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Resumen Ejecutivo

En los dltimos afios a nivel nacional se viene experimentando mas casos sobre depresion,
ansiedad y suicidios entre jovenes y adultos, dejando un claro mensaje que la salud mental esta
cada vez mas afectada. Estudios cientificos revelan que bailar aumenta la sensacién de felicidad
estimulando diferentes estructuras cerebrales que liberan sustancias beneficiosas para la salud,
por ejemplo, la dopamina un neurotransmisor que genera una sensacion de placer al instante. Por
ello, para atender a esta poblacion hemos creado “Tusuy Morena” que nace con el objetivo de ser
un aliado en el cuidado de la salud mental y la salud fisica, promoviendo el arte del baile,
desarrollando habilidades, y técnicas en los estudiantes como también el de promover la
confianza y autoestima en ellos. Nuestro objetivo a largo plazo no solo es lograr que nuestros
estudiantes sean expertos bailarines, también prepararlos para futuras presentaciones y
competencias, logrando ser la primera academia de baile en la ciudad reconocida por la calidad
de ensefianza y compromiso con sus estudiantes. En el presente trabajo se ha encontrado que la
empresa “Tusuy Morena” se ha encontrado en la capacidad de brindar el servicio planteado
cubriendo la cuota del mercado existente la cual fue determinada para el mercado potencial de
los distritos de lquitos, Belén, Punchana y san juan aledafios a la ciudad capital del departamento
de Loreto, lquitos el cual fue considerado el &mbito geografico de alcance del estudio;
proyectando en 5 afios a valores futuros un VAN positivo de S/76,315 y una TIR de 74.45%
superando el WACC de 20.00% y el COK de 15% cumplimentando viabilidad financiera en el

proyecto.



Introduccion

Mediante este proyecto de gestion se pretende ver la factibilidad de la creacién de una
Academia de Baile en la ciudad de lquitos, siendo su objetivo principal el de influenciar en los
jévenes y adultos para que practiquen el baile como una forma de eliminar el sedentarismo y
mejorar la calidad de su salud fisica y mental.

Nuestro proyecto inicia en el primer capitulo con la idea de negocio, que explica de
manera detallada a raiz de qué nace este proyecto, se presenta también nuestro modelo CANVA,
identificando los aspectos esenciales de nuestro modelo de negocio, asi como nuestra
justificacion. En el segundo capitulo se detalla el diagnostico del plan de negocio empleando las
Cinco Fuerzas de Porter para analizar el entorno competitivo de nuestro mercado; también
aplicamos el analisis PESTEL que identifica que factores externos afectaran nuestro negocio.

El tercer capitulo detalla el planteamiento estratégico, incluyendo nuestra mision, vision,
valores y objetivos, informacion importante para la toma de decisiones y trazar lo que debemos
hacer y qué camino seguir. Elaboramos una matriz FODA, técnica que nos permitira identificar
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, asi como las 3 fuerzas genéricas de Porter
para entender nuestro liderazgo, diferenciacion y la segmentacion de mercado. Finalmente,
presentamos un cronograma de actividades previas a su funcionamiento.

El capitulo cuatro presenta nuestro estudio de mercado, consideramos que es la parte mas
importante de nuestro proyecto, porque nos permitié conocer si nuestra idea de negocio tendria
aceptacion en el mercado. Para la investigacion se aplicé encuestas obteniendo informacion del
comportamiento del cliente, sus gustos y preferencias. Analizamos a nuestros principales
competidores, y en base a los resultados se conocid la oferta y la demanda.

En el capitulo cinco, se presenta los productos que ofreceremos, el precio con el que
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entrara al mercado, donde nos ubicaremos y cuales seran nuestras estrategias de promocién a
través de nuestro marketing mix. Formulamos la estrategia ANSOF que nos permite identificar
nuestras oportunidades de crecimiento tanto como diversificar y expandir nuestro negocio y
proyectamos nuestras ventas con informacion del mercado local.

El capitulo seis presenta nuestro plan técnico, con informacion de la localizacion de la
academia, el tamario del negocio y la capacidad instalada que tiene nuestra infraestructura para
atender a nuestros clientes. Se detalla también el equipamiento necesario, los costos directos e
indirectos, las certificaciones y el personal necesario para iniciar nuestras operaciones. Ademas,
se describe a través de diagramas de flujo el proceso de ventas y de las clases de baile.

En el séptimo capitulo se realizo el plan organizacional y legal de la academia de baile,
donde se identificd los procesos, tramites y los certificados necesarios para operar legalmente;
asi como las obligaciones tributarias y laborales. Se encontrara también la estructura
organizacional y la descripcion de las funciones que debe cumplir cada colaborador para
asegurar su funcionamiento eficiente.

En el octavo y altimo capitulo se elaboro el plan econémico financiero de nuestro
proyecto con el objetivo de evaluar su viabilidad y rentabilidad, utilizando las herramientas
financieras del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), con esta

informacion analizaremos si nuestro proyecto es econémicamente rentable.
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Capitulo |

Definicion del Negocio

Idea del Negocio

Nuestra idea de negocio consiste en crear una innovadora Academia de Baile llamada
“Tusuy Morena”. Tusuy proviene de la palabra quechua y significa “bailar”, reflejando nuestra
pasion y compromiso con el arte del baile. Estara ubicada estratégicamente en Avenida Grau N°
1822 de la ciudad de Iquitos, limite entre los distritos de Iquitos y San Juan, donde ofreceremos
clases que duraran aproximadamente una hora y cincuenta minutos, a personas que oscilan entre
los 20 a 50 afios, y que deseen aprender y perfeccionar sus habilidades de baile.

A diferencia de las academias y gimnasios locales que ofrecen clases de baile aerébico y
zumba, nosotros nos enfocaremos en la autenticidad y precision de cada estilo de baile, desde la
salsa, bachata, merengue y cumbia, entre otros ritmos modernos, logrando que nuestro cliente se
convierta en un bailarin, siendo esto una forma de satisfacer la necesidad no cubierta
actualmente.

Las clases en Tusuy Morena seran dinamicas y atractivas, con coreografias que incluyen
una sucesion de movimientos y técnicas de pasos. Los grupos se formaran segun el estilo de
baile que elija el estudiante y utilizaremos estrategias de ensefianza efectivas como la imitacion,
la repeticion y la observacion. Tusuy Morena aspira en un futuro a participar en competencias de

baile a nivel local, nacional e internacional.
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Diagnostico de la Idea de Negocio

“Tusuy Morena” ingresara como una nueva empresa al mercado, estando consciente de la
importancia de entender los factores externos que pueden influir en nuestras operaciones y en
nuestro posicionamiento en el mercado. Este conocimiento nos permitird tomar decisiones
estratégicas y bien fundamentadas para minimizar los riesgos que no dependen de nosotros y que
estan fuera de nuestro control, con el objetivo de adaptarnos a los cambios y aprovechar las
oportunidades para asegurar el éxito y crecimiento de nuestra academia.

Nuestro pais actualmente viene atravesando desafios econdémicos y de inestabilidad
politica. Aunque el panorama pueda parecer desalentador, las tendencias positivas siguen en
aumento. Una de las méas notables es el creciente interés en un estilo de vida saludable, que se
centra en una alimentacion equilibrada y la practica regular de la actividad fisica. Esta tendencia

es especialmente favorable ya que nuestra propuesta es una forma divertida de hacer ejercicios.



Figura 1

Modelo Canva de la Idea de Negocio
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Clave Valor Clientes Clientes
e Instructores de Brindar clases |  Ofrecer clases | 4 creacién de un e Hombres y

baile.

e Proveedores de
equipos de
sonido y otros

para la

implementacion.

e Empresas de
marketing
digital.

e Profesionales en
medicina,
nutricion y
psicologos.

e Otras empresas
preocupadas por
la salud fisica y

emocional.

de baile.
Seguimiento al
estudiante de su
aprendizaje.
Capacitacion
constante a los
instructores.
Promociones,
sorteos y

descuentos.

de baile de alta
calidad.

e Proporcionar
una forma
divertida de
socializar.

e Asesoriasy
talleres
relacionados a
la salud fisica
y emocional.

e Creacion de

eventos libres.

ambiente amigable
y acogedor.

e Mantener
comunicacion
constante con los
estudiantes.

e Fidelizar mediante
promociones de
pago, premios y
sorteos.

mujeres entre
20 a 50 arios de
edad,
dependientes o
independientes,
que quieran
aprender y
perfeccionar su
baile con
estilos y
técnicas e
interesados en
mantener un
estilo vida

saludable
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Recursos Claves

Canales

e Aporte de socios.

e Financiamiento a traves de bancos.
e Instructores de baile calificados.

e Personal administrativo capacitado.
e Infraestructura, equipos y ambientes

adecuados.

e Presencia activa en redes sociales.

e Espacio fisico donde se desarrolla las
clases.

e Péagina web, redes sociales y
publicidad local.

e Participacién en eventos locales.

e Recomendaciones de boca a boca.

Estructura de Costos

Flujo de Ingresos

e Alquiler de local.

e Remuneracién a los instructores y al
personal administrativo.

e Adquisicion de equipo y otros para la
implementacion del local.

¢ Gastos de marketing, mantenimiento

y servicios basicos.

e Pagos de cuotas mensuales.

e Pagos por clases individuales o en
pareja.

e Talleres especiales, y eventos de

baile.

Justificacion del Plan de Negocio

El plan de negocio es una propuesta innovadora que permitira brindar a la poblacion

loretana un servicio de entretenimiento diferente y beneficioso para mejorar sus técnicas de baile

en los diferentes estilos, asi como ayudarles a mantener un buen estado de salud fisico y

emocional, aspecto que se ha visto particularmente afectado en la poblacion en los dltimos afios

debido a la pandemia del COVID 19. El bailar ayuda a reducir los niveles de estrés y ansiedad
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aumentando la sensacion de felicidad, al ser el baile y la tristeza incompatibles, el bailar impide
que nos invada los pensamientos negativos.

Un estudio sobre la relacion entre la musica y las emociones de la Universidad de
Londres demostro que bailar provoca mayor felicidad que ir al gimnasio o salir a correr, y es que
mover el cuerpo al ritmo de la musica favorece las funciones cardiovasculares, permite mejorar
la coordinacion, potencia el aprendizaje generando nuevos circuitos neuronales, estimula la
memoria, la imaginacién, la creatividad y la atencién.

Para realizar la investigacion los sujetos asistieron a clase de baile de manera habitual
durante un tiempo determinado. Cuando terminé el experimento, el equipo comprobd que se
encontraban mejor emocionalmente, que los sintomas psicoldgicos habian disminuido, ademas
los participantes aseguraron sentirse felices. (Diario, 2023)

Tusuy Morena, es un plan de negocio estratégico al estar dirigido a personas de entre 20 a
50 afios, un grupo demogréfico que muestra una creciente conciencia y disposicion por cuidar su
salud, ofreceremos clases mas interactivas para crear una experiencia unica que no solo
beneficiara a los alumnos y a la empresa, también a la sociedad al generar oportunidad de

empleo a la poblacion loretana.



Capitulo 11

Diagnostico del Plan de Negocio

Andlisis del Microentorno

Para el buen funcionamiento de nuestra academia de baile, en “Tusuy Morena”
aplicaremos las cinco fuerzas de Porter, analisis que nos permitira conocer nuestras fortalezas y
debilidades para aprovechar las oportunidades y reducir las posibles amenazas que se presenten
en el mercado y que esten relacionados con el sector de las academias de baile.

Las reglas de la competencia estan contenidas en cinco fuerzas de Porter, la entrada de
mas competidores, la amenaza de los sustitutos, el poder negociador de los compradores, el
poder negociador de los proveedores y la rivalidad entre los competidores actuales. (Porter,
2014)

A continuacion, se muestra el modelo de la teoria de las cinco fuerzas de Porter.

Figura 2

Las 5 Fuerzas de Porter
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Megociacion clientes

= Poder de nepociacion da los
clientes.

= Amenaza de entrada potencial
de nuevos participantes.

Muevos participantes

Poder de Negociacion de los Clientes

Consideramos el poder de negociacion de los clientes alto, esto debido a que, en la ciudad
de Iquitos existen varias academias de bailes con diferentes opciones y alternativas similares a
nuestra propuesta, y de no satisfacer las perspectivas de nuestros clientes, estos pueden conseguir

un servicio similar al nuestro con precios que no implican un alto costo para el consumidor.

Ademas, se puede encontrar en el mercado otros servicios sustitutos donde el cliente
puede ejercitarse a través de bailes o practicar rutinas aerobicas; por ello, es importante que
nuestra empresa ofrezca un valor agregado al consumidor que lo diferencie de la competencia y
que genere identificacion con la marca y su fidelizacion.

“Tusuy Morena” se diferenciara de la competencia porque ofrecera atencion
personalizada y dedicacion en cada estilo de baile, utilizando técnicas que buscan perfeccionar

sus habilidades en ritmos como la salsa, merengue, bachata y cumbia, en horarios flexibles, con
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precios accesibles y personal capacitado aunado a ello nuestra infraestructura amplia y comoda

para que se desplacen con toda libertad.

Poder de Negociacién de los proveedores

Esta fuerza competitiva del poder de los proveedores resulta alta en lo que respecta a los
instructores que son lo méas importante para nuestra academia de baile, son relativamente
escasos, entonces eso les da una ventaja para cobrar sus servicios a un costo elevado y elegir a
gue empresa prestar el servicio.

Incluiremos a los intermediarios, en este caso a los influencers, que a través de sus

plataformas de redes sociales promocionaran la academia, para aumenta la visibilidad.

Amenaza de Nuevos Competidores

La entrada de nuevos competidores es media, tomando en cuenta como competidores a
las empresas que ofrecen servicios con caracteristicas similares a los nuestros, siendo un factor
fundamental para el nuevo empresario considerar un elemento diferenciador para entrar en el
mercado y ganar participacion. Ademas; otra barrera son los profesores, que son muy pocos y
muchas veces ellos mismos han creado sus academias de baile o prestan servicios en academias
0 gimnasios con las que tienen alguna afinidad. Otro factor es la inversion inicial por tomar en
cuenta que incluye los permisos de funcionamiento y la infraestructura.
Amenaza de Productos Sustitutos

Tusuy Morena al ingresar al mercado se encuentra con una variedad de servicios
sustitutos en la ciudad de lquitos que estan dispuestos a reemplazar el servicio que ofrece nuestra
empresa, ya sea en precios o servicios similares, siendo las actividades que pueden sustituir

nuestro servicio como son los aerobicos y bailes de zumba que mezclan ritmos, considerando
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esta amenaza como media, al no existir netamente academias de baile que ofrecen clases con
estilos y técnicas para que el alumno aprenda a bailar un ritmo musical.
Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores directos lo consideramos medio porque existen
academias de baile, pero la mayoria destina su publico objetivo a nifios, y como se mencioné
anteriormente existe una variedad de servicios similares al nuestro, pero son productos sustitutos
que ofrecen bailes aerébicos 0 zumba y no un servicio personalizado de una técnica de baile.
Pero se debe tener en cuenta lo que ofrecen los competidores como promociones, servicios
extras, la infraestructura y la seguridad, ya que todo esto evalua el cliente para tomar la decision

de elegir su academia de baile.

Andlisis del Macroentorno
Su finalidad es evaluar influencias externas para adaptarlas como estrategias.
Andlisis PESTEL

El analisis PESTEL permite a las organizaciones evaluar los factores actuales y futuros
que inciden en el negocio, abarcando lo politico, econémico, social, tecnologico, ecologico y
legal. Este enfoque externo se utiliza para examinar oportunidades y amenazas, ofreciendo una
vision integral de la situacion comercial. Los resultados obtenidos a través del analisis PESTEL
proporcionan una perspectiva favorable para diversos aspectos como la investigacion de
mercado, estrategias de marketing, desarrollo de productos y la toma de decisiones estratégicas.
La herramienta se convierte asi en un recurso valioso para la formulacion de estrategias
empresariales informadas. (Amador-Mercado, 2022)

Figura 3
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Analisis PESTEL

Politico

Ecoldgico

Analisis politico. El actual gobierno politico desde sus primeros dias causo inestabilidad
en todo el pais, aunado a las protestas y huelgas, todo ello retrasa el crecimiento en las
inversiones; pero desde que el congreso desestimo la mocion de juicio politico en busca
de la vacancia de la presidenta provoco que los riesgos politicos a corto plazo
disminuyeran. Esto deberia menguar el alza de la inflacion y liberar el camino para un

repunte en la economia. (Republica, 2023)

Analisis economico. El Perl después de la pandemia de la COVID-19 sigue afrontando
amenazas como el impacto del cambio climatico, las desigualdades persistentes, la
diversificacion econdmica, las limitaciones estructurales que limitan la creacion de
empleos formales. Para abordar los desafios estructurales, el Peru debe centrarse en
reducir el alto nivel de informalidad en el mercado laboral, dado que tres cuartas partes de
los trabajadores laboran en empleos de baja productividad, y en mejorar la calidad de los

servicios publicos bésicos. (Mundial, 2023)
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Analisis social. La pandemia trajo nuevos habitos, como el uso de la mascarilla, el
lavado constante de las manos y el mayor cuidado de la salud. Esto dltimo se ve reflejado
en el aumento en las visitas a los gimnasios.

La asistencia a estos establecimientos ya no solo ocurre para conseguir una figura
perfecta, ahora prima la prevencion y el cuidado de su salud, a eso se suma que ya no son
solo jovenes de hasta 35 afios los que tienen mayor presencia si no se observa a mayores
de 45 anos. El perfil ha cambiado, ahora las personas van muchas veces a la semanaay la
edad promedio ha subido, ambas cosas se deben a que, con la pandemia, nos dimos
cuenta de que una persona saludable, que hace ejercicio, es capaz de afrontar una
complicacion en la salud. Una persona desembolsa al mes en estos lugares
aproximadamente S/. 100.00 y al interior de pais el monto asciende a S/. 80.00. (Peru,

2023)

Situacion laboral en lquitos. La generacion de empleos de calidad es crucial en el
contexto actual de bajo crecimiento econémico, ya que impulsa los ingresos de los
hogares, reduce la pobreza y asegura un nivel adecuado de vida. La ultima Encuesta
Permanente de Empleo Nacional (EPEN) del INEI revel6 una pérdida de 54 mil empleos
a nivel nacional en el primer trimestre de 2023 en comparacion con el mismo periodo del
2022. Iquitos no es ajeno a esta problematica, entre enero y marzo del 2023, en la ciudad
de Iquitos, que concentra el 46.6% de la poblacion de la regidn Loreto, se contabilizaron
212 mil trabajadores, cifra 3.0% menor a lo registrado el afio pasado (218 mil). Esto
contrasta con lo observado en otras ciudades del oriente del pais, Pucallpa y Moyobamba,
donde el empleo creci6 0.5% y 1.3%, respectivamente. Aunque el empleo en Tarapoto

también disminuyd (-0.9%), esto se dio con menor fuerza que en Iquitos.
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Es esencial priorizar medidas que impulsen la formalizacién laboral para asegurar
que los trabajadores puedan ejercer plenamente su derecho a condiciones laborales justas
y dignas, acceso a seguridad social, proteccidn legal en el ambito laboral y oportunidades
de desarrollo profesional. (Verde, 2023)

Analisis tecnoldgico. La tecnologia ha desempefiado un papel fundamental en la
transformacion del panorama del marketing digital. La integracion de la tecnologia en el
marketing digital ha revolucionado la forma de trabajar de las empresas mejorando la
segmentacion a través de la publicidad programatica. La publicidad programatica utiliza
algoritmos para identificar y dirigirse a audiencias especificas en funcion de su
comportamiento, intereses y preferencias. Este enfoque es mas eficaz que la publicidad
tradicional. (Cloud, 2023)

Actualmente las empresas pueden comprender mejor a su publico objetivo e
incorporar estrategias digitales para estar a la vanguardia de las Gltimas tendencias
mostrando a traves de diversas plataformas digitales la variedad de servicios que se
ofrece de acuerdo con la necesidad del cliente lo que permitira fidelizarlos y crear ese
valor agregado.

Anélisis ambiental. La sobreexposicidon a altos niveles de ruido puede generar graves
efectos sobre la calidad de vida de las personas. Con relacion a la salud, uno de los
principales impactos es la pérdida o disminucion gradual de la capacidad auditiva. Esta
pérdida auditiva, pueden surgir otras limitaciones y dificultades que alteran la vida
cotidiana de las personas. En el Perd, la contaminacion sonora es un problema grave que
afecta a diversas zonas en todo el territorio. Tusuy Morena al ser una academia de baile

debe cuidar y evitar la contaminacion acustica, por lo que cumplira con los planes
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ambientales dispuestos no solo en la ciudad de Iquitos, sino nacionales e internacionales.
(PUCP, 2024)

Analisis legal. Las empresas para entrar al mercado deben cumplir con requisitos legales
para empezar su funcionamiento, y estar sujetos a permisos y licencias, por ello es
importante conocer las leyes y regulaciones y evitar consecuencias desfavorables a la
empresa que detengan o retrasen su inicio de actividad y mas aun que pongan en riesgo la

integridad de nuestros clientes y colaboradores.

También como academia de baile debemos cumplir la Ordenanza Municipal N°
012-2022-A-MPM que aprueba el Régimen de Prevencion y Control de la Contaminacion
Sonora en el distrito de Iquitos, aprobado el 22 de julio del 2022 por la alcaldia de la

Municipalidad Provincial de Maynas. (Maynas, 2022)



24

Capitulo Il

Planteamiento Estratégico

Mision

Nuestra mision es formar bailarines a traves de una ensefianza de calidad, impartida por
instructores capacitados que se enfocan en potenciar las habilidades ritmicas y expresivas de los

estudiantes, acompafiado con un cuidado de la salud fisica y emocional.
Vision

Ser una academia de baile reconocidos en la regién y todo el pais, destacando en la
ciudad de Iquitos por nuestra pasion y compromiso, que resalta por su esfuerzo de brindar un

ambiente de tranquilidad y seguridad, promoviendo habitos saludables e innovacion constante.
Valores

Pasion por el servicio
Nos esforzamos por ir mas alla de las expectativas de nuestros estudiantes, brindando
cada servicio con pasion y amor.

Disciplina

Ensefiar a nuestros estudiantes la importancia de la disciplina y la perseverancia en todos

los ritmos de baile siendo claves para alcanzar sus metas y mejorar sus habilidades de baile.
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Trabajo en Equipo

Fomentamos un ambiente de apoyo y colaboracidn entre estudiantes e instructores para
crear un equipo unido basado en la confianza.
Orientacidn al cliente

Entender y escuchar las necesidades de nuestros clientes para proporcionarles un servicio
personalizado que se adapte a sus objetivos y aspiraciones de baile.
Innovacion

Nos comprometemos a evolucionar y adaptarnos a las Ultimas tendencias en baile para
beneficiar a nuestros alumnos y mantenernos a la vanguardia mediante la mejora continua y la

busqueda constante de nuevas formas de ensefiar.

Objetivos Estratégicos Generales
Nuestro objetivo primordial en el primer afio de iniciar nuestra actividad es promover
el baile, no solo como una actividad recreativa, sino como un elemento fundamental en la vida
cotidiana de las personas, ayudandoles a expresarse, mantenerse activos y a conectarse con los
demas.

Obijetivos a Corto plazo

- Identificar y cubrir las brechas de servicios no cubiertos por la competencia, ya sea
mejorando los servicios existentes o introduciendo nuevos.

- Establecer alianzas con centros especializados para proporcionar a nuestros estudiantes
recursos para el cuidado de su salud fisica y emocional, al estar relacionado el baile como

una actividad integral que beneficia tanto el cuerpo y la mente.
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Fidelizar nuestra marca en la mente de nuestros clientes para aumentar nuestra
participacion en el mercado y mejorar nuestro rendimiento econémico a través de la

satisfaccion y lealtad de nuestros clientes.

Objetivos a Mediano Plazo

Aumentar el nimero de estudiantes matriculados en un 10% hasta finales del afio 2025, a
través de campafias publicitarias efectivas que resalten los beneficios que nuestra
academia ofrece.

Alcanzar una rentabilidad superior en los préximos dos afios, mediante una gestion

eficiente y una oferta de servicios atractiva.

Desarrollar una imagen de marca sélida centrada en satisfacer las necesidades de nuestros
clientes, haciendo uso de las herramientas tecnoldgicas actuales para aumentar nuestra

visibilidad y atraer a un publico més amplio.

Objetivos a Largo Plazo

Expandir después de 5 afios de operaciones nuestra academia baile abriendo una sucursal
en el distrito de San Juan, una zona de rapido crecimiento en la ciudad de Iquitos.
Aspiramos convertirnos en la primera academia de baile de la ciudad de Iquitos que esté
certificada para participar en campeonatos de baile nacionales e internacionales.
Lanzamiento de programas corporativos para empresas, que incluyan servicios adicionales

de asesoria y complemento nutricional.
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Matriz FODA

El andlisis FODA es una lista de fortalezas y debilidades de una organizacién analizando

sus recursos y capacidades, asi como una lista de amenazas y oportunidades que se identifica con

el anlisis de su entorno. (Mirabal, 2024)
Figura 4

Matriz FODA

Matriz FODA — Tusuy Morena

Oportunidades

Amenazas

- Aumento de personas que adoptan estilos
de vida saludable.

- Aumento de empresas que buscan alianzas
para mejorar la salud de sus trabajadores.

- Mejorar los servicios que ofrece la
competencia o mejorar las actuales.

- Aprovechar la demanda no cubierta en el
mercado por la competencia.

- Nuevas tecnologias permiten implementar

0 mejorar las estrategias de marketing.

- La inestabilidad econémica y politica que
atraviesa el pais.

- Falta de apoyo del Gobierno Regional para
la realizacion de competencias de baile.

- Gimnasios que ofrecen servicios
complementarios con trayectoria y
experiencia en el mercado.

- Variedad de servicios sustitutos.

- Nuevos formatos y aplicaciones que
permiten aprender técnicas de baile sin salir

de su hogar.
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Fortalezas

Debilidades

- Contamos con una propuesta de valor
diferenciado.

- Alianzas con centros de salud para la
realizacion de chequeos médicos y soporte
psicoldgico a los clientes.

- Personal capacitado para el asesoramiento
de clientes.

- Ubicacion de la academia en un lugar
accesible y transitable, facil de llegar.

- Contar con la infraestructura adecuada
para la ensefianza.

- Precios economicos frente a la

competencia.

- No contar con un local propio.

- Falta de datos de clientes potenciales.

- Dependencia del instructor, en caso dejara
la academia.

- Disminucién de la inscripcion por parte de
los clientes en caso de cambiar de

instructor.

Estrategia Genérica de Porter

Tusuy Morena es un modelo de negocio que basara su estrategia en la diferenciacion para

lograr una posicion ventajosa frente a la competencia, para ello, aplicaremos las estrategias

genéricas de Porter, siendo tres: liderazgo en costos, liderazgo en diferenciacidon y segmentacion

de mercado. Detallaremos en el siguiente cuadro nuestras estrategias.(Palma, s.f.)



Figura 5

Estratégica Genérica de Porter
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Las 3 Estrategias Genéricas de Porter

Liderazgo en Costos
Ofreceremos precios bajos
por inauguracion a los 10
primeros inscritos.
Descuentos en su
mensualidad a los clientes
que inscriban a un amigo.
Precios accesibles con
facilidades de pago:
mensuales, semanales y

diarios.

Liderazgo de Diferenciacion
Clases con aplicacion de
técnicas y movimientos segun el
tipo de baile elegido por el
cliente.

Entregaremos el link de las
clases grabadas para que el
cliente mejore sus técnicas de
baile.

Alianzas con centros de salud
para el cuidado de la salud

fisica y emocional.

Segmentacion de Mercado
Nos enfocaremos en los
clientes que tienen un trabajo
dependiente e independiente,
asi como estudiantes en
general que por falta de
tiempo tienen una rutina
diaria estresante, con el fin de
brindarles de forma
complementaria asesorias:
psicoldgicas, charlas sobre la
alimentacion y el cuidado de
la salud.

Tusuy Morena es un modelo de negocio que basara su estrategia en la diferenciacién para

lograr una posicion ventajosa frente a la competencia, para ello, aplicaremos las estrategias

genéricas de Porter, siendo tres: liderazgo en costos, liderazgo en diferenciaciéon y segmentacion

de mercado. Detallaremos en el siguiente cuadro nuestras estrategias.




Cronograma de Actividades

Figura 6

Diagrama de Gantt
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Actividad 18

Inicio de actividades

ACTIVIDADES OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRRE ENERO _
ETAPA1 PLANIFICAR
Actividad 1 Estudio de Mercado X
Actividad 2 Plan de inversion X X
Actividad 3 Asignacion del presupuesto X
Actividad 4 Desarrollo de las estrategias y el plan de Marketing X
Actividad 5 Determinar la cantidad de personal que se contratard X
ETAPA 2 ORGANIZAR
Actividad 6 Constitucion de la empresa X
Actividad 7 Adquisicion de los equipos, materiales y herramientas X
Actividad 8 Adquisicion de mueles y enseres X
Actividad 9 Seleccidn del capital humano y asignacion de funciones X
Actividad 10 | Presentacion de las estrategias al equipo X
ETAPA 3 IMPLEMENTACION
Actividad 11 | Amoblado del local X
Actividad 12 | Aplicacién del plan de Marketing X
Actividad 13 | Asignacién de horarios a los instructores X
Actividad 14 | Asignacion de funciones al personal administrativo X
Actividad 15 | Capacitacion al capital humano X
ETAPA 4 FUNCIONAMIENTO
Actividad 16 | Supervision de la Seguridad y Salud en el Trabajo
Actividad 17 | Inauguracion del local



31

Capitulo IV

Estudio de Mercado

Oferta

En nuestra academia de baile nos enfocamos en atender a personas de entre 20 y 50
afios que disfrutan realizar actividades relacionadas con el baile y que tienen un genuino interés
en mejorar sus técnicas de movimiento. Actualmente en la ciudad de Iquitos existen otras
academias que comparten nuestro objetivo, por lo que nos enfrentamos al desafio de
destacarnos y liderar en el mercado, para ello es necesario reconocer quienes son nuestros
principales competidores directos y potenciales.

Competidores directos y potenciales

Los competidores directos y potenciales incluyen a las academias de bailes que sean
formales e informales y que estan establecidas en la ciudad de lquitos, entre las méas conocidas
e influyentes tenemos:

1. Academia de Baile Fusion lquitos

» Servicios: Clases de coreografia, clases para principiantes y lecciones
particulares.

» Ubicacion: Calle Augusto Freyre N° 537

» Atencion al cliente: De lunes a sédbados, de 16:00 a 21:00 horas.

» Costo del servicio: S/ 100.00 mensual.

2. Academia de Baile A Fuego Dance

» Servicios: Ofrece clases de zumba y rutinas de bailes.
» Ubicacion: Calle Alfonso Ugarte N° 613

« Atencion al cliente: De lunes a viernes, 08:00 a 21:00 horas.
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» Costo del servicio: S/ 100.00 mensual.

3. Academia de Baile Ritmo Color y Sabor

+ Servicios: Ofrece clases de zumba y danzas nacionales. También servicios
adicionales a empresas naturales y juridicas.

» Ubicacion: Calle Calvo de Araujo N° 1023

« Atencion al cliente: De lunes a viernes, de 09:00 a 13:00 y de 16:00 a 19:00
horas.

» Costo del servicio: S/. 70.00 mensual.

4. Loreto Dance Academy:

 Servicios: Ofrece clases de baile en los géneros de, salsa, bachatas y marinera
nortefia. También servicios adicionales como musicales, danzas clésicas y ballet.

» Ubicacion: Calle Loreto 861.

» Atencion al cliente: De lunes a viernes, de 08:00 a 13:00 y de 16:00 a 19:00
horas.

» Costo del servicio: S/ 140.00 mensual.

Demanda
Objetivo

El objetivo de realizar la investigacion de mercado es obtener informacion cualitativa y
cuantitativa relevante y precisa sobre las preferencias de nuestro pablico objetivo y el mercado
en el que se va a operar, esto nos permitira tomar decisiones y definir nuestras estrategias de
una manera solida.
Metodologia

Criterios de segmentacion:

e Geografico
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Habitantes de la ciudad de Iquitos, que residen en los distritos de Iquitos, San
Juan Bautista, Belén y Punchana, siendo un total de 191, 007 personas.
e Demogréfico:
Hombres y mujeres entre las edades de 20 a 50 afios, trabajadores dependientes
o independientes, estudiantes 0 amas de casa, de un nivel socioeconémico de medio a
alto que tengan habitos de practicar una vida saludable orientado a la actividad del
baile.
e Conductual:
Personas que le gusta la musica, interesados en bailar y aprender ritmos nuevos y
dispuestos a invertir en clases de baile para mejorar sus técnicas, asistiendo entre
semana o fines de semana a la academia.
Herramienta de investigacion
La herramienta de investigacién de mercado que utilizaremos es la ficha de encuestas, la
cual se presentaran en dos tipos de preguntas, abiertas y cerradas. Antes de ello se realizara el

tamafio de muestra:

Figura7

Tamafio de muestra




Tabla 1l

Tamaiio de la Poblacion

Tamario de la Poblacion (N) 191,007
Nivel de Confianza (k) 1.96
Probabilidad de éxito (p) 0.50%
Probabilidad de fracaso (q) 0.50%
Margen de error (e) 5.00%
Tamarnio de la muestra (n) 384

Nota: Tamafio de la poblacién, solo incluye los distritos de Iquitos, Belén, San Juany

Punchana. Fuente Instituto Nacional de Estadistica (INEI).

Figura 8

Resultado e Interpretacién Encuesta

1) ¢Cudntos afios tiene?
105 respuestas

®20-30
@ 3140
41-50

34

En el grafico se puede observar que, de las personas encuestadas un 46,7% representa la

mayoria de nuestro publico objetivo, siendo las edades entre 20 a 30 afios de edad.
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Figura 9

Resultado e interpretacion de encuesta - Género

2) ¢Cudl es tu género?
102 respuestas

@ Masculino
® Femenino

Respecto al género, en su mayoria nuestro publico es femenino, con un total del 71,6%,

mientras que el 28,4% representa el publico masculino.

Figura 10

Resultado e Interpretacién de encuesta - Residencia

3) ¢ En qué distrito reside usted?

104 respuestas

@ San Juan Bautista
® Punchana

@ Belén

@ Iquitos

Esta tercera pregunta nos muestra que el 61,5% vive en el distrito de San Juan Bautista,
siendo esto un dato de gran importancia para decidir el lugar donde funcionara nuestra

academia.
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Figura 11

Resultado e interpretacion de la encuesta — Asistencia a una academia de baile

4) ¢Actualmente asistes a una academia de baile?

103 respuestas

® sl
@ nNo

Con esta pregunta se deseaba saber si las personas encuestadas estan activas en el arte
del baile, en la cual un 78,6% nos confirmé que actualmente se encuentran asistiendo a una

academia de baile.

Figura 12

Resultado e interpretacion de encuesta — eleccion de Tusuy Morena

5) ¢Escogerias a Tusuy Morena como nueva opcion de academia para mejorar tus técnicas de
baile?

104 respuestas

® sl
@ NOo

Un 98,1% de las personas encuestadas confirmaron que si estan dispuestos a escoger a

Tusuy Morena como nueva opcion de academia para mejorar sus técnicas de baile.



Figura 13

Resultado e interpretacion de encuesta — eleccidn de horario de asistencia

6) ¢En qué horario considera usted que asistiria a nuestra academia de baile Tusuy Morena?
1017 respuestas

@ Madana
©® Tarde
Noche

Con esta pregunta se pretende conocer el horario de disponibilidad de las personas,

observandose que un 49,5% prefiere asistir en la mafiana y un 46,5% en la noche, siendo los

horarios mas demandados por las personas.

Figura 6

Resultado e interpretacion de encuesta — eleccion de ritmos

7) ¢ En cuales de los siguientes ritmos te gustaria mejorar tus técnicas de baile?
104 respuestas

Salsa 80 (76,9

Merengue 27 (26 %)

Bachatas 40 (38,5 %)

Cumbia 14 (13,5 %)

0 20 40 60 80
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Tusuy Morena pretende ofrecer 4 estilos de baile principales, y de la pregunta se obtuvo

que a un 76.9% tiene preferencia por la salsa, un 38.5% por la bachata, un 26% por el

merengue y solo un 13.5% por la cumbia.



Figura7

Resultado e interpretacion de encuesta - decision sobre el precio

8) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar ?

107 respuestas

@ s/.80.00
@ S/90.00
S/100.00

Con esta pregunta se pretende conocer el monto econémico que estarian dispuestos a

pagar por los servicios de la ensefianza de técnicas de baile, teniendo como resultado que un

98% pagaria S/ 80.00 soles.

Figura 8

Resultado e interpretacion de encuesta - eleccion de opciones de refrigerios

9) ¢Qué opciones de refrigerios ligeros te gustaria encontrar dentro de nuestras instalaciones en

"Tusuy Morena?"
104 respuestas

Agua y bebidas gasificadas 63 (60,6 %)

Smoothie y jugo de frutas frescas 83 (79,8 %)
Snacks ligeros y saludables

76 (73,1 %)

sandwiches regionales

También pretendemos ofrecer un servicio adicional como la venta de refrigerios

saludables referente a las preguntas sobre los gustos respondieron que el 79.8%, optan por

consumir Smoothie y jugos de frutas frescas, el 73.1% prefieren Snacks ligeros y saludables y

el 60.6% prefieren agua y bebidas gasificadas, siendo estas las opciones con mas demandas.
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Proyeccion de la demanda
Tusuy Morena, después de evaluar el tamafio de la poblacion que cumplen con la
caracteristica de los clientes objetivos segun su edad, NSE y ubicacién geogréfica, obtuvo un
resultado de nuestra poblacion objetiva de 10,968, a partir de esta informacion podemos obtener la
proyeccién de nuestra demanda. (INEI, 2018)
Tabla 2

Poblacion Objetiva

Poblacion total 191,007
NSE de la poblacién 22.0%
Rango de edades de la poblacion 26.1%
Poblacion Objetiva 191,007*22.0%*26,1% 10,968

Nota: Poblacion Loreto, solo incluye los distritos de Iquitos, Belén, San Juan y Punchana.
Fuente Instituto Nacional de Estadistica (INEI).
A continuacion, para que nuestra proyeccion sea mas exacta necesitamos conocer cual
es nuestro mercado potencial, identificando para ello a las personas que demandarian nuestro

servicio, para obtener este dato aplicaremos la pregunta 4 de la encuesta.



Tabla 3

Mercado Potencial

Pregunta

Opciones
Respuesta
%Encuesta=

Hombres y Mujeres con

Mercado Potencial:
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¢Actualmente asistes a una Cantidad encuestas

academia de baile?
SioNo
Si
81 (contestaron que si) /104
20 a 50 afios
Mercado Potencial

77.9%

8,542

Una vez obtenido nuestro mercado potencial, es necesario conocer que personas

estarian dispuestas a inscribirse en nuestra academia, por lo que debemos calcular el mercado

potencial por el nUmero de personas que contestaron “Si” a la pregunta 5 de la encuesta,

obteniendo nuestro mercado disponible.

Tabla 4

Mercado Disponible

Mercado Disponible

Pregunta ¢Escogerias a Tusuy Morena como nueva
opcidn de academia para mejorar tus técnicas
de baile?
Opciones SioNo
Respuesta Si
% Encuesta= 102 (contestaron que si) /104 98.1%
Hombres y Mujeres con 20 a 50 afios
Mercado Disponible 8,378

Para ser todavia méas exactos con nuestra proyeccion de la demanda, necesitamos saber



cuénto estarian dispuestos a pagar mensualmente por el servicio de clases de baile en nuestra
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academia, teniendo en cuenta para ese dato la respuesta de la pregunta 8, asi obtenemos nuestro

mercado efectivo.
Tabla5s

Mercado Efectivo

Mercado Efectivo:

Pregunta ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar

por nuestro servicio?

Opciones S/. 80.00, S/.90.00 0 S/. 100
Respuesta Salsa
% Encuesta= 102 (contestaron que si) /104 98.1%
Hombres y Mujeres con 20 a 50 afios
Mercado Efectivo: 8,217

Con esta informacion podemos trabajar la proyeccion de nuestra demanda anual, con

una proyeccion de 5 afios, considerando una meta del 2.05% anual (cuota del mercado a

criterio del empresario), con respecto al mercado efectivo al afio 2024.

Tabla 6

Meta (Cuota del Mercado)

Objetivo 2.05%
Poblacion 191,007
Poblacion Potencial 10,968
Mercado Potencial 8,542
Mercado Disponible 8,378
Mercado Efectivo 8,217
Mercado Objetivo (Mensual) 168
Mercado Objetivo (Anual) (168*12) 2,016
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Capitulo V

Plan de Comercializacion

Mercado

En los Gltimos afios la ciudad de lquitos viene experimentando un crecimiento en la
tendencia de las personas en mejorar su estilo de vida, cuidando su salud fisica y emocional, a
través no solo de actividad fisica sino también con el arte del baile. Este cambio de mentalidad
ha sido en parte una respuesta al impacto que nos dejé el COVID-19 y que nos ha recordado lo
importante de llevar una vida saludable y que mejor que a través del baile promoviendo la
actividad fisica y actuando como antidepresivo. (Peruano, 2021)

Como resultado de este cambio, han surgido numerosos negocios con la intencion de
brindar servicios y productos que ayuden a las personas a mejorar su calidad de vida. En ese
contexto nuestra academia de baile busca marcar la diferencia porque creemos que el baile no
solo es una actividad divertida, sino también una forma de mejorar la salud fisica y emocional
disfrutando al maximo de los beneficios que el baile aporta a la vida.

Segmentacion

En Tusuy Morena enfocamos nuestra segmentacion de mercado en hombres y mujeres
comprendidas entre los 20 a 50 afios, estd segmentacion se ha elegido porque en este rango de
edades la poblacién tiende a tener una estabilidad econdémica y a tomar conciencia de la
importancia de cuidar su salud fisica y emocional.

Al dirigirnos a este grupo demografico buscamos promover un estilo de vida saludable,

mediante la actividad fisica.
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Marketing Mix
Producto

Nuestra academia de baile Tusuy Morena ofrecera servicios disefiados para brindar a
nuestros clientes y publico en general una experiencia Unica, siendo nuestro principal enfoque

proporcionar técnicas de baile en cuatro estilos populares.

- Atributos: Ritmos Salsa, merengue, bachata y cumbia, a través de clases de baile con
profesores capacitados que ensefiaran las técnicas desde las mas basicas hasta los mas
avanzados, como valor agregado, el estudiante tendra acceso a clases grabadas y
videos de baile con técnicas y pasos a traves de nuestra plataforma digital para que
pueda practicar donde y cuando lo desee.

Figura 9

Clase de salsa individual
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Figura 10

Video de Bailes

Branding. Nuestro objetivo es lograr ser reconocidos en el mercado colocando la
marca en la mente del consumidor con la idea de que no hay mejor academia de baile
que Tusuy Morena. La fortaleza radicara en los comentarios reales de nuestros clientes
satisfechos que boca a boca compartiran su entusiasmo y satisfaccion con otras

personas.

Figurall

Branding

O ze . TR S

o> Me gusta () Comentar

(“’ Maria Isabel Valera Poémape
Buenas tardes, informes para aprender a bailar salsa para

principiantes, horarios y costo
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Soporte. Las redes sociales son herramientas digitales de gran importancia, por eso
crearemos una pagina web con informacion sobre la academia, que detalla los, precios,
horas y dias de atencidn, ademés podran acceder a la plataforma digital para revisar

clases grabadas, videos de baile de acuerdo con el nivel, entre otras actividades.

Figura 12

Pagina Web

v oS
RA
C widwte on by

BAILA SIN

YE

Aprende a bailar donde y cuando quieras.

Clases de baile online y corsografias que disinutards sin importor el nivel que
tengos 0 5t 1o qua buscas es solo mejoror tu técnico.

Figura 13

Videos de Baile
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Niveles del producto

Nivel bésico. Dirigido a personas que recién estén iniciando en el mundo del baile y
aun no se sienten fisicamente en forma. En este nivel aprenderén pasos basicos y
fundamentales en cualquier estilo de baile, con el objetivo de ayudarlos a desinhibirse y

disfrutar del movimiento al ritmo de la muUsica.

Figura 14

Nivel Béasico

Figura 15

Nivel Basico Salsa

Nivel intermedio. Aquellos estudiantes que ya tienen un conocimiento basico de las
diferentes técnicas y han dominado los pasos fundamentales estan listos para pasar a un
nivel intermedio donde nos enfocamos a perfeccionar los movimientos y pasos

aprendidos e incluir técnicas mas complejas para llevar el baile al siguiente nivel.
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Figura 16

Clases Nivel Intermedio

Nivel avanzado. En este nivel el bailarin es capaz de expresar emociones con su cuerpo
y seguir una coreografia. Ademas, ofreceremos la opcion de participar en competencias
de baile interno para aquellos que buscan un desafio adicional.

Figura 17

Clases Nivel Avanzado

pseria det movimiento

Logo. Para reforzar nuestra imagen y quedar grabado en la mente del cliente y publico
en general, nos diferenciaremos de la competencia con un logo y un slogan breve que

transmita la personalidad y valores de Tusuy Morena.
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Figura 18

Logo

L vifno e fuy piey.

Precio
Valor del Servicio
Iniciaremos el servicio con grupos que asistan tres veces por semana a un costo

mensual segun el tipo de servicio elegido:

- Nivel basico: S/ 80.00.
- Nivel intermedio: S/ 100.00.
- Nivel avanzado: S/ 120.00.
Se definio el valor teniendo en cuenta el precio del mercado que los clientes estan
dispuestos a pagar y la competencia.

Estrategia de precios: Por inauguracion:

- 50% de descuento en la primera matricula.

- Trae a un amigo o amiga y obtendra un descuento del 50% en su segunda mensualidad.



49

Figura 19

Promociones

Plaza
Punto de venta
El punto de venta serd fijo, en el local ubicado en el distrito de Iquitos, al 5 afio de
funcionamiento se proyecta abrir una sucursal en el distrito de San Juan Bautista.
Redes Sociales
En nuestra pagina web podran encontrar los horarios de clases por ritmo y los dias

que se desarrollan.
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Figura 20

Punto de Venta

"y o d
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¥ PJ 9 DE F DE BELEN
Parque I'_mrmﬂ OCTUBRE Combinzciones de teclzs  Datos del mapz 82024 Condic
Av. Grau 1822 oy LMTE
Av. Grau 1622
laza Baﬂ
Promocion

A través de nuestras redes sociales se difundira las estrategias promocionales para que
el publico conozca los servicios que ofrecemos, también nos enfocaremos en Facebook para
atacar segun la segmentacion de mercado.

Se entregara también volantes antes de la inauguracion de la academia en los centros
comerciales mas importantes de la ciudad para atraer al pablico que no se encuentra muy

familiarizado con la tecnologia, pero si interesados en el baile.



Formulacion Estratégica ANSOFF

Figura 21

Matriz ANSOFF
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Academia de Baile “Tusuy Morena”

Productos Actuales

Productos Nuevos

Penetracion en el Mercado

Diversificacion

- Lanzamiento de una campafia promocional por
inauguracion de la academia.

- Realizacion de estrategias para asegurar que los
estudiantes paguen la mensualidad a tiempo.

- Seguimiento a los estudiantes para asegurar el
pago de su mensualidad a través de descuentos

especiales.

- Evaluacién continua al estudiante
sobre su progreso.

- Ofrecer clases grabadas y videos de
baile a través de formatos
tecnologicos.

- Explorar nuevas fuentes de ingresos

como la venta de snack y bebidas.

Desarrollo de nuevos mercados

Desarrollo de nuevos productos

- Expansion en nuevos mercados cercanos como
la apertura de una sucursal en el distrito de San
Juan Bautista.

- Estrategias de marketing para la expansion.

- Monitoreo del rendimiento en mercados

cercanos.

- Introduccioén de alimentos
saludables.

- Creacion de camparias para resaltar
los beneficios de los nuevos
productos saludables.

- Evaluacion del rendimiento de los

productos saludables.
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Proyeccion de Ventas

Tabla 7

Proyeccion de ventas

Proyeccion de Ventas

Mercado total Iquitos, Belén, Punchana, San Juan 191,007

Nivel Socioeconomico Sector B 22.0% 42,022

Rango de edad Mayor a 20 26.1% 10,968

Mercado Potencial 779% 8,542

Mercado Disponible 98.1% 8,378

Mercado Efectivo 8,217

Mercado Objetivo Mensual 2.05% 168 Clientes
Mensual

Inscripcion por mes Por mes 168

Total. Proyeccién de ventas promedio mensual 168

Tabla 8

Proyeccion de Ventas por afio

Afo 1 ANo 2 Afo 3 Afo4 Afo5
Inscripciones 2016 2064 2136 2196 2268
Crecimiento Anual 3.00%

La proyeccion de Tusuy Morena esta proyectado a 5 afios con respecto al crecimiento anual del
3% del mercado, nos indica que en el primer afio tenemos proyectado tener 2016 alumnos

inscritos en nuestra academia.
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Capitulo VI:

Plan Técnico

Localizacion de la Empresa

Es importante para definir la localizacion de nuestra academia conocer donde se ubica
nuestro publico objetivo, es por ello, que se ha tomado en cuenta el resultado de nuestras
encuestas, donde mas del 60% de nuestros encuestados residen en el distrito de San Juan
Bautista, mientras que el resto se encuentra domiciliado en los distritos de Iquitos, Punchana y

Belén.

Figura 22

Ubicacion del Local

Caracteristicas del Lugar
Foto

Avenida Grau 1822

Costo de alquiler: S/. 1,500

mensuales

De una planta

162m2

Limite ente el distrito de lquitos y

San Juan

De acuerdo con las caracteristicas de cada lugar, se tomo la decision de ubicarnos

estratégicamente en Avenida Grau N° 1822, distrito de lquitos, muy cerca al limite con el
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distrito de San Juan. Esta ubicacidn nos permitira atender de manera efectiva a nuestro pablico
objetivo.

Este inmueble cumple con una serie de caracteristicas que lo hacen ideal para iniciar
nuestras operaciones, siendo el contar con una cochera y ambientes para adecuar los salones de

baile.

Tamarnio del Negocio

Para determinar el tamafio de negocio, se ha evaluado el espacio necesario de metros
cuadrados que se requiere para instalar las salas de baile con los equipos de sonido, el servicio
higiénico, la oficina administrativa con su equipo informatico, muebles y enseres. Se contara

con recurso humano para el funcionamiento adecuado de la academia.

1. Recursos Materiales:

- Salas de Baile: Se requerird 02 salas de baile implementados con equipo de
sonido, espejos y lockers para guardar las pertenencias de los estudiantes.

- Oficina Administrativa: Para albergar al equipo de trabajo, con mobiliario
basico y conexidn a internet.

- Equipos Informaticos: Se necesitaran computadoras para que el equipo de
trabajo pueda realizar sus tareas.

- Infraestructura de Comunicacion: Para facilitar la comunicacion entre los
clientes, estudiantes y el equipo de trabajo, se contara con equipos telefénicos
y acceso a internet.

2. Recursos Humanos:
- Administrador: Se contratard un administrador que se encargara de

planificar, organizar, controlar y supervisar el correcto funcionamiento y

uso de los recursos de la academia.



Capacidad Instalada
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- Profesores de Baile: Para las clases de baile se contara con 02 profesores

para atender los diferentes horarios de clases.

- Personal Administrativo: Se necesitara 01 persona para el apoyo

administrativo, en lo que se refiere a la documentacion de la empresay a

la busqueda de nuevos estudiantes.

Para calcular nuestra capacidad instalada se tendréa en cuenta los recursos disponibles,

que incluyen el espacio de metros cuadrados por cada salén destinado para la realizacion de las

clases de baile, los profesores que impartiran las clases, el personal administrativo necesario

para la atencion al cliente, y los equipos que se requieren con el fin de lograr cumplir los

objetivos de la academia. Con base a ello, se empleara al maximo el uso de turnos posibles de

atencidn, teniendo dos salones destinados para las clases de baile, cada uno con capacidad de

16 personas, implementados adecuadamente, dejando un espacio de 1 metro y medio de

distancia entre alumnos. Cada clase tendra una duracién de 1 hora y 50 minutos.

Figura 23

Horario de Clases - Capacidad

HORA LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
Salsa | Bachat Slsa | Bachet Sabsa | Bachat
00 | T T Ve | S | | Merame | Sk | || Meenme | Sda
08:30100 | Sdka |Cmbia) Bgchn | Saba | a0 | Cuwbid | Bochuga | Sabg | Sdbe | Cumbia| Boclta | Sdsa
19001940 Merengue|Bachata| ~ Cumbia Bact Merengue | Bachata | Cumbia Bact Merengue | Bachata| Cumbia Bect
W0:000150 | Sdsa |Bachata| Bachata | Sasa | Sdsa |Bacheta| Bachata | Saka | Saka |Bachata| Bachata | Slsa
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Como se puede observar en nuestro horario de clases de baile, estamos maximizando el
uso de nuestras aulas. Cada aula tiene una capacidad maxima de 16 personas, por lo que

nuestra capacidad instalada mensualmente es de 256 personas.

Tabla9

Capacidad Instalada

Clases Personas Grupos Total Capacidad de
Personas Inscritas

Salsa 16 6 96

Bachata 16 6 96

Cumbia 16 2 32

Merengue 16 2 32

Total 16 256

Al mes nuestra academia tiene una capacidad para recibir a 256 personas, dentro de sus
instalaciones, trabajandose en 16 grupos de 16 personas que asistiran a clases tres veces por
semana. De acuerdo con nuestra proyeccion de ventas se espera recibir 168 estudiantes en
nuestro primer mes, por lo que nuestra capacidad instalada nos demuestra que podemos atender
a muchos mas clientes, nuestra academia también contara con otros ambientes que seran
utilizados para la oficina administrativa, sanitario, un servicio potencia de snack y el garaje,

distribuidos segun el aforo requerido.

Tabla 10

Calculo Aforo

Célculo de Aforo Metros2 Promedio de personas
Zonas

Clases Salsa 30 16

Clases Bachata 30 16

Clases Merengue y cumbia 30 16

Oficinas administrativas 37 6

Sanitarios 16 10
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Zona de Snack 28 14

Garaje 39 16

Aforo 210 94
Layout

Tusuy Morena asegurara a sus colaboradores, estudiantes y clientes en general, un
espacio adecuado y con condiciones seguras. Distribuiremos cada espacio segun las
necesidades para garantizar su funcionamiento 6ptimo y ofrecer la mejor atencion al cliente. La
academia se implementara en un terreno de 210 metros cuadrados construidos, que incluye

espacio de garaje, tal como puede verse a continuacion.

Figura 24

Layout de Tusuy Morena
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Merengue y cumbia

Oficinas Admi-
nistrativas
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Bachata

N : Sanitario ._=/

Garaje

Necesidades

Es necesario antes del inicio de operaciones implementar nuestra infraestructura con los

siguientes equipos y materiales tanto como la mano de obra.

Tabla 11



Maquinarias y Equipos

Detalle

Cantidad

Parlante Bluetooth
Aire Acondicionado

2
2

Tabla 12

Muebles y Enseres

Detalle

Cantidad

Escritorio

Espejos

Sillas para escritorio
Sillas para atencién
Lockers

Papelera
Archivador Metélico

Extintor

| B S S B O S

Tabla 13

Mano de Obra

Personal

Cantidad

Administrador
Asistente

Profesores

Costos Directos

Referente a los costos directos se considerara la remuneracion de los profesores de
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baile, el alquiler del local, los costos de los servicios publicos, esto incluye el pago de servicios

como electricidad, agua, internet, teléfono, entre otros para mantener la academia.
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Costos Indirectos

Referente a los costos indirectos, estamos considerando los gastos al personal

administrativo, servicios contables y legales.

Los costos de publicidad y promocion, como la participacion en actividades
relacionadas al baile y al cuidado de la salud, ferias, eventos, entre otros. También se considera

los costos de licencias y permisos para el funcionamiento de la academia.

Proceso de Produccién u Operacion

Figura 25

Diagrama de flujo del proceso de venta
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Figura 26

Diagrama de flujo del proceso de las clases de baile
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Certificaciones Necesarias

Para iniciar nuestras operaciones es necesario cumplir una serie de requisitos
establecidos por las autoridades de nuestra ciudad. Estos requisitos garantizan que nuestra
academia cumpla con los estandares legales y esté formalmente apta para entrar al mercado.
Para obtener la informacion precisa sobre los requisitos legales, permisos y certificaciones se

realiz6 la busqueda de informacion en la Municipalidad de Maynas, de manera presencial.

Tabla 14

Requisitos para inicio de Operaciones

Concepto

Bulsqueda y reserva de nombre
Elaboracion del acto constitutivo

Abono de Capital

Elaboracion de escritura publica
Autorizacion de licencia de mantenimiento
Certificacion de inspeccion técnica de
seguridad

Pago por derecho de inspeccién de acuerdo
con el area

Certificado de fumigacién
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Impacto en el Medio Ambiente

Nuestra academia de baile esta orientado a ensefiar técnicas de baile, y en nuestras
clases se emitira diferentes estilos de mdsica, pudiendo generar cierto nivel de ruido, pero nos
comprometemos a cumplir con todas las normas para no superar los limites permitidos y
mantenernos por debajo de los parametros establecidos.

También debemos considerar que para realizar las clases utilizaremos la energia eléctrica, por
lo que tomaremos todas las medidas necesarias para tener un ambiente ventilado y con
iluminacion natural para minimizar el uso de esta energia reduciendo los efectos del

calentamiento global.
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Capitulo VII:

Plan Organizacional, de Personal y Legal

Constitucion de la Empresa

Para el inicio de nuestras operaciones es necesario constituir nuestra academia, para
ello, debemos cumplir una serie de requisitos regulados por el gobierno peruano, y las
normativas locales. El primer paso en este proceso es seleccionar nuestra estructura legal que
mejor se adapte a nuestras necesidades y objetivos empresariales. En nuestro caso al ser una
empresa de servicios de ensefianza y actividades recreativas formara parte del régimen MYPE
Tributario porque podemos pagar nuestros tributos en funcion a nuestros ingresos.

Con respecto a la formalizacion de nuestra empresa sera registrada en los registros
publicos (Sunarp) como Sociedad Anénima Cerrada (S.A.C.), conformada por dos socios
quienes aportaran en el capital. Este procedimiento implica registrarlo ante el estado, es
esencial para ser formal, reconocida en el mercado y para garantizar a nuestros estudiantes,
colaboradores y sociedad en general, que operamos dentro del marco legal; ademas de

proporcionarnos ventajas para acceder a préstamos financieros.

Proceso y Tramites

Es importante realizar este primer procedimiento ya que veremos la coincidencia entre otras

empresas, ademas de facilitarnos la inscripcion en la Sunarp.
1. Decidir la forma de la organizacion.
2. Busqueday reserva del nombre
3. Elaboracion de la minuta.
4. Abrir cuenta para abono de capital y bienes.

5. Realizar un inventario de bienes
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6. Iralanotaria para la elaboracion de la escritura publica.

7. Inscripcion en Registros Publicos (SUNARP)

8. Incorporacion en Registro Unico del Contribuyente (RUC)
9. Inscribirse en el REMYPE.

10. Autorizacion de Licencia Municipal de Funcionamiento.
11. Autorizacion del libro de planillas.

12. Registro de trabajadores en ESSALUD.

13. Legalizacion de libros contables.

14. Registro de Marca en Indecopi.

Permisos

Tusuy Morena para operar cumpliendo con todas las medidas de seguridad contara también

con los siguientes permisos:

1. Certificado de Inspeccion Técnica de Seguridad (ITSE) de Defensa Civil, emitido por
la municipalidad del distrito donde funcionara la academia que certifica que se ha
cumplido con todas las medidas de seguridad y protocolos en caso se presente un

posible riesgo en la seguridad.

2. Certificado de Fumigacion para mantener el local limpio y libre de insectos o roedores

que puedan afectar la salud de nuestros estudiantes.

Costos

A continuacion, se detallan los costos en tramites, permisos y certificaciones en las que

incurrird nuestra academia para su constitucion como empresa formal:



Tabla 15

Costos de Constitucion y funcionamiento

Descripcion
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Monto (S/)

Blsqueda y reserva de nombre

Elaboracién de acto constitutivo (Minuta)

Abono de capital

Elaboracion de escritura publica

Autorizacién de licencia de funcionamiento
Certificado de inspeccidn técnica de seguridad
(ITSE) de defensa civil

Pago por derecho de inspeccion de acuerdo con el
area

Certificado de fumigacion (FumiBox)

30

600

1000

150

180

110

525

275

Totales

Obligaciones Tributarias

2,870

Tusuy Morena sera una academia de baile que formar parte del régimen MYPE

Tributario — RMT, esta dirigido a las micro y pequefias empresas. (Renta Sunat 2023).

Ventajas:

v Impuesto de acuerdo con la ganancia obtenida.

v Se puede emitir cualquier tipo de comprobante de pago.

v Se puede realizar cualquier tipo de actividad econdmica.

v Contabilidad sencilla, registros de ventas y compras, libro diario de formato

simplificados (hasta 300 UIT).



Tabla 16
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Pagos de impuesto a la renta del Régimen MYPE Tributario

Montos Ingresos Netos

Tasa %

Menor a 300 UIT

Pago a cuenta mensual del impuesto a la

renta: 1% de los Ingresos Netos

Hasta 15 UIT de la ganancia neta anual

obtenida

10% anual sobre la utilidad obtenida

Obligaciones Laborales

Nuestro compromiso con los colaboradores que formen parte de nuestro equipo de

trabajo es ofrecer un entorno laboral seguro, que cuente con todas las medidas de seguridad y

sus derechos y beneficios laborales, garantizando que cada uno de ellos reciba lo que por ley le

corresponde. Mencionaremos alguno de ellos:

v Remuneracion mensual.

v Jornada de trabajo: 8 horas diarias o0 48 horas semanales.

v Descanso semanal: 1 dia a la semana.

v Descanso en dias feriados.

v Descanso vacacional: 15 dias calendario (por afio completo de servicio).

v Derecho a la afiliacién a un sistema de salud.

4 Pago de horas extras.

4 Gratificaciones, utilidades y CTS.

4 Sistema de pensiones: sistema privado de pensiones (AFP) sistema Nacional de

pensiones (ONP), de acuerdo con la eleccién del trabajador.



Estructura Organizacional

Al ser una academia que recién iniciara sus operaciones no contara con mucho
personal, pero si con el necesario para garantizar un servicio de calidad a nuestros clientes y
asegurar el 6ptimo funcionamiento de nuestras actividades.
Tabla 17

Equipo de Trabajo

Personal Cantidad
Profesores 2
Asistentes 1

Administrador 1
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Figura 27

Organigrama Tusuy Morena

Junta de Accionistas

Administrador

Profesores

Descripcion de Funciones

Para mejorar las funciones de nuestro equipo de trabajo, se proporcionara de manera
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Asistente

detallada y clara las actividades y responsabilidades que realizaran en la academia al iniciar su

relacion laboral. Esto les permitira tener una comprension clara y precisa de sus funciones y

como desempefiaran sus tareas, fomentando asi una comunicacion fluida y un ambiente de

trabajo armonioso, con el fin de trabajar juntos para alcanzar los objetivos empresariales.



Figura 28

Perfil del Administrador
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Nombre del puesto

Administrador

Personas a cargo

3

Reporta directamente

Accionistas

Supervisa

Profesores de baile y asistentes.

Obijetivo del puesto

Administrar los recursos de la academia.

Organizacion y Gestion.

Elaboracién del plan estratégico.

Desarrollo y crecimiento de la academia.

Funciones Generales

Planificar, controlar, supervisar y corregir los planes a
corto y largo plazo de la empresa.

Supervisar la administracion de los recursos materiales y
de servicios, necesarios para la adecuada marcha
administrativa y operativa de la empresa.

Establecer y mantener una buena imagen empresarial,
que permita orientar la organizacion hacia el logro de
resultados.

Administrar los recursos y presupuestos de la academia.

Perfil del Puesto

Licenciado en Administracion de Empresas, Economia,
Finanzas o carreras afines. Titulado.

Estudios de especializacion en gestion empresarial.

Experiencia minima de tres afios en puestos similares.

Conocimientos basicos Normativa laboral vigente.

Habilidades y aptitudes

Contar con conocimientos en el sector del baile.

Dominio de herramientas y programas informaticos

Habilidades de liderazgo y comunicacion efectiva.

Creatividad y trabajo en equipo.




Figura 29

Perfil del Profesor de Baile

71

Nombre del puesto

Profesor de baile

Personas a cargo

No tiene

Reporta directamente

Administrador

Supervisa

No tiene

Obijetivo del puesto

Ensefar las diferentes técnicas de baile.

Desarrollar estrategias para mejorar las habilidades de los

estudiantes.

Fomentar el trabajo en equipo.

Motivar y orientar el proceso de aprendizaje.

Funciones Generales

Planifica y programa las técnicas a utilizar en cada clase.

Prepara los ejercicios de calentamiento y movimientos corporales.

Transmite los conocimientos de manera adecuada a los alumnos.

Evalla y registra el avance de cada estudiante.

Perfil del Puesto

Egresado de una escuela de danza.

Cursos de actualizacion en bailes modernos.

Experiencia minima de un afio en puestos similares

Habilidades y aptitudes

Conocimiento tedrico y practico sobre los ritmos de los bailes.
Paciencia y empatia con los estudiantes.
Habilidad de ensefianza solidas.

Comunicacién efectiva para con los estudiantes.




Figura 30

Perfil del Asistente
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Nombre del puesto Asistente
Personas a cargo No tiene
Reporta directamente Administrador
Supervisa No tiene

Obijetivo del puesto

Organizar y velar por el correcto funcionamiento de su oficina

Brindar atencién al publico.

cumplimiento de los procedimientos establecidos en la empresa

Funciones Generales

Mantener actualizados las bases de datos de los estudiantes por tipo
de clase y horario.

Apoyar en la captacion de nuevos estudiantes.

Realizar las acciones de atencion al cliente para las inscripciones.

Llevar un control de los pagos realizados por los estudiantes.

Perfil del Puesto

Estudiante universitario ultimos ciclos o egresado de la carrera
técnica en secretariado ejecutivo, administracion, economia,
contabilidad o carreras afines.

Minimo 1 afio de experiencia

Conocimientos de su especialidad - Administracion en general. -
Manejo de programas informaticos.

Habilidades y aptitudes

Facilidad de expresion.

Habilidad para comunicarse en forma verbal y escrita

Buen trato al cliente y publico en general.

Capacidad para trabajar bajo presion
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Capitulo VIII

Plan Econdmico Financiero

Es el dltimo estudio que se realiza con el propdsito de entender mejor nuestra salud
financiera y la viabilidad de nuestro proyecto a largo plazo, aqui se mostrara las inversiones
como son los gastos en los que incurrird nuestra empresa para iniciar sus operaciones y

también para mantenernos en el mercado.

Este estudio financiero nos muestra dos etapas, la primera, que son las inversiones fijas
necesarias para constituir nuestra empresa, y el segundo, el capital de trabajo requerido para
mantener nuestras operaciones y cubrir nuestros gastos operativos junto con el financiamiento

que se obtendra del capital de los socios y de un préstamo bancario.

Para tener clara la visién a largo plazo, proyectaremos nuestras ventas a 5 afios, y con
esta informacion calcularemos nuestro VAN y TIR., indicadores financieros que nos permitira

planificar de manera efectiva nuestras ventas y asegurar la rentabilidad financiera.

Inversiones Fijas

En las inversiones fijas se estan considerando todo lo que se adquiere para que funcione
la academia, como, por ejemplo, los equipos, maquinarias, muebles y enseres, que son
necesarias para brindar el servicio. Al ser un local alquilado cuenta con la infraestructura
adecuada para iniciar nuestro negocio, solo requerira acondicionamiento en los salones con

pintado y algunos cambios.



Tabla 18

Inversion Maquinarias y Equipos
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Cantidad Detalles Costos Unitarios Costo Total
2 Parlante Bluetooth S/ 799 S/ 1,598
2 Aire Acondicionado S/ 3,339 S/ 6,678
Totales S/ 8,276
Tabla 19
Inversion Acondicionamiento del Local
Cantidad Intangibles Costo Unitario  Costo Total
12 Pintura S/ 105 S/ 1,260
6 Sellador S/ 24 S/ 144
10 [luminacién S/ 22 S/ 220
1 Decoracion S/ 700 S/ 700
1 Otros gastos de S/ 3,000 S/ 3,000
acondicionamiento de local
Totales S/ 5,324
Tabla 20
Inversion Muebles y Enseres
Cantidad Detalles Costo Unitario  Costo Total
2 Escritorio S/ 280 S/560
2 Espejos S/ 225 S/900
2 Sillas para escritorio S/ 130 S/260
3 Sillas para atencion S/ 99 SI297
2 Lockers S/ 750 S/1,500
4 Papeleras S/ 45 S/ 180
1 Archivador Metalico 2 puertas S/ 680 S/ 680
1 Extintor S/ 88 S/ 88



Totales S/ 4,465
Tabla 21
Equipos de Oficina
Cantidad Detalles Costo Unitario  Costo Total
2 Computador marca HP con S/ 1,499 S/ 2,998
procesador y monitor de 20’
1 Impresora ticketera térmica S/ 370 S/ 370
1 Impresora Epson S/ 769 S/ 769
1 Celular S/ 349 S/ 349
Totales S/ 4,486
Tabla 22
Total Inversiones Fijas
Requerimiento Inversion
Inversion en Magquinarias y Equipos S/ 8,276
Acondicionamiento del Local S/ 5,324
Inversién de Muebles y Enseres S/ 4,465
Equipos de Oficina S/ 4,486
Totales S/ 22,551

Activos Intangibles

Son los gastos en los que incurre la empresa antes de iniciar sus operaciones.
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Tabla 23

Inversion Activos Intangibles
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Cantidad Intangibles Costo Costo Total
Unitario

1 Busca y reserva del nombre S/ 30 S/ 30

1 Elaboracion de acto constitutivo (Minuta) S/ 600 S/ 600

1 Abono de Capital S/ 1,000 S/ 1,000

1 Elaboracion de la escritura publica S/ 150 S/ 150

1 Autorizacion de licencia de S/ 180 S/ 180
funcionamiento

1 Certificado de inspeccién técnica de S/ 110 S/ 110
seguridad de defensa civil (ITSE)

1 Pago por derecho de inspeccion de S/ 525 S/ 525
acuerdo con el area

1 Certificado de fumigacion S/ 275 S/ 275

Totales S/ 2,870

Inversion Capital de Trabajo

Son inversiones que tiene que realizar la empresa para que inicie sus operaciones y

pueda prestar sus servicios antes de recibir ingresos, siendo necesario para cubrir los

requerimientos hasta que la academia genere liquidez. Esta inversion afecta como un gasto a la

empresa.

Tabla 24

Capital de Trabajo

Concepto

Costo Unitario

Meses - 1 mes

Alquiler del local
Servicio luz y agua
Servicio teléfono e Internet

Implementos de aseo

S/ 1,500 S/ 1,500
S/ 800 S/ 800
S/ 300 S/ 300
S/ 500 S/ 500




Utiles de oficina S/ 500 S/ 500
Gastos de investigacion y S/ 1,800 S/1,800
publicidad

Totales S/. 5,400

Inversién Inicial

En la inversién inicial estamos considerando un capital adicional para atender el pago
del personal, y asi este adecuadamente cubierto durante los tres primeros meses. Durante ese
tiempo nos concentraremos en fortalecer nuestra presencia en el mercado y atraer méas

estudiantes para obtener los ingresos sin tener que preocuparnos por cubrir este gasto.
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Tabla 25

Remuneraciones

N° Cargo Remuneraciones EsSalud 9% Gratificacion Gratificacion CTS50% Planilla Planilla por 3
Julio 50% Diciembre 50% Mensual meses

1 Administrador S/ 2,000 S/ 180 S/ 167 S/ 167 S/ 83 S/ 2,597 S/7,790

1  Asistente S/ 1,025 S/ 92 S/ 85 S/ 85 S/ 43 S/ 1,331 S/ 3,992

1  Profesor 1 S/ 1,300 S/ 117 S/ 108 S/ 108 S/ 54 S/ 1,688 S/ 5,064

1  Profesor 2 S/1,300 S/ 117 S/ 108 S/ 108 S/ 54 S/ 1,688 S/ 5,064

Totales S/ 5625 S/ 506 S/ 469 S/ 469 S/ 234 S/ 7,303 S/ 21,909




Tabla 26

Total Presupuesto de Inversiones

Requerimiento Total

Activos Fijos S/ 22,551
Activos Intangibles S/ 2,870
Capital de Trabajo S/ 5,400
Remuneraciones S/ 21,909
Total Presupuesto De Inversiones S/ 52,730

Ingresos y Egresos

Ingresos:

Para iniciar operaciones tomaremos en cuenta 04 tipos de ritmos, en horarios
establecidos en el turno mariana y noche, porque de acuerdo con nuestro estudio de mercado
existe mas aceptacion en esos horarios, pero segun la afluencia se ampliard mas horarios de

clases.



Tabla 27

Proyeccién Crecimiento de Ventas

Inscripciones  Cliente - 1 Cliente - 2 Cliente - 3 Cliente - 4 Cliente - 5
Bésico 136 140 144 149 153
Intermedio 16 16 17 17 18
Avanzado 16 16 17 17 18
TOTAL 168 172 178 183 189
Tabla 28
Presupuesto de Ventas
Ingresos por Tipo Inversion Valor 2024 Valor 2025 Valor 2026 Valor 2027  Valor 2028
de Servicio
Nivel Basico S/ 80 S/ 130,560 S/ 139,433 S/ 148,612 S/ 159,132 S/ 168,907
Nivel Intermedio S/ 100 S/ 19,200 S/ 19,776 S/ 21,624 S/ 22,236 S/ 24,193
Nivel Avanzado S/ 120 S/ 23,040 S/ 23,809 S/ 26,112 S/ 26,929 S/ 29,376
Totales S/ 172,800 S/ 183,018 S/ 196,348 S/ 208,297 S/ 222,477
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Egresos

Nuestros egresos son los costos y gastos en el que incurrird nuestra academia y para
obtenerlo se tom6 como referencia, a partir del afio 2, el incremento en un 3.02% que es el
porcentaje de inflacion anual que publica el Banco Central de Reserva del Pert en su portal

WEB. Nuestros egresos estan proyectados a 5 afios. (BCRP, 2024)



Tabla 29

Gastos Planilla

Trabajadores  Remuneraciéon EsSalud 9% Gratificacién Gratificacion CTS50%  Planilla Planilla

Julio 50°% Diciembre 50°% Mensual Anual
Administrador S/ 2,000 S/ 180 S/ 167 S/ 167 S/ 83 S/2,597  S/31,160
Asistente S/ 1,025 S/ 92 S85 S 85 S/ 43 S/1,331  S/15,970
Profesor S/ 1,300 S/ 117 S/ 108 S/ 108 S/ 54 S/1,688  S/20,254
Profesor S/ 1,300 S/ 117 S/ 108 S/ 108 S/ 54 S/1688  S/20,254
Total S/ 5,625 S/ 506 S/ 469 S/ 469 S/ 234 S/7,303  S/87,638
Tabla 30
Costo Pago Trabajadores Proyectado 5 afios
Costo pago de Valor 2024 Valor 2025 Valor 2026 Valor 2027 Valor 2028
trabajadores
Administrador S/ 31,160 S/ 32,101 S/ 33,070 S/ 34,069 S/ 35,098
Asistente S/ 15,970 S/ 16,452 S 16,949 S/ 17,460 S/ 17,988
Profesor S/ 20,254 S/ 20,866 S/ 21,496 S/ 22,145 S/ 22,814
Profesor S/ 20,254 S/ 20,866 S/ 21,496 S/ 22,145 S/ 22,814

Total S/ 87,637 S/90,284 S/ 93,011 S/ 95,820 S/98,713




Tabla 31

Gastos de Administracion

Gastos de Administracion Costo Unitario  Gasto Anual

Alquiler del local S/ 1,500 S/ 18,000

Servicio luz y agua S/ 800 S/ 9,600

Servicio teléfono e Internet S/ 215 S/ 2,580

Implementos de aseo S/100 S/ 1,200

Utiles de oficina S/ 100 S/ 1,200

Total S/ 2,715 S/ 32,580

Tabla 32

Gastos de Administracion Proyectado a 5 afios

Gastos de Administracion Valor 2024 Valor 2025 Valor 2026 Valor 2027 Valor 2028
Alquiler del local S/ 18,000 S/ 18,544 S/19,104 S/19,681 S/ 20,275
Servicio luz y agua S/ 9,600 S/9,890 S/10,189 S/ 10,496 S/10,813
Servicio teléfono e Internet S/ 2,580 S/ 2,658 S/2,738 S/ 2,821 S/ 2,906
Implementos de aseo S/ 1,200 S/ 1,236 S/1,274 S/1,312 S/ 1,352
Utiles de oficina S/ 1,200 S/ 1,236 S/1,274 S/1,312 S/ 1,352
Total S/ 32,580 S/ 33,564 S/ 34,578 S/ 35,622 S/ 36,698




Tabla 33

Gastos de Publicidad

Gastos de Administracion Costo Unitario  Gasto Anual
Publicidad y Marketing S/ 300 S/ 3,600
Total S/ 300 S/ 3,600
Tabla 34

Gastos de Publicidad Proyectado a 5 afios

Gastos de Publicidad Valor 2024 Valor 2025 Valor 2026 Valor 2027 Valor 2028
Publicidad y Marketing S/ 3,600 S/ 3,709 S/ 3,821 S/ 3,936 S/4,055
Total S/ 3,600 S/ 3,709 S/ 3,821 S/ 3,936 S/ 4,055
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Total, Costos y Gastos
Tabla 35

Consolidados Costos Fijos

Concepto Valor 2024 Valor 2025 Valor 2026  Valor 2027 Valor 2028
Costo pago de trabajadores S/ 87,638 S/ 90,284 S/ 93,011 S/ 95,820 S/ 98,713
Gastos de Administracion S/ 32,580 S/ 33,564 S/ 34,578 S/ 35,622 S/ 36,698
Total S/ 120,218 S/ 123,848 S/ 127,588 S/ 131,441 S/ 135,411
Tabla 36
Consolidado Gastos Variable
Gastos de Publicidad Valor 2024 Valor 2025 Valor 2026 Valor 2027 Valor 2028
Publicidad y Marketing S/ 3,600 S/ 3,709 S/ 3,821 S/ 3,936 S/4,055
Total S/ 3,600 S/ 3,709 S/ 3,821 S/ 3,936 S/ 4,055
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Depreciacion de Activos

Se calcul6 la depreciacion teniendo en cuenta el tiempo de vida Util, segin la naturaleza
de cada activo.
Tabla 37

Depreciacion de Activos

Requerimiento Inversién Valor Valor Valor Valor Valor

ano 1 ano 2 afno 3 ano 4 ano 5

Inversion en S/8,276  S/1655 S/1,655 S/1,655 S/1,655 S/1,655

Maquinarias y

Equipos

Inversion de S/ 4,465 S/ 893 S/ 893 S/ 893 S/ 893 S/ 893

Muebles y

Enseres

Equipos de S/ 4,486 S/ 897 S/ 897 S/ 897 S/ 897 S/ 897

Oficina

Total S/17,227 S/3,445 S/3,445 S/3,445 S/3,445 S/3,445
Deuda

Nuestro financiamiento lo obtendremos un 60% de la inversion de los socios y un 40%
de una entidad bancaria, a través de un préstamo a Mi Banco, con una TCEA 38.99%., deuda
que se cancelara en un plazo de tres afios.

Tabla 38

Financiamiento

FINANCIAMIENTO

Aportes Monto

Socio 1 (30%) S/ 15,819
Socio 2 (30%) S/ 15,819
Préstamo (40%) S/ 21,092

TOTAL S/52,730




Tabla 39

Tabla de Pagos

Mi Banco - Monto de Préstamo S/ 21,092
TCEA: 38.99%
Plazo: Mensual 36 meses
Cuota: S/ 937
Amortizacion de la Deuda
Tabla 40
Amortizacion de la Deuda
Concepto 0 1 2 3
Saldo S/ 21,092 S/ 16,248 S/ 9,450 S/0
Cuota S/ 11,244 S/ 11,244 S/ 11,244
Amortizaciéon S/ 4,892 S/ 6,799 S/9,450
Interés S/ 6,352 S/ 4,445 S/ 1,794
Tabla 41

Estado de Ganancias y Pérdidas proyectadas

Concepto Afo 2024

Ingresos por Ventas S/. 172,800
Costos Fijos Operativos S/. 120,218
Costos Variable S/. 3,600
Depreciacién Sl 449
Gastos Financieros S/. 6,352
Utilidad antes de impuesto S/. 42,182
Impuesto a la Renta S/. 4,218
Utilidad Neta S/. 37,964
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Flujo de Caja
Presentamos el flujo de caja de nuestra agencia, proyectado a cinco afios, esto nos
permitird evaluar su viabilidad y también obtener nuestro Valor Actual Neto (VAN) y la tasa

interna de retorno (TIR).
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Tabla 42

Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Concepto 0 2024 2025 2026 2027 2028
INGRESOS

Ingresos por Ventas S/ 172,800 S/ 183,018 S/ 196,348 S/ 208,297 S/ 222,477
Préstamo S/ 21,092

Aporte de Socios S/ 31,638

TOTAL, INGRESOS S/ 52, 730 S/ 172,800 S/ 183,018 S/ 196,348 S/ 208,297 S/ 222,477
EGRESOS

Presupuesto de iniciacion S/52,730

Costos Fijos Operativos S/ 120,218 S/ 123,848 S/ 127,588 S/ 131,441 S/ 135,411
Costos Variable S/ 3,600 S/ 3,709 S/ 3,821 S/ 3,936 S/ 4,055
Capital Deuda S/ 4,892 S/ 6,799 S/ 9,450 S/0.00 S/.0.00
Gastos Financieros Deuda S/ 6,352 S/ 4,445 S/ 1,794 S/0.00 S/0.00
(interés)

Impuesto a la Renta S/ 4,218 S/ 5,057 S/ 6,270 S 7,247 S/ 8,256
TOTAL EGRESOS S/ 52,730 S/ 139,280 S/ 143,858 S/ 148,923 S/ 142,625 S/ 147,722
SALDO NETO -S/ 52,730 S/33,520 S/ 39,160 S/ 47,426 S/ 65,672 S/ 74,754
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Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio nos ayuda a identificar el momento en el que nuestros ingresos y
egresos se igualan, sin generar ganancias ni pérdidas. Esto nos permite identificar cuanto
necesitamos vender para cubrir nuestros egresos y obtener ganancias.

Se obtiene calculando nuestros costos fijos totales y el promedio ponderado del margen
de contribucion unitaria, obteniendo asi el punto de equilibrio para cada tipo de servicio que

ofrecemos a nuestros clientes. Siendo el siguiente resultado:



Tabla 43

Punto de Equilibrio Mensual
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Tipo de Servicio Cantidad Precio Venta  Costo Margen de % PPMgC Punto de Costo Fijo
de variable Contribucion Participacion Unitarios S/  Equilibrio por Operativo
Ventas unitario de las Ventas Tipo de
Servicio
Basico 136 S/ 80 1.79 78.21 80.95% 63.32 97 7,730
Intermedio 16 S/ 100 1.79 98.21 9.52% 9.35 11 1,137
Avanzado 16 S/ 120 1.79 118.21 9.52% 11.26 11 1,364
168 100.00% 88.00 119 10,231
Costo Variable Mensual S/ 300 Costo Fijo 10,018.33
Costo Variable Unitario 1.79 PPMgC 83.93
unitario
P.E 119
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Evaluacion Economica Financiera (VAN y TIR)

Para conocer la viabilidad de nuestro proyecto y determinar el tiempo que nos llevara
recuperar la inversion, aplicaremos los indicadores del Valor Actual Neto (VAN) y la tasa
interna de retorno (TIR).

Calcular el VAN nos permite entender si nuestro proyecto es viable 0 no en términos de
rentabilidad. En cambio, el TIR nos proporciona su viabilidad en funcion del tiempo, lo que
nos ayuda a entender cuanto tiempo tardaremos en recuperar nuestra inversion.

Tabla 44

COK

COK 15%

Interpretacion del COK

El costo de oportunidad de capital (COK), es la tasa minima que, como inversionistas,
esperamos obtener de nuestra inversion. Esencialmente, esta tasa refleja las ganancias
potenciales que podriamos estar dejando por invertir en este proyecto en lugar de otro. En
nuestro caso, como socios, esperamos una rentabilidad del 15% anual.
Tabla 45

WACC

WACC 20%

Interpretacion del WACC
Al tener un préstamo bancario se genera deuda por los intereses, es por ello que
calculamos el WACC, teniendo un resultado del 20%, con esta informacion calculamos nuestro

VAN Yy TIR.
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Tabla 46

Calculo VAN

VAN S/ 76,315

Interpretacion VAN
Obtuvimos un resultado positivo del VAN de S/ 76,315 lo que indica que nuestro
proyecto es rentable y viable desde el punto de vista financiero, ya que obtendremos ganancias

y un retorno favorable de nuestra inversion brindandonos confianza en su rentabilidad.

Tabla 47

Calculo TIR

TIR 74.45%

Interpretacion TIR

Nuestro proyecto tiene un TIR obtenido del flujo de caja de 74.45%, siendo este
resultado positivo y favorable. Nuestro proyecto es rentable y podemos esperar un retorno
significativo de nuestra inversion que respalda la viabilidad y el potencial de crecimiento de

nuestro negocio.
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Conclusiones

La academia de baile Tusuy Morena, presenta una oportunidad de mercado significativa
al existir pocas academias que ofrezcan la ensefianza del baile con técnicas de pasos y
estilos de movimientos por cada género. Esta distincidn brinda una ventaja competitiva
al destacarse entre otras academias por su busqueda de brindar una formacion
especializada en el baile.

Después de haber realizado el analisis del microentorno y macroentorno se concluye
que nuestra idea de negocio se encuentra en una posicion equilibrada frente a la
competencia, y cuenta con las estrategias claras para poder afrontarlas.

El haber realizado el planeamiento estratégico de nuestro negocio nos sirve para
controlar y hacer seguimiento a nuestros objetivos lo que resulta esencial para alcanzar
nuestra visién y mision. Esto permite desarrollar estrategias basadas en la
diferenciacion al entender nuestras fortalezas y oportunidades lo que a su vez nos
capacita para minimizar nuestras debilidades y amenazas.

La aplicacidn de encuestas durante nuestro estudio de mercado ha demostrado que el
publico objetivo ideal para nuestra academia son adultos de entre 20 a 50 afios.
Ademas, hemos identificado un segmento de mercado que no esta siendo
completamente atendido. Esta informacion respalda la viabilidad y el potencial
crecimiento nuestra academia al satisfacer una demanda insatisfecha en la ciudad.

El método de ensefianza basado en la aplicacion de pasos con técnicas y estilos en cada
ritmo de baile, el acceso a los estudiantes a clases grabadas y el apoyo a través de
charlas y campafias sobre el cuidado de la salud fisica y emocional, son fortalezas
Unicas que nos distinguen de la competencia y forman parte de nuestro plan de

comercializacion.
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6. A través de nuestro plan técnico hemos seleccionado la ubicacion estratégica donde
funcionaré nuestra academia, basdndonos en la residencia de nuestro publico objetivo,
con un 61.5% ubicado en el distrito de San Juan Bautista, segun los resultados de
nuestra encuesta. También, ha sido fundamental para evaluar los equipos, herramientas,
materiales y certificaciones necesarias para el funcionamiento de nuestra academia
dentro del marco legal.

7. Laelaboracion de nuestro plan organizacional, personal y legal ha determinado la
importancia de cumplir con los permisos y requisitos previos antes de iniciar
operaciones, y con nuestras obligaciones tributarias, legales y laborales para su correcto
funcionamiento. Asimismo, nos ayudd a comprender la importancia de seleccionar
cuidadosamente a los profesores pues estos son los que marcan la diferencia a la hora
de brindar el servicio.

8. Con los resultados obtenidos en nuestro plan econdémico financiero proyectado a 5 afios,
podemos concluir que nuestro proyecto es viable. Nuestro VAN positivo es de S/
76,315, y nuestro TIR es de 74.45% superando al costo capital. Estos indicadores
respaldan que se generara valor y retornos, siempre y cuando se implementen

adecuadamente las estrategias y promociones para diferenciarnos de la competencia.
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Recomendaciones

. Se recomienda asegurarse de cumplir con todas las actividades claves descritas en
nuestra idea de negocio, como la firma de alianzas estratégicas y/o convenios con
empresas o profesionales de la salud, ya que esto fortalecera nuestra relacién con los
clientes para agregar mayor valor a nuestro servicio.

. Es esencial tener en cuenta que el poder de los proveedores, en lo que respecta los
profesores, es alto. Los clientes valoran la calidad de ensefianza que ofrece el profesor a
la hora de elegir un servicio. Por lo tanto, es crucial enfocarse en la motivacion y
retencion, brindando incentivos, oportunidades de trabajo y un ambiente de trabajo
adecuado a los instructores.

. Mantener el cronograma definido para realizar el monitoreo constante del cumplimiento
de nuestros objetivos a corto, mediano y largo plazo, seguimiento que nos permitira
adaptarnos de manera agil y eficiente a las demandas del mercado e identificar las areas
de mejora para minimizar nuestras debilidades y amenazas e identificar nuestras
oportunidades y aprovechar nuestras fortalezas para maximizar los resultados.

. Realizar el analisis continuo del mercado para estar informados sobres los cambios en
tendencias, habitos y gustos de los clientes, lo que permitira adaptarnos y anticiparnos a
sus necesidades y ofrecerles servicios que satisfagan sus necesidades. Esto nos ayudara
a superar los niveles de ventas proyectados y asegurar un solido crecimiento de nuestra
academia a largo plazo.

. Cumplimiento del plan de comercializacion, apoyado con la implementacion de
estrategias de marketing como la participacidn en eventos, patrocinar actividades
deportivas y usar canales de comunicacion locales para fortalecer la presencia de la

academia en el mercado regional, asi como apoyarse en un plan de gestion de recursos
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humanos que incluya capacitacion, motivacion, reconocimientos y escucha activa, para
reforzar los conocimientos y habilidades del personal.

. Constante evaluacion con la finalidad de ver la capacidad de los espacios a fin de
determinar si es necesario la apertura de nuevos salones u horarios. También se
recomienda establecer un plan de mantenimiento de los equipos, herramientas y
materiales tangibles, como también de los intangibles, como son las actualizaciones en
las técnicas de baile y en el uso de herramientas tecnoldgicas para evitar brindar
servicios desactualizados.

. Determinar adecuadamente su régimen tributario y las obligaciones laborales para
evitar consecuencias negativas derivadas del incumplimiento de las normativas
tributarias y laborales. Esto es esencial para garantizar el inicio de operaciones sin
contratiempos y para mantener una operacion transparente que brinde seguridad a
nuestros estudiantes y a nuestros colaboradores.

. En resumen, el resultado financiero de nuestro proyecto ha demostrado ser viable, por
lo tanto, se recomienda mantener su viabilidad a lo largo del tiempo mediante la toma
de decisiones acertadas. También es importante realizar un analisis anual de nuestros
estados financieros para evaluar su eficiencia en la utilizacion de nuestros activos y la
gestidn de nuestros pasivos con el objetivo de maximizar nuestras utilidades. Este
enfoque nos permitira mantener una salud financiera estable y asegurar su crecimiento

continuo.
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