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RESUMEN
Finalmente se llegdé a la conclusion que en el distrito de los olivos la poblaciéon
tiene una considerable aceptacion y por ende una demanda insatisfecha para una
academia de baile que lleva sus clases a la nueva era de la virtualidad, asimismo,
el plan de negocio es rentable, debido a que los indicadores de la evaluacion

econdmica y financiera mostraron resultados positivos.

El objetivo principal de este estudio fue determinar la viabilidad de un plan de
negocios para una academia de baile virtual. Se adopt6 un enfoque cuantitativo,
de tipo aplicado, con nivel descriptivo y un disefio no probabilistico, utilizando un
cuestionario como herramienta, obteniendo respuestas de 356 personas de la

muestra de investigacion.

Los resultados obtenidos muestran que de implementarse el plan de negocio
existirian resultados favorables tanto econdémico como financieramente, brindando
atencion a una poblacion que busca distraerse de manera segura logrando un
habito y vida saludable. Asi mismo, la instalacién estard ubicada en Los Olivos
precisamente en la Av. Carlos lzaguirre 521 por sus caracteristicas a favor del
servicio y se incorporard como persona juridica sujeta al Régimen Especial de
Renta (RER), cumpliendo con las obligaciones y requisitos legales. Se determin6
gue el monto de inversién es de S/106,685.50, el cual seria financiado en un
43.36% (S/45,929.60) con aporte propio y un préstamo del 56.64%%

(S/60,000.00) con plazo de amortizacion de cinco afios.
Finalmente, se concluyd que en el distrito de los Olivos habia una aceptacion
considerable y por lo tanto una necesidad insatisfecha de una academia de baile

que llevara sus clases a la era virtual. Asimismo, este plan de negocio es rentable,

porque los indicadores econdmicos y financieros dan resultados positivos.

Palabras Clave: Plan de Negocio, Estudio de Factibilidad, Baile.
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ABSTRACT
Finally, it was concluded that in the district of the olive trees the population has a
considerable acceptance and therefore an unsatisfied demand for a dance
academy that takes its classes to the new era of virtuality, likewise, the business
plan is profitable , because the indicators of the economic and financial evaluation

showed positive results.

The main objective of this study was to determine the feasibility of a business plan
for a virtual dance academy. A quantitative, applied-type approach was adopted,
with a descriptive level and a non-probabilistic design, using a questionnaire as a

tool, obtaining responses from 356 people from the research sample.

The results shown show that if the business plan is implemented, there would be
favorable results both economically and financially, providing care to a population
that seeks to safely distract themselves by achieving a healthy habit and life.
Likewise, the facility will be located in Los Olivos precisely on Av. Carlos Izaguirre
521 due to its characteristics in favor of the service and will be incorporated as a
legal entity subject to the Special Income Regime (RER), complying with the legal
obligations and requirements. It was determined that the investment amount is S /
106,685.50, which would be financed 43.36% (S / 45,929.60) with its own
contribution and a loan of 56.64% (S / 60,000.00) with a repayment term of five

years.

Ultimately, it was concluded that in the Los Olivos district there was considerable
acceptance and therefore an unmet need for a dance academy that would take its
classes into the virtual age. Likewise, this business plan is profitable, because the

economic and financial indicators give positive results.

Keywords: Business Plan, Feasibility, Dance.



l. INTRODUCCION

El coronavirus (COVID-19), se expandié rapidamente perjudicando al menos 188
paises afectando en gran medida los sistemas educativos a nivel mundial vy,
especialmente, aquellos relacionados con el aprendizaje de habilidades que
demandan contacto humano y practica constante como las artes escénicas,

academias de baile, gimnasios, entre otros (Tariao y Yang, 2021. p.2).

La tasa de desempleo que ha provocado esta en el 15.1% en cifras absolutas
estimando que existian 731 mil 600 personas que buscaron empleo activamente
en Lima Metropolitana en el trimestre febrero — marzo — abril 2021 (INEI, 2021, p.
19).
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Figura 1: Tasa de desempleo

FUENTE: Evolucién de la tasa de desempleo, segln trimestres méviles 2015 — 2021 (porcentaje).
Tomada de INEI. 2021, p. 19.

Asi también, trabajadores culturales permanecen en paro y tienen incierto su
futuro econdmico. Segun una encuesta aplicada a lo largo de la emergencia
sanitaria, el 70% de expertos de artes visuales reconocié verse perjudicados al no
obtener un pago coincidiendo con el 80% de musicos. Ademas, en el area de
artes escénicas 2.310 personas se vieron afectadas por la anulacion de 3.142

funciones (Alfaro, S., 2020, patrr. 2).

A raiz de lo mencionado, muchas academias de danzas peruanas se han visto

forzadas a mover sus clases al mundo digital, llevando a cabo tacticas para
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adaptar los movimientos, el coqueteo, utilizacion del pafiuelo, sonrisa y toda la
singularidad de la disciplina a una pantalla de computadora portatil o celular
(Sugobono, N., 2021, parr. 10).

Chu y Feng (2021) mencionan que, para los profesores de danza, la riqueza de la
moderna tecnologia de la informacion electronica y multimedia digital ofrece una
opcién mas diversificada dado que los profesores pueden seleccionar "videos de
baile", "videos historicos" y otros materiales audiovisuales, incorporandolos a la
ensefianza para que se logre mejorar la comprension de los alumnos en relacion
a los movimientos, fuerza expresiva, calidad de baile, etc. Asi, los estudiantes
lograran activar y reforzar su interés en los recursos de aprendizaje al igual que

su entusiasmo por lo aprendido (p. 4).

La investigacion de Chu y Feng (2021) sugiere que la danza en los colegios y
universidades deben adaptarse completamente a la era de Internet, cambiar el
modo de ensefianza y poner en practica la tecnologia de la informacion

electronica moderna (p.5).

De lo mencionado, nace la idea de negocio aprovechando una oportunidad,
enfocandose en una escuela de baile virtual para personas de diversas edades y
ambos géneros; buscando fortalecer la cultura, salud y principalmente generando
trabajo en el mundo artistico, brindando ritmos muy y poco conocidos mediante
clases dinamicas que estén dentro de lo que el comprador requiere y utilizando

medios virtuales desde la seguridad de su hogar.

De acuerdo con lo anterior, en la propuesta de un plan de negocio de una
academia de baile virtual que pretende atender el desempleo y estrés de
difusores y amantes culturales se planted el siguiente problema general ¢Sera
factible elaborar un plan de negocio para una academia de baile virtual, en los

olivos?
Asi mismo, se propuso los siguientes problemas especificos:

¢ Sera factible, en términos de mercado; un plan de negocio de una academia de

baile virtual?

11



¢, Cuales son los requerimientos administrativos legales de un plan de negocio

para una academia de baile virtual?

¢, Cudles son los aspectos técnicos por considerar; de un plan de negocio para

una academia de baile virtual?

¢Cudles son los aspectos econdémico financiero a considerar en un plan de

negocio para una academia de baile virtual?

La investigacion tuvo una importante relevancia en lo social, pues busco contribuir
a la demanda de empleo de diferentes artistas, la necesidad de distraccion para
obtener una mejor salud mental y realizando difusion de cultura y habitos

saludables.

Ademas, tiene una justificacion practica, pues se apoyara en un plan de negocio
para intentar determinar la reducciéon de desempleo en los artistas a causa del
Covid19, ademas, mejorar el estado de animo de individuos que sientan un estrés

por la carencia de ocupaciones y de esta manera, conseguir una difusion cultural.

Asi mismo, de acuerdo con su justificacion econémica, debido a la gran demanda
de un servicio donde nifios, jovenes, adultos y adulto mayor requiere emplear su
tiempo de una manera productiva y saludable, aprovechando la era digital y de
esa forma ajustarse a las necesidades de sus demandantes obteniendo asi la

rentabilidad esperada.
De esta manera la investigacion mostré como objetivo general:

Analizar la factibilidad del Plan de negocio para una academia de baile virtual, en

los Olivos.
Asi mismo se considero los siguientes objetivos especificos:

Analizar la factibilidad en términos de mercado; de un plan de negocio para una

academia de baile virtual.

Analizar los requerimientos administrativos legales; de un plan de negocio para

una academia de baile virtual.

Analizar los aspectos técnicos de un plan de negocio para una academia de baile

virtual.

12



Analizar los aspectos econémicos financieros de un plan de negocio para una

academia de baile virtual.
Il. MARCO TEORICO

A continuacion, es importante encaminarnos en el tema con los siguientes

antecedentes nacionales e internacionales:

(Cardona, J. y Zuluaga, J., 2019) realizaron un estudio el cual tuvo como
objetivo desarrollar un plan de negocio para la creacion de una academia de
baile en el sector de LLanogrande. El proceso de investigacion se llevo
mediante un método deductivo y un enfoque cualitativo y cuantitativo donde se
realizd el estudio de la demanda encuestando a mas de 100 personas. Sus
hallazgos, mostraron que 79% encuestados estaban interesados en tomar
sesiones de baile urbano, el 21% restante no estaba interesado en asistir.
Ademas, se considera que el 1% prefiere las clases una vez por semana, el
36,4% dos veces a la semana y el 20,2% tres veces a la semana, pero al menos
el 1.01% cuatro veces a la semana. Respecto al tiempo ideal de clases para el
6.15% de los estudiantes esta entre las tome una clase es entre las 7 y 11de la
mafana; El 5,30% es por la tarde, de 15h a 19h. Ademas, para el 8,55%, la hora
ideal es el mediodia entre las 11 y tres de la tarde. Concluyendo que este plan
es financieramente viable debido a sus costos operativos netos positivos y su tasa
interna de retorno (TIR).

En su investigacion (Jimenez, M. 2017) tuvo como objetivo elaborar un plan de
negocios que permita la creacion de una academia de baile enfocada en padres
de familia. La investigacidn fue de caracter no probabilistico y enfoque cualitativo
debido a que ejecuta encuestas, entrevistas y Focus Group a profesionales en el
funcionamiento de Construir una academia de baile. Como resultados en la
primera entrevista a profesionales se obtuvo que entre las personas de 15y 60
afnos el baile toma fuerza; en la segunda entrevista se recibe que la atencion al
comprador y el servicio son componentes primordiales de triunfo tomando en
cuenta ademas que, el 60% conoce una academia gracias al marketing de boca a
boca; pasando al conjunto de enfoque donde esta que el 44% estan interesados
en aprender Bachata como un nuevo ritmo, 44% prefieren Kizoma y 16% otros

13



ritmos, 58% prefieren lecciones de 2 a 4 horas por semana finalmente, el 95% de
consumidores va en auto por lo cual es fundamental disponer de un parqueo. En
la investigacion cuantitativa se obtuvo que 48% prefieren pagar entre $45, $50 y
44% entre $50, $55 por sus clases ademas el 46% de aceptacion prefiere las
clases de 7:30 a 8:30 pm. Concluyendo que en el desarrollo del modelo
financiero se recibe un valor actual neto (VAN) de 41. 930, 46 mientras tanto el
TIR es de 16% lo cual desea mencionar que pese a no tener valores radicalmente

elevados se estima un plan rentable.

(Alvarez, A., 2017) realizo un estudio para elaborar un plan de negocio de una
academia de baile en la localidad de Ambato. Para recopilar informacién
utilizaron métodos de recoleccion de informacion como la encuesta, realizando asi
muestreo no estocastico de 400 personas. Como resultado, el 94% de los
encuestados cree que la Danza es una forma de realizar ejercicio mientras que el
6% creo que no, ademas el 64% de los encuestados dijo estar listo para participar
en la academia de Danza y el 36% no esté interesado en este servicio. Asi que el
82% quiere tomar una clase de baile por la tarde y el 18% quiere la clase por la
mafiana finalmente se obtuvo que el 87% paga $ 20-25, el 10% paga $ 26-30 y el
3% esta dispuesto a pagar $ 31- $ 35. Concluyeron encontrando que el (VAN)
Valor actual neto es de $ 49.091,55 esto significa, que el plan es viable. Esto,
ademas el 16 % representa los ingresos del proyecto siendo asi un negocio

rentable.

(Battistini, V. 2014) en su estudio tuvo como objetivo desarrollar un Plan de

Negocios para la Academia de Baile Action Body

Para conocer las propiedades poblacionales que van a permitir enfocar el plan se
hizo una encuesta a personas de 10 a 30 afios mediante un enfoque cualitativo y
cuantitativo con un disefio no probabilistico donde los principales resultados a
destacar son: El 52% encuestado tiene mas de 20 afios, el 40% tiene entre 15y
19 afos y el 8% entre 10 y 14 afios. El 42% encuestado no practica deportes,
pero el 90% quiere por lo menos uno. Las ocupaciones mas solicitadas fueron el
futbol, el voleibol, la natacion y el baile de lo cual el 58% de las personas que
practican deporte, solo el 14% practica todo tipo de danza. Por otro lado, las

profesiones mas populares son el fatbol y la natacion considerando asi que, todos

14



los encuestados coincidieron en que el mejor momento para hacer ejercicio es a
partir de las 5 p.m. ademas la mayoria de los adolescentes que practican deporte
viajan en transporte publico y finalmente, el 93% es femenino, en referencia al
14% de la muestra que ejecuta deporte en relacion con la danza. Concluyendo
que la investigacion financiera da un valor actual neto de $ 102.587,00 y TIR de

192% lo cual supone que el plan es posible econdmica y financieramente.

(Llamosas, K. et al.,, 2020) Tuvo como objetivo Implementar una plataforma

virtual de deporte y sesiones con nutridlogos con suscripciones mensuales.

El disefio y desarrollo de la investigacion es experimental validando el modelo
de negocio propuesto y realizando una encuesta a 60 personas del publico
objetivo donde se encontrd lo siguiente, los posibles usuarios entre 23-50 afios,
el 83% afirma que contar con un nutriblogo ayuda en su rendimiento, el 63%
considera importante el seguir una dieta cuando practica deporte, 27% lo
considera importante. Ademas, El 96.6% de los encuestados consideran que es
importante tener un equilibrio adecuado entre lo fisico y salud mental, el 1.7%
considera que tal vez si es necesario este equilibrio de ambos factores, el 1.7%
no considera importante este equilibrio entre lo mental y fisico. Finalmente, El
67.2% de los encuestados considera mas factible tener una clase personal o que
se realice en grupos pequefios el 25.9% considera que tal vez si sea mejor las
clases personalizadas el 6.9% no considera bueno las clases de manera
personal. Concluyendo que la idea resulta muy atractiva para el usuario y viable
de manera técnica y que si bien es cierto la coyuntura es una oportunidad grande
pero también representa una amenaza, ya que no hay barreras muy grandes para

entrar al mercado digital.

(Manchego, Y., et al., 2017) En su investigacion, su objetivo es desarrollar un
plan de negocio para la academia TALENTO Y CULTURA PERUANA S.A.C.

Se trabajo con 2 tipos de investigacion Cuantitativa-Descriptiva por medio de las
encuestas e investigacion exploratoria se hizo 1 Focus Group y 1 entrevista
detallada a Randhy Balcézar, director ejecutivo del Centro Cultural LINAJE
PERUANO, reconocida empresa con 10 a mas afos de trayectoria. Obteniendo

como consecuencia, la entrevista en linaje peruano a trabajadores menciona
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que por medio de fines personalizados provoca que los estudiantes de 3 a 4
meses logren ver resultados. Focus Group, La mas grande parte de los
competidores dijo que la era de conseguir el servicio podria ser entre 2 y 4 meses
con un costo entre 120 y 150 soles podria ser el correcto, con una frecuencia 2 a
3 veces a la semana. Concluyendo que el plan es rentable, debido a que se
logro un VAN de S/. 141 846 y TIR de 47.73%.

En lo siguiente las teorias recopiladas para respaldar la investigacion:

Respecto al Plan de negocio, para poder comprender su proceso, es evidente
reconocer que no es un archivo, puede manifestarse por medio de uno, pero en si
deberia ser un conjunto de elecciones de administracion sobre lo cual realizara
una compainiia pudiendo de esta forma asegurar el triunfo en el futuro tomando las
proximas decisiones (Qué productos o servicios entregara, donde competird, por
qué el comprador debe hacer negocios con la organizacién, como se organizara y
redisefara para poder hacer sus objetivos) [...]. Generalmente, un plan de
negocio es imprescindible para obtener un sentido de direccién claro, preciso e
importante a lo largo de un lapso de tiempo especifico, principalmente 1 afio; mas
alld de dichos fines primordiales, puede tener diversos fines diferentes que,
paralelamente, se relacionan bastante estrechamente con los usos previstos del
proyecto, tanto internos como externo, ademas independientemente de la
companfia, la naturaleza de su comercio, su tamafio o los usos previstos del
proyecto, deberia abordar una secuencia de preguntas primordiales. Dichos
temas tienen la posibilidad de acomodar segiun con 5 tacticas comerciales
primordiales (Estrategia de mercado, Tactica de produccion o servicio, Tactica de
averiguacion y desarrollo (I + D), Tactica de organizacion y administracion, Tactica
financiera); estas 5 tacticas definen las zonas en las que direccion deberia tomar
elecciones orientadas al futuro como parte de un proceso proactivo. Cada tactica
estd enormemente interrelacionada y deberia ser coherente con las otras (Kauss,
J., Schiffrin, P. y Credo, E. 1995).
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De esta manera y como guia conoceremos y apoyaremos en una guia de

referencia sencilla del proceso de planificacion empresarial mediante un diagrama

de flujo.
e ey
: Relationships
i — with
. Customers
g Relationships
: | -
H Suppliers
Step 1 :
............................ :
: Organize the : Gonductof Assess
: Planning — mm” oS Production and
' Process ; ; Operations Weaknesses
! O Establish parameters | !
: and objectives .
i O Assign responsibilities | Relationships
! O Allocate time and Dol | M‘"'ﬂ'
H resources : !
g — Finance

Figura 2: Guia de proceso de plan de negocio

Fuente: Guia de referencia de un proceso de plan de negocio.

Business Plan”, por Kauss, Schiffrin y Credo, 1995, p. 201.

_______________________________________

Figura 3: Guia de proceso de plan de negocio, segunda parte.

Tomada de “How to Write a

Fuente: Guia de referencia de un proceso de plan de negocio. Tomada de “How to Write a
Business Plan”, por Kauss, Schiffrin y Credo, 1995, p. 202.
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Figura 4: Guia de procesos de plan de negocio, tercera parte.

(

Fuente: Guia de referencia de un proceso de plan de negocio. Tomada de “How to Write a

Business Plan”, por Kauss, Schiffrin y Credo, 1995, p. 203.
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Fuente: Guia de referencia de un proceso de plan de negocio. Tomada de “How to Write a

Business Plan”, por Kauss, Schiffrin y Credo, 1995, p. 204.
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Con relacion a las definiciones conceptuales se encontrd lo siguiente:

Para Ferreira, D. (2015), “El modelo de negocio describe la plataforma que la

empresa crea, entrega y captura valor”.

Ademas, la metodologia Canva es una herramienta para analizar ideas de
negocios, desarrollada por el consultor suizo Alexander. Osterwalder, 2004, en su
tesis doctoral. eso es manera l6gicamente descrita que las organizaciones crean,

entregan y capturan el valor (Ferreira, D. 2015, p. 76).

Por otro lado, Kourouma, K., et al (2020), define la factibilidad como una
evaluacion de intervenciones de varias definiciones y enfoques empiricos,
abordando diferentes dimensiones de una aceptabilidad, demanda, adaptacién,
expansion, integracion y eficacia limitada. Entre las diversas dimensiones del
estudio de factibilidad se dirige a realizar una proyeccion del fracaso o éxito de un

proyecto (prr. 13).

La factibilidad de mercado es la primera parte de la investigacién formal,
basicamente incluye la determinacién y cuantificacion de la oferta y demanda asi
también el andlisis de precios y la investigacion de comercializacion. El objetivo
general de esta es verificar la posibilidad real de que nuevos productos entren en
un mercado especifico siendo uno de los factores mas criticos, porque es el factor
decisivo del mercado, a través de la definicion de la demanda e ingresos
operativos, asi como los costos e inversiones ocultos (Echevarria, C. 2017, p.
180).

Asi mismo Abdool Karim, S., et al. (2021) menciona que, La factibilidad legal
determina si las intervenciones deben o no adoptarse en el mercado teniendo en
cuenta requisitos legales, pero hay poca orientacion sobre como hacer esto a
menudo no se evalla leyes, requisitos juridicos o reglamentos lo que perjudicaria

principalmente en su funcionamiento (p. 3).

Con respecto a la factibilidad técnica, hace referencia a recursos necesarios como
herramientas, conocimientos, habilidades, experiencia, etc. Que ayudan a realizar
la actividad o proceso requerido para el proyecto [...] En términos generales, hay
dos objetivos del analisis técnico de proyectos: Verificar las posibilidades técnicas

de fabricacibn del producto previsto, analizar y determinar la escala, el
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equipamiento, las instalaciones y la organizacion. En definitiva, pretende
solucionar preguntas sobre dénde, cuanto, cuando, como y con qué producir, por
lo que los aspectos técnicos del proyecto incluyen todo Contenido relacionado con
funciones y operabilidad (Luna, R. y Chavez, D. 2001, p. 21 - 55).

Por otro lado, la factibilidad Econdmica son recursos econdémicos y financieros
necesarios para el desarrollo de actividades o procesos de un proyecto para lo
cual se considera el costo de tiempo, costo de implementacién y el costo de
compra de nuevos recursos. En términos generales, la factibilidad econdémica es
el factor mas importante porque a través de él soluciona otras carencias de otros
recursos; considerado el méas dificil de adquirir y cuando no es de propiedad, las
actividades de adquisicion y necesidad son extra (Luna, R. y Chavez, D. 2001, p.
21).

Finalmente, Paz, G. (2018) define al baile como:

“Las interacciones corporales y los movimientos en el espacio se caracterizan por

los cdédigos, sensibilidades y gestos que componen el lenguaje corporal’
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Il METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefo

Tipo de investigacion: Aplicada

Para Lozada, J. (2014) La investigacion aplicada esta estrechamente relacionada
con la basica ya que se apoya y se enriquece con los hallazgos y avances que se
realizan, pero se caracteriza por su interés en la aplicacion, uso y consecuencias

practicas del conocimiento (p. 35).

Se aplic6 conocimientos tedricos de otros autores (Plan de negocio), lo cual nos
ayudo a resolver la probleméatica enfocandose en la busqueda y consolidacion del
conocimiento para la aplicacion y atencion a la oportunidad de negocio

identificada.
Enfoque de investigacion: Cuantitativo

El enfoque cuantitativo es secuencial y probatorio aquello desea mencionar que
cada fase precede a la siguiente y no tenemos la posibilidad de omitir o saltar
pasos (Aungue tenemos la posibilidad de redefinir alguna fase) una vez delimitada
una iniciativa resultan objetivos e hipétesis de investigacion lo cual da paso a
comprobar la literatura y edificar un marco o una vision teorica. En lo proximo se
traza una estrategia para probarlas (disefio); midiendo cambiantes en un definido
entorno y usando procedimientos estadisticos se analizan las mediciones
conseguidas, pudiendo lograr una pluralidad de conclusiones (Sampieri, R.,
Fernandez, C., y Baptista, L., 2014, p. 4).

La investigacion fue de tipo cuantitativo, ya que se centra en analizar y cuantificar
encuestas aplicadas recolectando asi, datos que sirvieron para identificar el nivel

de aceptacion y requerimientos que el mercado objetivo requirié para el servicio.
Nivel de investigacidon: Nivel Descriptivo

El nivel descriptivo puede valerse por si solo como un producto de investigacion,
como cuando identifica fenbmenos o patrones en datos que no han sido
reconocidos previamente. En muchos casos, sin embargo, la descripcion
cuantitativa es parte de un estudio mas amplio que involucra un analisis causal.

Los métodos de investigacion causal pueden Proporcionar evidencia sélida sobre
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los efectos de una intervencion, tal como se implementd en un momento particular
y lugar, pero la investigacion descriptiva explica las condiciones y circunstancias

de la causa (Loep, S. et al. 2017, p. 1).

La investigacion tuvo un nivel descriptivo, gracias a las descripciones de la
encuesta del comportamiento del mercado objetivo, pero sobre todo la aceptacion
del servicio, que permitio evaluar el impacto en los consumidores potenciales

ademas se describid las etapas del plan de negocio.
Disefio de investigacion: No experimental

Agudelo, G., Aigneren, M. y Ruiz, J. (2010) define como una investigacion donde
no es posible manipular variables o asignar sujetos o condiciones al azar. Por
cierto, no existen condiciones ni estimulos a los que esté expuesto el analista. El

objeto se observa en el entorno natural, en su realidad (p.39).

El disefio utilizado fue no experimental ya que, no se modificé ninguna de las

variables y solo se percibieron las preferencias del mercado.
3.2. Variables y operacionalizacion.

SEGURA, M. (2015) “La variable es el atributo, propiedad y caracteristica de
personas 0 cosas que varian en diferentes momentos ademas de ser susceptible
a medirse” y respecto a la operacionalizacion de variables, SEGURA, M. (2015)
menciona que “Es el proceso de tomar una variable del nivel abstracto a un plano

concreto en pocas palabras hacerlo medible”
Variable Independiente: Plan de negocio.
Definicion conceptual

Para hacer comprender un plan de negocio y el proceso es evidente reconocer
gue no es un archivo, puede manifestarse por medio de uno, sin embargo, en si
deberia ser un conjunto de elecciones de administracion sobre lo cual realizara
una comparniia pudiendo de esta forma asegurar el triunfo en el futuro tomando las
préximas decisiones, Qué productos o servicios entregara, donde competira, por
qué el comprador debe hacer negocios con la compafiia, cOmo se organizara y

redisefiara para poder hacer sus fines (Kauss, J., Schiffrin, P. y Credo, E. 1995).
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Definicion operacional

En general, un plan de negocios es esencial para obtener instrucciones claras,
precisas e importantes durante un periodo de tiempo especifico, principalmente
un ano. Aparte de estos propdsitos, evalla las condiciones existentes disponibles
para lograr los resultados deseados, ademas, independientemente de la empresa,
naturaleza de la empresa, tamafio del proyecto o la finalidad de uso; La
factibilidad de mercado, factibilidad economia, factibilidad técnica y factibilidad
legal son las principales investigaciones para realizar, identificando areas de
orientacidn y opciones positivas como parte de un proceso proactivo. Por lo tanto,
el resultado actia como una presentacion a los posibles inversores, mostrando

donde estamos y hacia donde queremos ir.
Dimensiones

ESPINOZA, E. (2019) define como el factor caracteristico de la variable que se
necesita medir y que permite establecer indicadores; se apoyan tanto en el marco
tedrico como en la variable operativa. Es un elemento que resulta de su analisis y

/ 0 descomposicion (p. 5).
Factibilidad de mercado

Es la primera parte de la investigacion formal, bésicamente incluye la
determinacién y cuantificacion de la oferta y demanda asi también el analisis de
precios y la investigacion de comercializacion. El objetivo general de esta es
verificar la posibilidad real de que nuevos productos entren en un mercado
especifico siendo uno de los factores mas criticos, porque es el factor decisivo del
mercado, a través de la definicion de la demanda e ingresos operativos, asi como

los costos e inversiones ocultos (Echevarria, C. 2017, p. 180).
Factibilidad legal

Abdool Karim, S., et al. (2021) menciona que, La factibilidad legal determina si las
intervenciones deben o no adoptarse en el mercado teniendo en cuenta requisitos
legales, pero hay poca orientacién sobre como hacer esto a menudo no se evalla
leyes, requisitos juridicos o reglamentos lo que perjudicaria principalmente en su

funcionamiento (p. 3).
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Factibilidad técnica

Hace referencia a recursos necesarios como herramientas, conocimientos,
habilidades, experiencia, etc. Que ayudan a realizar la actividad o proceso
requerido para el proyecto [...] En términos generales, hay dos objetivos del
analisis técnico de proyectos: Verificar las posibilidades técnicas de fabricacion
del producto previsto, analizar y determinar la escala, el equipamiento, las
instalaciones y la organizacion. En definitiva, pretende solucionar preguntas sobre
donde, cuanto, cuando, cobmo y con qué producir, por lo que los aspectos técnicos
del proyecto incluyen todo Contenido relacionado con funciones y operabilidad
(Luna, R. y Chavez, D. 2001, p. 21 - 55).

Factibilidad econdmica

Son recursos econdémicos y financieros necesarios para el desarrollo de
actividades o procesos de un proyecto para lo cual se considera el costo de
tiempo, costo de implementacion y el costo de compra de nuevos recursos. En
términos generales, la factibilidad econdmica es el factor mas importante porque a
través de él soluciona otras carencias de otros recursos; considerado el mas dificil
de adquirir y cuando no es de propiedad, las actividades de adquisicion y

necesidad son extra (Luna, R. y Chavez, D. 2001, p. 21).
Indicadores

Para, ESPINOZA, E. (2019) es una indicacién, sefial o unidad que posibilita el
estudio y cuantificacién de una variable y muestra como medir cada uno de los
factores o caracteristicas presentes en una (s) dimension (es), asi mismo no
deben surgir de la nada, ni ser inventados por el investigador, deben partir de la
clasificacion dada por un autor consultado en una referencia bibliografica o

documental, y referenciados rigurosamente en el marco teorico (p. 5).
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3.3. Poblacion, muestray muestreo.

Poblacion
La poblacién que se tomo para la investigacion son los residentes del distrito de

los olivos
DISTRITO POBLACION %

LOS OLIVOS ‘ 371.8 3.4

FUENTE: I.N.E.I - Elaboraciéon: Departamento de estadistica - C.P.1.

Segun INEI (2021). Menciona que “La PEA de entre 14 a 24 afnos es de 19,3%,
por otro lado, los de 25 a 55 afnos el 51,6% y el 29,0% de 45 a mas anos”.

Criterios de inclusion: Se incluyo a jovenes y adultos de entre 25 a 55 afios de los
cuales son el 51.6 % de poblacién econémicamente activa con NSE C - D.

Criterios de exclusion: No se incluy6 a personas menores de 25 y mayores de 55

ya que econémicamente activos cuentan con un menor porcentaje.

GRUPOS DE EDAD MILES %
25 -39 ‘ 2, 747.7 25.2
40 - 55 ‘ 2,247.1 20.6

TOTAL ‘ 4, 994.8 45.8

FUENTE: I.N.E.I - Elaboracion: Departamento de estadistica - C.P.1.

De esta manera se obtuvo una poblacién de 4, 994.8.
Muestra

Para determinar la obtencion de la muestra se tomo6 en cuenta como participantes
de dicho estudio a los pobladores que le gusta el baile residente en el distrito de

los olivos.

La muestra fue de 356 personas a quienes se les aplico la herramienta para asi

recopilar los datos necesarios.
Calculo de tamario de la muestra

El calculo se determinara con la siguiente formula:
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"= N*Z1—oc/22*P*q
d2x(N—=1D+ Zi_py” P *q

Donde:

n: Tamafno de la muestra por determinar
N: Poblacion (4, 994.8)

Z: Nivel de confianza. Se pretende obtener un nivel de confianza del 95%
(Z=1.96)

d: Es el error de muestra deseado 5%
p: Probabilidad de éxito 0.50
q: Probabilidad de fracaso 0.50

_ 4,994.8 * (1.96)2(0.5)(0.5)
~ (0.05)2 % (4,994.8 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)

n

n = 356

Muestreo

Para seleccionar los elementos que formaran la muestra de estudio, se utilizo el

muestreo no probabilistico a conveniencia del investigador.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

Técnicas

La técnica utilizada fue la entrevista estructurada debido a la realizacion de
preguntas con su respectivo orden y una redaccion invariables definidas en un

instrumento.
Instrumento

El instrumento utilizado fue el cuestionario 0 encuesta que nos permitird conocer
la demanda del servicio, el mercado objetivo y finalmente fijar los componentes

del servicio.
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Validez

La validez estar4 a cargo de tres especialistas quien con su rigurosa evaluacion

validaran el instrumento.

N.° DE DATOS PERTENENCIA RELEVANCIA CLARIDAD

EXPERTOS

1 Mg. Truijillo
Valdiviezo Guido

2 Mg. Rodriguez Si Si Si
Alegre Lino

3 Mg. Leonidas
Benitez Si Si Si
Rodriguez

TOTAL

Confiabilidad

REIDL, L. (2013) define la confiabilidad, como la que indica qué medida las
desigualdades individuales en los resultados de la prueba se deben a errores de
medicion aleatorios y en qué medida se deben a desigualdades reales en la
caracteristica o variable medida. Sustancialmente, cualquier condicion que sea
irrelevante para el propdsito de la prueba muestra un error de varianza; Cuando el
investigador trata de mantener condiciones de prueba consistentes controlando el
entorno en el que se realiza, las instrucciones, los plazos, la "relacién" y otros
factores similares, esta tratando de reducir el error de varianza y producir

resultados de prueba mas confiables (p. 109).
ALPHA DE CRONBACH

Para, REIDL, L. (2013) el coeficiente alfa fue desarrollado gracias a Cronbach en
1951 puede verse como la mitad de la media de todas las correlaciones posibles,
corregido gracias a la férmula de Spearman Brown, de esta manera se utiliza en

pruebas que tienen mas de dos posibles respuestas (p. 110).

El resultado obtenido después de utilizar ALPHA DE CRONBACH. La aplicaciéon

de la formula en (Anexo 7).
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Fuente: Elaboracion propia

Alfa de Cronbach N de elementos

,66 15

3.5. Procedimientos.

Para la primera etapa se planificaron lluvia de ideas para definir el titulo de la
investigacion, para luego pasar al desarrollo de aspectos como, realidad
problematica, planteamiento del problema, problemas generales y especificos.
Ademas, todo lo relacionado al marco tedrico, donde se buscéd informacion
logrando asi obtener estudios nacionales e internacionales que sirvieron de
referencia para guiarse en el tema de investigacion. Asimismo, teorias

relacionadas.

En la segunda etapa, consistid en plasmar el desarrollo metodologico, donde se
logro definir el enfoque, tipo, nivel y disefio que va de la mano con el estudio,

ademas de calcular la muestra, muestreo y poblacion.

La tercera etapa consiste en la validacion por los expertos, para finalizar con los
aspectos administrativos donde se Conoce los recursos, presupuestos,

financiamiento y cronograma de actividades del proyecto.
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ANALISIS DE MERCADO

Aspectos generales

Definicion del producto

El servicio por Ofrecer: “CLASES DE BAILE VIRTUAL”
Descripcion:

La academia de baile ofrece cursos virtuales de danza, promoviendo cultura a
través del arte en los géneros mas populares (danza moderna, danza peruana,

marinera, afro).

Queremos desarrollar artistas que ofrezcan al publico experiencias Unicas,
alternativas de aprendizaje y entretenimiento. Ademas de promover la sensibilidad
artistica y su desarrollo en la sociedad. Obteniendo resultados excepcionales
desde la seguridad de su hogar, bajo la supervision de maestros calificados y
experimentados. Ademas, para mayor comodidad y eficiencia, se desarrollaran

videos instructivos para complementar el aprendizaje de cada sesion.
Especificaciones:

Se efectuard de manera virtual asi logrando un bienestar saludable completo por
otro lado, las clases presenciales personalizadas se realizar4 siguiendo las
normas y protocolos de bioseguridad recomendados por el MINSA para poder

ofrecer un servicio Unico.

Todos los alumnos estaran participando de campeonatos a nivel nacional y
mundial donde desempefiaran y mostraran lo aprendido, logrando posicionar y

dar a conocer su talento.

Consumido por:

Personas de entre 25 a 44 aios que son el mayor porcentaje de la PEA.
Caracteristicas:

- Clases grupales y personalizadas Virtuales.
- Clases presenciales (solo personalizadas).

- Docentes especializados.
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- Participaran de campeonatos nacionales y mundiales.

- Equipo técnico de calidad.

- Clases establecidas mediante objetivos los cuales se realizara
complementos de videos tutoriales y seguimiento del docente.

Calidad:

El nivel de educacion no es distinto a la académica ya que, se contara con
maestros calificados, motivados y capacitados para ensefiar, aprovechando al
maximo la personalidad y el fisico de cada estudiante. La intensidad de los cursos
y horarios se enfocara en lograr metas a nivel campeonato brindando

entrenamientos mas rigurosos enfocados en diferentes estilos de competencia.

Se reforzara el aprendizaje virtual con clases registradas, logrando asi 95 % de
aprendizaje de cada una de las sesiones ademas de contar con equipos de

tecnologia de calidad.
Modelo de negocio:

Para detallar el término del modelo de comercio se aplicara el Modelo Canvas, es
un instrumento que posibilita el desarrollo de nuevos modelos de comercio,
ademdas posibilita visualizar una perspectiva general de la organizacion,
detallando como se creard costo para los consumidores y cémo estructurar el

término de comercio de La academia de baile virtual.

MODELO CANVAS

PROPUESTAS DE RELACION CON EL SEGMENTOS DE
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE VALOR CLENTE CLIENTES

RECURSOS CLAVE CANALES

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESO

PLAN DE NEGOCIO PARA UNA ACADEMIA DE BAILE VIRTUAL

Figura 6. Modelo canva

Fuente : Elaboracion propia
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CARACTERISTICAS DEL NEGOCIO:

La idea de negocio se basa en un estilo de vida saludable mediante el baile
debido a que, en la actualidad por la circunsatcia de salubridad mundial que
estamos pasando lo recomendable es mantenerce en la seguridad del hogar. Es
por ello que se busca seguir con la difusion de cultura, vida saludable y brindar
empleo a diferentes artistas; es ahi donde nace la idea de negocio aprovechando
el avance tecnologico para brindar clases de baile virtual desde la seguridad de

los hogares.
VALOR AGREGADO DE PROPUESTA

Se brindara empleo a profesores dedicados al arte, brindando clases de baile
desde la seguridad del hogar del cliente, logrando una vida saludable mediante el

baile y finalmente difundiendo y cultivando cultura.

BENEFICIOS DE LAS CLASES DE BAILE VIRTUAL:

\

Mejora la Salud.

Fortalece los musculos.

Mejora el equilibrio y coordinacion.
Fortalece los huesos del cuerpo.
Disminuyer el reisgo de estrés y demencia.
Mejora la memoria.

Aumenta la energia.

Un mejor estado de animo en en su vida cotidiana.

AN NN VU N N NN

Fortalece el sistema vascular
TIPO DE BIEN:
Por su grado de escaces: Bien Economico.

Por su funcionalidad: Bien de consumo duradero que permite un prolongado uso

en el tiempo.
Por su grado de transformacion: Bien final.
Por su facilidad de acceso: Bien privado.

Segun la renta: Bien normal
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ZONA DE INFLUENCIA DEL SERVICIO

Se realizo en el distrito de los Olivos debido a que, cuenta con alto porcentaje
Socieconomico ademas de contar con las diferentes caracteristicas necesarias

para la adquisicion del servicio.

201 ETS 11 B Estructura NSE (% horizontal

Distritos Miles %

. Carabayllo, Comas, Independencia, Los Olivos,
Hima Norte Puente Piedra, San Martin de Porres
FIGURA 7: Porcentaje socioeconomico por zonas

FUENTE: APEIM - Estructura socioeconémica 2018

ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - C.P.|

ANALISIS DE LA DEMANDA
Aspectos Generales

Este analisis ayudara a conocer principalmente la cobertura del mercado al que
se dirige el servicio, ademas de comprender la demanda del consumidor logrando
obtener un mercado objetivo. Las técnicas de andlisis se utilizan para abrir con

éxito el camino y lograr resultados esperados.
Con respecto al perfil del consumidor

Son personas juvenes y adultas que buscan una actividad divertida, fisica,
saludable o recreativa, la cual varia en intensidad horaria segin necesidades por
otro lado, algunos buscan clases grupales o personalizadas utilizando el servicio
segun el tiempo disponible. En este caso, el cliente busca obtener el servicio de
manera virtual logrando obtener una seguridad en su salud y de esta manera

lograr una vida saludable mediante el baile..
Segmentacion de mercado

La poblacion de estudio se ubica en el distrito de Los Olivos, la cual cuenta con
una poblacion de 371.8. Considerando a jévenes y adultos de entre 25 a 55 afios

de los cuales son el 51.6 % de poblacién econé6micamente activa.
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Caracteristicas de la segmentacion:

Demografica; Jovenes y adultos de entre 25 a 55 afios.

GRUPOS DE EDAD MILES %
25-39 2,747.7 25.2
40 - 55 2,247.1 20.6
TOTAL 4,994.8 45.8

Socioeconomico; El distrito de Los Olivos tiene un mayor porcentaje en el NSE C

y D, con respecto a la informacion adquirida de APEIM.

201 TSI Estructura NSE (% horizontal

Distritos Miles %

Carabaylle, Comas, Indepandencia, Los Olives,
Puente Piedra, San Martin de Porres

Lima Norte

FUENTE: APEIM - Estructura socioeconémica 2018

ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - C.P.|

Geografica; Todas las personas que reciden en el distrito de los Olivos (371.8).

DISTRITO POBLACION %

Los olivos 371.8 3.4

En cuanto al analisis de la segmentacion del mercado, se discuten los perfiles de
los compradores del distrito de Los olivos que necesitaran el servicio de baile

virtual. Esto es importante para determinar el disefio de la investigacion de

mercado.
TABLA 1: Sintesis de segmentacion de mercado
Dimensiones Definicion Poblacién %
Geografico Poblacion de Los Olivos 371,800 100%
Socioeconomico | NSE Cy NSE D 270,670 72.8%
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Demografico Jovenes y Adultos de 170,284 45.8%
entre 25 a 55 afos

FUENTE: Elaboracion propia
Proyeccion del mercado total:

Para determinar el mercado total se realiza la proyeccion para los siguientes cinco
afios de desarrollo, aplicando el modelo de regresion lineal simple, con datos

historicos del afio 2015 al 2026 segun las fuentes del INEI — elaborado por CPI.

Tabla 2: Proyeccion del mercado

Aho Ao entero Poblacién NSEC-D 25 -55 aiios
2015 1 371.2 268748 161100
2016 2 377.0 266916 163618
2017 3 382.8 253413 167666
2018 4 388.7 267036 170639
2019 5 360.5 258478 162946
2021 7 371.8 270670 170284
2022 8 370.9 265217 171182
2023 9 369.9 265449 172369
2024 10 368.9 265682 173555
2025 11 367.8 265914 174741
2026 12 366.8 266146 175928

FUENTE: Elaboracion propia con informacion de INEI — CPI

PROYECCION DE LA DEMANDA

Considerando que potenciales clientes constituyen una poblacion superior a
nuestra oferta, se ha estimado que durante el primer afio de funcionamiento se
atendera al 9% del mercado potencial, con proyecciones de crecimiento anual de
30%, en los proximos 5 afios de funcionamiento. Esto quiere decir que, en el
primer afio de funcionamiento, se atendera al 9% del mercado, alcanzando una

participacion al quinto afio de 25.01%.
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En resumen podemos sefalar lo siguiente:

TABLA 3: Proyeccion de la demanda

Afio | Afio entero| Poblacion | NSEC-D |25-55afios | 2rncipacion | Mercado
del mercado | potencial
2015 1 371.2 268748 161100
2016 2 377.0 266916 163618
2017 3 382.8 253413 167666
2018 4 388.7 267036 170639
2019 5 360.5 258478 162946
2021 7 371.8 270670 170284
2022 8 370.9 265217 171182 9.00% 15406
2023 9 369.9 265449 172369 11.62% 20028
2024 10 368.9 265682 173555 15.00% 26036
2025 11 367.8 265914 174741 19.37% 33847
2026 12 366.8 266146 175928 25.01% 44001
TOTAL 4096.3 2913669 1864028 139318

FUENTE: Elaboracion propia

Esto indica que durante los 5 afios se proyecta atender a 139318 jévenes y

adultos de entre 25 a 55 afios tal como plasmado en el cuadro siguiente:

TABLA 4: Resumen de la proyeccion de la demanda

- Mercado
Aho .
potencial
2022 15406
2023 20028
2024 26036
2025 33847
2026 44001
TOTAL 139318

FUENTE: Elaboracion propia

TABLA 5: Resumen de segmentacion de mercado

RESUMEN DE DEMANDA
JOVENES Y ADULTOS
TIPO DE DEMANDA .
DE 25 A 55 ANOS
MERCADO TOTAL 4, 096.33
MERCADO POTENCIAL 2, 913.669
MERCADO REAL 139.318

FUENTE: Elaboracion propia

35



Analisis de la oferta

Identificacion de la competencia

En términos de analisis competitivo, luego de un estudio del sector, se inici6 una

muestra de cuatro academias en los Olivos, a continuacidbn se muestran las

capacidades, recursos, estrategias, ventajas competitivas fortalezas y debilidades

de cada una de las empresas estudiadas.

Competencia directa

Capacidades

Recursos

Estrategias

Ventajas competitivas

“BAILA MAS”

Clases de baile moderno, full dance,
clases de danza para nifios y todas las
edades, clases de hip hop, pop,
k’'pop,salsa, bachata, = merengue,
regueton, cumbia y clases de baile
moderno.

Cuentan con una estupenda sala y un
grupo de monitores y especialistas del
baile que dominan la mayoria de las
diciplinas de baile, diversidad de
canales de comunicacién y redes
sociales.

Profesores con carrera de Psiocologia
especialistas en trabajos con nifios y
adolescentes, dinamismo.

Cuentan con promociones en precios y
paquetes de clases.

Aprendizaje del baile desde el nivel
basico, clases personalizadas a
domicilio, clases de baile virtual,
clases al aire libre (parques, etc)

alianzas estrategias de clases en
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intituciones publicas y privadas.

Fortalezas

Empresa con mas de 8 afos de
experiencia. Cuentan con oficina
propia y una buena estructura

orhganizacional.

Debilidades

No ~cuentan con variedad de

profesores y tampoco redes sociales.

Tecnologia

Fcebook : Academia de Dbaile
“BAILAMASS”

Pagina Web: “https://academia-de-
baile-los olivos-lima-peru-megocio-
site/?m=true

Gmail:

Academiadebailebailamas@gmail.com

Logo

Baila\/as
PR REEFER

Baile, eiercicio y diversion §

TABLA 6: Precios de servicios de la academia de baile “BAILA MAS”

SERVICIOS PRECIO TIEMPO
GRUPALES S/. 120 1 MES
INDIVIDUALES S/.30 1 HORA
PAREJA S/. 60 1 HORA
CLASES PARA INSTITUCIONES PUBICAS Y PRIVADAS | S/. 160 8 CLASES

“CARIBBEAN DANCE”

Capacidades

Brindan Salsa de salon, Bachata y

ritmos de moda o bailes modernos.

Cuentan con 8 salones de balile,
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Recursos

Estrategias

Ventajas competitivas

Fortalezas

Debilidades

Tecnologia

Logo

amplios, 3 bafios para hombres vy
mujeres y finalmente vestidores.
Acuden a diversos concursos Yy
presentaciones para la confianza de
sus alumnos, a la vez realizan
compartir por cada alumno nuevo,
marketing de voca a voca y redes
sociales.

Su diversidad de asistencia a los
concursos.

Especializados en baile moderno.
Sedes a nivel nacional.

5 sedes a nivel nacional, local amplio y
ventilado cumpliendo medidas de
bioseguridad.

Ubicacién no comercial el publico no
logra localizar su local.

No cuenta con estrategias de
marketing.

Fcebook : Academia de Dbaile
“Caribbean Dance”

Whatsapp: 995430291

TABLA 7: Precios de servicios de la academia de baile “Caribbean Dance”

SERVICIOS

PRECIO TIEMPO
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GRUPALES
INDIVIDUALES
PAREJA

Capacidades

Recursos

Estrategias

Ventajas competitivas

Fortalezas

Debilidades

Tecnologia

‘ S/. 100 1 MES
‘ S/.20 1 HORA
‘ S/.50 1 HORA

“EBAC ESCUELA DE DANZA”

Sus cursos que tienen son : Hip hop,
Sexy style, Dancebool, Trap,
Regueeton, salsa, bachata, merengue.
Cuentan con 8 salones de balile,
amplios, 32 espejos y sillas en
cantidad equipos de sonido de calidad
y materiales completos de baile.
Realizan Activacion fuera del local con
el fin de mostrar sus diversos talleres y
atraer publico, realizan presentaciones
en diversas instituciones y personas
en general, marketing de boca a boca.
Realizan evententos internos de baile
xada mes donde miden el nivel de
avance de los estudiantes, partiipan a
nivel nacional y mundial de concursos.
Calidad del servicio.

Cuentan con 5 sedes.

Posicionamiento en el percado.
Diversidades de horarios y talleres.
Separacion por edades y niveles..

No cuentan con vestidores y servicion
hijienicos en su establecimiento. Falta
de tecnologia.

Pagina Web: WWW.EBAC.com.pe

39



C

Logo

=BN\C

ESCUELA DE DANZA

TABLA 8: Precios de servicios de la academia de baile “EBAC escuela de

Danza”
SERVICIOS PRECIO TIEMPO
GRUPALES ‘ S/. 200 1 MES
INDIVIDUALES ‘ s/.70 1 HORA
PAREJA ‘ S/. 100 1 HORA
“AMISHA”

Capacidades

Recursos

Estrategias

Ofrecen el servicio de ballet, salsa,
merengue, danza espafola, danza
arabe, Baile moderno, Marinera
nortefia.

Cada genero de baile cuenta con su
salon en especifico, iluminacion,
pizarras 'y diversos materiales de
acuerdo al baile a eleqgir.

Docentes pasan por examen
Psicologico, acuden a diversos
concursos y presentaciones para la
confianza de sus alumnos, a la vez
realizan compartir por cada alumno
nuevo, marketing de voca a voca y

redes sociales, activaciones en
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establecimiento.

Ventajas competitivas

Viagjan cada afo al extranjero
expandiendo su marca. Su diversidad
de asistencia a los concursos.

Bajos precios y especializados en baile

moderno.

Fortalezas

5 sedes a nivel nacional, local amplio y
ventilado cumpliendo medidas de
bioseguridad.

Debilidades

No permiten ingreso de alumnos con

discapacidades.

Tecnologia

Fcebook : Academia de Dbaile
“Caribbean Dance”

Whatsapp Bot.

Pagina web.

Equipos de calidad.

Logo

N Amisha
Dcmce |

Academia de Danza ¥ Arte &

TABLA 9: Precios de servicios de la academia de baile “AMISHA”

SERVICIOS PRECIO TIEMPO
GRUPALES S/.170 1 MES

INDIVIDUALES S/.50 1 HORA
PAREJA S/.70 1 HORA
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Competencia indirecta.

Los principales competidores indirectos son talleres de baile que realiza la
municipalidad de los olivos, elenco “Peruanisimos” entre otras organizaciones que
brinden talleres gratuitos o a bajo costo ademas de las academias en general que
estan iniciando cos sus clases semipresenciales, con respecto a todo lo anterior la
principal caracteristica de la idea de negocio es que los cursos se desarrollaran

de manera virtual desde la seguridad de su hogar.
Servicios sustitutos.

El principal y mas fuerte sustituido es el “GIMNASIO”, aproximadamente 9
gimnasios en los alrededores, dentro de ellos “Aventura GYM”, “KROSS GYM”,
“Susan GYM”, “WORLD FITNES”. Principales servicios sustitutos que brindan una

vida saludable mediante el ejercicio.

GIMNASIO

BENVEMEURE

La emocibn edlé en ¥i..!

Srrcarm (wvrm

FIGURA 8: Servicios sustitutos
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ANALISIS DE COMERCIALIZACION:

Con respecto a los centros de distribucion, debido al inicio del negocio y gracias al
estudio se obtuvo los principales canales para acceder al mercado objetivo son:

Redes sociales con ellas podremos conseguir lo més cercano a la compra por
impulso que observamos en las tiendas fisicas de la misma manera obtendremos
visibilidad del servicio, ademas, ara obtener las clases de baile virtual visitaran

nuestra tienda fisica.
Estrategia de comercializacion
para esto se empled la herramienta del marketing mix de nuestro servicio.

Como nuevo emprendimiento buscaremos captar y atraer nuevos consumidores
logrando asi satisfacer necesidades asi mismo, lograr una fidelidad con ellos por

ello establecemos los siguientes objetivos:

Visibilidad del servicio mediante nuestras redes sociales, donde se informe al

publico de las actividades, turnos, etc.

Lograr comunicacion directa con nuestros clientes de manera estratégica y eficaz,

interactuando con ellos.
Producto.

La academia virtual de baile brindara clases de (Marinera Nortefia, Danzas
Peruanas, Danza Moderna, Afro y Ballet) para personas a las que les gusta la
danzay les interesa un estilo de vida saludable. La estrategia es que siempre

mantendra en mente su filosofia "El lugar donde nos encanta verte sonreir"
porque a través de estos cursos pretendemos que las personas bailen en la
comodidad de sus hogares y se sientan felices de compartir arte con toda su
familia. al permitirles participar y ser un lugar donde se sientan completamente a

gusto.
Precio

Para la estrategia de precios, se realizO un analisis de los precios de la
competencia en los olivos, teniendo en cuenta el costo del servicio, el NSE del

cliente objetivo, el poder adquisitivo del mercado, y el valor afiadido que las
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personas de la zona pueden percibir por las instalaciones. Los clientes tendran
una conexion profunda con la marca a través de la experiencia de la academia.
Sin embargo, los precios cotizados son justos, ya que tienen como objetivo lograr
un equilibrio entre los costos y los beneficios para que los clientes se sientan

comodos con el precio que estan pagando.
Plaza

Las redes sociales hoy en dia, juegan un papel fundamental en la vida cotidiana
de las personas. A través de estas se podra promover el negocio y conocer la
oferta de cursos, profesores, servicios, horarios, ubicaciones y eventos
especiales. Es asi el mas adecuado para nuestro servicio, ya que las personas
pueden conocer lo que esta sucediendo en la academia a través de las redes,
mantenerse informados e interactuar directamente. Ademas, el Boca a Boca es
extremadamente importante, ya que las clases se introducen principalmente por la
experiencia de otros consumidores. Los folletos son otra forma de promocionar el
servicio, ya que contienen toda la informacion necesaria y ademas son de muy
buen tamafo, son ideales para distribuir en centros comerciales, colegios y

lugares publicos de la zona.
Promocién

Para establecer una conexion profunda con los clientes, es muy importante
premiar su lealtad mediante estrategias como pagos mensuales, tarjetas de
clases especiales, obsequios de uniformes, entre otras. También se pretende
crear un plan de fidelizacion “JHAIR SAAVEDRA Stars” en el que los clientes
puedan acumular estrellas a través de pequefias promociones y reclamar ciertos
premios dependiendo de la cantidad de estrellas recolectadas. Ademas, se
generan “‘momentos wow” en clases especiales que consiste en compartir un
campeonato logrado por un alumno. Otra estrategia publicitaria muy importante es
a través de campeones nacionales y mundiales, personas que mueven mucho a
nuestro publico objetivo y pueden influir en las decisiones de compra de los
clientes. Se les invita a dictar una clase, de la cual se rifan becas mensuales o
entradas gratuitas para cursos especiales. Como se menciono, existiran

estrategias de descuento para pago instantaneo, numero de hermanos inscritos
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en la academia y vacantes, estrategias de planes para personas recomendadas y

matricula gratuita para los que se inscriben por primera vez.
ANALISIS TECNICO
Localizaciéon del negocio

Para la ubicacion, se debe analizar para el cliente teniendo en cuenta criterios
estratégicos, pues para él, ademas de excelentes instalaciones y buenos
aparcamientos, el facil acceso a la academia es de decisiva importancia.
Teniendo presente los dos aspectos (micro ubicacidbn y macro ubicacion), se
definio el area de Los Olivos para la macro ubicacién, ya que aqui se planifica el
negocio por las diversas posibilidades, seguido por la alta proporcion de PEA que
se refleja claramente en la alta afluencia de personas. Por otro lado, ya que
nuestro mercado objetivo son jévenes y adultos entre 25 y 55 afios, y segun una
encuesta, es muy importante para los clientes que el negocio se establezca cerca
del municipio de Los Olivos, punto de transito de muchas actividades; Se
consideran tres ubicaciones estratégicas para la empresa (Av. Carlos Izaguirre,
Av. Carlos lzaguirre 521 y ZEUS, Mercurio — los olivos) En este contexto, la micro
ubicacion se pondera evaluando factores y encontrando asi el ideal. Dado que las
tres estan dentro de los limites, esto es geograficamente igual por lo que, la
decision serd por otros factores como los costos de alquiler, el transito de
personas, ambiente del local y otros.

TABLA 10: Ponderacion Localizacion del negocio

ACTOR PESO Av. Carlos lzaguirre Avenida CARLOS IZAGUIRRE 524{ ZEUS, Mercurio - Los olivos
CALIFICACION |  PONDERACION  [CALIFICACION {PONDERACION | CALIFICACION | PONDERACION
(0STO ALQUILER 05 3 0.75 3 075 4 1
COSTOSERVICIOS PUBLICOS |  0.09 3 027 3 07 4 036
TRANSITO DE PERSONAS 03 4 052 4 052 3 039
AMBIENTACION DELLOCAL |  0.15 4 06 4 06 2 03
PERFIL DEL CLIENTE 018 3 054 4 0n 3 054
SERVICIO PARQUEADERO | (.20 2 04 4 08 2 04
PUNTAJETOTAL | 19 308 2 3,66 18 29

FUENTE: Elaboracion propia
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Las tres ubicaciones tienen una ponderacion muy aproximada debido a que tienen
caracteristicas similares. Sin embargo, la Av. Carlos Izaguirre 521 tuvo un mejor
resultado gracias a tener un buen ambiente, ademas un alto trafico de personas y

un perfil de cliente especifico y finalmente contar con una plaza de aparcamiento.
Distribucion de planta/local

Para la busqueda del local se consider6 las siguientes especificaciones

necesarias para el funcionamiento de la academia:

- Las dimensiones del local deben ser entre 50m2 a 200m?2.
- El piso de los salones debe ser de madera o porcelanato.
- Debe contar con un salén de 80m2.

- Bafos.

- Parqueadero.

- Espejos.

- Buena lluminacion.

- Buena ventilacion.

- Aulas acusticas

Procesos del negocio

Descripcidn general del proceso del servicio.

Para proporcionar el servicio, los clientes deben ser captados a través de
estrategias de marketing y promocion. Tan pronto como se entera de la academia,
recibe informacién sobre los cursos, horarios y tarifas; ademas de los eventos que
ofrece. Es imperativo ofrecer una clase de prueba gratuita para que no se sienta
obligado a pagar una mensualidad sin probar primero el servicio. Ya
proporcionada toda la informacion, la clase de prueba continuara siendo
planificada a solicitud del cliente y toda la informacion de contacto se utilizara para
incluir en la base de datos. En lo siguiente, una vez que asiste a prueba, los
profesores estaran capacitados para presentarle mucha atencién, responder sus
preguntas y crear un ambiente agradable con ellos. Luego se hace un
seguimiento del servicio, se le pregunta como se sintio y como le parecio la

leccién, para que se defina si le gustaria seguir bailando en la academia.
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Una vez el cliente ha decidido seguir asistiendo a los cursos, se lleva a cabo el
proceso de pago, que implica la inscripcidon y el pago / mensual segun el tipo de
cliente. Al realizar el pago, el cliente debe firmar un formulario en el que se
enumeran todas las especificaciones que debe cumplir la membresia de la
academia. Después de completar los pasos anteriores, el cliente visita
regularmente sus clases durante un mes o0 5 semanas (segun el tipo de cliente) y

una vez cumplido el plazo, se vuelve a realizar el pago.

Diagrama de flujo del proceso del servicio.

CAPTAR CLIENTES
ici MEDIANTE ESTRATEGIAS

Ini

nicie ™1 DE MARKETING ¥
PROMOCION

v

RELACION CON EL
CLIENTE

—_——
INFORMACION DEL
SERVICIO
(HORARIDS.TARIFAS
ETC)

S T

INFORMACION DEL

SERVICIO
(HORARIOS,TARIFAS
JETC)

-

ZCliente programa clase o FIN DEL
de prueba? = PROCESO

TRATO
ESPECIALIZADD

DURANTE LA CLASE
POR PARTE DE
PROFESORES
ESPECIALIZADDS

INSCRIBIRSE ? PROCESO

LCLIENTE DECIDE ( FIN DEL \
—No— -

EJECUCION DEL PAGD Y
FIRMA DEL

FORMULARIO

s

ASISTENCIA ¢CLIENTE DECIDE
REGULAR CONTIINUAR?

no
A

FIN DEL
PROCESO

FIGURA 9: Diagrama de flujo del proceso de servicio
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Descripcion especifica del desarrollo de la clase virtual.

Para el desarrollo de la clase virtual en primer lugar se crea un grupo de whatsapp
con cada integrante en su respectivo taller, pasando asi al envio del enlace de
ingreso en sus horarios respectivos, los alumnos ingresan con 5 minutos de
tolerancia, para esto la secretaria les brindara la bienvenida ademas de habilitar
su participacion. El profesor pasa a dar su presentacion en la cual incurre la
primera interrelacion con los alumnos, finalmente da uso de materiales virtuales
para el conocimiento de la danza que han escogido, esto sera presentado por los
especialistas en OBS y producciéon audiovisual. Se da inicio a la clase con 10
minutos de calentamiento en el cual se realizara mediante juego de camaras
(acercamiento, diferente toma, etc) lo cual dard una mejor comprension, el
profesor brinda un descanso de 3 minutos en los cuales los alumnos tomaran
agua y el docente tendra su segunda interrelacidn mediante preguntas del estado
de animo con respecto a la primera parte de la clase, una vez culminado empieza
la explicacion de pasos o secuencias en el transcurso de 30 minutos, para pasar a
la tercera participacion de profesor alumno mediante preguntas sobre la
comprension del alumno, si no entendid se pasara a una retroalimentacion para
finalmente culminar la clase con el baile o demostracién de lo aprendido, logrando
asi el primer objetivo a desarrollar durante el mes de manera complementaria se

le estard enviando un video tutorial con el fin de reforzar.
Insumos: Necesidades y requerimientos

Para lograr uno de los objetivos del plan de negocio, se determinara qué insumos

se requieren para contribuir y apoyar el desarrollo del servicio.
Materias primas e insumos

Los insumos necesarios para la prestacion del servicio son herramientas que
apoyan al trabajo de los diversos talleres (Cajon peruano, Conos de diferentes
tamafos y colores, aros de diferentes tamafos y colores, folder A4 para cada
taller y paquete de hojas bon), estas herramientas son Utiles para el desarrollo de

las clases.

48



TABLA 11: Materias Primas e Insumos

Materias primas e Insumos

Insumos Precio Cantidad Total Imagen

Cajon peruano S/. 145 1 S/. 145

Pack X6 Conos
De 25cm Pvc
Entrenamiento S/. 17 1 S/. 17

Deportivo
Fatbol

6 conos De

Entrenamiento P —
Deportivo C/ S/, 69 1 S/. 69 —
Orificios+ 3

Bastones

Folder Faber
Con Sujetador
A4 Negro S/. 10 4 S/. 40

Papel Bond A4
Alpha-Paquete
De (500 Hojas) S/. 10 1 S/.10

TOTAL S/. 281

FUENTE: Elaboracioén propia, partiendo de (Mercado libre, 2021)

TABLA 12: Tecnologia

Insumo Precio Cantidad Total
Televisor 32
Pulgadas Smart S/.899 1 S/.899

Android Tv Nuevo

Sellado Garanti




Laptop Hp
Chromebook
Pentium N5000
4gb 64gb Ssd 14
Hd

S/. 1119

S/.1119

Xiaomi - Mi
Auricular
inalambrico True
Wireless Earbuds

Basic 2

S/. 99

S/. 396

Aro De Luz Led
26cm + Tripode 2m
+ Adaptador
Celular Camara

S/.49

S/. 98

Camara Gopro 4k
Full Hd
Impermeable
Videocamara Full
Accion

S/. 350

S/. 700

Vaporizadores De
Alcohol

S/. 25

S/. 50

TOTAL

S/. 3262

FUENTE: Elaboracién propia, partiendo de (mercado libre 2021)

Muebles oficina-local

TABLA 13: Muebles Oficina

OFICINA

Insumo

Precio

Cantidad

Total

Escritorio
Combo Escritorio
De (Melamina,

estante,

S/. 345

S/. 345
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archivador,

regalo)

Silla Sillén
Escritorio S/. 229 1 S/. 229
Giratoria Malla
Cromado W-117
Negro

Laptop Hp
Chromebook S/. 1119 1 S/. 1119
Pentium N5000
4gb 64gb Ssd 14

Hd
Extintores S/.80 2 S/. 160
Tachos de basura S/. 25 2 S/. 50

TOTAL S/. 1, 903.00

FUENTE: Elaboracién propia, partiendo de (Mercado libre 2021)

SERVICIOS
TABLA 14: Servicios

Insumo Precio/mes

Alquiler Local S/. 2000

Internet
2 Play — Internet + Telefonia — 600 S/. 300
Mbps — S/ 300/mes (1er Mes S/ 279)
Electricidad S/. 250
Agua S/. 100
Membresia ZOOM S/ 59
TOTAL S/. 2519

FUENTE: Elaboracion propia, partiendo de (Claro, 2021)




CAPACIDAD MAXIMA DE ATENCION

Para determinar la capacidad maxima de atencion, es importante determinar el

horario el cual sera de 9:00 am a 10:30 pm siendo asi el total de 13.5 horas

diarias teniendo en cuenta la duracién y capacidad para el desarrollo de cada

clase.
TABLA 15: Capacidad de atencién
CAPACIDAD
CLASES DURACION TIEMPO CAPACIDAD MAXIMA DE
DE CLASE DIARIO POR CLASE ATENCION
AL DIA

GRUPALES 90
1.5 HORAS 10 PERSONAS

INDIVIDUALES 135 13
1 HORA HORAS 1 PERSONAS

PAREJA 26
1 HORA 2 PERSONAS

FUENTE: Elaboracién propia

CAPACIDAD OPTIMA

Segun informacién recogida, el horario de preferencia para las clases es en la

tarde; bajo criterio colocamos los siguientes horarios de atencién logrando estimar

nuestra capacidad de atencion optima diaria.
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TABLA 16: Capacidad optima diaria

HORARIO DE ATENCION | CANTIDAD | CLASES CAPACIDAD
MAXIMA

2:00pm — 3:30pm
3:30pm — 5:00pm
5:00pm — 6:30pm 5 GRUPALES |50
6:30pm — 8:00pm
8:00pm — 9:30pm

9:00am — 10:00am
10:00am — 11:00am 3 INDIVIDUAL |3
11:00am — 12:00pm

12:00pm — 1:00pm
1:00pm-— 2:00pm 3 PAREJA 6
9:30pm-10:30pm

TOTAL (CAPACIDAD OPTIMA DIARIA) 59

ANALISIS ORGANIZACIONALES Y LEGALES
Concepto del negocio
Nombre comercial: Academia de baile “JHAIR SAAVEDRA”

Descripciéon: Academia de baile que, pensando en el bienestar del consumidor,
conduce las clases hacia la seguridad de sus hogares a través de la virtualidad,
creando asi talleres (marinera norte, danzas peruanas, afro, danza moderna y
danza clasica) dirigidos a quienes buscan un estilo de vida saludable.
Convirtiéndose en un espacio para bailar por tu bienestar personal, sentir las
emociones que genera la danza como; la desconexioén, el antiestrés y la felicidad.
Ademas, interactuar con los demas, liberar y expresar sentimientos a través de
movimientos, aumentar tu confianza, seguridad y finalmente contribuir a tu salud

mental.

Vision: Ser una academia lider y modelo de organizacion, transparencia e

innovacion folclérico en el Peru al 2025, con el objetivo principal de brindar a
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nifos, jovenes y adultos un espacio adecuado para el desarrollo de su potencial
artistico, compartiendo con sus familias el amor por la Cultura. Ademas, se
pretende ser el punto de referencia en la preservacion de la memoria y registro de
la actividad cultural de las expresiones de nuestro pueblo como la Marinera

Nortefia, Danzas y afro.

Misién: Difusién y promocion del folclore peruano, en tres grandes campos de
accion: la formacion artistica de nifios, jovenes y adultos, con la participacion
virtual de toda la familia, la planificacion de actividades folcléricas nacionales
logrando ser modelos organizativos transparentes y, por ultimo, la realizacion de

espectaculos de calidad que reflejen nuestra identidad cultural.
Valores:

La formacion integral de la persona como agente de cambio y parte de la familia,

ndcleo basico de la sociedad, es el centro de nuestro trabajo cultural.

La excelencia es el objetivo de todo nuestro trabajo, convencidos de contribuir a
hacer patria a través del folclore, y que lo que no se conoce no se ama.

Organizar con transparencia genera confianza, prestigio y buen nombre, haciendo

gue cada resultado sea recompensado con el honor que se merece.
Analisis FODA

Al aplicar esta herramienta nos ayudara a conocer y analizar factores externos e

internos del negocio lo que dara paso generar estrategias.
Matriz de Factores Internos

En lo siguiente, se presenta el analisis de fortalezas y debilidades:
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TABLA 17: Matriz EFI

FACTORES CONTROLABLES
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO CALIFICACION |PONDERACION
FORTALEZAS (0.00 - 1.00) (1-4) (P *CQC)
Intalaciones y equipamiento adecuado 0.15 4 0.6
Servicio que induce a un estilo de vida saludable 0.15 4 0.6
Docentes capacitados y reconocidos artisticamente 0.10 4 0.4
Presentaciones artisticas a nivel nacional 0.15 3 0.45
DEBILIDADES
Local alquilado 0.15 1 0.15
Posicionamiento de mercado 0.10 1 0.1
Financiamiento 0.10 2 0.2
Formaliacion 0.10 2 0.2
ToTAL 1 [ 27 ]

FUENTE: Elaboracion propia

Del analisis, nos resulta un valor de 2.7 por encima de la media, por lo tanto,

tenemos que la marca es fuerte ante las debilidades.
Matriz de Factores Externos
En lo siguiente, se presenta el analisis de fortalezas y debilidades:

TABLA 18: Matriz EFE

FATORES DETERMINANTES DE EXITO PESO |CALIFICACION |PONDERACION
OPORTUNIDADES (0.00- 1.00) (1-4) (P*C)
Emergencia sanitaria 0.20 4 0.8
Disponibilidad de insumos 0.15 4 0.6
facilidad de formalizacion 0.1 4 0.4
Apoyos financieros a nuevos emprendimientos 0.10 3 0.3
AMENAZAS
Nuevas medidas ante la emergencia sanitaria 0.15 1 0.15
Alta competencia en el mercado 0.10 1 0.1
Baja barrera de mercado 0.10 2 0.2
Servicios sustitutos 0.10 1 0.1
TOTAL 1.00 | 265 ]

FUENTE: Elaboracion propia

Del andlisis, nos resulta un valor de 2.65 por encima de la media siendo las
oportunidades mayores a las amenazas, por lo tanto, quiere decir que el externo

es favorable para el negocio.
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MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1.Intalaciones y equipamiento adecuado

D1. Local alquilado

F2.Servicio que induce a un estilo de vida saludable

D2. Posicionamiento de mercado

F3. Docentes capacitados y reconocidos artisticamente

D3. Financiamiento

F4.Presentaciones artisticas a nivel nacional

D4. Formaliacion

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

01. Emergencia sanitaria

Al. Nuevas medidas ante la emergencia sanitaria

02. Disponibilidad de insumos

A2. Alta competencia en el mercado

03. facilidad de formalizacion

A3. Baja barrera de mercado

04. Apoyos financieros a nuevos emprendimientos

A4, Servicios sustitutos

FUENTE: Elaboracién propia

DESCRIPCION DE LOS CARGOS

Cargo

Administrador

Liderar al equipo humano y utilizar los

Objetivo recursos de la mejor manera.
Administrar el Negocio
Administrar los recursos

Funciones Liderar el equipo humano

Planear, organizar y crear diversas
estratégicas

Revisar los estados financieros

Habilidades/Competencias

Liderazgo

Valores

Conocimiento en administracion y
mercadeo

Amabilidad

Asertivo

Proactivo

Cargo

Secretaria

Soporte administrativo, agilizando asi
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Objetivo

el trabajo.

Funciones

Reportes del dia a dia.

Contestar llamadas

Servicio al cliente

Informar y asegurar que todos los
alumnos realicen pago.

Recibir a los alumnos

Asegurarse de la disponibilidad de
insumos y conectividad para las

clases.

Habilidades/Competencias

Conocimiento en atencion al cliente.
Amabilidad
Asertivo

Proactivo

Cargo

PROFESORES

Acompafiar en el proceso formativo

Obijetivo artistico mediante una  célida
ensefanza a los alumnos
Entrenar y fortalecer las capacidades
artisticas de los alumnos
Ensefiar técnica a la par de la historia
Funciones (difundiendo cultura)

Crear coreografias
Mantener o aumentar la pasién por el

baile

Habilidades/Competencias

Experiencia en la ensefianza de nifos,
jovenes, adultos, adulto mayor vy
personas con habilidades diferentes.
Amabilidad

Asertivo

Proactivo
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Paciente
Motivacion

Expresivo y un buen comunicador

Cargo Contador
Presentar informacién financiera
Objetivo
Informes contables
Estados financieros
Funciones Realizar todos los pagos que provoque

la academia

Habilidades/Competencias

Experiencia de mas de 4 afios
Responsabilidad

Honradez

Capacidad de analisis financiero
Proactivo

Asertivo

Cargo

Especialista en Marketing

Idear y realizar estrategias para

Objetivo comercializar con éxito el servicio.
Liderar creacion de contenido digital
Analizar la competencia

Funciones Optimizar motores de busqueda

Identificar mercado objetivo

Habilidades/Competencias

Conocimientos  avanzados  sobre
Herramientas digitales

Conocimiento actual en ventas,
mercadero y tecnologia digital
Experiencia en ejecucion de
campanas de Branding, social media,
email marketing, SEM, SEO

58



Cargo Productor audiovisual
responsable de controlar los recursos
Objetivo para la creacion de una pieza
audiovisual
Preproduccion
Produccion
Funciones Postproduccion.
Cargo Asistente de produccion
audiovisual
responsables de la gestion de los
Objetivo recursos técnicos y humanos
Velar por el buen estado del equipo y
su buen funcionamiento.
Funciones Hacer uso de herramientas como

camaras, consolas de disco, etc.
Apoyar en labores de mantenimiento.
Realizar instalacion en equipos vy
cableado.

Apoyar en la difusion de contenidos.
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ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Figura 10: Organigrama

ADMINISTRADOR

s S —— N

CONTADOR SECRETARIA PRODUCTOR AUDIOVISUAL ESPECIALISTA EN MARKETING

e

PROFESOR 1|PROFESOR 2 | PROFESOR 3 {PROFESOR4|  PROFESOR 5

ASISTENTE DE PRODUCCION
AUDIOVISUAL

FUENTE: Elaboracién propia

60



ANALISIS LEGAL
Tipo de régimen:
En el siguiente cuadro se evaluara a que régimen acoger el negocio.

TABLA 19: Evaluacién de régimen

PERSONA NATURAL PERSONA JURIDICA
Obligaciones a nombre del Las obligaciones y riesgos van dirigidas
emprendedor. a la empresa.
Lo conforma una sola persona Requiere capital para constitucion.
Para la constitucion, no requieren Lo conforma una o mas personas.
capital.
Puede emprender como empresa Funciona como SAC, SRL, EIRL, RER,
familiar. entre otras.

FUENTE: Elaboracion propia

Del cuadro anterior se comprende que la constitucidbn como persona juridica es la
mMAas conveniente ya que, ante cualquier deuda que afronte el negocio sera
asumida por la organizacion. Es decir, si el emprendimiento empieza y en el
camino se observa lo inesperado y origina deudas, se cobraré sobre los bienes de

la empresa mas no de los socios.
Por otro lado, el régimen acceder es: REGIMEN ESPECIAL DE RENTA.

RER: En este régimen se llevara dos registros contables (Ventas y compras)
ademas, se podra emitir todo tipo de comprobantes presentando asi

declaraciones mensuales y estara obligado a declarar anualmente.

Asi mismo, se debe considerar que, los ingresos o compras anuales no excedan

los S/. 525,000.00 y también contar como maximo 10 trabajadores.

Finalmente, el monto a pagar en dicho régimen es:

Impuesto a la Tasa: 1.5% de los
Renta ingresos netos
Impuestos que

deben pagar

Tasa: 18% del
valor de la venta

Figura 11: Impuestos que deben pagar

61




CONSTITUCION DE LA EMPRESA

BUsqueda y reserva de nombre: Un paso no obligatorio, pero si recomendable
para la inscripcion del negocio en registros publicos SUNARP.

Requisitos:
DNI original y formulario de solicitud de reserva de nombre de persona juridica.

Elaboracién del acto constitutivo (MINUTA): Documento donde se manifiesta la
voluntad y donde sefialan acuerdos de la constitucion.

Requisitos:

Dos copias de DNI de la persona o socios, original o copias de reserva de
nombre, lista de bienes para el capital, formato de declaracién jurada y fecha de

solicitud de constitucién de empresa.

Abono de capital y bienes: Contar con un monto minimo de S/. 1000 para abrir

una cuenta lo cual acreditara con documento expendido por entidad financiera.
Requisitos:
DNI y formato de acto constitutivo.

Elaboracién de escritura publica: Para esto es necesario visitar una notaria
para gue revise y eleve a escritura publica, generando asi testimonio de sociedad
firmado y sellado por notario ademas de contar con la firma de todos los

participantes.
Requisitos:
DNI, formato de acto constitutivo y baucher del abono del dinero.

Inscripcion en registros publicos: Con la escritura publica se presentara a

SUNARP para la inscripcion.

inscripcién al RUC como persona juridica: Al inscribirse las deudas u
obligaciones de la empresa estaran garantizadas y se limitaran a los bienes

registrados.
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Requisitos:

Al realizarlo de manera virtual se contara con el formulario (guia), numero de la
partida electronica de constitucidbn de empresa en registros publicos finalmente,

original de documento privado o publico del domicilio fiscal que se declara.

Tramitar licencia de funcionamiento: para adquirir la licencia se tiene que
presentar el formato de tramite interno, constancia de aprobacion de inspeccion,
autorizacion sectorial, copia fedateada de DNI, copia fedateada de RUC, copia
expedida de SUNARP, plano de ubicacion y localizacion a escala adecuada,
copia certificada de vigencia de poder expendida por SUNARP, adjuntado tres

fotos carné y finalmente el recibo de derecho de tramite.

TABLA 20: Costos de constitucion

GASTO DE CONSTITUCION DE EMPRESA
CONCEPTO COSTO
Busqueday reserva de nombre S/22.00
Elaboracion del acto
o S/200.00
constitutivo (MINUTA)
Abono de capital y bienes S/1,000.00
Elaboracion de escritura publica S/133.30
Tramitar licencia municipal de
_ _ S/503.60
funcionamiento.
Inscripcién en registros
_ S/133.30
publicos
inscripcién al RUC como
_ _ S/133.30
persona juridica
TOTAL S/2,125.50

FUENTE: Elaboracion propia
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FACTIBILIDAD ECONOMICA FINANCIERA
Inversion del proyecto
Costo del proyecto

En la siguiente tabla se puede apreciar una inversién inicial de S/106,685.50 de
los cuales S/5,446.00 corresponde a la inversion fija tangible y S/2,125.50 a la

inversion fija intangible, que corresponde en general a la constitucion empresarial.

Con respecto al capital de trabajo cubriendo un periodo de operaciones de 6

meses, la inversion es de S/99,114.00

TABLA 21: Inversién total del proyecto

INVERSION TOTAL DEL PROYECTO
DESCRIPCION TOTAL
LF.T $/5,446.00
EQUIPOS S/3,212.00
MATERIALES S/331.00
QUIPQOS DE COMPUTO Y OFICINA S$/1,903.00
I.F.l $/2,125.50
CONSTITUCION EMPRESARIAL $/2,125.50
TOTAL $/7,571.50
CAPITAL DE TRABAJO (semestral) $/99,114.00
GASTO DE PERSONAL $/61,200.00
COSTOS OPERATIVOS S/2,154.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $/17,100.00
COSTO DE VENTA S/18,660.00
TOTAL $/106,685.50

64



A continuacion, desagregamos los costos de inversion.

TABLA 22: Inversién en equipos

INVERSION EN EQUIPOS

DESCRIPCION

CANTIDAD

PRECIO UNITARIO

PRECIO TOTAL

Televisor 32 Pulgadas Smart
Android Tv Nuevo Sellado
Garanti

$/899.00

$/899.00

Laptop Hp Chromebook
Pentium N5000 4gb 64gb Ssd
14 Hd

S/1,119.00

S/1,119.00

Xiaomi - Mi Auricular
inaldambrico True Wireless
Earbuds Basic 2

$/99.00

S/396.00

Aro De Luz Led 26cm +
Tripode 2m + Adaptador
Celular Camara

S/49.00

S/98.00

Camara Gopro 4k Full Hd
Impermeable Videocdmara
Full Accidén

S/350.00

S/700.00

TOTAL

S/3,212.00

TABLA 23: Inversiéon en materiales

INVERSION EN MATERIALES

DESCRIPCION CANTIDAD | PRECIO UNITARIO [PRECIO TOTAL
Cajon peruano 1 S/145.00 S/145.00
Pack X6 Conos De 25cm Pvc
Entrenamiento Deportivo 1 S/17.00 S/17.00
Fatbol
6 conos De Entrenamiento
Deportivo C/ Orificios+ 3 1 S/69.00 S/69.00
Bastones
Folder Faber Con Sujetador a $/10.00 $/40.00
A4 Negro
Papel Bond A4 Alpha- 1 5/10.00 5/10.00
Paquete De (500 Hojas)
Vaporizadores De Alcohol 2 S/25.00 S/50.00
TOTAL S/331.00
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TABLA 24: Inversion en equipos de cOmputo y oficina

INVERSION EN EQUIPOS DE COMPUTO Y OFICINA
DESCRIPCION CANTIDAD |PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL
Escritorio
Combo Escritorio De
. 1 S/345.00 S/345.00
(Melamina, estante,
archivador, regalo)
Silla Sillén Escritorio
Giratoria Malla Cromado W- 1 S/229.00 S/229.00
117 Negro
Laptop Hp Chromebook
Pentium N5000 4gb 64gb Ssd 1 $/1,119.00 S$/1,119.00
14 Hd
Extintores 2 S/80.00 S/160.00
Tachos de basura 2 S/25.00 S/50.00
TOTAL $/1,903.00
En cuanto al capital de trabajo tenemos:
TABLA 25: Gastos de personal
GASTOS DE PERSONAL
CONCEPTO MENSUAL CANTIDAD SEMESTRAL
ADMINISTRADOR S/2,000.00 1 S/12,000.00
SECRETARIA S/1,000.00 1 S/6,000.00
ADMINISTRATIVA
CONTADOR S/1,500.00 1 S/9,000.00
ESPECIALISTA EN
S/1,500.00 1 S/9,000.00
MARKETING
DOCENTES S/300.00 5 S/9,000.00
PRODUCTOR AUDIOVISUAL S/1,500.00 1 S/9,000.00
ASISTENTE DE PRODUCCION S/1,200.00 1 S/7,200.00
TOTAL S/61,200.00

TABLA 26: Costos operativos

COSTOS OPERATIVOS
TIPO DE
CONCEPTO MENSUAL SEMESTRAL
COSTO
Membresia ZOOM F S/59.00 S/354.00
Internet
2 Play —Int t+Telefoni
ay —internet + lefetonia F $/300.00 $/1,800.00
— 600 Mbps —S/ 300/mes (1er
Mes S/ 279)
TOTAL S/2,154.00
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TABLA 27: Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS
CONCEPTO MENSUAL SEMESTRAL
Alquiler de local S/2,000.00 S/12,000.00
Servicio de Luz S/250.00 S/1,500.00
Servicio de agua S/100.00 S/600.00
Telefonia fija S/300.00 S/1,800.00
Utiles de aseo y oficina S/150.00 S/900.00
Carga de extintores S/50.00 S/300.00
TOTAL S/17,100.00

TABLA 28: Gastos de venta

GASTOS DE VENTAS
CONCEPTO MENSUAL (SEMESTRAL
Publicidad S/3,000.00 S/18,000.00
Telefonia movil S/110.00 S/660.00
TOTAL S/18,660.00

Finalmente tenemos el desagregado de la inversion en constitucidbn empresarial:

TABLA 29: Gasto de constitucion de empresa

GASTO DE CONSTITUCION DE EMPRESA

CONCEPTO COSTO
BlUsqueday reserva de nombre S/22.00

Elaboracion del acto constitutivo
$/200.00

(MINUTA)
Abono de capital y bienes S/1,000.00
Elaboracién de escritura publica $/133.30
Tramitar licencia municipal de
_ _ $/503.60
funcionamiento.
Inscripcion en registros publicos $/133.30
inscripcién al RUC como

$/133.30

persona juridica

TOTAL $/2,125.50




Financiamiento

Con respecto a la inversion necesaria para desarrollar el proyecto sera financiada en 56.64% por el Banco GNB Peru a una tasa

efectiva anual de 5.8% en un plazo de 5 afios que corresponde a la duracion del proyecto y con respecto al 43.36% sera aporte

del emprendedor.

TABLA 30: Tabla de financiamiento

FUENTE PORCENTAJE DE MONTO S/.
LA INVERSION
TOTAL
Aporte de socios 43.36% $/45,929.60
Entidad financiera 56.64% $/60,000.00
TOTAL $/100.00 $/105,929.60

FUENTE: Elaboracion propia

TABLA 31: Flujo de financiamiento

FLUJO DE FINANCIAMIENTO

Entidad Financiera 56.64% $/60,000.00
Plazo 5
Tasa 5.18%
Cuota $/13,927.52

68



ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo Inicial $/60,000.00 $/49,180.48 S$/37,800.52 $/25,831.07 $/13,241.60
Interés $/3,108.00 S$/2,547.55 $/1,958.07 $/1,338.05 $/685.91
Amortizacién $/10,819.52 $/11,379.97 $/11,969.45 $/12,589.47 $/13,241.60
Saldo Final $/49,180.48 $/37,800.52 $/25,831.07 $/13,241.60 $/0.00

FUENTE: Elaboracion propia

Presupuesto

Se considera una proyeccién de 5 afios de operaciones, por lo cual se efectdan los presupuestos correspondientes.

Presupuesto de ingresos

Como se menciono anteriormente se ha estimado que durante el primer afio de funcionamiento se atendera el 9% del mercado

potencial, con proyecciones de crecimiento anual esperados de 30%, en los proximos 5 afios de funcionamiento.

Esto significa que, estaremos atendiendo al 9% del mercado, alcanzando una participacion al quinto afio de 25.01%.

De esta manera tenemos lo siguiente:

TABLA 32: Presupuesto de ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS

CONCEPTO 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos por ventas 15406.00 20028.00 26036.00 33847.00 44001.00
Precio $/20.00 $/20.00 $/20.00 $/20.00 $/20.00
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TOTAL, DE INGRESOS $/308,120.00 $/400,560.00 $/520,720.00 $/676,940.00 $/880,020.00
Presupuesto de personal
TABLA 33: Presupuesto de personal
PRESUPUESTO DEL PERSONAL
CONCEPTO 2022 2023 2024 2025 2026

ADMINISTRADOR $/24,000.00 $/24,000.00 $/24,000.00 $/24,000.00 $/24,000.00
SECRETARIA ADMINISTRATIVA $/12,000.00 $/12,000.00 $/12,000.00 $/12,000.00 $/12,000.00
CONTADOR $/18,000.00 $/18,000.00 $/18,000.00 $/18,000.00 $/18,000.00
ESPECIALISTA EN MARKETING $/18,000.00 $/18,000.00 $/18,000.00 $/18,000.00 $/18,000.00

DOCENTES $/3,600.00 $/3,600.00 $/3,600.00 $/3,600.00 $/3,600.00
PRODUCTOR AUDIOVISUAL $/108,000.00 $/108,000.00 $/108,000.00 $/108,000.00 $/108,000.00
ASISTENTE DE PRODUCCION $/86,400.00 $/86,400.00 $/86,400.00 $/86,400.00 $/86,400.00
TOTAL $/270,000.00 $/270,000.00 $/270,000.00 $/270,000.00 $/270,000.00
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Presupuesto de gastos operativos

TABLA 34: Presupuesto de gastos operativos

PRESUPUESTO DE GASTOS OPERATIVOS

CONCEPTO 2022 2023 2024 2025 2026
Membresia ZOOM S$/708.00 $/708.00 S$/708.00 S$/708.00 S$/708.00
Internet S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00
2 Play - Internet + Telefonia — 600 Mbps -
S/ 300/mes (1er Mes S/ 279)
TOTAL S/4,308.00 $/4,308.00 $/4,308.00 $/4,308.00 $/4,308.00
Presupuesto de gastos administrativos
TABLA 35: Presupuesto de gastos administrativos
PRESUPUESTO DE GASTOS ADMINISTRATIVOS
CONCEPTO 2022 2023 2024 2025 2026
Alquiler de local $/24,000.00 S$/24,000.00 S$/24,000.00 S$/24,000.00 S/24,000.00
Servicio de Luz S$/3,000.00 S$/3,000.00 S$/3,000.00 S$/3,000.00 S$/3,000.00
Servicio de agua $/1,200.00 $/1,200.00 $/1,200.00 $/1,200.00 $/1,200.00
Telefonia fija S/3,600.00 S/3,600.00 S$/3,600.00 S/3,600.00 S/3,600.00
Utiles de aseo y oficina S$/1,800.00 S$/1,800.00 S$/1,800.00 $/1,800.00 S$/1,800.00
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Carga de extintores S/600.00 $/600.00 $/600.00 $/600.00 $/600.00
TOTAL $/34,200.00 $/34,200.00 $/34,200.00 $/34,200.00 $/34,200.00
Presupuesto de gasto de venta
TABLA 36: Presupuesto de gastos administrativos
PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTA

CONCEPTO 2022 2023 2024 2025 2026
Publicidad $/36,000.00 $/36,000.00 $/36,000.00 $/36,000.00 $/36,000.00
Telefonia mévil $/1,320.00 $/1,320.00 $/1,320.00 $/1,320.00 $/1,320.00
TOTAL $/37,320.00 $/37,320.00 $/37,320.00 $/37,320.00 $/37,320.00

72



Evaluacién econémica — financiera

TABLA 37: Flujo de caja econémico

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS -$/106,685.50  S/308,120.00  S/400,560.00  S/520,720.00  S/676,940.00  S/880,020.00

GASTOS $/353,828.00 S/361,828.00  S/369,828.00 S/377,828.00  S/385,828.00

GASTOS DE PERSONAL $/272,000.00  S/274,000.00  S/276,000.00  S/278,000.00  S/280,000.00
GASTOS OPERATIVOS 5/6,308.00 5/8,308.00 $/10,308.00 $/12,308.00 $/14,308.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $/36,200.00 5$/38,200.00 $/40,200.00 $/42,200.00 $/44,200.00
GASTOS DE VENTAS $/39,320.00 $/41,320.00 $/43,320.00 $/45,320.00 $/47,320.00

FLUJO NETO ANTES DEL IMPUESTO  -S/106,685.50  -S/45,708.00 $/38,732.00  S/150,892.00  S$/299,112.00  S/494,192.00
IMPUESTO 19.5% -5/8,913.06 5/7,552.74 $/29,423.94 5$/58,326.84 5$/96,367.44

FLUJO ECONOMICO -$/106,685.50  -5/36,794.94 $/31,179.26  S/121,468.06  S/240,785.16  S/397,824.56
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TABLA 38: Flujo de caja financiero

FLUJO DE CAJA FINANCIERO

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS -5/105,929.60  S/308,120.00  S/400,560.00 S/520,720.00 S/676,940.00  S/880,020.00
GASTOS $/403,008.48 S/399,628.52  $/395,659.07 S$/391,069.60  S/385,828.00
GASTOS DE PERSONAL $/272,000.00  S/274,000.00 S$/276,000.00  S/278,000.00  S/280,000.00
GASTOS OPERATIVOS 5/6,308.00 5/8,308.00 $/10,308.00 $/12,308.00 $/14,308.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $/36,200.00 $/38,200.00  $/40,200.00 $/42,200.00 $/44,200.00
GASTOS DE VENTAS 5$/39,320.00 $/41,320.00  $/43,320.00 $/45,320.00 $/47,320.00
GASTOS DE FINANCIAMIENTO 5$/49,180.48 $/37,800.52 $/25,831.07 5$/13,241.60 5/0.00

FLUJO DE CAJA FINANCIERO -5/105,929.60  -5/94,888.48  S$/931.48 $/125,060.93  S/285,870.40  S/494,192.00
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COSTO DE OPORTUNIDAD DE CAPITAL

TABLA 39: COK

COSTO DE CAPITAL 10%

PERIODO 5

INDICADORES DE RENTABILIDAD
Valor actual neto

TABLA 40: Valor actual neto econdmico y financiero

VAN S/388,370.55

VAN FINACIERO S/403,889.87

Del resultado, se puede observar que el proyecto es aceptable por contar con un

VAN mayor a la inversion realizada en el transcurso de su vida (util.

Tasa interna de retorno

TABLA 41: Tasa interna de retorno econémico y financiero

TIR 55%

TIR FINANCIERO 47%

Del resultado, se puede notar que la TIR es mayor al costo de capital.
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3.6. Metodo de andlisis de datos.

El presente estudio analizo de manera descriptiva utilizando asi el método de
estadistica descriptiva, en lo cual se recopilara, analizara e interpretard los datos
obtenidos mediante un cuestionario con el fin de lograr estudiar la demanda

insatisfecha prevista.

3.7. Aspectos éticos.
El presente plan de negocio fue redactado siguiendo las normas y principios de la

universidad lo cual se vera plasmada mediante lo siguiente:

Legitimidad en la recoleccion de datos y desarrollo de la investigacién a cargo del
instrumento (encuesta) no serd alterada o modificada, seguira los lineamientos
paso a paso del formato establecido por la universidad, finalmente evitando las
malas conductas cientificas “Plagio” logrando asi cumplir con las politicas éticas y

morales de la universidad.
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V. RESULTADOS

1. ¢Cuantas personas conforman su hogar?

@3
@4
5
@®s
@ Masdeb

INTERPRETACION

Segun encuesta el 35.9% poblacional menciono que conforman 3 personas en su
hogar, en lo que el 33,3% son 4, ademas el 15.4% indicaron que componen mas
de 6, y los que habitan 5 es el 12.8%, por consiguiente, los que viven con 6

individuos en su hogar es minimo.

2. En su hogar ¢ Participan en clases de baile virtual?

@ Nunca

@ Casinunca
Ocasionalmente
12.8% @ Casi siempre
@ Siempre

INTERPRETACION

Conforme a la encuesta el 38,5% de habitantes nunca han participado en clases
de baile virtual, mientras que el 28.2% asiste ocasionalmente, y en lo que el

20.5% casi nunca, por consiguiente, el 12,8% lo ejerce constantemente.
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3. ¢Qué tan atractivo te parece llevar clases de baile en una academia

virtual?

@ No me parece atractivo
@ Poco atractivo

Maso menos atractivo
@ Atractivo
@ Muy atractivo

12.8%

INTERPRETACION

Segun el estudio realizado, al 38.4% le parece atractivo y muy atractivo llevar
clases virtuales, mientras que el 25,6% opina que maso menos, al 20,5% poco
interesante, y el 15,4% indica que no le parece llamativo, empero el 12.8%

sostiene que es muy atractivo.

4. ¢Qué aspectos considera usted, para asistir a una academia de baile

virtual?

@ Seguridad

@ Trayectoria del instructor
Precio

@ Calidad

@ Ninguno

INTERPRETACION

De acuerdo con los encuestados, el 46,2% sugiere que para asistir a una
academia de baile virtual considera mas el aspecto de calidad, mientras que el
20,5% hace referencia al costo, el 17,9% opina que deberia ser la trayectoria del

instructor y al 10,3% le importa la seguridad.
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5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por estudiar en una academia de baile

virtual?
@ S/. 100 mensual
® S/. 150 mensual
@ /. 200 mensual
@ S/. 250 mensual
@ Ninguno
INTERPRETACION

Conforme al estudio del mercado, el 33,3% estaria dispuesto a pagar S/. 150
mensual, mientras que el 33,3% mas S/. 100, al 20.5% le agradaria que sean

gratuitas, y finalmente el 12,8% cuenta con costear S/. 250 al mes.

6. ¢Cual es su opinion de la apertura de una academia de baile virtual?

@ No me interesa
@ Poco interesante
@ Interesante

@ Muy interesante
@ No opino

INTERPRETACION

Acorde al andlisis, el 46,2% opina que es interesante la apertura de una academia
de baile virtual, en lo cual el 30,8% le parece poco interesante, y el 15,4% plantea

que es muy interesante.
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7. ¢Con que frecuencia asistiria a una academia de baile virtual?

® 1vezalasemana
® 2 veces alasemana

3 veces a la semana
® 4 veces alasemana
® otros

INTERPRETACION

Conforme al estudio, al 30,8% le gustaria asistir 3 veces a la semana, mientras
que el 28,2% le convendria participar 2, al 17,9% le agradaria que sea 1 vez, y en

lo que el 15,4% plantea que 4 veces, por ultimo, el 7,7% no define cuantas.

8. ¢Seria importante para usted que la academia este ubicada cerca de la

Municipalidad de los Olivos?

@ No es importante

@ Poco importante
Neutral

@ Importante

@ Muy importante

INTERPRETACION

Acorde al analisis, el 34,1% indica que seria neutral, al 26,8% si le parece muy
importante, mientras que el 14,6% ademas opina que es importante la
localizacion, el 12,2% considera que es poco importante, y para culminar al 12,2%

mas no le interesa.
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9. ¢Seria importante para usted que los docentes cuenten con un respaldo

aptitudinal y de trayectoria completamente certificado?

@ No es importante
@ Poco importante
@ Neutral

@ Importante

@ Muy importante

INTERPRETACION

Segun los encuestados, el 48,7% considera fundamental que los docentes
cuenten con un respaldo aptitudinal de trayectoria, mientras que el 28,2% dice
que es neutral, al 15,4% le parece muy importante, y el 7,7% opina que no lo es

mucho.

10. ¢, Seria importante qué el servicio de videoconferencia sea ZOOM?

@ No es importante
@ Poco importante
@ Neutral

@ Importante

@ Muy importante

INTERPRETACION

Conforme al analisis del mercado, el 36,8% plantea que podria ser neutral que el
servicio de videoconferencia sea ZOOM, el 34,2% considera que es importante y
muy para el 13,2%, por lo tanto, el 13,2% mas de la poblacion opina que es poco

importante.
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11. ¢ Seria para usted importante la variedad de horarios y segmentacion de

edades en los grupos de clases virtuales?

@ No es importante

@ Poco importante
Neutral

@ Importante

@ Muy importante

~

INTERPRETACION

Acorde al estudio, al 47,4% de la poblacién sostiene que es importante la
variedad de horarios y segmentacion de edades en las clases virtuales, no
obstante, el 23,7% opina que seria neutral, empero al 21,1% si le parece de

mucha importancia.

12. ¢ Seria para usted indispensable que los equipos utilizados cumplan con

certificaciones en soporte tecnologico?

@ No es indispensable

@ Poco indispensable
Neutral

@ Indispensable

@ Muy indispensable

INTERPRETACION

Conforme al analisis, un 37,8% plantea que es indispensable que los equipos
utilizados cumplan con certificaciones en soporte tecnolégico, sin embargo, al

29,7% le parece neutral, y el 21,6% afirma que es muy indispensable.
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13. ¢ Considera importante que se emitan facturas y boletas al adquirir el

servicio?

@ No es importante

@ Poco importante
Neutral

@ Importante

@ Muy importante

Wy

INTERPRETACION

Segun los encuestados, el 55,3% plantea que es importante que se emitan
facturas y boletas al obtener el servicio, ademas al 23,7% le parece que es de

mucha importancia, y finalmente el 13,2% dice que es neutral.

14. ¢ Adquiriria el servicio de clases de baile virtual cuya empresa cuanta con

todos los permisos y formalidades legales?

@ Nunca
@ Casinunca
Ocasionalmente
@ Casi siempre
@ Siempre
S

INTERPRETACION

Acorde al analisis del mercado, el 50% de la poblacion adquiriria siempre el
servicio de clases virtuales cuya empresa cuente con todos los permisos y
formalidades legales, mientras que el 26,3% lo practicaria solo ocasionalmente, y

para finalizar el 15,8% lo aprovecharia casi siempre.
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15. ¢ Seria importante para usted que la empresa cuente y le presente su

estructura de areas y personal de servicio?

@ No es importante

@ Poco importante
Neutral

@ Importante

@ Muy importante

INTERPRETACION

Conforme a los encuestados, el 50% poblacional opina que es importante que la
empresa cuente y le presente su estructura de areas y personal de servicio, a lo
que el 26,3% le parece que es de mucha importancia, el 10,5% afirma que es

neutral y para concluir, el 10.5% mas no le toma mucha importancia.
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V. DISCUSION

En la investigacion se encontré que, el 61.06% encuentra interesante y muy
interesante tomar clases de baile, las cuales seran desarrolladas virtualmente
para jovenes y adultos, contribuyendo asi a la salud de la vida a través de las
artes y en la seguridad de sus hogares, concluyendo que habria una aceptacion
favorable de acuerdo con los resultados obtenidos en la investigacion por los
servicios de esta empresa. De esta forma, coincide con los autores Cardona, J. y
Zuluaga, J. (2019) en su tesis, donde proponen crear una academia de baile,
dirigida a consumidores de la ciudad de LLanogrande, donde definen sus
expectativas, como Dar a conocer los canales de servicio, frecuencia y
distribucion. En el estudio, a través de encuestas, se encontré que la mayoria de
la poblacion expresé su aceptacion de obtener dicho servicio con un resultado
favorable del 79%.

Con respecto al sitio, se establecio en la Av. Carlos lzaguirre 521 por su buen
ambiente, trafico de personas, perfil de cliente especifico y estacionamiento. Para
encontrar esta informacién se aplicé un método de ubicacién ponderada, dando
un resultado de 3.66 teniendo en cuenta factores como costos de alquiler, costos
de servicios publicos, movilidad de las personas, ubicacién del entorno local, perfil
del cliente, servicio de estacionamiento. Por otro lado, cuando se trata del proceso
de servicio, la caracteristica principal a considerar son las clases de prueba, que
permiten que el cliente no sienta presién para adquirir el servicio. Esto se
compara con el estudio de Cardona, J. y Zuluaga, J. (2019), en el que evaluaron
los aspectos técnicos para ubicar en el complejo Ciudadela Llanogrande, donde el
peso fue el mas alto, principalmente por el costo de alquiler por metro cuadrado y
el entorno del lugar, ademas, el proceso de servicio es similar al nuestro por tener

la misma caracteristica para atraer clientes.

Asi mismo, la empresa se incorporara al Régimen Especial de Renta R.E.R como
persona juridica, bajo la responsabilidad de un accionista quien tendra un 100%
de participacion, por otra parte se establecid que en la estructura organizacional
se tendra un administrador, secretaria administrativo, especialista en marketing,

contador, especialista en produccion audiovisual, asistente de produccion y

85



docente, mientras que en la tesis de Cardona, J. y Zuluaga, J. (2019), cuentan
con un administradore, secretaria, contador, docentes y personal de limpieza, al
mismo tiempo, propuso crear una sociedad anonima simplificada SAS, porque
ofrece una flexibilidad para formalizar y, al igual que la investigacion, la

responsabilidad de los socios es limitada.

Por otro lado, cabe sefalar que luego de efectuarse la evaluacion econdémica
financiera del plan de negocio para una academia de baile virtual, se obtuvo como
resultado un valor presente neto economico y financiero de S/388,370.55 y S/.
S/403,889.87 respectivamente. ademas, una tasa interna de retorno econémica y
financiera de 55% y 47% respectivamente que hace viable el proyecto. Estos
niveles de factibilidad alcanzados por el proyecto son amplios en comparacion
con el proyecto de Cardona, J. y Zuluaga, J. (2019), que alcanzé un VANE de
17.653.685 y una TIRE un 27.12%; O como es el caso también de Alvarez, A.
(2017), con su plan de negocio de una academia de baile en la localidad de
Ambato, que alcanzo un VANE de 49.091,55 y un TIRE de 16 %.

Por lo tanto, se puede concluir que el servicio de clases de baile virtual es
ampliamente aceptado en el mercado objetivo, debido a sus saludables
caracteristicas y beneficios, asi como financieramente factible de implementar en

el corto plazo.
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VI.

1.

CONCLUSIONES
La caracteristica principal de la academia de baile es ser un servicio con
intereses saludables, ademés de combatir el desempleo en el sector del
arte, especialmente uno de los mas golpeados por la pandemia en la
ciudad de Los Olivos y se ofrece de forma virtual. cuidando de cada cliente
manteniendo el servicio en la seguridad de su hogar. Cabe destacar, segun
las encuestas realizadas, que el servicio es muy bien aceptado por los
consumidores, su demanda potencial es considerable con 15406 jévenes y
adultos de 25 a 55 afios. Para llegar a mas consumidores, se espera que
su comercializacién se realice principalmente a través de medios virtuales
especificamente redes sociales, ademas, de mantener la comunicacion
presencial desde el establecimiento, se convertirdn en los principales

puntos de interés para la exposicion al mercado.

Se ha determinado que el desarrollo de las clases se ubicara en la Av.
Carlos lzaguirre 521, debido a las ventajas que ofrece esta ubicacion,
como el estacionamiento, el movimiento de personas con el perfil deseado,
un ambiente adecuado, facilidad de distribucién y finalmente accesible. En
cuanto al lapso de atencién, se consider6 el horario de atencion de 9 a.m. a
10:30 p.m. alcanzando asi las 13.5 horas diarias. Luego de una encuesta
se analizd, una diferencia preferida en el horario de la tarde, por lo que a
través de esta se logré una capacidad optima de 59 personas por dia con
una capacidad maxima de 5 grupos, 3 individuales y 6 cursos para parejas.

Desde el punto de vista legal y organizativo, se consider6 que la sociedad
aplicara el régimen especial de renta RER, como persona juridica y estara
formada por un Unico accionista con un impuesto sobre la renta del 19,5%
y comisiones de constitucion de S/. 2.125.50. También contara con un
equipo de 10 personas de los cuales un administrador, una secretaria,

contador, especialista en marketing, especialista en produccion
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audiovisual, asistente de producciéon y profesores en diferentes talleres a
brindar, cada uno cada uno con sus funciones bien delimitadas,

organizacionalmente.

. Desde el punto de vista econdmico y financiero, se ha determinado que el
inicio de un proyecto significa una inversion de S/106,685.50, de los cuales
S/5,446.00 corresponde a la inversion fija tangible, S S/2,125.50 a la
inversion fija intangible y S/99,114.00 en capital de trabajo durante un
periodo de operacion de 6 meses, de los cuales el 43.36% sera financiado
por el accionista unico del proyecto y el 56.64%% restante sera financiado
por el sistema bancario. Luego de estimar los ingresos y gastos del
proyecto, encontramos que el flujo de caja econémico-financiero presenta
cifras positivas para el periodo de operaciones (5 afios), por lo que el valor
presente econdémico neto es de S/388,370.55, y la tasa de retorno
econOmica interna 55%. Desde una perspectiva financiera, el valor actual
neto financiero es de S/403,889.87 y la tasa de retorno financiera interna
es de 47%, lo que puede indicar que el proyecto es econdémica y
financieramente factible en el futuro, que hace que el mismo sea ejecutado

sin ningun problema.
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VII.

1.

RECOMENDACIONES

Considerando el gran numero de consumidores potenciales del servicio y
su evaluacion de sus diferentes beneficios para la salud, es importante
mantener un andalisis continuo de estas preferencias, con el fin de adaptar
el negocio a las nuevas necesidades y gusto del cliente considerando
actuales y futuros, con el fin de mantener los niveles de ventas actuales de
la empresa, logrando asi mantenerlos durante todo el periodo post Covid.
También es importante evaluar la entrada del producto en nuevos

mercados a medio plazo.

Es cierto que se ha previsto un crecimiento del 30% en los préximos 5 afos
de operacion, alcanzando una participacion de mercado de 25,01% en el
quinto afio, en consecuencia, la capacidad en el corto y mediano sea
evaluada pensando en una expansion de capacidad instalada, ya sea por
el aumento de la demanda en Los Olivos o por la apertura de nuevos
nichos de mercados a nivel nacional, para ser mas competitivos. Asimismo,
establecer una politica de mantenimiento de equipos teniendo en cuenta
las continuas actualizaciones tecnoldgicas, con el fin de no solo ser mas
competitivos como se menciond, sino también de no interrumpir el
desarrollo del servicio por obsolescencia a la que podria llegar algunos en
el tiempo.

Se recomienda la gestion de capital humanos, para lograr un conjunto de
procesos, practicas y conceptos, mejorando asi la productividad y
satisfaccion en el ambiente laboral, con constante motivacion vy
reconocimiento. Reforzar actitudes positivas y escuchar al personal para
ayudarlos a resolver problemas de manera empética, dandose cuenta de lo
gue se identifican con la empresa, reforzar requerimientos legales en
beneficio del personal llegando y pudiendo competir en el mercado. La
educacion continua en todos los niveles serd tu primera alternativa

motivacional.
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4. Los resultados demuestran que el proyecto es econOmica Yy
financieramente viable, por lo que la viabilidad debe mantenerse en el
tiempo, a través de resultados financieros adecuados, como producto de
una adecuada toma de decisiones, sobre nuevas inversiones, costos clave
en la estructura general de costos, reduciendo la sensibilidad de los
precios de las materias primas, con la sustitucion diversificada de
proveedores, con una mejor satisfaccion del cliente, no solo mantienen las
ventas de la empresa sino que también aumentan de manera constante.
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Anexo 1: Matriz de Consistencia

TITULO

PROBLEMAS

OBJETIVOS

METODOLOGIA

Plan de negocio para
una academia de baile
virtual, los Olivos 2021

PROBLEMA GENERAL

¢ Sera factible elaborar un
plan de negocio para una
academia de baile virtual, en
los olivos 2021?

OBJETIVO GENERAL

Analizar la factibilidad del
Plan de negocio para una
academia de baile virtual, en
los Olivos.

PROBLEMAS
ESPECIFICOS

¢ Sera factible, en términos
de mercado; un plan de
negocio de una academia de
baile virtual?

¢ Cudles son los
requerimientos
administrativos legales de
un plan de negocio para una
academia de baile virtual?

¢, Cuales son aspectos
técnicos por considerar; de
un plan de negocio para una
academia de baile virtual?

¢ Cudles son los aspectos
econdémico financiero a
considerar en un plan de
negocio para una academia
de baile virtual?

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar la factibilidad en
términos de mercado; de un
plan de negocio para una
academia de baile virtual.

Analizar los requerimientos
administrativos legales; de
un plan de negocio para una
academia de baile virtual.

Analizar aspectos técnicos
de un plan de negocio para
una academia de baile
virtual.

Analizar aspectos
econémicos financieros de
un plan de negocio para una
academia de baile virtual.

TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion es
aplicada.

ENFOQUE DE
INVESTIGACION

El enfoque es cuantitativo
NIVEL DE INVESTIGACION
El nivel utilizado es
Descriptivo

DISENO DE
INVESTIGACION

El disefio es No Experimental
POBLACION

La poblacion que se toma
para la investigacion son
todos los residentes en el
distrito de Los Olivos del cual
INEI (2021) se

encuentra a 112 858 jévenes

segln

y adultos de entre 25 a 44
afos con un 51.6% de PEA,
MUESTRA

Para determinar la muestra
del proyecto se tomé en
cuenta como participantes de
dicho

pobladores que le gusta el

estudio a los

baile residente en el distrito
de los olivos siendo 382
personas.

MUESTREO

No probabilistico a
conveniencia

TECNICAS

La técnica que se utilizo es la
encuesta

INSTRUMENTO

Cuestionario

FUENTE: Elaboracion propia




Anexo 2: Matriz de operacionalizacion.

Variable Independiente

Definicién Conceptual

Definicién Operacional

PLAN DE NEGOCIO

Para poder hacer comprender un
plan de negocioyel proceso, es
evidente reconocer que no es un
archivo, puede manifestarse por
medio de uno, pero ensi deberia
ser un conjunto de elecciones de
administracién sobre lo cual
realizara una compafiia pudiendo
de esta forma asegurar el triunfo
en el futuro tomando las préoximas
decisiones (Qué productos o
servicios entregara, donde
competird, por qué el comprador
debe hacer negocios conla
organizacién, cOmo se organizara
yredisefiard para poder hacer sus
objetivos (Kauss, J., Schiffrin, P.y
Credo, E. 1995).

En general, unplande
negocios es esencial para
obtenerinstrucciones claras,
precisas e importantes
durante un periodo de tiempo
especifico, principalmente un
afio. Aparte de estos
propdsitos, evalua las
condiciones existentes
disponibles para lograr los
resultados deseados, ademis,
independientemente de la
empresa, naturaleza de la
empresa, tamafio del proyecto
olafinalidad de uso; la
factibilidad de mercado,
factibilidad economia,
factibilidad técnicay
factibilidad legal sonlas
principales investigaciones
para realizar, identificando
dreas de orientaciény
opciones positivas como parte
de un proceso proactivo. Por lo
tanto, el resultado actia como
una presentacién a los
posibles inversores,
mostrando dénde estamos y
hacia dénde queremos ir.

Dimensiones Indicadores Escala
Segmentacion de mercado .
. Nominal
Investigacion de Mercado
Factibilidad de Mercado Analisis de la demanda
Razon
Analisis de la oferta
Razon
Localizacion del Proyecto Nominal
Tamaiio del proyecto Nominal
Factibilidad Tecnica
Capacidad del proyecto Nominal
Diagrama de flujo Nominal
Manual de funciones de la organizacion |Nominal
Factibilidad Legal y organizacional Organigrama Nominal
Aspecto Legal Nominal
VAN Razon
Factibilidad Economica Financiera TIR Razon
Flujo de caja economico y financiero Razon

FUENTE: Elaboracién propia




Anexo 03: Certificado de validez de instrumento

N.°

VARIABLE / DIMENSION

Variable Independiente: Plan de negocios
Dimension: Estudio de Mercado

¢, Cuantas personas conforman su hogar?

En su hogar ¢Participan en clases de baile
virtual?

¢ Qué tan atractivo te parece llevar clases de
baile en una academia virtual?

¢ Qué aspectos considera usted, para asistir a
una academia de baile virtual?

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por estudiar
en una academia de baile virtual?

¢ Cual es su opinién de la apertura de una
academia de baile virtual?

¢,Con que frecuencia asistiria a una academia
de baile virtual?

Dimensidn: Estudio Técnico

¢ Seria importante para usted que la academia
este ubicada cerca de la Municipalidad de los
Olivos?

¢, Seria importante para usted que los docentes
cuenten con un respaldo aptitudinal y de
trayectoria completamente certificado?

Pertinencia! Relevancia?

Si

No

Si

No

Claridad

Si

3

No

Sugerencias



10

11

12

13

14

15

¢Seria  importante  qué el servicio de
videoconferencia sea ZOOM?

¢Seria para usted importante la variedad de
horarios y segmentacion de edades en los
grupos de clases virtuales?

¢Seria para usted indispensable que los
equipos utilizados cumplan con certificaciones
en soporte tecnoldgico?

Dimension: Estudio legal organizacional

¢, Considera importante que se emitan facturas y
boletas al adquirir el servicio?

¢Adquiriria el servicio de clases de baile virtual
cuya empresa cuanta con todos los permisos y
formalidades legales?

¢ Seria importante para usted que la empresa
cuente y le presente su estructura de areas y
personal de servicio?



Anexo 04: Encuesta para prueba piloto

Instrumento: Cuestionario

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA

ESCUELA DE INGENIERIA EMPRESARIAL

A.- DATOS GENERALES DEL ENCUESTADO(A)

Lugar de ReSidenCia: tuveeeieieriereiesieiieeiei i siei s i ieeieiaieeieases
Rango de Edad: ( )15a30 ( )31a45 ( )46a60 ( )61lamas
Sexo: ( ) Femenino ( ) Masculino

1. ¢Cuantas personas conforman su hogar?
a) 3
b) 4
c) 5



d)

6
Mas de 6

En su hogar ¢ Participan en clases de baile virtual?
Nunca

Casi nunca

Ocasionalmente

Casi siempre

Siempre

¢, Qué tan atractivo te parece llevar clases de baile en una academia virtual?
No me parece atractivo

Poco atractivo

Maso menos Atractivo

Atractivo

Muy atractivo



¢, Qué aspectos considera usted, para asistir a una academia de baile virtual?

Seguridad

Trayectoria del instructor
Precio

Calidad

Ninguno

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por estudiar en una academia de baile virtual?
S/. 100 mensual
S/. 150 mensual
S/. 200 mensual
S/. 250 mensual

Ninguno

¢,Cuadl es su opinion de la apertura de una academia de baile virtual?
No me interesa
Poco interesante

Interesante



d)

Muy interesante
No opino

¢,Con que frecuencia asistiria a una academia de baile virtual?
1 vez ala semana

2 veces a la semana

3 veces a la semana

4 veces a la semana

Otros

¢ Seria importante para usted que la academia este ubicada cerca de la Municipalidad de los Olivos?
No es importante

Poco Importante

Neutral

Importante

Muy Importante

¢Seria importante para usted que los docentes cuenten con un respaldo aptitudinal y de trayectoria completamente
certificado?



No es importante
Poco Importante
Neutral
Importante

Muy Importante

.¢Seria importante qué el servicio de videoconferencia sea ZOOM?
. No es importante

. Poco Importante

. Neutral

. Importante

. Muy Importante

. ¢, Seria para usted importante la variedad de horarios y segmentacion de edades en los grupos de clases virtuales?

No es importante
Poco Importante
Neutral

Importante



e) Muy Importante

12. ¢ Seria para usted indispensable que los equipos utilizados cumplan con certificaciones en soporte tecnolégico?
a) No es indispensable

b) Poco indispensable

c) Neutral

d) Indispensable

e) Muy Indispensable

13. ¢ Considera importante que se emitan facturas y boletas al adquirir el servicio?
a) No es importante

b) Poco Importante

c) Neutral

d) Importante

e) Muy Importante

14. ¢; Adquiriria el servicio de clases de baile virtual cuya empresa cuanta con todos los permisos y formalidades legales?
a) Nunca

b) Casi Nunca



c) Ocasionalmente
d) Casisiempre

e) Siempre

15. ¢ Seria importante para usted que la empresa cuente y le presente su estructura de areas y personal de servicio?
a) No es importante

b) Poco Importante

c) Neutral

d) Importante

e) Muy Importante



ANEXO 7

RANGO

CONFIABILIDAD

0.53 a menos

Confiabilidad nula

0.54 a 0.59 Confiabilidad baja
0.60 a 0.65 Confiable
0.66a 0.71 Muy confiable
0.72 a 0.99 Excelente confiabilidad
1 Confiabilidad perfecta

ITEMS
ENCUESTADOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15| SUMA
El 1 1 2 1 1 1 1 3 1 2 2 2 2 3 3| 26
E2 2 1 2 1 1 2 1 3 1 2 2 2 1 2 3 26
E3 2 2 2 1 2 3 1 2 1 2 1 2 1 2 3| 27
E4 1 1 2 1 1 2 1 2 2 2 1 2 2 2 2| 24
E5 2 1 2 2 2 3 1 2 2 2 4 2 1 3 2| 31
E6 1 1 1 1 1 2 1 3 2 2 1 2 1 2 2| 23
E7 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 17
E8 1 2 1 3 2 1 2 3 2 2 4 2 2 2 2| 31
E9 1 1 2 3 1 3 3 2 2 2 1 2 2 1 1| 27
E10 1 1 2 3 2 4 3 2 2 1 4 2 2 2 1| 32
VARIANZA o.210| 0.160 I 0.160| 0.810| 0.240 I 0.810| 0.650| o.410| 0.240| 0.160| 1.690| 0.090| o.250| 0.400| 0.600 I
SUMATORIA DE [ o00
VARIANZAS
VARIANZA DE
LA SUMA DE [18.040
LOS ITEMS
Z S 2 o Coeficiente de confiabilidad del cuestionario 0.66
_ K _ i Kk: Numero de items del instrumento 15
@ - 2 Z ¥ogz, . . P
K —-—1 ST i=1-"" ‘Sumatoria de las varianzas de los items. 6.880
S5£: Varianza total del instrumento. 18.040

Nuestro instrumento es Muy confiable con 0.66



ANEXO 8

FIRMA DE EXPERTOS

Observaciones (precisar si hay suficiencia): es pertinente

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Rodriguez Alegre, Lino DNI: 06535058
Especialidad del validador: Ingeniero Pesquero / Tecnélogo

28 de junio del 2021

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo /’ g Q

Firma del Experto Informante.



Observaciones (precisar si hay suficiencia): es pertinente
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Mg/Ing.: Mg Leonidas Benites Rodriguez DNI: 10614957
Especialidad del validador: Ingeniero Industrial Lima, 28 de junio del 2021

Coherencia: El item tiene relacion Idgica con la dimension o indicador
que esta midiendo

2Relevancia: El item es esencial o importante, para representar al
componente o dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Firma del Experto Informante.






