “Texto Unico
Ordenado de la Ley de Promocion de la Competitividad, Formalizacién y
Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente” De
acuerdo con la ley, el tipo de empresa ya no se definira por la cantidad del
namero de trabajadores, sino por las ventas, beneficiando a la microempresa,
pues se encontraba limitada en la contratacion de personal a una cantidad de 10.
Es importante sefialar que durante los primeros tres afios de inscripciéon en el
REMYPE (Registro Nacional de la Micro y Pequefla empresa), no seran
sancionadas al primer error laboral o tributario, ya que podrdn enmendar este sin
ser sancionados. El estado esta obligado a comprarle a las MIPYMES, al menos
el 40% de sus necesidades. Esta ley busca desarrollar a las micro, pequefias y
medianas empresas teniendo como objetivo principal el establecimiento de un
marco legal para promover la competitividad, formalizacion y el desarrollo de

estas.


http://www.sunat.b.pe/

Tabla N°23 Régimen Tributario

Tipo Empresa

Ventas anuales

Ley MIPYME - LEY N°®
30056

Micro Empresas

Vfentas hasta un maximo

Desaparece el parametro
de nimero de

de 150 UIT .
trabajadores
_ Ventas entre 150 UIT vy Todo se mide por las
Pequefias Empresas 1,700 UIT ventas anuales
Ventas entre 1,700 UIT y Aparece la categoria
Medianas Empresas 2,300 UIT Mediana Empresa

Fuente: SUNAT (2019)

Comprobantes de Pago:

Documentos para proveedores al comprar productos:

e Factura.

¢ Tickets con RUC, numero, nombre y el monto del impuesto.

Documentos para clientes:

e Boleta de venta, o tickets electrénicos.

e Facturas electron

icas.

e Guias de remisién remitente y/o transportista.

Libros y registros:

80

e En cuanto a los libros contables en el REMYPE, si los ingresos netos

anuales fueran hasta S/. 525,000 llevara:

¢ Registro de Ventas e Ingresos

e Registro de Compras

e Libro Diario de Inventario y Balances

¢ Libro de consignaciones

e Libro de Planillas

Formatos fisicos:

e Requiere su legalizacion en una notaria.

e Su llenado puede ser manual o se puede imprimir en hojas sueltas las

que luego son empastadas.
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7.3 Estructura organizacional
La estructura de la empresa de servicios SERVIFAMILY SAC esta disefiada para el

buen funcionamiento de todas las areas y que estas se relaciones de manera eficaz.

Como la empresa inicia sus operaciones en el mercado siendo nueva, no
contaremos con un numero alto de profesionales ya que esto genera mas costos para la
empresa, pero a medida que la empresa vaya adaptandose al mercado, siempre y cuando
exista mas demanda, aumentariamos mas personal profesional. En el siguiente diagrama

se muestra la estructura de la empresa.

Gréafico N°20 Organigrama de la empresa SERVIFAMILY SAC

Junta general de
accionistas

Gerencia general

Personal de
Limpieza y - Contador externo
vigilancia

Area de
orientacion

Area de operacion

Terapia

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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7.4 Descripcion de funciones

1. Junta general de Accionistas.
La funcién de la junta general de accionistas es administrar y fiscalizar los
recursos de todos los socios que estan involucrados en la empresa. Donde
se toman decisiones de funcionamiento correspondientes a la empresa y

estas deben registrase en acta de reunién con todos los accionistas.

2. Gerencia general.
Su funcién principal es coordinar y ordenar todas las funciones de cada area,
asi como realizar evaluaciones perioddicas de todas las areas, desarrollara
todas las estrategias a corto y largo plazo para el cumplimiento de los
objetivos estratégicos. La gerencia general coordina con el érea
administrativa para asegurar el buen funcionamiento de las areas de la

empresa.

3. Contador externo.
La funcion principal del contador externo es realizar de manera mensual y/o
anual cumplir con las actualizaciones contables de la empresa, asi como
presentar todos los estados financieros de la empresa ante la entidad

pertinente.

4. Areade orientacién

Su principal funcién es de informar, verificar y programar citas.

5. Area operaciones
Esta se encarga de realizar los talleres y terapias de acuerdo con el

requerimiento de las familias

6. Personal de seguridad y limpieza.

La funcion principal es realizar el mantenimiento y cuidado del local.
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CAPITULO VIlI
PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

8.1 Inversiones (estructura)

En este apartado detallamos la estructura de nuestra inversion. La inversién
sera solventada por los socios en una 70% y el 30% de una entidad bancaria que
detallaremos en el cuadro de amortizacion segun las evaluaciones de las diferentes

entidades bancarias. El monto de la inversion total asciende a S/. 69224,00 soles.

Tabla N°24 Tabla estructura de la inversién

Inversion tangible S/ 24.315,00
Inversion intangible Sl. 2.378,00
Capital de trabajo S/, 42.531,00
Total, inversiéon S/. 69.224,00

Fuente: Elaboracion propia (2019)

8.1.1 Inversion Fija Tangible
La inversion fija tangible no es mas que el dinero que se destina para la
compra de los bienes muebles y equipos que serdn necesarios para el
inicio de operacion de la empresa. En las siguientes tablas se detallara el
requerimiento de acuerdo al area, y cuyo monto total asciende a S/.24315,

00 soles.



Tabla N°25 Tabla Inversién Tangible

Area administrativa

Escritorio 1 350 350
Silla giratoria 1 200 200
Muebles con llave | 500 1000
Silla de atencion 2 80 160

Area de terapia

Laptop

Proyector

Escritorio 1 250 250
Silla giratoria 1 95 95
Muebles con llave |2 500 1000
Silla de plastico 10 25 250

el T aas

Area de talleres

Laptop 1 2400 2400
Proyector 1 1500 1500
Ecran con tripode |1 500 500
Micréfono

inalambrico 2 300 600




5000

Escritorio 1 250 250
Silla giratoria 1 95 95
Muebles con llave |2 500 1000
Silla de plastico 20 25 500

1345

Area de orientacion

Laptop 1 2400

2400

Impresora
multifuncional

1200

Caunter de

atencion 1 400 400
Silla giratoria 1 95 95
Silla de atencién 4 80 320
Mueble con llave 1 500 500
Sofé de espera 1 1200 1200

2515

Acondicionamiento de local

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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8.1.2 Inversién Intangible

La inversion intangible es el dinero que se destina a todo aquello que no
necesariamente es un bien fisico, si no perceptibles y que son necesarios

para el funcionamiento del proyecto. La inversion intangible asciende a

S/.2.378,00 soles.

Tabla N°26 Inversion Intangible

Blsqueda S/. 5,00
Reserva de nombre Sl. 20,00
Elaboracién de minuta y escritura publica | S/. 280,00
Licencia de funcionamiento S/. 108,00
Licencia para publicidad/letrero Sl. 80,00
Certificado de defensa civil Sl. 150,00
Registro de nombre comercial Sl. 535,00
Software de computo S/. 1.200,00
TOTAL S/. 2.378,00

Fuente: Elaboracion propia (2019)

8.1.3 Capital de Trabajo.

El capital de trabajo constituye los recursos financieros que la empresa
necesita para continuar funcionando y realizar sus actividades. En nuestro en

caso ha sido calculado a tres meses y cuyo monto total asciende a S/.

95340,00 soles.




Tabla N°27 Costos Fijos de la Empresa SERVIFAMILY SAC
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Honorarios mensuales de
los psicologos 3216 1 3216 |3216 3216 9648 38592
Asistente 1116 1 1116 |1116 1116 |3348 13392
Material educativo 3000 1 3000 |O 0 3000 12000
Utiles de oficina 100 1 200 |200 200 600 2400
16596 66384
Pagos de luz y agua 500 1 500 500 500 1500 6000
Utiles de oficina 100 1 100  |100 100 300 1200
Alquiler de local 3000 3000 |3000 3000 |9000 36000
Sueldos y salarios
personal indirecto 3775 1 3775 |3775 3775 11325 45300
Teléfono e internet 200 1 200 |200 200 600 2400
Articulos de limpieza 70 1 70 70 70 210 840
Publicidad 50 1 50 50 50 150 600
Contador 250 1 250 |250 250 750 3000
Mot T 2se3s | 95340

Fuente: Elaboracion propia (2019)

8.2 Ingresos y egresos

Este punto analizaremos nuestro ingreso mensual por cada servicio que ofrecemos.
Este se obtiene de las proyecciones de ventas anuales del proyecto. Ya anteriormente
establecidas en el capitulo V.



Tabla N°28 Proyeccién de Ingresos Primer Afio

Talleres

Talleres

modificacion de
conducta. 1920 1920 2400 2400 2400 2400 1920 2400 2400 2400 1920 1920
Talleres

psicoeducativos a
padres e hijos 1920 1920 2400 2400 2400 2400 1920 2400 2400 2400 1920 1920
Talleres de
atencion y
concentracion 1920 1920 2400 2400 2400 2400 1920 2400 2400 2400 1920 1920
Talleres de
autoestima y
habilidades

sociales 1920 1920 2400 2400 2400 2400 1920 2400 2400 2400 1920 1920

Terapias

Terapia familiar 1800 (1800 (2400 [2400 [2400 |2400 |1800 2400 [2400 |2400 |1800 |1800
Terapia de
lenguaje 1800 (1800 (2400 [2400 [2400 |2400 |1800 2400 [2400 |2400 |1800 |1800
Terapia cognitiva y
conductual 1800 |1800 |2400 |2400 |2400 [2400 |1800 2400 |2400 |2400 |1800 |1800

Terapiaindividual | 1800 |[1800 |2400 |2400 |[2400 |2400 |1800 2400 (2400 |2400 |1800 |1800

Total 14880 [14880 [19200 |19200 |19200 |19200 | 14880 19200 |19200 |19200 [14880 |14880 |208800
Fuente: Elaboracion propia (2019)




Ingresos S/208.800,0 | S/208.800,0 | S/219.240,0 | 230202,0

S/253222,2

Tabla N°29 Proyeccién de Egresos

Total gastos directo 66384 |66384 66504 66630 66894,6
Total gastos indirectos |95340 |95340 95340 |95340 |95340
Depreciacion 5038 [5038 5038 5038 5038
Total 166762166762 |166882 |167008 |[167272,6

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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8.3 Deuda (Cuadro de amortizacion)

La empresa SERVIFAMILY SAC serd financiado en un 70 % con aporte de los accionistas y

30% una entidad bancaria.

Tabla N°30 Cuadro Servicio ala Deuda

Monto S/. 20.767,20

tasadeinterés TEA% 19% 0,19 TEM 1,46%
Tiempo 3 afios

Cuota: S/.745,81

0 s/. 20.767,20

1 s/. 20.324,62 s/. 442,58 s/. 303,24 | sl. 745,81
2 s/. 19.875,58 sl. 449,04 sl. 296,77 | sl. 745,81
3 s/. 19.419,99 s/. 455,60 s/. 290,22 | sl. 745,81
4 s/. 18.957,74 sl. 462,25 s/. 283,56 | sl. 745,81
5 sl. 18.488,74 s/. 469,00 s/l. 276,81 | sl. 745,81
6 s/. 18.012,89 s/. 475,85 sl. 269,97 | sl. 745,81
7 s/. 17.530,09 s/. 482,80 s/. 263,02| sl. 745,81
8 s/. 17.040,25 s/. 489,84 s/. 255,97 | sl. 745,81
9 s/. 16.543,25 s/. 497,00 s/. 248,82 | sl. 745,81
10 sl. 16.039,00 s/. 504,25 sl. 241,56 | sl. 745,81
11 sl. 15.527,38 s/. 511,62 sl. 234,20 sl. 745,81
12 sl. 15.008,29 s/. 519,09 sl. 226,73 | sl. 745,81

s/. 5.758,91 | s/. 3.190,86
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13 S/. 14.481,62 S/. 526,67 S/, 219,15 S/. 745,81
14 S/. 13.947,27 S/. 534,36 S/, 211,46 S/. 745,81
15 S/. 13.405,11 S/. 542,16 S/. 203,65 S/. 745,81
16 S/.  12.855,03 S/. 550,08 S/. 195,74 S/. 745,81
17 S/, 12.296,92 S/. 558,11 S/, 187,71 S/. 745,81
18 S/. 11.730,66 S/. 566,26 S/. 179,56 S/. 745,81
19 S/. 11.156,14 S/. 574,53 S/, 171,29 S/. 745,81
20 S/. 10.573,22 S/. 582,92 S/, 162,90 S/. 745,81
21 S/, 9.981,79 S/. 591,43 S/. 154,39 S/. 745,81
22 S/. 9.381,73 S/. 600,06 S/. 145,75 S/. 745,81
23 S/, 8.772,91 S/. 608,82 S/, 136,99 S/. 745,81
24 S/. 8.155,19 S/. 617,71 S/. 128,10 S/. 745,81
S/.  6.853,10 S/. 2.096,67
25 S/.  7.528,46 S/. 626,73 S/. 119,08 S/. 745,81
26 S/. 6.892,57 S/. 635,89 S/. 109,93| S/. 745,81
27 S/.  6.247,40 S/. 645,17 SI. 100,64 | S/. 745,81
28 S/, 5.592,81 S/. 654,59| S/ 91,22| S/. 74581
29 S/.  4.928,66 S/. 664,15| S/. 81,66| S/. 74581
30 S/.  4.254,81 S/. 673,85 S/. 71,97| S/. 74581
31 S/, 3.571,12 S/. 683,69 SI. 62,13| S/. 74581
32 S/.  2.877,46 S/. 693,67 SI. 52,14| S/. 74581
33 S/.  2.173,66 S/. 703,80 SI. 42,02 S/. 74581
34 S/. 1.459,58 S/. 714,07 SI. 31,74 S/. 74581
35 S/. 735,08 S/. 724,50 | SI. 21,31| S/. 74581
36 S/. -0,00 S/. 735,08| SI. 10,73 S/. 745,81
S/. 8.155,19 | S/. 794,58

Fuente: Elaboracion propia (2019)

En el cuadro anterior nos muestra el financiamiento, proporcionado por la

caja municipal de Ica la cual fue elegida dentro de 2 opciones por contar con las

mejores condiciones y tasa respectivamente.

Como podemos apreciar en la tabla siguiente la estructura de pago por periodo.



Tabla N°31 Cuadro Resumen de Servicio a la Deuda

Amortizacion 5.758,91 |6.853,10 |8.155,19 -
Intereses 3.190,86 2.096,67 | 794,58 -
Total 8.949,77 |8.949,77 |8.949,77 -

Fuente: Elaboracion propia 2019

8.4 Flujo de caja (economico y financiero)
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En este punto realizamos el flujo de caja de la empresa SERVIFAMILY SAC

en el cual podemos observar los ingresos y egresos de la empresa que nos ayudara

para el célculo y evaluacion del proyecto.

Tabla N° 32 Flujo de Caja Econémico de la Empresa SERVIFAMILY SAC

Ingresos

Ingresos por ventas 208800 208800 219240 230202 253222
Inversiéon 69224

Total ingresos 208800 208800 219240 230202 253222
Egresos

Total gastos directo 66384 66384 66504 66630 66894,6
Total gastos indirectos 95340 95340 95340 95340 95340
Depreciacion 5038 5038 5038 5038 5038
Total egresos 166762 166762 166882 167008 167272
Flujo de caja

econdmico -69224 42038 42038 52358 63194 85949
Préstamo bancario 20767,2

Amortizaciones -5758,90 -6853,10 -8155,19

Gastos financieros -3190,85 -2096,66 -794,57

Flujo de caja

financiero -48456,8 118208,23  18208,23  27784,23 46788,8 67903,88

Fuente: Elaboracion propia (2019)

8.5 Evaluaciones econdmicay financiera (VAN y TIR)

Para poder realizar los célculos de los indicadores, hemos realizado el

célculo de la tasa de descuento la cual nos ayudara a determinar si el costo del

capital ha sido el adecuado y cuanto beneficio brindara la implementacion del

proyecto
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Tabla N°33 Tasa de Descuento SERVIFAMILY SAC

. Capital propio |48456,80 | 70% 0,22 0,154 0,15
° Financiamiento | 20767,20 |30% 0,19 0,057 0,05
Total 69224,00 | 100% TD 0,20

Fuente: Elaboracion propia (2019)

La tasa de descuento obtenida ha sido de 20%

Indicadores econdmicos

El VAN econdémico asciende a S/ 88223,75 soles siendo un resultado positivo, lo
gue demuestra la viabilidad del proyecto.

El TIR resultante asciende a 64% lo que indica que el proyecto tiene una
rentabilidad suficiente para cubrir el WACC 20%.

Como se puede observar el B/C obtenido es de 2.27, lo que quiere decir que el

negocio es viable.
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Tabla N°34 VANE

VANE

S/. 88.223,75

TIR

64%

B/C

2,27

Fuente: Elaboracién propia (2019)

Indicadores financieros

El VAN financiero asciende a S/43.915,40soles siendo un resultado positivo, lo que

demuestra la viabilidad del proyecto.

El TIR resultante asciende a 48% lo que indica que el proyecto tiene una rentabilidad

suficiente para cubrir el WACC 20%.

Como se puede observar el B/C obtenido es de 1.76, lo que quiere decir que el negocio es

viable.

Tabla N°35 VANF

VANF

Sl.

43.915,40

TIR

48%

B/C

1,76

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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su narh}:.—;- ANEXO 1: FORMULARIO

SOLICITUD DE RESERVA DE NOMBRE DE PERSONA JURIDICA

sefiOR REGISTRADOR DEL REGISTRO DE PERSOMAS FURIDICAS:

wa, identificado con:

cwirJor [ ce O oteos We

e=n mi calidad ge [titular [ socio CJabogedo[] notasio [Jrepresentant= []] domidlisde en
distrito de Provincia de
,Ante Uid. com =] debido respeto me presento y digo:

SOLICITUD DE RESERVA DE NOMERE DE PERSONMA JURIDICA para:
Censtitucion O Modificacion de Estatuto O

Podra indicar hasts 03 nomores y de forma opoional sus comespondientes abreviaturas tratandose

de dencminacionesi

Solo 5= concederd la reserva de un nomibrs (com pleto o abrevisdo) de forma excluyente.

NOBABEE COMPLETD DE LA PERSONA JURIDICA | NOMERE ABREVIADD DE LA PERSOMA JURIDICA
OBLIGATORIO P OIONAL

[T
[T

TIFO DE FERSOMA JURIDICA: [Marque una opcicn)
O ==a O asoowcids Oszrt O cormé O = cre

O sac O errL O cooreraTva O oss

[0 omros |precisar el tipo de persons juridics)

MWOMERE (5] ¥ AFELLIDOS DE TOOOS LOS INTESRANTES DE LA FERSOMS JURITHCA EN COMSTITUOGN O
NOMERE DE L& FERSONA FURIDECA COMSTITLNDA BN CASO DE MODIFICAOGN DE ESTATUTOS O NOMBRE
[E LAS PERSOMAS AUTORIZADAS PARA LA FORMALIZAOON lietra imnprenis):

Lima, de el 20

Firmia del Solicitante

4 i pd el U eeE R el e g § B el et g e L goics et o ik, ol ik indhia b i (]
ik ol B Tk Opkr s Gl bR T D e o Mo e DL

1 Jeh
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(‘)
X e PERU [ Presidencia
n a del Consejo de Ministros

DIRECCION DE SIGNOS DISTINTIVOS
SOLICITUD DE REGISTRO DE MARCA DE PRODUCTO / SERVICIO Y/O

MULTICLASE

1. DATOS DEL SOLICITANTE N° de Solicitantes (En caso de ser mas de 1

solicitante llenar el anexo A

por cada solicitante adicional)

I:IPERSONA JURIDICA

I:I PERSONA NATURAL Tl 0 de em resa(*)(marque de corresponder):
M o Pd |iefia M liana d k

Nombre o Denominacion / Razén Social (conforme aparece en su documento de identidad o de
constitucién)

Documento de Identidad (marcar y llenar s|:e|g(m

Nacionalidad / Pais de Constitucion: corresponda):
Persona Natural: DNI C.E. PASAPORTE | Persona
Juridicas RUC

Representante Legal (Llenado obligatorio en caso de ser Persona Juridica):

Domicilio para envio de notificaciones en el Peru

Direccion:

Distrito: Provincia: Departamento:
Referencias de domicilio:

En caso de contar con el servicio de casilla electrénica, indicar el nimero de
usuario de cuenta (previa suscripcion de contrato en www.indecopi.gob.pe) [ Nudmero de teléfono fijo y/o
De llenar este campo, todas las notificaciones seran enviadas a esta casilla. celular

2. INFORMACION REFERENTE AL PODER DE REPRESENTACION (marcar la opcién de
corresponder):

(De tener el solicitante un documento de poder privado, se considerara como denominacion del solicitante lo sefialado en
el encabezado del documento de poder; en caso de tener una partida registral, se tomara la denominacién que consta en

dicha partida)

|:| Se adjunta documentacion que acredita representacion.

|:| Documentacion que acredita representacion ha sido presentada en el expediente N°:

(Este expediente no debe tener una antigiedad mayor de 05 afios, conforme a lo establecido en el articulo 40 de la Ley N°
27444)

D Bajo declaracion jurada informo que la facultad de representacidon se encuentra inscrita ante Sunarp, en

la Partida
registral N° Asiento N°
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3. PAGO DE TASA ADMINISTRATIVA (No llenar si adjunta voucher)

N° de comprobante

Fecha de pago

4. PRIORIDAD EXTRANJERA (marcar laopcién de corresponder):

I:I Marcar este recuadro si reivindica Prioridad Extranjera (Llenar ANEXO C)

5. INTERES REAL PARA OPOSICION ANDINA (llenar s6lo de ser el caso):

5.1 Esta solicitud se presenta para acreditar el interés real de la oposicién formulada en el(los) Expediente(s) N°

5.2 Clase(s)

(*) De acuerdo con el D.S. 013-2013-PRODUCE sera considerada como micro empresa, aquella que tenga ventas anuales no
mayor a las 150 U.l.T.; pequefia empresa, aquella que tenga ventas anuales no menor a las 150 U.I.T. ni mayor a las 1700 U.I.T y
mediana empresa, aquella que tenga ventas anuales no menor a las 1700 U.I.T. ni mayor a las 2300 U.I.T

6. DATOS RELATIVOS A LA MARCA A REGISTRAR

6.1. Tipo de Marca:
|:| Denominativa (compuesto sélo por
palabras y/o nimeros)

Denominativa con grafia
(compuesta por una 0 mas palabras con
un tipo de letra particular, con o sin
color)

]

Mixta (combinacién de palabras y
elementos gréaficos)

|:| Tridimensional (constituida por
envases u otras formas, vistas de todos
sus angulos)

|:| Figurativa (compuesta s6lo por una o
mas figuras, con o sin colores)

|:| Otros:

6.2. En caso de haber marcado la

opcion DENOMINATIVA,
escriba la denominacion a
solicitar

6.3. Reproduccién del Signo

En caso de haber marcado la opcién

DENOMINATIVA CON GRAFIA,
MIXTA, FIGURATIVA (0]
TRIDIMENSIONAL, insertar la

reproduccion de la marca.

Se sugiere enviar copia fiel del mismo logotipo
al correo: logos-dsd@indecopi.gob.pe (formato
sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y bordes entre 1 a
3 pixeles)

Se consideraran los colores que se aprecian en la
reproducciéon adjunta, salvo comunicacién en
contrario en cada expediente.

reproduccion adjuntada)

6.4. Precise si desea proteger el color o colores como parte de la Marca:
(en caso de NO MARCAR alguna opcién, y de contener el signo algin color, se protegeran éstos conforme aparecel

SI[] NO [ ]

6.5. LISTA DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS (De solicitar una marca multiclase, debera pagar una tasa de tramitacién p
clase en la que solicita el registro. Asimismo, es responsabilidad del usuario la correcta inclusion de los productos y/o servicic
solicitud y su posterior verificacion en la Gaceta electrénica del Indecopi)

Clase

Productos y/o servicios (se sugiere consultar la lista de productos y servicios de la Clasificacion de Niza en ¢
buscador PERUANIZADO que se encuentra disponible en la pagina web del Indecopi))

De no ser suficiente el espacio anterior, indicar las clases, productos y/o servicios adicionales en el ANEX
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7. EIRMA DEL SOLICITANTE O DEL REPRESENTANTE, DE SER EL CASO

Firma

(conforme aparece en su documento de Nombre y/o calidad del firmante
identidad)

IMPORTANTE: Toda informacion consignada en esta solicitud se considera cierta, en atencién al Principio de
presuncién de veracidad reconocido en el Texto Unico Ordenado de la Ley N° 27444, Ley del Procedimiento
Administrativo General, la misma que estara sujeta a fiscalizacién posterior.

EXAMEN DE FORMA: Dentro de los quince (15) dias habiles contados a partir de la fecha de presentacion de la
solicitud, la Direccién verificara si la misma cumple con todos los requisitos previstos en los articulos 50 y 51 del Decreto
Legislativo 1075.

Si la solicitud contiene todos los requisitos, la Direccion emitira la correspondiente orden de publicacion.

PLAZO DEL PROCEDIMIENTO:180 dias habiles contados desde el dia siguiente de la presentacién de la solicitud de
registro.

En cumplimiento de lo dispuesto por la Ley N° 29733, Ley de proteccién de Datos Personales, le informamos que los
datos personales que usted nos proporcione seran utilizados y/o tratados por el Indecopi (por si mismo o a través de
terceros), estricta y Unicamente para administrar el sistema de promocion, registro y proteccion de derechos de
propiedad intelectual (signos distintivos, invenciones y nuevas tecnologias, y derecho de autor) en sede administrativa,
asi como, de ser el caso, para las actividades vinculadas con el registro de usuarios del sistema de patentes, pudiendo
ser incorporados en un banco de datos personales de titularidad del Indecopi.

Se informa que el Indecopi podria compartir y/o usar y/o almacenar y/o transferir su informacion a terceras personas,
estrictamente con el objetivo de realizar las actividades antes mencionadas.

Usted podra ejercer, cuando corresponda, sus derechos de informacion, acceso, rectificacion, cancelacién y oposicion de
sus datos personales en cualquier momento, a través de las mesas de partes de las oficinas del Indecopi.




