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RESUMEN EJECUTIVO
 
El presente proyecto de negocio tiene por finalidad evaluar la factibilidad de implementar un centro especializado en el desarrollo de habilidades motrices para infantes entre los 2 y 8 años de edad, enfocado en potenciar las habilidades cognitivas de los niños en base al desarrollo psicomotor junto con otros valores agregados.
El mercado peruano está atravesando una etapa de recuperación, después de la crisis financiera mundial, y se espera conseguir el ritmo de crecimiento sostenido que se tuvo en años pasados.
 Actualmente se ha detectado una demanda insatisfecha en el rubro de educación especializada, ya que las ofertas que existen en el mercado no satisfacen las necesidades del público objetivo al que nos dirigimos. Sin embargo, a pesar que no existe una empresa que ofrezca el servicio de Hability Kids, es posible que la competencia quiera copiar nuestro concepto debido a que la barrera de entrada es de baja implicancia.
Hability Kids está dirigido a los niveles socio económicos (NSE) A1, A2 y B1 de Lima Metropolitana, en especial a la población que reside en los distritos de Santiago de Surco, La Molina, Miraflores, San Borja y San Isidro. Nuestro primer local estará ubicado en el distrito de Santiago de Surco. Estos NSE, sobre todo el A1 y A2, son muy exigentes a la hora de elegir un producto o servicio y están acostumbrados a altos estándares de calidad. Los padres de familia de este segmento buscan darle lo mejor a sus hijos.
El beneficio diferencial del proyecto está basado en la colaboración, como partícipe, de los beneficios tanto físicos como psicológicos en los niños peruanos; incentivando día a día la actividad física que potenciará su inteligencia y desarrollará su creatividad e imaginación.
Algunos de nuestros principales valores son la motivación y la innovación, así como la vocación de servicio para lograr fidelizar a nuestros clientes en el corto plazo.
Los resultados financieros del proyecto, en un horizonte de 5 años, muestran los siguientes resultados: VAN de $101,613.47, una TIR de 18%. La inversión se recuperará entre el año 4 y el año 5 y el ROIC obtenido fue de 80%. 
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INTRODUCCIÓN
 
El presente plan de negocio .propone el desarrollo de un Centro especializado en el desarrollo de habilidades motrices para infantes entre los 2 y 8 años. Centro especializado cuyo enfoque y valor diferenciador radica en potenciar las habilidades cognitivas de un niño a través del desarrollo psicomotor. Este concepto de negocio tiene fundamento científico comprobado y difundido por especialistas como Bernard Aucouturier, presidente de la Asociación Europea de Escuelas de Formación de la Práctica Psicomotriz (ASEEFOP) y Jean Piaget, biólogo y psicólogo reconocido por su teoría sobre la naturaleza del conocimiento.
La propuesta de negocio de “Hability Kids” es una oportunidad atractiva de inversión por ser un concepto pionero en nuestro país, por lo que luego de haber realizado un exhaustivo análisis del mercado, se observa, que no existen en dicho mercado lugares que ofrezcan el mismo servicio con las mismas características. Es importante señalar que no existe competencia directa en el mercado.
En el presente documento se evalúa la viabilidad del proyecto propuesto, para ello se realiza un análisis del entorno tanto desde el punto de vista político, económico y social en el que se ha concluido que el mercado peruano ofrece las condiciones adecuadas para dicha inversión. También se presenta en el documento la definición del mercado potencial, el cual se ha determinado en base al estilo de vida de los consumidores que valoran dicha propuesta, el nivel socio económico al que va dirigido y los distritos elegidos. Finalmente se define los detalles del servicio, la estrategia de marketing, publicidad y precio, acompañado de la identificación de los principales riesgos y los procesos críticos.
Para poder realizar adecuadamente la evaluación de la propuesta y decidir con respecto a la inversión se incluye un capítulo que hace referencia a la evaluación económica, en la que se realiza un flujo de caja proyectado a cinco años, donde las ventas son estimadas en base al mercado potencial y al crecimiento que se espera tener en los próximos meses según  la proyección del incremento del PBI. Con respecto a los costos se consideran todos aquellos costos operativos, administrativos y de financiamiento en la que se incurre a lo largo de los cinco años según el crecimiento de la venta proyectada.
Como se podrá revisar a lo largo del documento, la propuesta de negocio es una idea pionera en el mercado peruano, su concepto de negocio está enfocado en potenciar las habilidades cognitivas de los niños en base al desarrollo psicomotor junto con otros valores agregados que convierte esta propuesta en una idea con potencial de éxito.

 
 
 
 
 
CAPÍTULO 1
 
CONCEPCIÓN DEL NEGOCIO
 
El objetivo de este capítulo es presentar  la concepción del negocio, en base a la identificación de un nicho de servicio cuya demanda se encuentra insatisfecha. Se presenta el sustento junto con el marco teórico de la propuesta. Así mismo se presenta la visión y misión de la empresa junto con la filosofía y valores que guiarán el accionar de los colaboradores.
 
1.1 PROPUESTA DEL NEGOCIO
Los niños por naturaleza son activos,  les gusta saltar, correr, jugar y divertirse; la actividad física es buena para la salud, el desarrollo mental y físico. Sin embargo, hoy en día los niños cada vez son más sedentarios, pasan horas frente a un televisor, computadora o a un videojuego, lo cual no es provechoso para el niño ya que no se está potenciando el desarrollo de sus habilidades.
Los niños durante los primeros años deben lograr desarrollar habilidades físicas propias de cada edad. Por ejemplo, los niños entre 2 y  3 años de edad deben lograr caminar para atrás, en puntas de pie y  de costado. Un niño de 4 años debe poder saltar con rebote en uno y alternando los pies, mientras que un niño de 5 años tiene mayor dominio sobre su cuerpo. El niño durante cada edad debe ir logrando  habilidades motrices, sociales y de lenguaje como parte de su desarrollo.
Numerosos expertos y estudios científicos insisten en la importancia y los beneficios, tanto físicos como psicológicos, que la actividad física aporta a los niños. Esto unido con la ventaja de potenciar la inteligencia, desarrollo de la creatividad y de la imaginación. Así mismo los expertos afirman que realizar actividad física incrementa la autoestima en los niños ya que al tener mayor habilidad motriz pueden desenvolverse con más seguridad mejorando su capacidad de relacionarse con otros niños.[1] Por otra parte, el desarrollo psicomotor del niño en sus primeros años le permite adquirir habilidades corporales que sustenta la base para la práctica adecuada de cualquier deporte.
Es importante resaltar la existencia de diversos estudios sobre la relación entre algunos movimientos corporales con las habilidades que puede adquirir un niño para el aprendizaje. El movimiento y la expresión corporal permite el trabajo de funciones cognitivas como: atención, memoria y concentración. Existen movimientos específicos que ayudan al infante en matemáticas, comprensión lectora, refuerza la memoria, la coordinación para la escritura, entre otros.[2] 
Bernard Aucouturier, psicomotrista francés quien creó la práctica Psicomotriz, encontró una estrecha relación en las esferas emotivo-cognitivas que  es estimulada por  la práctica psicomotriz, lo cual dirige al niño con el objetivo de favorecer la expresión de todos sus potenciales motrices, afectivas, cognitivas y relacionales.
Aucouturier también afirma que el niño desde su nacimiento hasta los siete u ocho años de edad madurativa, aprende a partir de sus acciones, experimentaciones, y manipulaciones. Se relaciona y se comunica a través de sus manifestaciones corporales. En esta etapa de su desarrollo lo motor, cognitivo, y emocional están unidos, y es por esto que su forma de conocer el mundo, comunicarse y relacionarse se manifiesta por la vía corporal. 
Por otro lado, Jean Piaget, psicólogo infantil, afirma que para desarrollar la inteligencia del niño es importante estimular el desarrollo motor.  Sustenta que a partir de la acción motriz el niño llega a la operación mental. Existen estudios que han demostrado la relación directa entre el desarrollo psicomotriz y las habilidades cognitivas del niño[3] 
Si bien existen diversos programas y academias que ofrecen la práctica de diversos  deportes a niños de diferentes edades, estos están orientados a que los niños desarrollen las técnicas deportivas. Hoy no se cuenta aún en el Perú una oferta del desarrollo de programas de ejercicios psicomotor orientado a potenciar las habilidades corporales y neurológicas de los niños que combine el desarrollo físico, la diversión, creatividad y el desarrollo de su autoestima. 
Nuestra propuesta de negocio es implementar un centro especializado en el desarrollo de programas de psicomotricidad con rutinas adecuadas a cada grupo de edad. Ofrecer una alternativa a los padres de familia donde sus hijos desarrollarán sus habilidades motrices y deportivas; con actividades divertidas orientadas a mejorar el equilibrio, la agilidad, coordinación, destreza y el estado físico de los niños que permita potenciar sus habilidades cognitivas, el desarrollo del autoestima, confianza y de las habilidades sociales.
Esta propuesta ofrece la alternativa que los niños potencien sus habilidades a través del desarrollo corporal desde muy temprana edad con una posibilidad de continuidad durante su infancia. De acuerdo con la opinión y consejos de expertos y educadores,  recalcan la importancia que los niños desarrollen ejercicios a una temprana edad, sobre todo el desarrollo de movimientos, coordinación y psicomotricidad ya que a más temprana edad les permitirá aprender y dominar movimientos básicos que les permitirá aprender nuevos deportes más complejos en un futuro. En el caso de Bebés, cuando realizan ejercicios de psicomotricidad adecuadamente desde los primeros meses de vida y la primera infancia se les está estimulando para el desarrollo de las   funciones cerebrales.[4] 
Este programa está orientado a Infantes desde los 2 años y 8 años. Agrupados bajo el criterio de las habilidades físicas, características evolutivas e intereses propio de la edad en horarios diferenciados de mañanas y tardes.[5]
·         Infantes de 2 a 4 años, Infantes con mayor independencia, sentido de la responsabilidad, conciencia social y un cierto sentimiento de vulnerabilidad son emociones muy típicas de los niños de esta edad. Desarrollo de ejercicios que contribuyen con la flexibilidad y la agilidad. 
·         Infantes de 4 a 6 años, en esta edad los niños están listos para perfeccionar y dominar habilidades básicas motoras tales como correr, saltar, brincar, lanzar, patear y atrapar. 
·         Niños de 6 a 8 años, los niños en esta etapa están listos para mejorar las habilidades deportivas y gimnásticas. 
Este programa de actividades  físicas estará complementado con una atención personalizada de nutricionistas, quien con su experiencia profesional y considerando las preferencias de cada niño podrá orientar a los padres sobre la adecuada alimentación y plantear alternativas variadas para la alimentación de sus niños, tanto de las comidas principales junto con las meriendas y loncheras escolares. Así mismo se ofrecerá una orientación pediátrica periódica que dará seguimiento a la evolución del niño y al asesoramiento a los padres sobre temas a desarrollar y fortalecer. 
Lo antes expuesto nos permite afirmar que en nuestro medio no existe un establecimiento que brinde un servicio similar sino más bien existen opciones como academias deportivas pero que no presentan las características de nuestra propuesta, lo que justifica nuestra concepción del negocio. El negocio propuesto además de ser novedoso en nuestro medio contribuirá con el desarrollo del bienestar del infante, siendo la responsabilidad social un compromiso y un valor que orientará las actividades de la empresa.
1.2 VISION
Ser el Centro de psicomotricidad especializada en niños líder en el mercado peruano.
1.3 MISIÓN
Somos una empresa dedicada a potenciar las habilidades físicas y cognitivas de los niños a través de la psicomotricidad. Buscamos fomentar la salud, autoestima, confianza y bienestar; combinando el entretenimiento, la amistad y la diversión con rutina adecuadas a cada edad.
1.4 VALORES Y FILOSOFIA
Los valores que deben ser compartidos y que formarán parte de la filosofía de la empresa son:
·         Motivación e Innovación: Creemos en la necesidad de contar con un personal altamente motivado para lograr las metas. Reconocemos  que Innovar continuamente es necesario para satisfacer las necesidades de nuestros clientes y consumidores.
·         Vocación de servicio: El equipo conformado brindará al cliente y consumidor calidad en los servicios. La excelencia frente a nuestros clientes, otorgándoles una atención preferente y personalizada será una clave en nuestros servicios. Valoramos el aporte de los auspiciadores 
·         Trabajo en Equipo: Con el fin de  tener una Actitud hacia el cliente y consumidor, los colaboradores tendrán como objetivo ofrecerle una experiencia única a cada cliente y consumidor.
·         Compromiso con el desarrollo del niño: El desarrollo integral del niño es nuestro principal compromiso. 
·         Integridad: Todos nuestros actos reflejan un compromiso con valores éticos y morales, y son satisfactores de salud, seguridad e integridad del niño.
·         Responsabilidad social: Apoyamos el progreso y el bienestar del distrito donde operamos. Nuestras actividades contribuyen al desarrollo del país.
La filosofía de la empresa:
·         Atención personalizada en el cliente y el disfrute por servirlo.
·         Nuestra empresa no solo es un centro para niños sino está en la constante búsqueda de innovación para que el niño viva una experiencia diferente. 
·         Que los padres sientan la tranquilidad, seguridad y confianza al dejar a sus hijos en el centro.
·         Que nuestros colaboradores estén comprometidos con la visión y misión de la empresa.
·         Buscar cubrir las expectativas  que cada uno de nuestros clientes y consumidores tienen. 
Para poder determinar la viabilidad de este proyecto comenzaremos con el análisis del entorno, para lo cual en el siguiente capítulo se presentan los temas más relevantes de los factores externos relacionados con la presente propuesta de negocio.
 

 
 
 
 
CAPÍTULO 2
 
ANÁLISIS DE FACTORES EXTERNOS
 
En este capítulo se desarrollará el análisis de los factores externos, factor político, económico, social, y tecnológico (el análisis P.E.S.T.), análisis de las Cinco Fuerzas de Porter y atributos del sector, con la finalidad de determinar los impactos externo en el plan de negocios tanto positivos como negativos, las oportunidades y amenazas que se deberán tomar en cuenta.
 
2.1  ANALISIS DEL FACTOR POLITICO, ECONOMICO Y SOCIAL
2.1.1 Factor Político
En el Perú rigen diversas normas jurídicas orientadas a fomentar los derechos del niño y a cuidar su bienestar. Desde el punto de vista internacional, el Perú es país miembro del Comité de los Derechos del Niño, el cual fue conformado en la Convención de los Derechos del Niño y aprobada por la Asamblea General de las Naciones Unidas en el año 1989, este comité es responsable de aplicar y cumplir los acuerdo y normas que se suscriben para los estados miembros.
Dicha convención ha suscrito normas vinculadas con el derecho que tiene todo  niño a la educación así como al desarrollo de sus habilidades físicas y mentales. A continuación se citan dos artículos relacionado con este derecho.  
“Artículo 27 1. Los estados deberán brindar al niño un nivel de vida adecuado para su desarrollo físico, mental, espiritual, moral y social. 2.- A los padres u otras personas encargadas del niño les incumbe la responsabilidad primordial de proporcionar, dentro de sus posibilidades y medios económicos, las condiciones de vida que sean necesarias para el desarrollo del niño”  
“Artículo 29 1. Los estados parte convienen en que la educación del niño deberá estar encaminada a desarrollar la personalidad, las aptitudes y la capacidad mental y física del niño hasta el máximo de sus posibilidades”.
Desde el punto de vista nacional,  la Constitución Política del Perú de 1993 especifica claramente en el artículo 52 los derechos que tienen los niños a la educación, a su desarrollo físico y mental.
“Artículo 52.- Es deber primordial del Estado la defensa de la salud física, mental y moral de la infancia. El Estado defiende el derecho del niño a la vida del hogar, a la educación, a la orientación vocacional, y a la amplia asistencia cuando se halle en situación de abandono, de enfermedad o de desgracia. El Estado encomendará el cumplimiento de lo dispuesto en este artículo a organismos técnicos adecuados.”
Así mismo en el Perú además de los derechos del niño reconocidos en la Constitución, existe el Código del Niño y Adolescente promulgado con la Ley 27337. En dicho código se puede resaltar los siguientes artículos vinculados con el derecho a la educación y al desarrollo integral de los niños.
 “Artículo 14.- A la educación, cultura, deporte y recreación.- El niño y el adolescente tienen derecho a la educación. El Estado asegura la gratuidad pública de la enseñanza para quienes tienen limitaciones económicas. Ningún niño o adolescente debe ser discriminado en un centro educativo, por su condición de discapacidad ni por causa del estado civil de sus padres. La niña o la adolescente, embarazada o madre, no debe ser impedida de iniciar o proseguir sus estudios. 
La autoridad educativa adoptará las medidas del caso para evitar cualquier forma de discriminación.”
“Artículo 15.- A la educación básica.- El Estado garantiza que la educación básica comprenda: 
El desarrollo de la personalidad, las aptitudes y la capacidad mental y física del niño y del adolescente, hasta su máximo potencial;…..”
“Artículo 20.- A participar en programas culturales, deportivos y recreativos.- El Estado estimulará y facilitará la aplicación de recursos y espacios físicos para la ejecución de programas culturales, deportivos y de recreación dirigidos a niños y adolescentes. 
Los municipios canalizarán los recursos y ejecutarán programas con la colaboración y concurso de la sociedad civil y de las organizaciones sociales.”
Dentro de este mismo código del niño se hace mención del Sistema Nacional de Atención Integral al  Niño y Adolescente, en esta sección se especifica que este sistema nacional es el responsable de formular, coordinar y supervisar cualquier programa desarrollado por entidades públicas o privadas relacionado con los derechos del niño y adolescente. Así mismo, el Ministerio de Promoción de la Mujer y el Desarrollo Humano (PROMUDEH) dirige el sistema como un ente rector por lo tanto dentro de sus responsabilidades es el regular las actividades y los servicios ofrecidos por las empresas públicas o privadas a los niños y adolescentes.
“Artículo 27.- Definición.- El Sistema Nacional de Atención Integral al Niño y al Adolescente es el conjunto de órganos, entidades y servicios públicos y privados que formulan, coordinan, supervisan, evalúan y ejecutan los programas y acciones desarrollados para la protección y promoción de los derechos de los niños y adolescentes. El sistema funciona a través de un conjunto articulado de acciones interinstitucionales desarrolladas por instituciones públicas y privadas.” 
“Artículo 28.- Dirección del Sistema y Ente Rector.- El Ministerio de Promoción de la Mujer y del Desarrollo Humano (PROMUDEH) dirige el sistema como Ente Rector. La ejecución de planes y programas, la aplicación de medidas de atención que coordina, así como la investigación tutelar y las medidas de protección, se ubican en el ámbito administrativo. El PROMUDEH tiene como jefe del sistema a un técnico especializado en niños y adolescentes.”
 “Artículo 29.- Funciones.- El PROMUDEH, como Ente Rector del sistema, es competente para: 
a) Formular, aprobar y coordinar la ejecución de las políticas orientadas a la atención integral de niños y adolescentes; 
b) Dictar normas técnicas y administrativas de carácter nacional y general sobre la atención del niño y del adolescente; 
c) Abrir investigaciones tutelares a niños y adolescentes en situación de riesgo y aplicar las medidas correspondientes; 
d) Dirigir la Política Nacional de Adopciones a través de la Oficina de Adopciones de la Gerencia de Promoción de la Niñez y la Adolescencia; 
e) Llevar los registros de los organismos privados y comunales dedicados a la niñez y la adolescencia; 
f) Regular el funcionamiento de los organismos públicos, privados y comunales que ejecutan programas y acciones dirigidos al niño y al adolescente, así como supervisar y evaluar el cumplimiento de sus fines; 
g) Velar por el cumplimiento de las normas contenidas en la Convención sobre los Derechos del Niño, en el presente Código y en la legislación nacional; y 
h) Todo lo demás que le corresponde de acuerdo a ley.”
Es importante resaltar que si una empresa privada o pública ofrece un servicio de entrenamiento deportivo como lo propuesto en este proyecto estará sujeto a  regularización legales propuestas por el Sistema Nacional de Atención Integral al Niño dirigido por el Ministerio de la Mujer y Desarrollo Social (MIMDES), el cual ha sucedido al PROMUDEH.
En cuanto a la Defensoría del Niño y Adolescente, institución a cargo de promover y proteger los derechos que la legislación reconoce a los niños. Entre sus funciones se puede resaltar el conocer la situación de los niños que se encuentren en instituciones públicas o privadas así como el intervenir cuando sus derechos se encuentren amenazados o vulnerados.
“Artículo 42.- Definición.- La Defensoría del Niño y del Adolescente es un servicio del Sistema de Atención Integral que funciona en los gobiernos locales, en las Instituciones públicas y privadas y en organizaciones de la sociedad civil, cuya finalidad es promover y proteger los derechos que la legislación reconoce a los niños y adolescentes. Este servicio es de carácter gratuito.” 
“Artículo 43.- Instancia administrativa.- Esta Defensoría actuará en las instancias administrativas Artículo 45.- Funciones específicas.- Son funciones de la Defensoría: 
a) Conocer la situación de los niños y adolescentes que se encuentran en instituciones públicas o privadas; 
b) Intervenir cuando se encuentren amenazados o vulnerados sus derechos para hacer prevalecer el principio del interés superior; 
c) Promover el fortalecimiento de los lazos familiares. Para ello puede efectuar conciliaciones extrajudiciales entre cónyuges, padres y familiares, sobre alimentos, tenencia y régimen de visitas, siempre que no existan procesos judiciales sobre estas materias; 
d) Conocer de la colocación familiar; 
e) Fomentar el reconocimiento voluntario de la filiación; 
f) Coordinar programas de atención en beneficio de los niños y adolescentes que trabajan;”
Con respecto a los Municipios, de acuerdo con el marco legal los negocios deberán regirse bajo el código estipulado por la autoridad municipal. El artículo 36 de la Ley de Municipalidades (2002) suscribe con respecto a las actividades económicas “Los gobiernos locales promueven el desarrollo económico de su circunscripción territorial y la actividad empresarial local, con criterio de justicia social”
El artículo 73 de la Ley de Municipalidades prescribe con respecto al desarrollo económico local: 
“4 En materia de economía y desarrollo local:
4.2 Fomento de la inversión privada en proyectos de interés social
4.3. Promoción de la generación de empleo y el desarrollo de la micro y pequeña empresa urbana o rural. “
El Artículo 82,  sobre educación, cultura, deporte y recreación, dice: 
“Las municipalidades, en materia de educación, cultura, deportes y recreación, tienen como competencias y funciones específicas compartidas con el gobierno nacional y el regional las siguientes: 
1. Promover el desarrollo humano sostenible en el nivel local, propiciando el desarrollo de comunidades educadoras. 
2. Diseñar, ejecutar y evaluar el proyecto educativo de su jurisdicción, en coordinación con la Dirección Regional de Educación y las Unidades de Gestión Educativas, según corresponda, contribuyendo en la política educativa regional y nacional con un enfoque y acción intersectorial. 
3. Promover la diversificación curricular, incorporando contenidos significativos de su realidad sociocultural, económica, productiva y ecológica. 
4. Monitorear la gestión pedagógica y administrativa de las instituciones educativas bajo su jurisdicción, en coordinación con la Dirección Regional de Educación y las Unidades de Gestión Educativas, según corresponda, fortaleciendo su autonomía institucional. 
5. Construir, equipar y mantener la infraestructura de los locales educativos de su jurisdicción de acuerdo al Plan de Desarrollo Regional concertado y al presupuesto que se le asigne. 
6. Apoyar la creación de redes educativas como expresión de participación y cooperación entre los centros y los programas educativos de su jurisdicción. Para ello se harán alianzas estratégicas con instituciones especializadas de la comunidad. 
7. Impulsar y organizar el Consejo Participativo Local de Educación, a fin de generar acuerdos concertados y promover la vigilancia y el control ciudadanos. 
8. Apoyar la incorporación y el desarrollo de nuevas tecnologías para el mejoramiento del sistema educativo. Este proceso se realiza para optimizar la relación con otros sectores. 
9. Promover, coordinar, ejecutar y evaluar, con los gobiernos regionales, los programas de alfabetización en el marco de las políticas y programas nacionales, de acuerdo con las características socioculturales y lingüísticas de cada localidad. 
10. Fortalecer el espíritu solidario y el trabajo colectivo, orientado hacia el desarrollo de la convivencia social, armoniosa y productiva, a la prevención de desastres naturales y a la seguridad ciudadana. 
11. Organizar y sostener centros culturales, bibliotecas, teatros y talleres de arte en provincias, distritos y centros poblados. 
12. Promover la protección y difusión del patrimonio cultural de la nación, dentro de su jurisdicción, y la defensa y conservación de los monumentos arqueológicos, históricos y artísticos, colaborando con los organismos, regionales y nacionales competentes para su identificación, registro, control, conservación y restauración. 
13. Promover la cultura de la prevención mediante la educación para la preservación del ambiente. 
14. Promover y administrar parques zoológicos, jardines botánicos, bosques naturales ya sea directamente o mediante contrato o concesión, de conformidad con la normatividad en la materia. 
15. Fomentar el turismo sostenible y regular los servicios destinados a ese fin, en cooperación con las entidades competentes. 
16. Impulsar una cultura cívica de respeto a los bienes comunales, de mantenimiento y limpieza y de conservación y mejora del ornato local. 
17. Promover espacios de participación, educativos y de recreación destinados a adultos mayores de la localidad. 
18. Normar, coordinar y fomentar el deporte y la recreación de la niñez y del vecindario en general, mediante la construcción de campos deportivos y recreacionales o el empleo temporal de zonas urbanas apropiadas, para los fines antes indicados.” 
Como se puede apreciar los municipios promueven y fomentan el desarrollo de negocio en la jurisdicción sobre todo si el proyecto de es interés social y si es generador de empleo.
Con respecto a la ley que regula el otorgamiento de la licencia de funcionamiento se tiene la ley Nº 28976 que es aplicable a este proceso, dicha ley sostiene que las autoridades municipales están facultadas legalmente para adoptar todas las medidas que sean pertinentes. La ley Nº 27972 dispone: 
"La autoridad municipal puede ordenar la clausura transitoria o definitiva de edificios, establecimientos o servicios cuando su funcionamiento está prohibido legalmente o constituye peligro o riesgo para la seguridad de las personas y la propiedad privada o la seguridad pública, o infrinjan las normas reglamentarias o de seguridad del sistema de defensa civil, o produzcan olores, humos, ruidos u otros efectos perjudiciales para la salud o la tranquilidad del vecindario".
Las municipalidades están facultadas a realizar inspección ocular para validar el cumplimiento o incumplimiento de las normas de seguridad en materia de Defensa Civil, así como la evaluación de la documentación relacionada con la licencia de funcionamiento como:  planos de arquitectura, eléctricos, de estructuras, señales y rutas de evacuación, ubicación, memorias descriptivas, protocolos de pruebas específicas, plan de seguridad en Defensa Civil o planes de contingencias según corresponda; Informe Técnico favorable emitido por OSINERGMIN, certificados, informes y constancias. Entre los objetos de este tipo de Inspección Técnica de Seguridad en Defensa Civil se encuentran los Gimnasios.
 
2.1.2. Factor Económico
2.1.2.1 Situación económica mundial
Según el Fondo Monetario Internacional (FMI), la recuperación mundial ha sido más fuerte de lo esperado, pero la actividad se está recuperando a distintos ritmos: con debilidad en muchas economías avanzadas y con fuerza en la mayoría de las economías emergentes y en desarrollo. Se prevé que el crecimiento mundial será del 4% aprox.. Entre las economías avanzadas, Estados Unidos repuntó con más fuerza que Europa y Japón. Entre las economías emergentes y en desarrollo, las economías emergentes de Asia se encuentran a la vanguardia de la recuperación, pero el crecimiento continúa estando rezagado en muchas economías emergentes de Europa y algunas economías de la Comunidad de Estados Independientes. Se prevé que esta recuperación continuará a distintas velocidades.
La crisis financiera costará al sector financiero mundial 2,3 billones de dólares, medio billón menos que lo estimado anteriormente. Adicionalmente, el  FMI subrayó que los mayores puntos de riesgo son ahora los déficits públicos.
En el año 2009, la preocupación dominante era un sistema financiero impedido y asustado, en el que primaba la desconfianza entre sus participantes, lo que motivó una intervención sin precedentes de los gobiernos para restablecer su funcionamiento. Sin embargo, el restablecimiento del flujo del dinero y el repunte económico han devuelto el oxígeno a las entidades financieras, que perderán menos que lo pronosticado por el FMI en octubre 2009. Pero el riesgo se ha transferido de los balances privados a los públicos, como refleja la delicada situación de Grecia, que está inmersa en una crisis presupuestaria.
Las grandes necesidades de financiación de los gobiernos, por sus déficits extraordinarios, podrían elevar las tasas de interés, dado que el suministro de préstamos es limitado, lo que a su vez perjudicaría a los bancos y a las pequeñas y medianas empresas, que necesitan créditos para subsistir, según el FMI. Incluso sin contar ese posible efecto, la banca tendrá que obtener una gran cantidad de préstamos a corto plazo este año y hacer acopio de unas provisiones de mayor calidad para satisfacer a los inversores, en vista de que se avecinan unas normas financieras más estrictas, apuntó el Fondo.
En los mercados emergentes, el problema es lo contrario: el exceso de fondos gracias a la recuperación de los flujos de capital. El FMI no ve pruebas aún de que se hayan formado burbujas, pero alerta de que podrían generarse si se mantienen las bajas tasas de interés, la liquidez abundante y la entrada de inversiones extranjeras.
El Instituto de Finanzas Internacionales, la mayor asociación de banca del mundo, predijo una recuperación importante de los flujos de capital a los países en desarrollo en el año  2010. América latina, por ejemplo, recibirá este año un 21% más de capital extranjero que en 2009, gracias a grandes subidas en Brasil y México, según sus cálculos.
El Fondo Monetario Internacional urgió a las potencias emergentes en Asia y América latina a estar “vigilantes” para evitar las burbujas presupuestarias que sumieron a las economías más ricas en recesión durante los últimos dos años. Las economías emergentes tienen todas las condiciones para sobrecalentarse si los gobiernos no se cuidan de evitarlo, advirtió el organismo en su informe sobre la Estabilidad Financiera Global. Su recuperación más rápida que la que se dio en los países más industrializados, combinada con las tasas de interés en mínimos históricos en los países ricos, atrajo un fuerte influjo de inversores extranjeros en los países emergentes. 
Según lo mencionado anteriormente, el FMI alerta a los mercados emergentes; sin embargo para  nuestro país, que fue el país con mayor variación porcentual positiva de PBI de América del Sur y México en el año 2008 (Ver gráfico 1) , le augura un continuo crecimiento para los años 2010 y 2011. Para conocer qué sectores son los que están contribuyendo al crecimiento del PBI del Perú, a continuación realizaremos un análisis de la situación económica local.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro  1
 Proyecciones del PBI real para América del Sur y México
	 
	PBI Real

	 
	 
	 
	Proyecciones

	 
	2008
	2009
	2010
	2011

	América 
	4,3
	–1,8
	4,0
	4,0

	América del Sur y México
	4,3
	–1,9
	4,1
	4,0

	Brasil
	5,1
	–0,2
	5,5
	4,1

	México
	1,5
	–6,5
	4,2
	4,5

	Argentina
	6,8
	0,9
	3,5
	3,0

	Colombia
	2,4
	0,1
	2,2
	4,0

	Venezuela
	4,8
	–3,3
	–2,6
	0,4

	Perú
	9,8
	0,9
	6,3
	6,0

	Chile
	3,7
	–1,5
	4,7
	6,0

	Ecuador
	7,2
	0,4
	2,5
	2,3

	Bolivia
	6,1
	3,3
	4,0
	4,0

	Uruguay
	8,5
	2,9
	5,7
	3,9

	Paraguay
	5,8
	–4,5
	5,3
	5,0


Fuente: FMI. Elaboración: Propia
              
2.1.2.2 Situación económica local              
 
Producto Bruto Interno
El Ministerio de Economía y Finanzas pronosticó que el Producto Bruto Interno (PBI) se incrementará 5.6% en promedio en el periodo 2010 – 2012. 
Para el mes de Febrero 2010, el BCRP informó que el Producto Bruto Interno (PBI) registró un crecimiento de 5.9% en relación con el mismo mes del año pasado. Según este ente emisor, esta evolución responde al avance de los sectores no primarios como construcción, comercio, servicios financieros y manufactura no primaria.  Con este resultado,  el PBI acumula una expansión de 4.8 % en el primer bimestre. 
Podemos revisar la variación porcentual anual del PBI en el siguiente gráfico:
Gráfico 1
Producto Bruto Interno: 2004 – 2010
Variación % anual
[image: ]
  Fuente: INEI - Elaboración propia - (*) A Febrero 2010
 
Inflación
De acuerdo al Reporte de Inflación (Marzo 2010) del BCRP, en el año 2009 la inflación se ubicó por debajo del rango meta por la reversión de los choques de oferta en los precios de los alimentos, registrando a diciembre una tasa de 0,25 por ciento. A partir de enero  2010 se observa una reversión de la tendencia decreciente de la inflación aunque todavía por debajo del rango meta. A febrero de 2010 la inflación anualizada fue de 0,8 por ciento, explicada por el aumento en los precios de algunos alimentos, así como de los combustibles.
 
En el gráfico 3 podemos ver la variación porcentual de la inflación en los últimos 12 meses y su comparación con el rango meta establecido por el BCRP.
Los rubros que más contribuyeron al alza de la inflación, entre enero y febrero,  fueron legumbres frescas, otras hortalizas, comidas fuera del hogar, bebidas gaseosas, pescado y gasolina. Los rubros que más contribuyeron a reducir la inflación fueron transporte nacional, cítricos, uva, choclo, carne de pollo y palta.
 
Gráfico 2
Inflación y meta de inflación
Variación % últimos 12 meses
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     Fuente: Banco Central de Reserva del Perú -  Reporte de Inflación y meta de Inflación a Febrero 2010
Las expectativas de inflación de los agentes económicos del sistema financiero y de las empresas no financieras para 2010 se han mantenido respecto a la información presentada en el Reporte de diciembre del BCRP. Para 2010 y 2011, en general, los encuestados ubican sus expectativas de inflación para estos años dentro del rango meta (entre 2,0 y 3,0 por ciento).
 
Inversión privada VS Consumo privado
La inversión privada en Perú volvería a crecer durante 2010, impulsada por la recuperación económica, según proyectó la Cámara de Comercio de Lima. Tras experimentar un retroceso de 13% en 2009, producto de la crisis financiera internacional, la inversión privada volvería a experimentar un alza de 3,4% este año 2010. 
Para el mes de febrero del 2010 la inversión privada tuvo una tasa de variación  positiva por primera vez desde enero del 2009.
El crecimiento del consumo privado determinó el incremento de los créditos de consumo otorgados por las sociedades de depósitos (8%), así como el de las ventas de supermercados y de las tiendas por departamento (9.7% y 10% respectivamente). Cabe señalar que el consumo privado representa el 65% del PBI, mientras el consumo público es el 10% restante.
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 3
Consumo privado real VS Inversión bruta fija real: 2005 - 2009
(Var. % Anual)
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Fuente: Banco central de Reserva del Perú
Elaboración propia
 
Tipo de cambio
Para este año 2010, a inicios de mayo, el Banco Central de Reserva (BCR) aprobó elevar la tasa de interés de referencia de la política monetaria a 1.5%. Esta decisión impactará directamente en las tasas de interés de los sectores corporativos y de la mediana empresa; y aunque se esperaba que la tasa de referencia se mantuviera a lo largo del año,  se cree que el impacto no será dramático pues solo aumentará en un cuarto de punto. Los bancos especulaban que, por el contrario, iba a haber ajustes en el encaje.
 
 
Esta decisión del BCRP es una medida táctica muy importante en el sentido que ha movido la tasa de referencia en un momento que el dólar se revalúa[6].
 
El dólar ha empezado su tendencia al alza, pero el tipo de cambio se está moviendo por temas ajenos al Perú. El temor por la situación actual de Europa ha permitido que el dólar se fortalezca.
 
En el caso del tipo de cambio, los analistas económicos y las instituciones financieras mantuvieron sus expectativas de cierre del dólar para el 2010 en 2.80 soles, mientras que las empresas no financieras las mantuvieron en 2.85 soles.
 
Para el 2011 los agentes esperan un tipo de cambio de entre 2.80 y 2.90 soles por dólar, en tanto que para el 2012 esperan que éste se ubique entre 2.80 y 3.00 soles por dólar.
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 4
Tipo de cambio promedio anual venta: 2005 – 2010
 
[image: ]
Fuente: Banco central de Reserva del Perú / Elaboración propia / (*) A Abril 2010
 
Del análisis realizado de la economía local, se concluye que existe una estabilidad económica y financiera adecuada; lo que constituye una de las condiciones favorables más importantes para las inversiones provenientes del ámbito internacional o local. Esta situación nos permite tener la confianza para realizar la inversión en proyectos como el “Centro especializado en desarrollar las habilidades motrices de los niños”.
 
Podemos afirmar que el nivel de consumo de los NSE A y B no se ha visto afectado por la variación de precios  de algunos alimentos y combustible, como menciona el BCR. Esta situación se presenta favorable para el proyecto de negocio, ya que los consumidores de los NSE A y B no variarían su pauta de consumo en los próximos años y más bien maximizarían oportunidades de consumo eficiente si se les presenta nuevas oportunidades de acceso a aquellos productos y servicios de bienestar como, en este caso, un centro de desarrollo de habilidades motrices para sus hijos.
 
2.1.3      Factor Social.
2.1.3.1 Aspectos demográficos.  
De acuerdo al último censo del año 2007,  información publicada por el Instituto Nacional de Estadística e Informática – INEI la población total del Perú es de 28’220,764 habitantes.  De las tres regiones que constituye el país, la población censada de la costa fue de 14’973,264 habitantes, en la sierra 8’770,738 y en la  selva 3’675,292 habitantes.  Siendo en términos porcentuales el 54.6%  la costa donde habita más de la mitad del país.
De la población censada (27, 412,157), el 50.3 % son mujeres y el 49.7% son hombres.
La densidad poblacional media, según el censo nacional del año 2007, es de 21,958 hab/km² con una tasa de crecimiento de 1,6% al año. Esta tasa implica que la población peruana aumenta en algo más de medio millón de habitantes por año.
En cuanto a la distribución de la población por departamento, según el Censo de Población del año 2007, los cinco departamentos con mayor población censada fueron:                                                                       
 
 
 
Cuadro 2
Departamentos del Perú con mayor población censada
	Departamento
	Población Censada (2007)

	Lima
	8,445,211

	Piura
	1,676,315

	La Libertad
	1,617,050

	Cajamarca
	1,387,809

	Puno
	1,268,441


                   Fuente: INEI -  Elaboración propia
 
Coincidentemente, estos cinco departamentos antes mencionados, también fueron los de mayor población censada en el censo anterior del año 2003. Por otro lado, los cinco departamentos con menor población censada fueron los siguientes:
Cuadro 3
Departamentos del Perú con menor población censada
	Departamento 
	Población Censada (2007)

	Madre de Dios
	109,555

	Moquegua
	161,533

	Tumbes
	200,306

	Cerro de Pasco
	280,449

	Tacna
	288,781


                                            Fuente: INEI -  Elaboración propia
 
Ipsos APOYO, en su estudio Perfiles Zonales de la Gran Lima 2010, estima que la población del Perú en el 2009 fue de 29, 501,433 habitantes y la población de la Gran Lima es de 8, 659,451; la cual se desagrega por zonas como veremos en el siguiente cuadro:
Cuadro 4
[image: Perfiles zonales de la gran Lima]Zonas que componen la Gran Lima
	ZONAS
	POBLACION

	Lima Norte
	2,125,911

	Lima Este
	1,902,537

	Lima Centro
	871,650

	Lima Moderna
	1,236,853

	Lima Sur
	1,624,961

	Callao
	897,539

	Gran Lima
	8,659,451

	Fuente: Estimación 2009 de la Población Total Ajustada  - INEI

	Elaboración: Ipsos APOYO.


 
 
2.1.3.2 Tendencias de Estilos de Vida.
De acuerdo al estudio realizado por Rolando Arellano, especialista en Marketing,    realiza la segmentación por estilos de vida en función a formas de actuar, ser y pensar, lo que constituye elementos necesarios para  encontrar  nuevas oportunidades  para dirigir mejor los  productos o servicios al público y fidelizarlos, llegando a nichos de mercado que muchas veces son tradicionalmente dejados de lado. 
La clasificación realizada por Arellano describe nueve estilos de vida de los peruanos:[7]
·         Las Conservadoras (20.5%):  Mujeres pacíficas y calmadas. Su hogar e hijos constituyen el centro de atención y espacio de realización personal.  Son buenas madres, fieles y responsables en las labores del hogar.  Son tradicionales en el consumo y la vida en general.
·         Los Tradicionales (18.1%): personas que guardan sus tradiciones rurales o de urbes pequeñas aunque vivan en ciudades grandes. Machistas y poco modernos en su consumo.
·         Los Progresistas (17.6%): Son hombres de carácter activo, pujante y trabajador.  El éxito está en función del tiempo y el esfuerzo invertidos.
Su nivel de educación es cercano al promedio poblacional. Buscan el progreso y la integración a la ciudad mediante trabajo fuerte y estudio.
·         Los Sobrevivientes (16.0%): Personas de muy bajo ingreso, que consumen solo productos básicos y tienen actitud fatalista frente a la vida. Gran proporción de personas avanzadas.
·         Los trabajadores (10.5%): Mujeres relativamente jóvenes que buscan superarse ellas y sus familias trabajando dentro y fuera del hogar. Son líderes de opinión para sus pares.
·         Los Adaptados (8.2%): Hombres menos ambiciosos y con menores aspiraciones que otros estilos. No son totalmente conformistas pero su comportamiento expresa cierta pasividad. Su nivel de instrucción es parecido al promedio poblacional. 
·         Los Afortunados (4.2%): Hombres y mujeres jóvenes y de mediana edad, luchadores por naturaleza, confiados en sí mismos. Poseen estudios universitarios y de post-grado, tienen altos niveles de consumo de productos y servicios modernos.
·         Los Emprendedores (2.8%): Hombres entre hombres entre 30 y 50 años, profesionales o empresarios relativamente independientes, con ingresos medios, que se sienten satisfechos de sus logros en la vida.
·         Los Sensoriales  (2.1%): hombres y mujeres cuya preocupación central son las relaciones sociales y la apariencia. Gastan mucho en vestido y en productos de consumo suntuario y conspicuo.
De esta misma fuente Arellano, en su más reciente investigación “Conociendo a niño y adolescente Limeño”,  señala que está formado por 6´914.900 niños y adolescentes peruanos (menores de 18 años) de los cuales, los adolescentes representan casi la mitad (49.3%) mientras que el 50,7% restante corresponde a los niños de 6 a 11 años. 
Considerando estos nueve estilos de vida de la población urbana del Perú, se considera que para el proyecto de negocio interesan los grupos que presentan los estilos de vida “Afortunados”, “Emprendedores” y “Sensoriales”, ya que son los que más se aproximan al NSE A y B, son aquellos que ya tienen cubiertas sus necesidades básicas y que más bien buscan consumir nuevos servicios o productos modernos que les de valor en su formación o la de sus familias. En el caso de los Sensoriales, lo que principalmente los motivaría es la exclusividad y la oportunidad de fortalecer sus relaciones sociales. Estos tres grupos de personas son los que más se acercan al ideal del cliente consumidor de recreación sana, segura y exclusiva para hijos infantes.  
Los tres grupos  muestran rasgos que los identifican como consumidores modernos y abiertos a nuevas experiencias de consumo determinadas por la conveniencia de explorar facetas de estatus social y manifestar expectativas de calidad. Es significativo que estos tres grupos de estilo de vida se encuentren centrados en la familia con una visión de bienestar y progreso, lo que los califica como potenciales clientes del negocio proyectado.
 
2.1.4      Factor Tecnológico
La tecnología y en particular los avances tecnológicos que se han ido produciendo a lo largo de la historia han implicado cambios importantes en la conducta y en el estilo de vida de los seres humanos, estos avances han traído una mejora en la calidad de vida de las personas. 
La globalización ha permitido que el Perú sea parte de este desarrollo tecnológico. La innovación tecnológica ha estado presente en diversos campos como: salud, educación, industria, comunicación, entretenimiento, deporte y  en los servicios prestado en general, trayendo consigo avances que han contribuido con la automatización de procesos y en la mejora en los productos y servicios ofrecidos. 
Así mismo hoy en día se cuenta con mayor información al alcance de todas las personas gracias al internet. Las comunicaciones y los sistemas de información han permitido que las personas cuenten con información oportuna para una mejor toma de decisiones y un mayor desarrollo.
En las diferentes industrias el uso de la tecnología es una oportunidad de automatización de procesos o de innovación, en el caso del presente concepto de negocio no difiere de ello, el manejo de la base de datos de los clientes es una de las aplicaciones claves de herramientas de software.
 
2.2 MOTIVADORES DE LOS CLIENTES Y CONSUMIDORES
2.2.1 Motivadores de los Clientes
De acuerdo con la teoría de Abraham H. Maslow, el siguiente proyecto está vinculado con la búsqueda de la satisfacción de los niveles de necesidad de pertenencia y de estima. Por lo que podemos resaltar como motivadores potenciales que impulsaría al cliente a decidir por este servicio los siguientes:
·           Desarrollo de las habilidades del niño.
Es sustentado por los especialistas que el desarrollo corporal del niño tiene un impacto en su desarrollo cognitivo, incluso la ausencia de este desarrollo retarda el aprestamiento y el desarrollo del lenguaje del niño.[8]
Los padres de familia muestran interés en que sus hijos desarrollen actividades físicas fuera de la hora escolar, sobre todo porque son conscientes de la contribución al desarrollo del niño. 
Los padres del NSE A y B, de acuerdo con las encuestas aplicadas para este trabajo, tienen a sus hijos matriculados en actividades complementarias al colegio y muestran interés en que sus hijos desarrollen actividades que les permita un desarrollo corporal que contribuya con su formación.
Un factor importante para estos padres es que el establecimiento cuente con instalaciones seguras, profesionales especializados en niños, infraestructura adaptada para la edad que motive al niño. 
·           Socialización.
La socialización es otro de los aspectos considerados clave en el desarrollo del niño, lo cual redunda en el desarrollo de su personalidad. Esto se logra en la medida que los niños interactúen y se relacionen con otros niños en diversos ambientes, como la escuela, talleres, clubes, ambientes de recreación etc. 
Los padres buscan espacios donde ellos y sus infantes puedan socializar con padres e hijos de su mismo NSE. La propuesta de negocio pretende ser un espacio en la que se den las condiciones para esta sociabilización.
·           Desarrollo integral del niño.
Los padres se interesan por el desarrollo integral de sus hijos, esto abarca aspectos cognitivo, espiritual, socio afectivo, corporal, comunicativo y la estética. 
Este desarrollo está marcado por la adquisición de funciones, destrezas y habilidades que le permite al niño adaptarse al medio ambiente.
 
·           Potenciar las habilidades del niño
Es importante considerar también que hoy en día las mujeres y madres de familia comparten el rol de madre con el rol de trabajadoras por lo que disponen de menor número de horas dedicado al hogar y a compartir con sus hijos, quedando los niños bajo la supervisión de un familiar o de la trabajadora del hogar. Esto dificulta que el niño pueda potenciar sus habilidades durante los primeros años de vida. El contar con una opción dirigida por especialistas orientada a que el niño desarrolle sus habilidades es una alternativa  bien vista por los padres de familia.
·           Supervisión y dirección especializada.
Los padres buscan que los educadores que están a cargo del aprendizaje de  sus hijos sean personas profesionales con formación especializada, lo que les da la tranquilidad del servicio que reciben. 
·           Servicio innovador que genera confianza en el aspecto de seguridad de los niños.
Los padres siempre tienen como prioridad la seguridad de locales a los cuales asisten o dejan en custodia a sus infantes.  Por ello es importante que toda propuesta sea una opción que cubra aspectos de seguridad para los niños.
Existen otros factores que influyen en la decisión de los padres para matricular a sus hijos en actividades extra escolares. Estos factores, negativos, pueden impulsar a los padres a buscar una alternativa de ejercitamento a fin de evitar que sus hijos enfrenten alguno de estos problemas:
 
·           Obesidad Infantil.
El sobre peso en los niños es uno de los problemas que enfrenta diferentes sociedades a nivel mundial. Este aumento de peso no controlado en los niños es principalmente a causa de una mala nutrición y de la falta de actividad física. Las consecuencias que puede traer en niños son problemas de salud, físicos y de autoestima. 
El estudio realizado por ASPEC sobre el consumo de alimentos entre niños de 6 a 10 años reveló que el 81% muestra preferencia por el consumo de alimentos poco saludables, concluyendo que la publicidad ejerce fuerte influencia sobre las preferencias de alimentación en los niños,  induciéndolos a ingerir alimentos con bajo nivel nutricional.
·           Sedentarismo.
El practicar una actividad física en la niñez es fundamental para el crecimiento y la salud. El estilo de vida de los niños ha cambiado con respecto  unos 10 años atrás, hoy en día la mayor parte del tiempo los niños la pasan frente a un televisor o computadora debido principalmente a la falta de tiempo de los padres.
·           Ludopatía.
Otra de las actividades que se realiza más a menudo por los niños son los juegos por computadora o  video, el abuso de ello les disminuye la creatividad, la posibilidad de socializar, las habilidades comunicativas y problemas en la personalidad.
 
 
 
·           Uso y abuso del internet en casa por parte de los niños.
El uso de internet no supervisado o controlado expone a los niños a información no adecuado para la edad o a hechos que pongan en riesgo su seguridad. La red de internet ofrece la posibilidad que pueda relacionarse con personas mal intencionadas o con valores diferentes que pueda influenciar negativamente en el desarrollo del niño.
 
2.2.2 Motivadores del Consumidor.
A efectos de analizar los motivadores de los usuarios; es decir  los niños, vamos a analizarlo por rangos de edad:[9]
·         Niños de 0 a 2años.
·         Niños de 2 a 6 años.
·         Niños de 6 a 8 años.
 
Cada sub segmento actúa de forma diferente, por lo que evaluaremos de acuerdo a cada uno de los rangos.
 
Perfil del niño de 0 a 2 años:
Son personas que aun no tienen la capacidad de tomar decisiones; por lo general, sus padres son quienes toman decisiones sobre qué, cómo, cuándo y  qué lugares de deporte, entrenamiento y estimulación para niños los van a llevar.
A partir del año y medio empiezan a tomar algunas decisiones, pero siempre supervisados y con la autorización previa de los padres. En este rango de edad los padres cumplen un rol vital. No hacen una diferencia clara de los sexos, por lo que acudir a un lugar donde estén niños y niñas no les va a disgustar.
Les llama la atención los ambientes que tiene colores fuertes y llamativos, que tengan juguetes donde ellos puedan divertirse. Aun no tienen claro algunos temas sociales como estar a la moda,  que marcas o servicios usar. Sus preferencias, gustos, estilos, personalidad y comportamiento de compra están en proceso de definición ya que están en la etapa de aprendizaje, teniendo como guía a sus padres.
Los niños de esta edad exploran el mundo que los rodea a través de los sentidos y de la actividad motora, buscando así la adaptación al medio. Los primeros meses el niño se adapta al medio a través de reflejos congénitos, a medida que se desarrolla debido a la maduración y la ejercitación el niño desarrolla una conducta adaptativa, es decir una progresiva atención y adaptación al entorno.
 
Perfil del niño de 2 a 6 años:
Son personas que ya toman algunas decisiones, sobre todo aquellas que están directamente relacionadas con su persona, como por ejemplo: que ropa ponerse,  a que lugares asistir para ejercitarse y relacionarse, etc.
Ya empiezan a decidir sus compras en algunos casos, aunque sus padres son quienes muchas veces dan la autorización final.
La nueva tendencia en la educación incentiva a que los niños de esa edad tomen decisiones, con el objeto de fortalecer su autoestima y seguridad. Los padres cumplen un rol muy importante porque son los referentes más cercanos de sus hijos, quienes imitan sus comportamientos. Son más racionales y perciben las cosas que ocurren en su alrededor, porque están en una etapa de aprendizaje, por lo que es el mejor momento para posicionar una marca. Si bien ya son consientes de las diferencias en los sexos, no tienen problemas de compartir lugares con el  sexo opuesto.
Les gusta jugar, divertirse, son muy tecnológicos, les gusta los videojuegos, internet, pero también disfrutan de juegos de estimulación. Disfrutan de los dibujos animados y empieza a gustarles la música de moda.
Les gusta ir a sitios de moda para comprar, comer y divertirse. Su marco de referencia es más amplio, pues sus amiguitos, sobre todo  los de mayor edad son sus líderes.
Sus preferencias, gustos, estilos, personalidad y comportamiento de compra ya están mucho más definidos, aunque no pueden tomar todas las decisiones que quisieran. En las compras no cuentan con el medio (dinero), por lo que deben recurrir a sus padres.
 
Perfil del niño de 6 a 8 años:
Los  niños a esta edad ya toman muchas decisiones sobre su persona, son muy influyentes para lograr que sus padres hagan las cosas que les gustan.
Ellos deciden como vestirse, divertirse y que actividades extra escolares realizar, su grupo de amigos es muy importante, tienen comportamientos de acuerdo a su entorno amical, ya que buscan ser aceptados por este.
 
Son niños que siempre están en movimiento. Les agrada correr,  patinar, saltar y hacer acrobacias. Sus preferencias, gustos, estilos, personalidad y comportamientos de compra ya están definidos; es  difícil que los padres intervengan en las decisiones sobre las cosas que le gustan o desean. 
 
Se vuelven más sociales y menos egocéntricos, las amistades toma mayor  importancia, buscan independizarse y el reconocimiento social. Este es un momento crítico para los niños a desarrollar la confianza en todos los ámbitos de la vida, como a través de amigos, el trabajo escolar y el deporte. No está del todo desarrollado el concepto de reglas de juego.
Es importante comprender la diferencia en el nivel de desarrollo de los niños de cada grupo de edad y sus preferencias. Dichas diferencias deben ser consideradas al momento de desarrollar las actividades y los programas de actividades.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.3                                      ANALISIS DE ATRIBUTOS DEL SECTOR
2.3.1 Análisis del Sector 
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	Alto crecimiento de la industria del bienestar. 
	Posible disminución del crecimiento en la economía. Menor consumo per cápita.

	Tendencia mundial de preocupación por la salud y el bienestar físico.
	Presencia de pandemias.

	Los padres buscan servicios especializados que aseguren el desarrollo de sus hijos.
	Ingreso de una franquicia o extensión de línea de negocio de un gimnasio local.

	Crecimiento económico a nivel regional.
	Temor de los padres por posibles accidentes con sus hijos.

	Clientes con mayor poder adquisitivo.
	 Variedad de sustitutos como alternativas para que los niños se ejerciten.

	Ley de Municipios apoyan a iniciativas de negocio de apoyo a la sociedad y que genere puestos de trabajo.
	Confusión en los padres  Padres entre la psicomotricidad y el desarrollo de un deporte en los primero años

	Ausencia de una empresa que ofrezca un servicio similar.
	 


 
OPORTUNIDADES
·         El Alto crecimiento de la industria del bienestar, llamado también “el Negocio de la Próxima Década”. Este sector está despegando de tal forma que los expertos pronostican que será el de más elevado crecimiento en el mundo en los próximos años. Los analistas económicos y los especialistas financieros visualizan tendencias y hasta cierto punto pueden diagnosticar qué es lo que millones de personas querrán comprar en los próximos años.  
Lo que dicen los expertos, como el economista, profesor y catedrático de la universidad de New York y autor de tres best-sellers, el Sr. Paul Zane Pilzer, es que en el año 2010 la población americana aumentará el gasto destinado al bienestar, actualmente en 200 billones de dólares, hasta llegar a los 1.000 billones o más. Adicionalmente  la salud está reñida con la vida sedentaria moderna y con los nuevos hábitos de alimentarnos.  La realidad es que la industria médica -encargada de nuestra salud- está más preocupada por atacar los síntomas de las enfermedades y no las causas. Y el sector alimentario -encargado de nuestra nutrición- parece que esté únicamente interesado en proveer el tipo de comida que nuestra sociedad ajetreada y sin tiempo le demanda: comida rápida, de presentación muy colorida, pero de muy poco valor nutritivo. Como consecuencia  estas dos industrias (la médica y la alimentaría) forman un terrible círculo vicioso ya que gran parte de las enfermedades están causadas por la mala nutrición. Según datos aportados por la O.M.S. –Organización Mundial de la Salud- siete de cada diez visitas al médico están relacionadas con trastornos alimentarios. Se sabe que una mala alimentación conduce al sobrepeso y que el sobrepeso lleva directamente a enfermedades como la diabetes, hipertensión, enfermedades coronarias, cáncer, colesterol alto, apoplejía, coágulos sanguíneos y enfermedades en las articulaciones.   La mayoría de las muertes en los países punteros económicamente se relacionan con alguna de estas condiciones. Además, están las secuelas sociales que sufren las personas obesas. 
 
·         Tendencia mundial de preocupación por la salud y el bienestar físico,  el Siglo XXI exige una clarificación conceptual de la educación física y el deporte escolar. Las demandas están orientadas a la salud como bien social irrenunciable y hacia la civilización del ocio como signo de identidad de las sociedades desarrolladas. El hecho educativo está siempre en el trasfondo de estas demandas. El deporte juega un papel de mediador entre la intención y la consecuencia, entre los aprendizajes educativos y las prácticas sociales que posibilitan esa vida activa y de calidad que se pretende.  Los contenidos de la educación física deberán adaptarse a las realidades del entorno donde se desenvuelve la acción.[10]
 
En el Perú,  esta tendencia de preocupación por la salud y el bienestar físico  tendría gran crecimiento, actualmente las familias peruanas son más conscientes de los productos que consumen, valoran el aporte nutricional y están más informados al respecto.  En cuanto al ejercitamiento y el deporte se observa la apertura y crecimiento de gimnasios pero la mayoría orientados a satisfacer necesidades de adultos, lo cual nos genera una oportunidad en el concepto de negocios que estamos desarrollando, pues los padres cada vez están más preocupados por el desarrollo integral de sus hijos.
 
En el mercado local no existe una propuesta de negocio similar a lo conceptualizado en el presente trabajo, si bien se cuenta con propuestas de lugares donde los niños puedan complementar su educación con ejercicios y/o arte, aun no se tiene en el Perú  una propuesta de centro psicomotor para el desarrollo de las habilidades cognitivas y deportivas del niño. Si a esto le sumamos el interés de los padres por el desarrollo integral del niño y su preocupación por el mantenerlos ocupados en actividades extra escolares podemos afirmar y reconocer la fortaleza del sector.
Si bien nuestro concepto de negocio no es un gimnasio con el concepto conocido actualmente, es importante tomar en consideración el incremento de la demanda por este servicio y el incremento del interés del público por el bienestar físico, esta preocupación es también trasmitida por los padres a sus hijos.
 
·         Padres preocupados por el desarrollo de sus hijos, Es indiscutible la preocupación de los padres por el desarrollo y crecimiento de sus hijos. Los padres muestran interés y apertura a nuevas tendencias, ideas y oportunidades que reditúen en el desarrollo  de sus hijos. Por ejemplo, podemos apreciar el éxito de los negocios de estimulación temprana que ofrecen al niño un desarrollo desde muy temprana edad, métodos de enseñanza como Suzuki orientado también al desarrollo del niño. A través de las encuestas aplicadas, las cuales se resumen en un capítulo posterior, nos refleja el interés de los padres en matricular a sus hijos  en talleres que ofrezcan claramente los beneficios en el desarrollo del niño.
 
 
AMENAZAS
La amenaza con mayor impacto es el ingreso de una franquicia, reconocida a nivel internacional, al mercado peruano, o que un gimnasio peruano desarrolle una nueva línea de negocio para niños con un concepto de negocio similar al propuesto. La experiencia y nombre reconocido sería su carta de presentación ante los clientes.
Otro aspecto importante a considerar es el impacto que podría traer al sector  una crisis económica, política  o la presencia de una pandemia. Esto afectaría a todo el sector. Es por ello que se deberá contar con planes de prevención y contingencia.
La gran cantidad y variedad de sustitutos al Gimnasio para niños, como los video juegos, Internet, televisión, academias de deporte, actividades en casa, talleres artísticos o culturales y cualquier actividad de ocio, juegos en los parques, complejos deportivos, etc., serán la debilidad del concepto de negocio planteado. Esto debido a que los usuarios y consumidores de nuestro mercado objetivo, estarán expuestos a los avances tecnológicos cada vez mas sofisticado y simples.  Así mismo los gimnasios actuales, colegios, academias, etc., pueden imitar el concepto del negocio y acondicionar sus instalaciones para brindar un concepto similar al propuesto.
 
El mercado peruano tiene el capital humano;  sin embargo, especialistas como los que proponemos será uno de los factores críticos de seleccionar y convocar, debido a que deberán ser profesionales con especialización y además con capacidad de trabajo con infantes.
 
De este análisis del sector podemos determinar que las oportunidades que existen son muchas más que las amenazas por lo que nos da un indicio de que el negocio puede ser viable y atractivo para el mercado potencial. 
 
2.3.2 Ficha Descriptiva del Análisis del Sector
	 
SECTOR 
 
	-          Sector: Educación Especializada
-          Sub Sector: Centro Psicomotor
 

	 
CARACTERÍSITCAS
	-          Orientado a potenciar alguna(s) habilidad(es)
-          Ofrecen un beneficio claramente identificado
-          Necesitan local amplio
-          No estacionalidad
-          Clases dirigidas por un especialista
-          Diferenciación por grupos de edades
-          Diversidad en los programas
 

	 
TAMAÑO
	Sector:
-          Existe diversas ofertas de educación especializada a niños que se ofrecen en talleres o centros.
Sub Sector:
-          No  existe una oferta en el mercado local que presente una propuesta de centro Psicomotor. Si bien existen algunos centros que incorporan el desarrollo psicomotriz como parte de su programa  o gimnasios. Estos  están enfocados a clases de gimnasia o a ejercitamiento exclusivamente. 
 

	RENTABILIDAD
	-          Los negocios orientados al desarrollo y formación de los niños ofrecen una alta probabilidad de convertirse en exitosos y rentables.

	CRECIMIENTO
	-          Crecimiento a nivel mundial de la industria del bienestar y educación.
-          Servicio sensible al crecimiento económico del país. Al tener las familias mayor poder adquisitivo se tendrá mayor oportunidad de crecimiento de los negocios en este sector.

	COMPETENCIA
	Directa:
-          Programas de estimulación temprana
-          Talleres de acrobacia orientado al desarrollo psicomotor.
 
Indirecta:
-            Programas de vacaciones útiles en gimnasios de adultos
-          Talleres en colegios después de clases
-          Academias deportivas

	AMENAZAS
	-          Modelo propuesto puede ser copiado por gimnasios actuales como extensión de línea.
-          Ingreso de franquicias con prestigio
-          Presencia de enfermedades pandemicas

	BARRERAS DE ENTRADA
	-          Expertise del negocio
-          Requiere profesionales especializados
-          Inversión en infraestructura y acondicionamiento de máquinas y equipos.

	PROVEEDORES
	-          Se debe contar con proveedores que ofrezcan los materiales adecuados para implementar las salas de psicomotricidad. No consideramos que sean proveedores críticos por la diversidad de oferta que existe en el Perú. 
 

	AUSPICIADORES
	-          Posibilidad de realizar alianzas estratégicas con empresas dedicadas a la industria de niños o relacionadas con el sector, como: tiendas de deporte, alimentos, accesorios, juegos, vestimenta, academias.

	SUSTITUTOS
	-          Cualquier actividad que pueda ser desarrollada en casa.
-          Cualquier actividad de ocio como videojuego, internet, televisión, etc.
-          Academias culturales o educativas
-          Juegos en el parque o complejos deportivos

	COMPRADORES
	-          Hogares con hijos pertenecientes a NSE A y B1
-          Padres preocupados por el desarrollo integral de sus hijos
-          Padres que fomentan la realización de actividades extra escolares.
-          Padres exigentes con  el servicio brindado a los niños
-          Padres preocupados por fomentar y formar hábitos de vida sana en sus hijos.

	USUARIOS
	-          Rango de edades entre 2 años y  8 años para el programa de psicomotricidad.
-          Buscan diversión, jugar, amistad, experiencias  nuevas.
-          Con alto poder de influencia en los padres
-          Son imitadores de la conducta de los padres
-          Diferencia de intereses por  grupo edades y sexo

	ESTADO
	-          Perú Miembro del Comité de los Derechos del Niño cuyos acuerdos deben ser cumplidos por los países miembros.
-          Normas sobre los derechos del niño y del adolescentes citadas en la Constitución Política del Perú
-          El ministerio de la Mujer y Desarrollo Social (MIMDES) responsable de formular, coordinar y supervisar cualquier programa desarrollado por entidades públicas o privadas relacionado a los derechos del niño.
-          Los Municipios cuentan con normas que deben ser cumplidas por  los negocios dentro de una jurisdicción.

	FCE
	-          Innovación en el diseño y lanzamiento de nuevos programas.
-          Ubicación e infraestructura del local.
-          Trato y formación del personal.
-          Valor percibido por el consumidor esté acorde con el precio.
-          Servicios complementarios como asesoría nutricional y asesoría del desarrollo del niño.
-          La incorporación de ideas y juegos innovadores


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.3.3 Análisis de las 5 fuerzas de Porter
[image: ]
 
 
2.4 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA
2.4.1 Competencia Directa
En nuestro país no existe una empresa con un concepto similar al nuestro, considerando que somos una empresa dedicada a potenciar las habilidades físicas y cognitivas de los niños a través de la psicomotricidad. Sin embargo hemos considerado como competencia directa a los siguientes centros ya que sólo para  cierto rango de edad ofrece una propuesta similar.
·         Nidos y Centros que ofrecen programa de estimulación temprana.
A continuación se presenta algunas propuestas de nidos y centros, para lo cual nos hemos enfocado como muestra a los ubicados en los distritos de Surco, San Isidro, Miraflores, San Borja y La Molina.

Cuadro 5 
Análisis Competencia Directa
	Empresa
	Ubicación
	Actividad
	Rango Edad
	Programa Especializado
	Reporte a Padres
	Otros Servicios
	Número de niños
	Dirigido por…

	Nido pequeñeces
	Stgo. De Surco
	Nido. Metodologias modernas
	Niños 1 a 5 años
	Grupos pequeños por edades
	 
	Talleres Niñeras, escuela para padres
	81
	Profesionales altamente calificados.

	Time for Kids
	Stgo. De Surco
	Estimulacion Temprana.
	Niños.
	Integral.
	 
	Talleres niños y ludoteca infantil
	 
	Profesionales altamente calificados.

	Nido Jesús
	Stgo. De Surco
	Talleres, Nido, estimulación Temprana Infraestructura 1800m2.
	Est. Temp. y Nido de 1 a 5 tálleres de 1 a 12 años.
	Psicomotricidad Aucouturier
	 
	 
	48
	Profesionales altamente calificados.

	Learn and Play
	Stgo. De Surco
	Inicial  cuna jardín
	Niños de 1 a 5 años
	Bits de Inteligencia / Circuito neuromotor, audiciones, ludoteca.
	Talleres rol de padres periódicamente
	Guardería/Comedor
	138
	Profesores calificados.

	Leonardo Da Vinci
	Stgo. De Surco
	Inicial Jardín
	Niños desde los 3 años.
	Dimensiones corporal, interactiva y emocional.
	 
	Ingles / Informática
	44
	Profesionales capacitados.

	La Tía Carmela
	Stgo. De Surco
	Inicial cuna Jardín
	Niños 
	Integral.
	 
	Summer School
	66
	Profesionales capacitados.

	Torrecillas
	Stgo. De Surco
	Inivisl cuna jardín
	Niños de 1 a 6 años.
	Proyectos: Optimist, Mejora personal, Educ. integral y personalizada.
	Escuela de Padres, Curso nanas
	Talleres deportivos y manualidades
	146
	Profesoras y Auxiliares.

	Mami y Yo
	Stgo. De Surco
	Inicial cuna Jardín
	Bebes de 1 mes a 5 años
	estimulación / Nido
	 
	Talleres deportivos, musicales y computo
	39
	Profesionales especializados.

	Markham
	Stgo. De Surco
	Inicial Jardín
	Niños 4 años.
	Integral.
	 
	Tardes juego en primera infancia
	273
	Profesionales calificados.

	Lolly Pop
	Stgo. De Surco
	Inicial cuna Jardín
	Niños.
	Integral.
	 
	 
	138
	Profesoras y Auxiliares.

	Volantín
	Stgo. De Surco
	Inicial cuna Jardín
	Bebes y Niños.
	Programa inteligencias múltiples
	 
	Talleres música, cocina ciencias y karate
	37
	Profesionales especializados.

	Monterrico Christian School
	Stgo. De Surco
	Inicial - Jardín
	Niños.
	 
	 
	 
	57
	Profesoras y Auxiliares.

	Casuarinas Baby Center
	San Isidro
	Inicial - Cuna - Jardín
	Niños de 0 a 5 años.
	Programas contemplan necesidades físicas, emocionales e intelectuales.
	 
	Bilingual.
	53
	Profesionales especializados.

	Esther Festini
	San Isidro
	Inicial - Jardín
	Niños.
	 
	 
	 
	29
	Profesionales.

	Magic World
	San Isidro
	Inicial - Cuna - Jardín
	Niños de 0 a 5 años.
	Servicios estimulación, psicomotricidad, aprestamiento.
	 
	Ingles y Tae-kwon do.
	22
	Profesores y Auxiliares. 

	Casuarinas Bright Beginnings
	San Isidro
	Inicial - Cuna - Jardín
	Niños de 0 a 5 años.
	Programas contemplan necesidades físicas, emocionales e intelectuales.
	 
	Bilingual.
	36
	Profesionales.

	Mundo Amigo
	San Isidro
	Inicial - Cuna - Jardín
	Niños de 1 a 5 años
	Estimulación / Aprestamiento.
	 
	Ingles, teatro, música y tae kwon do
	117
	Profesores calificados.

	Kangurito
	San Isidro
	Inicial - Cuna - Jardín
	Niños de 1 a 5 años
	Desarrollo integral.
	 
	actividad literaria, musical, psicina.
	97
	Profesionales.

	José Olaya
	San Isidro
	Inicial - Jardín
	Niños.
	Desarrollo integral.
	 
	 
	36
	Profesionales.

	Brighton Nursery School
	San Isidro
	Inicial - Cuna - Jardín
	Niños.
	Desarrollo emocional e integral.
	 
	Ingles, Computación.
	27
	Profesionales.

	Health Play
	San Borja
	Inicial cuna Jardín
	Niños.
	 
	 
	 
	9
	 

	Chikipekes
	San Borja
	Inicial cuna Jardín
	Niños.
	 
	 
	 
	70
	 

	Jesús de Nazaret
	San Borja
	Inicial cuna Jardín
	Niños.
	Educación académica, humana y cristiana
	 
	 
	72
	Profesionales.

	Mi pequeño universo
	San Borja
	Inicial Jardín
	Niños de 1 a 5 años
	Desarrollo integral.
	 
	Ingles, cómputo y multimedia
	66
	Profesores calificados.

	Mundo Feliz
	San Borja
	Inicial Jardín
	Niños desde 9 meses a 5 años.
	Desarrollo integral. Psicomotricidad, computación y música
	 
	 
	84
	Profesionales altamente calificados.

	Marcelino Champagnat
	San Borja
	Inicial cuna Jardín
	Niños.
	Psicomotricidad, computo, danzas.
	 
	Guardería
	25
	Profesionales especializados.

	Picaflores
	San Borja
	Inicial - Jardín
	Niños.
	Aprendizaje significativo  niño es el centro del trabajo.
	Escuela padres y capacitación nanas
	Dpto. Psicopedagógico.
	16
	Profesionales.

	Playground
	Miraflores
	Estimulacion Temprana y Nido
	Bebes de 3 meses a 3 años
	Integral.
	Asesoria Pedagogica permanente
	Talleres tardes cocina, musica y pintura.
	 
	Profesionales altamente calificados.

	CEIP Caritas Felices 
	Miraflores
	Programa Integral para niños de 2 a 5 años.
	Niños 2 a 5 años
	Educación Personalizada
	 
	Ingles intensivo.
	 
	Profesionales altamente calificados.

	Los Niños de San Pablo
	Miraflores
	Inicial Jardín
	Niños.
	Integral.
	 
	 
	22
	Profesores y Auxiliares. 

	Monteflor
	Miraflores
	Nido. 
	Niños.
	Integral.
	 
	 
	 
	Profesores y Auxiliares. 

	Happy Kids
	Miraflores
	Inicial cuna Jardín
	Niños de 1 a 5 años
	Integral.
	 
	Clases de Música
	32
	Profesionales altamente calificados.

	Kinderland
	Miraflores
	Jardín de Infancia y Cuna
	Niños de 1 a 5 años
	Metodología a través del arte y movimiento
	Asesoria Pedagógica permanente personalizada
	Busca equilibrio entre el desarrollo emocional e intelectual
	 
	Profesionales altamente calificados.

	Kid's Place
	Miraflores
	Inicial cuna Jardín
	Niños.
	Integral.
	 
	 
	56
	Profesionales altamente calificados.

	Little Me
	Miraflores
	Inicial cuna Jardín
	Bebes y Niños.
	Ecuación Personalizada.
	Charlas orientación a padres, abuelos y nanas.
	Ingles/terapias lenguaje
	57
	Profesionales por especialidad.

	Kinder Home
	Miraflores
	Inicial cuna Jardín
	Niños.
	Integral.
	 
	 
	32
	Profesionales por especialidad.

	Children's House
	Miraflores
	Inicial - Jardín
	Niños 1 a 8 años.
	Talleres, Títeres y cuentos
	 
	 
	51
	Profesionales por especialidad.

	Humpty Dumpty 
	Miraflores
	Inicial - Jardín
	Niños.
	Integral.
	 
	 
	44
	Profesionales por especialidad.

	Mi pequeño espacio
	Miraflores
	Inicial - Jardín
	Niños de 3 meses a 6 años.
	Integral.
	Cuaderno de comunicados.
	Talleres de verano.
	24
	Profesores y Auxiliares. 

	Pequeñas Manitos
	Miraflores
	Inicial - Jardín
	Niños.
	Integral.
	 
	 
	65
	Profesionales por especialidad.

	Zig Zag Kinder
	La Molina
	Inicial - Jardín
	Niños de 1 a 4 años
	Método Activo
	Orientación familiar permanente
	Terapista lenguaje, psicóloga, Gym, teatro.
	85
	Profesores calificados.

	Feeling Good
	La Molina
	Inicial - Jardín
	Niños de 
	 
	 
	 
	80
	Profesionales especializados.

	Kids Create
	La Molina
	Inicial cuna Jardín
	Bebes 6 meses a 6 años.
	Experiencias previas, potencialidades integrales.
	 
	Tardes Nivelación, terapias lenguaje
	63
	Profesionales calificados.

	Little Home
	La Molina
	Inicial - Jardín
	Niños de 0 a 7 años.
	Proyecto Optmist, Psicomotriz aucouturier y de inclusión
	Escuela de padres. 
	Talleres de verano.
	39
	Profesionales calificados.

	Aprendiendo
	La Molina
	Inicial cuna Jardín
	Niños de 0 a 5 años.
	Atención individualizada y desarrollo de inteligencias múltiples.
	Daily Report.
	Talleres música y arte plástico.
	51
	Profesionales amplia experiencia.

	COLORES
	La Molina
	Inicial cuna Jardín
	Niños.
	Integral.
	 
	 
	171
	 

	Kreatividad
	La Molina
	Inicial Jardín
	Niños desde los 15 meses.
	Programa para desarrollo de todo el potencial.
	Escuelas padres, Nanas.
	Dpto. Psicológico y talleres
	54
	Profesionales y guías.


Fuente: Diversas - Elaboración Propia

Del cuadro anterior podemos concluir que la mayoría de negocios coinciden en tener como actividad la estimulación temprana, nido cuna  o jardín e inicial, los cuales se enfocan en preparar al niño en forma integral,  enfatizando esta etapa como base importante el inicio para la edad escolar, el rango de edad a los que se dirigen es entre 0 a 6 años en promedio.  Estos locales en las tardes son utilizados para brindar talleres por temporadas,  para dar charlas para padres, nanas  y en algunos casos el servicio de guardería con cobertura hasta las 6 de la tarde.  Y todos son dirigidos por profesionales especializados o calificados. 
Sin embargo sólo consideramos como competencia directa aquellos que ofrecen un programa de estimulación temprana para el rango de edad de 0 a 2 años, ya que lo que ofrece estos centros para las siguientes edades es una formación académica previa a la etapa escolar, además que el modelo de negocio propuesto se centra en potenciar las habilidades y destreza del niño a través de la psicomotricidad, que no es el mismo enfoque que se tiene en un nido.
·         La Tarumba. 
[image: ]
La Tarumba es una empresa relativamente nueva en el mercado peruano, la cual sí representa  competencia directa para nuestra propuesta de negocio, sobre todo por su aporte al desarrollo de la psicomotricidad pero con un enfoque artístico, además está orientado a un mismo público objetivo que va entre los  3 y  8 años. 
 
2.4.2 Competencia Indirecta
Como competencia indirecta hemos considerado a aquellas empresas que ofrecen un servicio que cumple con las características de ejercitamiento, diversión y fomento de la buena salud en los niños  a través de la enseñanza de reglas y técnicas que les permita dominar un determinado deporte o disciplina. Se considera como competencia indirecta porque es una oferta a los cuales los padres pueden acceder y optar por esta opción en lugar de nuestro centro.
Se podría considerar como servicios sustitutos como:
·                Academias deportivas o disciplinas especializadas:
 
 
 
 
 
 
 
 
 

	Cuadro 6
Análisis Competencia Indirecta – Academias Deportivas y otras disciplinas

	 
	Distrito
	Actividad
	Rango de Edad
	Programa Personalizado
	Reporte a Padres
	Evaluación Física
	Programa Nutrición
	Horario
	Dirigido Por…

	Martial Arts Programs 
	Stgo. De Surco/La Molina
	Artes marciales y desarrollo de habilidades, autocontrol.
	Niños y Jóvenes
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Profesores calificados.

	Academia de Natacion Angel Romero
	Stgo. De Surco
	Natación
	3 meses a Adultos
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	Profesores calificados.

	Acqua Bello SAC
	Stgo. De Surco
	Natación, Gimnasio, Pilates, Karate Te Kwon, Ballet
	Todas las edades
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	Profesores calificados.

	Academia de Futbol Kids Soccer Team
	Stgo. De Surco
	Futbol
	niños - jóvenes.
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	Equipo Profesional

	Instituto Peruano de Tae Kwon-Do Internacional
	Stgo. De Surco
	Artes Marciales
	niños - jóvenes y adultos
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	 

	Academia de Natación Monterrico
	Stgo. De Surco
	Natación 
	Bebes, niños, jóvenes, damas
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	Profesores primer nivel/ Grupos adecuados

	Acadenua de Basketball la Canasta
	Stgo. De Surco
	Basket
	Niños desde 6 años
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	Profesores calificados.

	Alborada Natación
	Stgo. De Surco
	Natación
	Todas las edades
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	Profesores altamente calificados.

	Academia Ernesto Domenack
	Stgo. De Surco
	Natación, Gym, Baile y Karate
	No indica
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Profesores calificados.

	Academia de Tenis Laura Arraya
	Stgo. De Surco
	Clases de Tenis  y alquiler de canchas.
	Niños y Adultos.
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	Profesores calificados.

	Academia de Tenis Patrick Baumeler
	Stgo. De Surco
	Academia de tenis, enfocado en el desarrollo integral del deportista.
	Niños desde 3 años
	No 
	No
	No
	No
	Lunes a Dom 6AM A 10P.M
	Métodos probados, profesionales capacitados 

	Academia de Tenis Alejo Aramburu
	Stgo. De Surco
	Clases de Tenis Individuales y Grupales
	Niños de 3 a 16 años
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie 3.30 a 6p.m
	Profesores calificados.

	Karate Shotokan
	Stgo. De Surco
	Artes Marciales.
	Niños y Jóvenes.
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb..
	Profesores calificados.

	Gc Studio SAC
	Stgo. De Surco
	Cadena de pilates,danza para niños y adultos
	Niños y Adultos.
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb..
	Profesores calificados y certificados.

	Academia Británica de Ballet
	Stgo. De Surco
	Clases de ballet Niños y Adultos
	Niños a partir de 3 años
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Profesores calificados.

	Aqualab
	San isidro / San Borja
	Servicios de Salud y deporte (Natación, Aquaerobics, Aquafit, etc.)
	niños - jóvenes y adultos
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb..
	Entrenadores especializados y nutricionista.

	Academia Lee Campeón Mundial
	San Isidro
	Artes Marciales Coreanas Disciplina y defensa personal.
	Todas las edades
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Profesores altamente calificados.

	Escuela de Karate Jundokan
	San Isidro
	Escuela de Karate
	niños  y jóvenes
	No 
	No
	No
	No
	Programa Anual
	Profesional Graduado en Japón

	Esceni-K De Tati Alcántara
	San Isidro
	Baile, canto y teatro
	Niños desde 5 años
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Profesores calificados.

	Terpsícore
	San Isidro
	Escuela de danza creativa.
	Niños de 3 a 4 años.
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Bailarines nacionales y extranjeros.

	Kids Soccer Team
	San Borja.
	Futbol.
	Niños
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb..
	Profesores calificados.

	Academia de Futbol Francesco Manassero  - FRAMA
	San Borja / La Molina
	Futbol
	3 A 17 años
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	 

	Taekwnow - Do Tach
	Miraflores
	Academia de artes marciales y y deporte de combate. Enfocado en seguridad, autocontrol y perseverancia.
	Niños de 3 a 12 años.
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Profesores calificados.

	Pukana
	Miraflores
	Clases de surf - Playa Makana Individual o Grupal
	Niños a partir de 6 años
	No 
	No
	No
	No
	Lunes a Dom 6 a.m a 6 p.m.
	Profesores calificados.

	Academia de Natación Ismael Merino S.A.
	Miraflores
	Natación.
	Todas las edades
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb..
	Profesores calificados.

	Asociación de Futbol Semillero 3000
	La Molina
	Futbol
	 
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Sáb.
	Futbolistas profesionales Cueto-La Rosa

	Deporclub
	La Molina
	Natación pedagógica y competitiva.
	Mamas c/bebes, Pre-escolares, Niños.
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Convenios con prestigiosos colegios y Empresas.

	Academia SAM Il
	La Molina
	Defensa personal, clases de taekwon, capoeira, baile. Enfocado en el desarrollo psicomotor participación en torneos
	Niños-Jóvenes-Adultos
	No 
	No
	No
	No
	Lun a Vie.
	Equipo Profesional

	Goshin Ryu Perú
	La Molina
	Escuela de artes marciales – Japonesa
	Niños desde 2 años
	No 
	No
	No
	No
	Lunes a Domingo
	Profesores calificados.


Fuente: Diversas - Elaboración Propia

Del cuadro de Academias Deportivas y otras Disciplinas,  se puede indicar que ofrecen enseñanza y práctica de un deporte o disciplina determinada. La frecuencia es inter-diaria o semanal.  Los dueños son en su mayoría líderes de opinión y los instructores son entrenadores profesionales, en su mayoría se dirigen al rango de edad  Niños de 3 años  hasta adolescentes. Ninguno de estos negocios ofrece el servicio de programa personalizado, reporte a padres, evaluación física o programa de nutrición.
Estas academias están enfocadas a la enseñanza del deporte, a la formación de deportistas que dominen el juego y puedan competir en una olimpiada o representar a la academia o club en una competencia. Por esta razón no lo consideramos como competencia directa. Nuestra propuesta está enfocada a desarrollar las habilidades psicomotoras del niño que es la base para el desarrollo de cualquier deporte.
·           Talleres deportivos y no deportivos en  colegios (After school) 
En el caso de los colegios ofrecen una propuesta similar a las academias deportivas, su enfoque está orientado en la enseñanza del deporte y el desarrollo de la destreza para participar en una competencia. Generalmente en los colegios, por ejemplo en los colegios que compiten en Adecore u otra competencia entre colegios, los entrenamientos comienzan desde que los niños cumplen los 8 años de edad, sin embargo también ofrecen la alternativa para niños entre los 6 y 7 años.
Los colegios considerados son los principales ubicados en el distrito de Surco, La Molina, Miraflores, San Borja y San Isidro.

	Cuadro 7
Análisis Competencia Indirecta – Talleres en Colegios

	Empresa
	Distrito/ubicación
	Otros Servicios

	Colegio Leonardo Da Vinci
	Stgo. De Surco
	Talleres Ingles, Talleres judo, natación y psicomotriz, Talleres de expresión corporal, pintura y cerámica.

	Colegio Santa Margarita
	Stgo de Surco.
	Actividades Extracurriculares - deportivas.

	Colegio Perú Británico
	Stgo de Surco.
	Mediante su programa IB (Bachillerato Internacional),  se centran en el desarrollo integral del niño. Niños de 3 a 12 años.

	Colegio Casuarinas
	Stgo de Surco.
	Programa de años intermedios. Teatro, Artes visuales y música.

	Colegio Franco Peruano
	Stgo de Surco.
	Talleres Socio-Educativos, ballet, basket, futbol, danza.

	Colegio Hiram Binghham
	Stgo de Surco.
	Natación, Salas de arte, teatro.

	Colegio de los Sagrados Corazones Belén
	San Isidro
	Talleres deportivos y artísticos.  Dpto.Psicopedagogico.

	Colegio Mark Twain School
	San Borja
	Estimulación temprana, Natación danza.

	Colegio San Ignacio de Recalde
	Miraflores / San Borja
	Artes visuales, ballet, teatro, jazz, danza, coro, banda, etc.

	Colegio San Silvestre
	Miraflores
	Actividades deportivas,  y otras como arte teatro, danzas y música.

	Colegio San Jorge
	Miraflores
	Danza, música, Expresión a través del Arte grafico, y la expresión dramática.

	Colegio Carmelitas
	Miraflores
	Talleres deportivos y culturales de 3 a 5p.m.

	Colegio Franklin Delano Roosevelt
	La Molina
	No especifica.

	Colegio SS.CC. Recoleta
	La Molina
	Talleres de danza, teatro, gimnasia, natación, experimentos, computación, música y cerámica.

	Colegio Newton 
	La Molina
	Actividades Extracurriculares - deportes, danza, Natación.

	Colegio Alpamayo
	La Molina
	Academias deportiva extracurricular de 3.45 a 5.00p.m.

	Colegio Raymondi
	La Molina
	Talleres deportivos, dance kids artes plásticas.

	Colegio Little Byron
	La Molina
	Actividades deportivas,  música dentro del horario de clases. Psicomotricidad

	Colegio La Recoleta
	La Molina
	Talleres deportivos.

	Colegio Altair
	La Molina
	Deportes, Artes plásticas y musicales.


Fuente: Diversas - Elaboración Propia
 
 

Del cuadro de talleres realizados en los colegios,  se puede identificar que existes actividades variadas entre deportivas, musicales, arte, danza, etc., los cuales representan una alternativa para los padres, cuando evalúan actividades extracurriculares de sus hijos.
·         Gimnasios para adultos con programas para niños.
También consideramos como competencia indirecta a los Gimnasios para adultos, en la temporada de vacaciones útiles,  cuando crean formatos con  horarios y rutinas para niños y adolescentes.
[image: ]
En cuanto al mercado local y para efectos del proyecto se ha analizado la competencia tanto directa como indirecta considerando solo las empresas ubicadas en los distritos elegidos como mercado objetivo, es decir las empresas ubicadas en los distritos de Santiago de Surco, San Isidro, San Borja, Miraflores y La Molina.
Por lo revisado no encontramos una propuesta que abarque nuestro concepto de negocio, como competencia directa sólo la tenemos en la propuesta de estimulación temprana, que vale aclarar no es nuestro enfoque principal sino mas bien la psicomotricidad. Como competencia indirecta existen sustitutos pero que van más orientados a un rango de edad de niños mayores, pero que no comparten nuestro concepto.
2.4.3 Análisis del Entorno Internacional
A nivel internacional se puede encontrar conceptos de negocio aplicado en países como Estados Unidos, México, Chile, Colombia, El Salvador y Argentina, cuyas empresas se expanden a través de franquicias, las cuales sí podrían ingresar al mercado peruano y ganar participación en el sector debido a expertise de estas corporaciones y por la publicidad que ofrecerían a gran escala.
En algunos países, el concepto ejercitamiento para infantes está ligado al crecimiento de la tasa de obesidad infantil originada generalmente por la falta de ejercitamiento en los niños. Las actividades físicas que se realizan en estas empresas son complementadas con charlas sobre nutrición.  
Entre las principales empresas  en el entorno internacional que ofrecen un servicio exclusivo a infantes se puede resaltar:

Cuadro 8 
Análisis Entorno Internacional
	Empresa
	Rango Edad
	País 
	Posicionamiento
	Propuesta de valor
	Dirigido Por…

	My Gym – Children´s Fitness Center
	Niños de 6 semanas a 13 años.
	EE.UU con 214 locales en otros 25 países.
	Exclusivos programas de clases orientado al desarrollo de las habilidades de los niños así como la confianza y autoestima a través del ejercicio.
	Programas exclusivos por rango de edades, ejercitamiento a través de diversión, variados programas, ambientes adecuados y seguros.
	Profesionales expertos en el ejercitamiento de niños

	Jw Tumples – A learning Playgroud
	Niños desde los 4 meses hasta los 9 años
	EE.UU., México, Singapur y Japón.
	Hacer del aprendizaje y ejercitamiento una experiencia inolvidable
	Programas especialmente desarrollados para el desarrollo de las habilidades de los niños como: habilidades motoras fina y gruesa, coordinación, agilidad, flexibilidad y preparación para el deporte. Socialización, crecer a su propio ritmo y ambiente confortable y divertido.
	Profesionales calificados.

	 Gymbokids
	Niños de cero a 9 años
	El Salvador
	Programa de clases orientado a aumentar la fuerza, flexibilidad y capacidad aeróbica.
	Programa de ejercicios que incorpora la acrobacia, fortalece los músculos tomando el juego como bases. Ejercicios preparados para niños y validado por la Federación en Gimnasia de El Salvador.
	Profesionales calificados.

	 B-Active
	Niños y niñas entre 3 y  12 años
	Chile.
	Diversión mientras cuidan su salud.
	Ofrece: Bicicletas estacionarias, mini trampolines, caminadoras, spining, muro de escala, equipamiento para psicomotricidad y plataforma de baile, no presiona a los niños con competencias, ni controles de sobre peso. Atención personalizada
	Profesionales calificados.


Fuente: Diversas - Elaboración Propia
 

Del cuadro anterior,  podemos concluir que las empresas son exclusivas,  tienen programas por rango de edades,  cumplen estándares de seguridad y son supervisados y dirigidos por profesionales especializados que combinan los ejercicios a través de diversión.
También se puede apreciar que están orientados a un rango de edad similar a nuestra propuesta pero en muchos casos abarcan hasta los 12 o 13 años, sin embargo hemos creído conveniente delimitar nuestra propuesta en 8 años básicamente por los fundamentos teóricos del desarrollo de habilidades psicomotrices tratado en el capítulo 1 y porque evaluando nuestra competencia indirecta se torna más fuerte a partir de los 8 años de edad, en que los padres optan por academias deportivas o que desarrollen actividades en el colegio fuera de la hora de clases.
Si bien las ofertas mostradas son las principales  a nivel internacional, existen otras opciones con un concepto similar de negocio que no se ha creído necesario mencionarlas porque mantienen un formato similar y son de menor importancia. Dichas ofertas tienen éxito en los países donde están ubicados.
Consideramos que de estas propuestas internacionales MyGym podría convertirse en una posible competencia directa si la franquicia ingresa al Perú, principalmente porque está orientado al mismo segmento de mercado y ofrece una alternativa muy similar a nuestra propuesta. Pero el valor diferenciador de Hability Kids es el desarrollo de programas orientados a potenciar las habilidades cognitivas, sociales y de personalidad del niño;  además del seguimiento personalizado del avance del niño desde su inscripción al centro y la incorporación de temáticas en el desarrollo de la clase que favorece la diversión del menor.
Luego de haber analizado a profundidad las ofertas nacionales orientada a ofrecer un servicio similar al propuesto, podemos concluir que no existe un negocio que tenga un concepto de negocio similar por lo que la introducción de este concepto en el mercado peruano se hace más atractivo.
 


 
 
 
 
CAPÍTULO 3
 
MERCADO POTENCIAL
 
En el presente capítulo, determinaremos el mercado potencial, basándonos en el análisis cuantitativo, cualitativo, segmentación y tamaño del mercado. Partiendo de que nuestro público objetivo son las familias con hijos del NSE A1, A2 y B1; para el análisis cuantitativo se realizaron encuestas a padres y madres (casados y/o separados) de los distritos de San Isidro, La Molina, Miraflores, San Borja, y Surco. Por otro lado, para el análisis cualitativo se realizaron entrevistas en profundidad con cuatro especialistas en el tema: Sicóloga de niños, Profesora de Estimulación Temprana, Profesora de Educación Física de educación primaria  y Profesora de Educación inicial (Nido). Esto nos permitió reforzar el concepto de negocio y conocer más a nuestro público objetivo. 
3.1  ANALISIS DE MERCADO
3.1.1 Análisis Cuantitativo
Nuestro mercado está basado en niños de 6 meses a 8 años del NSE A1, A2 y B1 que viven en algunos de los distritos que integran el mercado denominado Lima Moderna.
En base a información demográfica y socio-económica de referencia, obtenida de el estudio elaborado por Ipsos-Apoyo: Perfiles zonales de la gran lima 2009, nos permite acercarnos a las características de nuestro mercado:
Cuadro 9 
Lima: Población por zonas, total de manzanas e ingreso promedio mensual
	 
	Población
	Total Manzanas
	# Manzanas NSE A1- A2 - B1
	Ingreso promedio familiar bruto (mensual)

	Lima Norte
	2,167,940
	22,191
	1,419
	S/. 1,141

	Lima Este
	1,940,150
	23,229
	648
	S/. 1,116

	Lima Centro
	888,882
	5,164
	252
	S/. 1,443

	Lima Moderna
	1,261,306
	9,705
	4,908
	S/. 5,057

	Lima Sur
	1,657,086
	19,156
	665
	S/. 1,153

	Callao 
	917,286
	9,422
	262
	S/. 1,160

	Total
	8,832,650
	88,867
	8,154
	S/. 1,982


     Fuente: Ipsos-Apoyo: Perfiles zonales de la gran lima 2009 – Elaboración Propia
Como se observa en la tabla precedente, la población de Lima Moderna es el 14.3% de la población total de Lima. Esta población se ubica en un grupo específico de distritos:
 
Gráfico 5
Lima: Composición de zonas por distritos
[image: ] Fuente: Ipsos Apoyo: Perfiles Zonales de la Gran Lima 2010
 
Del cuadro No. 10 que presentamos a continuación  podemos determinar que más del 70% de las manzanas de vivienda de Lima Moderna pertenecen al NSE A y B y predominan los siguientes distritos: La Molina, Miraflores, San Borja, San Isidro y Santiago de Surco. 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 10
Información socioeconómica de manzanas de viviendas
	 
	NSE A
	NSE B

	 
	A1
	A2
	B1
	B2

	La Molina
	14.0%
	29.1%
	20.4%
	21.7%

	San Isidro 
	13.6%
	49.0%
	32.5%
	3.7%

	San Borja
	8.6%
	32.8%
	36.1%
	19.8%

	Santigo de Surco
	4.7%
	31.3%
	21.4%
	21.7%

	Miraflores
	4.2%
	29.0%
	36.6%
	24.1%

	Magdlena del mar
	0.4%
	19.1%
	18.2%
	44.4%

	Lince
	0.0%
	3.3%
	25.2%
	37.8%

	Jesus María
	0.0%
	1.8%
	34.9%
	40.0%

	Pueblo Libre
	0.0%
	1.0%
	51.1%
	35.4%

	Surquillo
	0.0%
	0.6%
	35.4%
	18.2%

	San Miguel
	0.0%
	0.5%
	41.0%
	36.4%

	Barranco
	0.0%
	0.5%
	16.5%
	25.0%


Fuente: Ipsos-Apoyo: Perfiles zonales de la gran lima 2009 – Elaboración Propia
Cuadro 11 
Lima: Edad de los miembros del hogar
	 
	Lima Norte
	Lima Este
	Lima 
Centro
	Lima Moderna
	Lima Sur
	Callao 

	De 0-3 años
	5%
	6%
	5%
	3%
	6%
	5%

	De 4-7 años
	7%
	7%
	6%
	4%
	8%
	8%

	De 8-11 años
	7%
	8%
	5%
	5%
	8%
	6%

	De 12-17 años
	13%
	13%
	12%
	10%
	13%
	12%

	De 18 a más
	68%
	66%
	72%
	78%
	65%
	69%


Fuente: Ipsos-Apoyo: Perfiles zonales de la gran lima 2009 – Elaboración Propia
Como podemos apreciar del cuadro anterior, del total de la población en la zona de Lima moderna, el 7% son niños menores de 8 años.
Algunas conclusiones extraídas del estudio antes mencionado y  que nos sirven para el presente proyecto de investigación, se detallan a continuación:
-          El distrito con mayor cantidad de manzanas de vivienda predominantes en los niveles socioeconómicos A y B es Santiago de Surco.
-          Los distritos más predominantes por NSE son: Santiago de Surco y La Molina en el NSE A y Santiago de Surco y San Miguel en el NSE B.
-           El ingreso mensual bruto promedio de las familias de Lima Moderna es de S/.5, 057.
-          La periodicidad del ingreso principal en los hogares de Lima Moderna es mensual.
-          El 7 % de los hogares de Lima Moderna tiene miembros en edades entre 0 y 8 años.
-          Más del 70% de las viviendas de manzana de Lima Moderna pertenecen a los NSE A y B.
-          En Lima moderna es donde se encuentra la mayor cantidad de cajeros automáticos, agencias de bancos y supermercados. 
-          Esta zona presenta el mayor nivel de endeudamiento, en especial con algún banco/tarjeta de crédito.
Se estima una población total de aproximadamente 71, 364 Según Censo INEI 2007, de sexo femenino y masculino, entre 1 mes y 8 años de edad, y que residen en los distritos de San Isidro, San Borja, Santiago de Surco, La Molina y Miraflores. La distribución de esta población por rango de edad, sexo y distrito se presenta a continuación:
Cuadro 12 
Lima: Población por rango de edades, sexo y distrito
	 
	SAN ISIDRO
	SAN BORJA
	MIRAFLORES
	SURCO
	LA MOLINA

	 
	H
	M
	H
	M
	H
	M
	H
	M
	H
	M

	De 1 mes a 3 años
	1055
	1006
	2304
	2212
	1549
	1508
	7432
	7057
	3337
	3262

	De 4 a 6 años
	834
	803
	1859
	1734
	1103
	1069
	5897
	5574
	2720
	2599

	De 7 a 8 años
	573
	531
	1195
	1134
	746
	688
	4134
	3880
	1851
	1718

	Total
	4802
	10438
	6663
	33974
	15487


Fuente: Ipsos-Apoyo: Perfiles zonales de la gran lima 2009 – Elaboración Propia
 
El NSE por zona geográfica se presenta en el siguiente cuadro y podemos apreciar que el distrito de Santiago de Surco que presenta la mayor cantidad de niños entre 0 y 8 años; no tiene la mayor participación  en los NSE A1, A2 y B1. Por otro lado, San Isidro que es el distrito que menos niños tiene entre el rango de edades antes mencionado; si presenta una alta participación en estos NSE; sobre todo en el NSE A2. Esto nos permitirá decidir en qué distrito colocaremos la primera sucursal de nuestro centro especializado en el desarrollo de habilidades motrices de los niños.
 
 
Cuadro 13 
Nivel socioeconómico según zona geográfica
	 
	La Molina
	Miraflores
	San Borja
	San Isidro
	Santiago de Surco

	A1 + A2 + B1
	63.6%
	69.8%
	77.5%
	95.1%
	57.4%

	A1
	14.1%
	4.2%
	8.6%
	13.6%
	4.7%

	A2
	29.1%
	29.0%
	32.8%
	49.0%
	31.3%

	B1
	20.4%
	36.6%
	36.1%
	32.5%
	21.4%

	B2
	21.7%
	24.1%
	19.8%
	3.7%
	21.7%

	C1
	5.2%
	4.5%
	1.4%
	0.9%
	9.1%

	C2
	5.8%
	1.5%
	1.0%
	0.3%
	7.0%

	D
	3.5%
	0.0%
	0.3%
	0.0%
	2.4%

	E
	0.3%
	0.0%
	0.0%
	0.0%
	2.4%


Fuente: Ipsos-Apoyo: Perfiles zonales de la gran lima 2009 – Elaboración Propia
 
En conclusión, según las cifras revisadas, no nos enfrentamos a un mercado muy grande. Además, se debe considerar que no necesariamente los padres de los niños que residen en estos distritos se encuentren dentro de las categorías de estilos de vida en los que estamos interesados: Afortunados, Emprendedores y Sensoriales.
 Cabe resaltar, que es de nuestro conocimiento la importancia que merece el público y consumidor de la denominada Lima Norte que comprende los distritos de Independencia, Los Olivos y Comas, entre otros. Sin embargo, creemos que la primera sucursal de nuestro negoico deberá estar ubicada en la Lima Moderna porque es un público que actualmente está dispuesto a gastar en este tipo de actividades para sus hijos; mientras que en la Lima Moderna se observa más bien un tema aspiracional hacia lo consumido por los NSE más altos.[11] Según el éxito del proyecto, posteriormente se realizará una investigación de mercados para determinar la factibilidad de abrir una sucursal en otro lugar de la ciudad de Lima.
 
3.1.2 Segmentación
Los padres de familia de nuestro segmento, se concentran en tres estilos de vida: Los Afortunados; Los Emprendedores y los Sensoriales. Las características generales  de cada uno de estos estilos de vida se detallan en cuadro que viene a continuación:
 
 
 

	Cuadro 14 
Estilos de Vida – Características

	 
	Afortunados
	Emprendedores
	Sensoriales

	Demográficas
	Hombres y mujeres. Principalmente Jóvenes. De nivel alto y medio. De origen costeño y raza blanca. Han  terminado estudios superiores universitarios. La mayoría profesionales y ejecutivos de éxito.
	Principalmente hombres. De edad promedio. De nivel medio. De origen serrano que han migrado a las ciudades. Han cursado estudios superiores no universitarios. Muchos tienen sus propios negocios y les va relativamente bien.
	Hombres y mujeres jóvenes y mayores. De nivel medio. De origen costeño. Han terminado estudios secundarios. Son empleados, ejecutivos de ventas, auxiliares contables, etc.

	Aspectos de la vida más importantes
	Familia y Trabajo
	Trabajo (en mayor proporción que el resto: la Patria).
	Amistad

	Actitudes que lo diferencian
	"Le gusta vivir con lujo" "Le gusta la política" "No le gusta tener jefes que lo manden" "Tiene mucha confianza en sí mismo"
	"La mayoría de pobres está así por flojos" "Debería apoyarse a empresas informales"
	"Le gusta mucho dar regalos" "Le gusta ir de compras"

	Valores
	Inteligencia/Independencia/Intelectualidad
	Capacidad/ Trabajo/ Creatividad e Imaginación
	Amistad/Placer/Belleza

	Necesidades
	Poder / Status
	Logro/Poder
	Admiración y prestigio social.


 
	Cuadro 14 
Estilos de Vida - Características

	 
	Afortunados
	Emprendedores
	Sensoriales

	Actividades
	Estudiar en pro de un futuro mejor. Consumo.
	Trabajar para alcanzar una mejor posición social (muchos tienen negocios propios)
	Ver tiendas. Comprar. Hacer amistades.

	Rango de edad más frecuente
	De 25 a 34 años
	De 25 a 34 años
	De 55 a 69 años

	NSE
	Medio/ Alto
	Media/Media
	Bajo/Muy bajo/Medio

	Nivel de Instrucción
	Superior universitaria completa/incompleta
	Superior no universitaria/Secundaria
	Secundaria completa/incompleta

	Ingreso personal mensual (promedio)*
	Entre 300 y 500 dólares
	Entre 200 y 300 dólares
	Entre 200 y 300 dólares

	Ingreso familiar mensual (promedio)*
	Entre 500 y 800 dólares
	Entre 300 y 500 dólares
	Entre 300 y 500 dólares


Fuente: Arellano Cueva Rolando, Los estilos de vida en el Perú, Cómo somos y pensamos los peruanos del siglo XXI. Lima, Arellano Marketing 2005. Elaboración: propia
 

A pesar de que los estilos de vida no coinciden en varias características, se puede apreciar que los integrantes de los tres estilos aprecian el esfuerzo como una cualidad importante y son los que tienen mayores ingresos individuales y familiares; además de que les gusta comprar y consumir.
 
3.1.3 Análisis Cualitativo
3.1.3.1 Comportamiento del cliente
Para efectos de este trabajo, se realizó un sondeo exploratorio de mercado y se  tomaron 100 encuestas. Estas encuestas estuvieron orientadas a conocer los atributos y características que valorarían los clientes potenciales en un centro especializado en desarrollar las habilidades motrices de los niños; así como también determinar su intención de compra, midiendo el nivel de satisfacción o insatisfacción ante este nuevo concepto de negocio. 
Las encuestas se realizaron a padres y madres de familia del NSE A y B1 que residen en los distritos de Surco, Miraflores, La Molina, San Borja y San Isidro y que tienen hijos menores de 8 años (ambos sexos). De estas encuestas se obtuvo los siguientes resultados:
 
 
 
 
 
Respecto a qué actividad practican sus hijos fuera del colegio:
[image: ]
Los encuestados en su mayoría indicaron que sus hijos sí suelen realizar actividades deportivas y/o recreativas después del horario de clases. Muchos de ellos realizan estas actividades en sus centros escolares. La actividad que más realizan es artes marciales, seguido de pintura y arte y deportes como fútbol, vóley y  tenis. El 90% de encuestados que tienen hijos menores de 3 años indicaron que llevan a sus hijos a clases de estimulación temprana.
 
 
 
 
 
 
Respecto a la frecuencia con la que practican estas actividades:
[image: ]
La mayoría de encuestados indicó que sus hijos practican actividades recreativas/deportivas de 2 a 4 veces por semana. El 95% de encuestados que llevan a sus hijos a clases de estimulación temprana indicaron que lo hacen tres veces por semana.
Respecto al horario que llevaría a sus hijos al gimnasio para niños:
Los encuestados que tienen hijos menores de 3 años indicaron que el mejor horario para llevar a sus hijos al gimnasio es en horas de la mañana (De 09:00 am. a 12:00 pm.); mientras que los encuestados que tienen hijos mayores de 3 años prefieren que los horarios sean a partir de las 03:00 pm. hasta las 06:00 pm.
 
 
 
Respecto a los atributos que apreciaría de un gimnasio para niños:
[image: ]
Los encuestados indicaron que los atributos que más apreciarían de un gimnasio para niños son: Seguridad, Exclusividad, Servicio e Infraestructura del local. Adicionalmente indicaron, entre otras cosas, que apreciarían que haya extremada limpieza en el lugar y que el personal que atienda a sus niños esté capacitado.
Respecto a los servicios adicionales que valoraría como algo diferencial de un gimnasio para niños especializado en desarrollar las habilidades motrices:
Los encuestados indicaron que los servicios adicionales que más valorarían de un gimnasio para niños son (en orden de importancia):
1.     Asesoría para padres sobre la nutrición de sus hijos.
2.     Control de niño sano – Consulta periódica de un pediatra.
3.     Que haya lugares para estacionar los autos.
Adicionalmente indicaron, entre otras cosas, que valorarían que haya participación de los padres en las rutinas de sus hijos.
Respecto a los profesionales que estarán en contacto con sus hijos:
Los padres de familia encuestados señalaron, en su mayoría, que prefieren que sus hijos estén en contacto con profesionales  especialistas en infantes, que sean divertidos y tolerantes.
Respecto a su preferencia sobre las clases grupales de sus hijos:
[image: ]
Los encuestados prefieren, en su mayoría, que  las clases grupales de sus hijos sean mixtas, es decir, no tienen ningún problema que su hijo(a) se relacione en este tipo de actividades con un niño del sexo opuesto.
 
 
 
 
 
Respecto a la ubicación del negocio:
[image: ]
Los encuestados, en su mayoría, prefieren que el gimnasio se encuentre ubicado en un lugar independiente en vez de estar en un centro comercial. 
Respecto al nombre del negocio: 
[image: ]
Los encuestados se inclinaron por el siguiente nombre: Gym Kids. 
 
 
 
Respecto al canal de comunicación del concepto de negocio:
Se concluye de las encuestas que el mejor canal de comunicación es a través de revistas especializadas. Los encuestados también estuvieron interesados en recibir comunicaciones sobre el gimnasio a través del correo electrónico.
Respecto al precio dispuesto a pagar:
[image: ]
La mayoría de los encuestados están dispuestos a pagar entre  U$ 100.00 y U$200.00 mensualmente.
Respecto a que tan de acuerdo o desacuerdo está con la idea de un gimnasio para niños:
[image: ]
El 89 % de los encuestados manifestó estar algo de acuerdo y totalmente de acuerdo con el concepto de negocio previamente descrito. El concepto fue captado rápidamente por los encuestados quienes no hicieron preguntas adicionales sobre el tema, lo cual indica que se entendió el concepto de una manera clara. Descripción del negocio: Centro especializado en el desarrollo de programas de psicomotricidad con rutinas adecuadas a cada grupo de edad. Ofrecer una alternativa a los padres de familia donde sus hijos desarrollarán sus habilidades motrices y deportivas; con actividades divertidas orientadas a mejorar el equilibrio, la agilidad, coordinación, destreza y el estado físico de los niños que permita potenciar sus habilidades cognitivas, el desarrollo del autoestima, confianza y de las habilidades sociales.
En general, de las encuestas obtenidas, se puede determinar que existen algunos aspectos que están relacionados a las edades de los infantes. Por ejemplo, la frecuencia y el horario con la que un padre llevaría a su niño al gimnasio dependerá de qué edad tenga su hijo. Se deberá considerar también las horas de salida del colegio ya que éstas son variables. De igual manera, según las encuestas, las personas prefieren que el gimnasio esté en el distrito en el que viven o cerca a él. 
 
3.1.3.2Características del consumidor
Para conocer las características del consumidor final tuvimos cuatro entrevistas en profundidad con especialistas en los siguientes temas: Sicología de niños, Estimulación temprana, Educación inicial, Educación física de nivel primaria. Las respuestas de cada especialista se pueden observar en la sección de Anexos y las características y perfil de cada niño según su edad se encuentran en el capítulo 2 del presente trabajo.
 
3.1.4 Tamaño de Mercado 
Según el análisis cuantitativo, con información del INEI,  tenemos 71, 364 niños dentro de los distritos que pertenecen al NSE A y B1. Como esta información es del censo del año 2007, no podemos considerar este número como el tamaño real del mercado objetivo. 
Por otro lado, según las entrevistas con los especialistas, hemos concluido que los padres de familia de nuestro segmento objetivo están dispuestos a pagar por un servicio similar al de nuestro concepto un promedio de U$ 150.00.  
Tomando como referencia que el negocio estará dirigido a niños del NSE A y B1, según información del INEI – Censos Nacionales 2007, las características de nuestro mercado son las siguientes:
ü      En el departamento de Lima hay un aproximado de 1,263, 860 niños de 0 a 8 años.; donde solo en la Provincia de Lima, existen  1, 124,044 que sería nuestro mercado potencial.
ü      En los distritos de La Molina, San Borja, San Isidro, Miraflores y Santiago de Surco existen 71,364 niños  que tienen entre 0 y 8 años. Este sería nuestro mercado disponible.
En base a nuestro propio criterio, hemos realizado un análisis de la afluencia y/o población de niños a nidos, centros de estimulación temprana, a academias deportivas y también a aquellos que realizan actividades deportivas y recreativas en sus colegios después del horario de clases. Para este caso, hemos considerado a las empresas y/o colegios de los distritos de Miraflores, La Molina, Surco, San Isidro y San Borja y solo a los niños que se encuentran en edades entre 0 y 8 años. En los siguientes cuadros colocamos el detalle por academia, nido, colegio y centro de estimulación: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 15
Nidos – Centros de Estimulación Temprana
	Empresa
	Total Niños matriculados mensualmente (Entre 0 y 2 años)

	Nido pequeñeces
	21

	Time for Kids
	15

	Nido Jesús
	48

	Learn and Play
	38

	Leonardo Da Vinci
	44

	La Tía Carmela
	66

	Torrecillas
	46

	Mami y Yo
	19

	Markham
	-

	Lolly Pop
	98

	Volantín
	37

	Monterrico Christian School
	57

	Casuarinas Baby Center
	53

	Esther Festini
	29

	Magic World
	22

	Casuarinas Bright Beginnings
	36

	Mundo Amigo
	47

	Kangurito
	35

	José Olaya
	96

	Brighton Nursery School
	87

	Health Play
	49

	Chikipekes
	60

	Jesús de Nazaret
	62

	Mi pequeño universo
	36

	Mundo Feliz
	25

	Marcelino Champagnat
	45

	Picaflores
	32

	Playground
	-

	CEIP Caritas Felices
	20

	Los Niños de San Pablo
	42

	Monteflor
	55

	Happy Kids
	22

	Kinderland
	20

	Kid's Place
	55

	Little Me
	65

	Kinder Home
	30

	Children's House
	40

	Humpty Dumpty
	55

	Mi pequeño espacio
	25

	Pequeñas Manitos
	65

	Zig Zag Kinder
	-

	Feeling Good
	40

	Kids Create
	30

	Little Home
	45

	Aprendiendo
	15

	COLORES
	45

	Kreatividad
	35

	 
	1907


  Fuente: Diversas - Elaboración propia

Cuadro 16
Academias Deportivas
	Empresa (*)
	Total Niños (Entre2 y 8 años) (**)

	Martial Arts Programs 
	45

	Academia de Natacion Angel Romero
	60

	Acqua Bello SAC
	35

	Academia de Futbol Kids Soccer Team
	28

	Instituto Peruano de Tae Kwon-Do Internacional
	39

	Academia de Natación Monterrico
	40

	Acadenua de Basketball la Canasta
	25

	Alborada Natación
	50

	Academia Ernesto Domenack
	28

	Academia de Tenis Laura Arraya
	35

	Academia de Tenis Patrick Baumeler
	55

	Academia de Tenis Alejo Aramburu
	12

	Karate Shotokan
	35

	Gc Studio SAC
	46

	Academia Británica de Ballet
	16

	Aqualab
	20

	Academia Lee Campeón Mundial
	65

	Escuela de Karate Jundokan
	25

	Esceni-K De Tati Alcántara
	30

	Terpsícore
	20

	Kids Soccer Team
	30

	Academia de Futbol Francesco Manassero
	25

	Taekwnow - Do Tach
	27

	Pukana
	18

	Academia de Natación Ismael Merino S.A.
	45

	Asociación de Futbol Semillero 3000
	32

	Deporclub
	25

	Academia SAM Il
	20

	Goshin Ryu Perú
	10

	 
	941


Fuente: Diversas - Elaboración propia
(**) Niños matriculados mensualmente
 
Para el siguiente cuadro de Talleres en colegios, hemos asumido, en base a nuestro propio criterio, que aproximadamente el 17% de los alumnos de nivel primario entre 5 y 8 años, se quedan en sus respectivos colegios para realizar actividades after school. 
Cuadro 17
Talleres en Colegios
	Colegio
	Total Niños (Entre 5 y 8 años)
	After school

	Colegio Leonardo Da Vinci
	280
	48

	Colegio Santa Margarita
	120
	20

	Colegio Perú Británico
	210
	36

	Colegio Casuarinas
	200
	34

	Colegio Franco Peruano
	240
	41

	Colegio Hiram Binghham
	136
	23

	Colegio de los Sagrados Corazones Belén
	115
	20

	Colegio Mark Twain School
	125
	21

	Colegio San Ignacio de Recalde
	471
	80

	Colegio San Silvestre
	120
	20

	Colegio San Jorge
	255
	43

	Colegio Carmelitas
	140
	24

	Colegio Franklin Delano Roosevelt
	160
	27

	Colegio SS.CC. Recoleta
	350
	60

	Colegio Newton 
	155
	26

	Colegio Alpamayo
	160
	27

	Colegio Raymondi
	180
	31

	Colegio Little Byron
	165
	28

	Colegio Altair
	150
	26

	 
	3,732
	635


Fuente: Diversas - Elaboración propia
Como podemos observar tenemos una población total estimada de 3,482 niños entre las edades de 0 y 8 años y en los distritos evaluados. En promedio, mensualmente, 43 niños acuden a estimulación temprana, 32 niños asisten a academias deportivas y 33 niños realizan actividades after school. 
En conclusión, de 71,364 niños reportados por el INEI estadísticamente, hemos profundizado nuestra investigación reduciendo el tamaño de mercado a 3,482 niños, y basándonos en nuestro propio criterio consideramos que podemos captar el 7% de este mercado. Este sería nuestro mercado objetivo. Es decir, estaríamos captando el 0.34% de la cifra total del INEI. Consideramos que este número se ajusta más a la realidad de nuestro concepto de negocio.
 


 
 
 
 
CAPÍTULO 4
 
DESCRICPIÓN DE LOS SERVICIOS A BRINDAR
 
El presente capítulo tiene por finalidad desarrollar la propuesta de valor, detallando los criterios claves y diferenciadores de la propuesta de negocio. Así mismo se detalla los servicios a brindar a los potenciales clientes y la elección del nombre del negocio.
 
4.1  PROPUESTA DE VALOR
Nuestro proyecto está enfocado en un centro psicomotor exclusivo para niños basado en el concepto de ejercicios adaptados a cada grupo de edad orientado a potenciar las habilidades cognitivas del niño, al desarrollo de su personalidad y al desarrollo de las habilidades deportivas en un ambiente exclusivo, seguro, acondicionado a su edad y con docentes especializados en psicomotricidad. 
Se trata de ofrecer a los padres una alternativa innovadora donde sus hijos puedan desarrollar sus habilidades motrices a través del desarrollo de actividades divertidas orientadas a mejorar su equilibrio, agilidad, coordinación, destreza y estado físico. 
Se ha creído conveniente no referir a esta alternativa como centro psicomotor especializado en niños sino mas bien como gimnasio psicomotor especializado en niños, debido a que los padres podrían confundir la propuesta como un lugar donde se trata casos de niños con algún tipo de retraso cuando lo que se propone es un lugar donde se potencia las habilidades del niño. Además, la palabra gimnasio es más familiar para el público peruano como un espacio donde se desarrolla ejercicios y se aporta al bienestar.
Si bien nuestra propuesta de negocio está enfocada en niños de 2 a 8 años de edad, se ha visto como oportunidad aprovechar la infraestructura e incorporar a nuestro público objetivo a niños entre 6 meses y 2 años de edad en turnos de mañana con un programa de estimulación temprana basada en el desarrollo de los sentidos y psicomotricidad. La propuesta de este programa es el desarrollo de clases junto con los padres donde los niños a través del ejercicio desarrollan sus exploraciones visuales, auditivas y espaciales. Programa acompañado de música y movimiento divertido y variado. La propuesta es el desarrollo de actividades por grupo entre los que están los bebés de 6 meses  a 11 meses, bebés de 12 meses a 24 meses. 
La propuesta de negocio se centra en la sinergia de los siguientes valores que contribuyen a la diferenciación de este concepto de negocio.
[image: ]
 
a.        Programa dirigido a potenciar habilidades del niño
Está demostrado, a través de estudios realizados por especialistas, que la  actividad física en los niños potencia la inteligencia, el desarrollo de la creatividad y de la imaginación.  Los expertos afirman que realizar actividad física de forma libre incrementa la autoestima en los niños, debido a que los niños más hábiles motrizmente tienen más confianza en sí mismos y se desenvuelven con más seguridad frente a los demás. 
El valor diferenciador de esta propuesta está en el desarrollo de programas de psicomotricidad dirigido a potenciar las habilidades cognitivas del niño y su desarrollo integral, con la finalidad que mejoren sus condiciones físicas, el aspecto cognitivo y emocional. 
 
b.        Servicio Personalizado
Se inicia desde la inscripción del niño, quien pasa por una evaluación previa que permitirá al especialista preparar un informe sobre el nivel de desarrollo del niño y los puntos que deben ser reforzados. Estas habilidades serán reforzadas por el docente en cada una de las clases acompañado de un seguimiento continuo.
Periódicamente se evaluará el progreso del niño y se informará a los padres sobre los avances y logros obtenidos.
c.        Docentes especializados en niños
El valor diferenciador de esta propuesta está en los docentes, quienes serán profesionales especializados en niños preferentemente educadores de psicomotricidad con experiencia en el trabajo con niños. Otros profesionales que participan en esta propuesta es el asesoramiento u orientación piscológica y la orientación nutricional, ambos puestos deberán ser cubiertos por profesionales con trayectoria comprobada.
d.        Exclusividad
Gimnasio exclusivo para niños entre los 2 años y 8 años, las clases son grupales en la que los niños serán agrupados bajo el criterio de las habilidades físicas y del interés propio de la edad. Las rutinas serán diseñadas y adaptadas para cada grupo. 
 
 
e.        Creatividad
Los niños durante los primeros años tienen mucha imaginación y creatividad, como parte de su desarrollo se ha considerado necesario que los programas cuenten con un valor diferenciador, por lo que se contemplará en cada clase un espacio en la que el docente pueda dejar desarrollar la imaginación del niño. Por ejemplo esta propuesta contempla la incorporación de cuentos o historietas en la que el niño toma un rol. El desarrollo de la clase se realiza en torno a la historia mientras que el niño desarrolla ejercicios de psicomotricidad a lo largo del desarrollo del cuento. Cada clase está enfocada a ofrecer una aventura al niño.
Otro punto importante que favorece la creatividad es la distribución modular de los ambientes, lo cual  permitirá que cada semana se cambie el espacio de clase.
f.          Diversión
El ambiente y las rutinas serán diseñados con el objetivo que los niños se sientan atraídos tanto por el espacio físico así como por las actividades que se desarrollarán en el gimnasio. La propuesta es ser un centro de entrenamiento infantil donde los niños desarrollen sus potenciales y destrezas a través del desarrollo de rutinas y juegos divertidos que los motive a participar. 
Las clases se basan en un método de enseñanza donde se imparte la diversión e imaginación.
 
g.        Seguridad
La seguridad es uno de los aspectos que los padres consideran crítico al momento de elegir el lugar donde juegan o permanecerán sus hijos, es por esta razón que reforzar la seguridad del local así como de las herramientas o juegos usados en clases es prioritario.
Los aspectos que se tomarán  en cuenta para reforzar la seguridad son:
·         Evitar elementos constructivos peligrosos. En mamparas y ventanas utilizar sólo vidrio templado o policarbonato.
·         Evitar aristas y ángulos agudos en áreas de juego de niños. Utilizar muebles accesibles tanto para infantes y adultos.
·         Evitar elementos cortantes o con filo; de preferencia todo curvo.
·         Utilizar señalización icónica para la prevención de accidentes y para la orientación de rutas de circulación.
·         Juegos deben ser de plástico y acolchados para evitar que los niños se golpeen.
·         En la zona donde ejercitarán los menores el piso debe estar protegido con una alfombra de poliuretano además de contar con colchonetas para el desarrollo de ejercicios.
·         Los niños, de acuerdo al rango de edades, deben estar separados en diferentes ambientes principalmente porque los ejercicios difieren y por la seguridad de los más pequeños.
 
 
 
h.        Asesoría Nutricional
Un complemento importante al programa de psicomotricidad es la evaluación y seguimiento periódico nutricional de cada infante. Para ello se contará con profesional en nutrición quienes asesorarán y orientarán a los padres sobre como mantener una buena alimentación en sus niños, para lo cual se desarrollarán planes y dietas balanceadas personalizadas de acuerdo con los gustos de cada menor y preparación de loncheras nutritivas. Se complementará el servicio con charlas periódicas nutricionales para los padres.
La atención del especialista será tres veces por semana durante las tardes, la asistencia será programada de acuerdo a la demanda de atención.
i.          Orientación de un especialista en medicina física
Los niños pasarán por una evaluación de un profesional en medicina física acompañado de sus padres, esta consulta está orientada a verificar el desarrollo físico del niño. Los resultados de esta evaluación inicial formarán parte del perfil del niño, el cual servirá de base para la formulación del programa. Se contempla una evaluación periódica que permita conocer los avances del niño en el logro de sus habilidades.
La evaluación inicial junto con la evolución del niño nos permite poder identificar si presenta alguna deficiencia o retraso en el desarrollo psicomotor. A dichos niños se les ofrece clases especiales de nivelación.
La atención del especialista, al igual que el nutricionista,  será tres veces por semana durante las tardes, la asistencia será programada de acuerdo a la demanda de atención.
 
4.2  DETALLES DEL SERVICIO
a.        Clases
Las clases serán llevadas en grupos de 15 niños como máximo, dirigido por un profesor en educación psicomotriz y asistido por uno o dos asistentes. Las clases en los diferentes niveles son clases entre 45 minutos y 1 hora tanto en la mañana como por la tarde. 
La agrupación de los niños será de acuerdo a rango de edades sugerida por los especialistas. A continuación la agrupación propuesta:
	 
 
De 6 meses a 2 años
	 
	Programas desarrollados junto con los padres donde los niños a través del ejercicio desarrollan sus exploraciones visuales, auditivas y espaciales. Programa acompañado de música, baile y movimiento divertido y variado. La propuesta es el desarrollo de actividades por grupo entre los que están los bebés de 6 a 11 meses y bebés de 12 meses a 24 meses.
Las clases para este grupo de niños se impartirán por las mañanas ya que se trata de niños que aun no asisten a nido sino muchos de ellos están en casa o asisten a un programa de estimulación temprana.
Este programa de estimulación temprana estaría centrado en el desarrollo psicomotriz y en el desarrollo de los sentidos acompañado de sesiones de masajes para el bebé. También se ofrecerá la evaluación de inicio y se complementará con el programa nutricional. 
Se pretende captar al infante y sus padres desde los primeros meses, y fidelizarlos para que continúe con el programa hasta los 8 años.

	 
	 
	 

	 
De 2 a 3 años
	 
	Los niños de esta edad mejoran sus habilidades motrices, comienzan a tener independencia. La clase se lleva de una manera estructurada con elementos de gimnasia y basado en el concepto de aventura. La prioridad de esta clase es que el niño aprende los movimientos corporales de acuerdo a la capacidad de la edad y al desarrollo de sus habilidades sociales a través de la interacción con otros niños, al seguir instrucciones y el trabajo en grupo. 

	 
 
 
De 4 a 5 años
	 
	Infantes con mayor independencia, sentido de la responsabilidad, conciencia social y un cierto sentimiento de vulnerabilidad. Desarrollo de ejercicios que contribuyen con la flexibilidad y la agilidad, acompañados de ejercicios motrices básicos como saltar, correr, lanzar y atrapar objetos.
Las clases para este grupo de edad están basadas en elementos de gimnasia, juegos estructurados y aventuras. Los niños refuerzan sus habilidades motrices para la práctica futura de cualquier deporte.

	 
	 
	 

	 
 
De 6 a 8 años
	 
	Los niños de este rango de edad están preparados para perfeccionar sus habilidades motrices.
Desarrollo de ejercicios que contribuyen a mejorar las habilidades deportivas y gimnásticas, acompañado de ejercicios aeróbicos y de cardio. El énfasis está en la cooperación y en el trabajo en equipo así como el desarrollo físico, el equilibrio, la agilidad, la flexibilidad y la coordinación del niño. El niño mejorará la  confianza en sus habilidades físicas.
A esta edad es probable que el niño en paralelo esté practicando un deporte en el colegio o una academia deportiva, es por ello que este programa está basado en reforzar sus habilidades motrices para que mejore el desempeño deportivo del niño.


 
b.        Horarios
Se contará con alternativas de horarios tanto en las mañanas para los niños más pequeños entre 6 meses y 2 años y por las tardes para los grupos de 2 años hacia adelante.  Los horarios propuestos son: de Lunes a Sábado de 09:30 am a 13:00 pm y de 15:00 pm a 18:30 pm.
En cuanto a los días que un padre puede matricular a sus hijos varía desde 2 veces o 3 veces por semana, lo recomendable es que sea 3 veces por semana, de acuerdo con las recomendaciones dadas por los especialistas en las entrevistas. El niño debe participar en el taller preparado para su edad. Se tendrá la capacidad de atender dos grupos en paralelo.
 
 
 
 
La siguiente es una propuesta de horario:
	 
	Lunes
	Martes
	Miércoles
	Jueves
	Viernes
	Sábado

	9:30 - 10: 15
	Estimulación Temprana (6 meses a 2 años)
	Talleres según demanda

	10:30 - 11:15

	11:30 - 12:15

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	15:00 - 16:00
	Aventura en el Espacio 
(2-3 años)
	Jugando con las cuerdas (2-3 años)
	Corriendo por la montaña 
(2-3 años)
	Saltando sin parar 
(2-3 años)
	Aventura en la selva 
(2-3 años)
	 

	16:15 - 17:15
	Subiendo a la cima 
(4-5 años)
	Aventura en el circo 
(4-5 años)
	Los deportistas 
(4 -5 años)
	Aventura de dragones 
(4-5 años)
	Los Superhéroes (4-5 años)
	Fiesta

	17:30 - 18:30
	Acrobacia 
(6-8 años)
	Acrobatic
 (6-8 años)
	Aventureros (6 -8 años)
	Escalando la montaña 
(6-8 años)
	La rumba 
(6-8 años)
	 


 
Como se puede apreciar por las mañanas se tiene programada estimulación temprana para los bebés y por las tardes los programas de psicomotricidad para los niños de 2 a 8 años. Los nombres de cada horario refleja el tema alrededor del cual se va a desarrollar la clase. Como se tiene dos grupos en paralelo se puede combinar los horarios, de manera que se atienda a dos grupos de diferentes edades. 
Los días sábados son reservados para la realización de talleres que permita completar un horario de tres veces a la semana o para el dictado de charlas o clases demo con los padres. Por las tarde, el ambiente es reservado para la realización de fiestas de cumpleaños.
 
c.        Membresía
La membresía puede ser por un mes, tres meses o seis meses, el precio estará ajustado al tiempo contratado, cuanto mayor sea el tiempo contratado se realizará un descuento al monto a pagar mensualmente.
La membresía le da la opción al niño a poder asistir a las clases impartidas para el grupo de edad en los días contratados. Esta membresía le da la posibilidad de poder celebrar sus cumpleaños en las instalaciones en los días programados para este evento. Adicionalmente les da derecho a los padres a asistir a la charla de orientación y talleres preparados para padres una vez al mes.
d.        Ambientes
El aspecto crítico, como se mencionó anteriormente, es el poder contar con un ambiente seguro para los niños. Los ambientes serán espaciosos y decorados de una manera colorida que motive al niño a participar de las actividades, Así mismo los ambientes serán modulares de manera que permita su redistribución que se adapte a cada una de las actividades programadas. 
Existirán dos espacios para que se puedan realizar actividades en paralelo con grupos de diferentes edades. 
A continuación algunas imágenes que permite ilustrar la distribución y decoración de los ambientes.
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e.        Celebración de cumpleaños
Se contempla la posibilidad de realizar celebraciones de cumpleaños en los ambientes del gimnasio para los niños inscritos. La fiesta es diseñada en base a las actividades favoritas del niño, lo cual incluye juegos de aventura de acuerdo al número de niños y edades. Las actividades son dirigidas por los mismos entrenadores.
Esta celebración podrá realizarse sólo sábados por las tardes y durará entre 2 y 3 horas.
 
4.3 NOMBRE DE LA MARCA
En las encuestas realizadas en el sondeo exploratorio le preguntamos a los clientes potenciales sobre su preferencia en el nombre del gimnasio. De la lista otorgada eligieron Gym Kids, pero luego de tener las entrevistas a profundidad con los especialistas hemos creído conveniente proponer un nuevo nombre que refleje el principal objetivo del centro que es potenciar las habilidades del niño, es por ello que el nombre seleccionado es: Hability Kids.


 
 
 
 
CAPÍTULO 5
 
PLAN DE MARKETING
 
El objetivo de este capítulo es presentar los criterios básicos a tener en cuenta para el diseño de la publicidad para el público objetivo, de acuerdo a los valores y los motivadores, con el objetivo de lograr el posicionamiento en el mercado de Hability Kids.
 
5.1 ESTRATEGIA GENERICA
Es de nuestro conocimiento que el mercado es amplio y que en la actualidad no existe una empresa en el Perú que brinde este tipo de servicio, por lo que la estrategia que utilizaremos será la estrategia de enfoque pues nos concentraremos en un segmento específico: los niños. En el gimnasio ofreceremos servicios que satisfagan las necesidades, gustos y preferencias de los niños, buscando especializarnos en un determinado tipo de consumidor y ser eficientes en los servicios que ofrecemos. Una desventaja de optar por esta estrategia es que los competidores directos o indirectos reconozcan que el concepto de negocio es exitoso e intenten imitarlo.
 
5.2 PRODUCTO
Como se mencionó en el capítulo anterior, Hability Kids es en un centro psicomotor para niños entre los 2 y 8 años de edad, basado en el concepto de ejercicios adaptados a cada grupo de edad orientado a potenciar las habilidades cognitivas del niño, al desarrollo de su personalidad y al desarrollo de las habilidades deportivas en un ambiente exclusivo, seguro, acondicionado a su edad y con docentes especializados en psicomotricidad.
La propuesta de negocio se centra en la sinergia de los siguientes valores: asesoría nutricional, potenciar habilidades cognitivas del niño, servicio personalizado, docentes especializados, exclusividad, creatividad, seguridad y evaluación y seguimiento continuo. Dichos valores marcarán la diferenciación de este concepto de negocio.
 
5.3 ESTRATEGIA DE PRECIO
De acuerdo con el sondeo de mercado se ha podido determinar que el cliente está dispuesto a pagar entre U$ 100.00 y U$ 200.00, rango que puede variar dependiendo de la frecuencia que el niño asista al gimnasio.
De acuerdo con el mercado, las academias deportivas o los talleres que se ofrecen para niños se encuentra entre un rango de U$ 50.00 a U$ 100.00 aprox. 150 a 300 soles. En el caso de la Tarumba, considerada como nuestra competencia directa la tarifa mensual para 4 clases mensuales es de 295 nuevos soles (U$ 101.00 aprox.).
Para el concepto de negocio propuesto consideramos las siguientes tarifas:
	Programa
	Frecuencia
	Tarifa Mensual

	Estimulación Temprana
	2 veces por semana
	$80

	Estimulación Temprana
	3 veces por semana
	$120

	Psicomotricidad
	2 veces por semana
	$120

	Psicomotricidad
	3 veces por semana
	$180


 
 
5.4 PUBLICIDAD
La publicidad debe trasmitir la filosofía del gimnasio, el cual está basado en el desarrollo de las habilidades motrices del niño y en potenciar sus habilidades cognitivas. Es importante que el mensaje que se trasmita logre el posicionamiento del gimnasio en la mente de los padres y del niño ya que al no contar con una opción similar en el mercado peruano el público podría confundir esta propuesta con una academia de gimnasia o una academia deportiva. La publicidad debe estar orientada a la diferenciación de esta propuesta de gimnasio versus las propuestas actuales de academias de deporte.
 
La publicidad debe ser diseñada en base a los siguientes conceptos:
-          Programa especializado en psicomotricidad que va más allá de la formación física, busca potenciar la inteligencia del niño, la creatividad, desarrolla la capacidad de relacionarse con otras personas e incrementa su autoestima y confianza en sí mismo. 
-          Clases divertidas diseñadas por cada grupo de edad, lo cual permite que el niño use su imaginación.
-          Clases llevadas por profesionales especializados en niños.
-          Atención personalizada a cada niño basado en orientación nutricional, médica y psicológica.
-          Comunicación constante con los padres con respecto a los avances del niño y orientación en la formación.
 
5.4.1 Medio y Materiales Comunicativo
Con respecto a la difusión consideramos que el más efectivo para esta propuesta de negocio es el de “boca a boca”. Al tratarse de un servicio para niños los padres valoran más la experiencia y referencias que otros padres puedan dar sobre el servicio.  
Entre las alternativas que pueden ser utilizadas como medios de comunicación consideramos:
 
 
·      WEB
Internet es un medio efectivo y masivo de comunicación que se  aprovechará para explicar a detalle la empresa, el servicio ofrecido, el beneficio para los niños, los horarios y las tarifas. Por otro lado en este medio se pueden publicar videos y fotos que puedan contribuir en esclarecer el concepto de negocio, estas fotos y videos podrían ser actualizadas periódicamente con clases en vivo.
La elección de este medio principalmente está sustentada en alto uso de internet de los padres, quienes generalmente pasan mayor tiempo en oficinas.
No consideramos el uso de correo electrónico como un medio de publicidad ya que puede ser confundido con un spam, al ser masivo pierde seriedad. Otra de las razones se debe al resultado obtenido en el sondeo de mercado, las personas entrevistadas desestiman este medio de comunicación.
·      Redes Sociales
Hoy en día las redes sociales virtuales como Facebook han cobrado gran importancia en el medio, indudablemente una red social con más de 130 millones de usuarios es una oportunidad interesante para toda empresa para hacerse conocer. Se creará un perfil de la empresa para que los usuarios puedan hacerse fans y conocer así las promociones, compartir opiniones, consultas, conocimiento, fotos y videos de las clases, entre otros.
La principal ventaja de estar en Facebook es la posibilidad de generar conversación entre las empresas y los usuarios. O sea, el proceso comunicacional deja de ser un monólogo como la televisión o medio impreso.
 
·      Invitaciones gratuitas
Ofrecer invitaciones a personas líderes de opinión que puedan ser un buen referente, por ejemplo artistas que estén dentro del segmento objetivo. Se les invita a ellos junto a sus hijos a un grupo de clases modelo para que puedan conocer la empresa y dar referencias a amistades y al público.
A los padres interesados se les dará la opción de participar en una clase para que puedan conocer la metodología de enseñanza junto a unas charlas sobre los beneficios que tiene esta metodología para los niños.
·      Medio Impreso
En lo referido a medio impreso consideramos principalmente la publicidad a través de revistas especializadas en niños o padres como por ejemplo: PADRES, BEBES y NIÑOS, MI MAMI-Y-YO, Mamá-gazine, la sección del diario El comercio MI HOGAR u otra revista dirigida a nuestro público objetivo.
Las razones por las que consideramos que es un medio adecuado de publicidad son:
-    Revistas  son adquiridas y leídas por nuestro público objetivo.
-    Es un medio masivo que no sólo se encuentra en kioskos o supermercados sino en lugares como clínicas, peluquerías, consultorios y  oficinas. 
-    Al ser un medio impreso se lee con mayor atención y es de fácil acceso.
-    Algunas de estas revistas tienen distribución gratuita a niños cuyos padres están inscritos en listas como Ripley, clínicas, tiendas especializadas en bebés entre otras.
·      Auspiciadores
Consideramos una oportunidad el contar con auspiciadores ya que pueden contribuir a la difusión del gimnasio. Se buscará realizar alianzas con las principales marcas de productos para bebés y niños ofreciéndole el espacio del gimnasio para la colocación de publicidad.
 
5.4.2 Declaración del Posicionamiento
La declaración del posicionamiento responde a la pregunta: ¿Cómo quiero que me perciban? Como empresa, queremos que el usuario final nos perciba de la siguiente manera:
 “HABILITY KIDS: Desarrollando niños Talentosos”
 
5.5 PROMOCIÓN
Se considera implementar promociones para captar clientes o fidelizar a los existentes, por ejemplo:
-          Cupones de descuentos de las marcas auspiciadoras.
-          10% de descuentos por matrícula de hermano.
-          5% de descuento por el mes de cumpleaños.
-          10% de descuento por matrícula de  más de 3 meses.
 
 
 


 
 
 
 
CAPITULO 6
 
ORGANIZACIÓN Y PROCESOS
 
El presente capítulo tiene por objetivo desarrollar la estructura organizativa, la disponibilidad requerida de recursos humanos, los procesos del servicio, equipamiento e infraestructura requerida para poner en marcha el proyecto Hability Kids.
 
6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1.1 Disponibilidad y Uso del Recurso Humano
Uno de nuestros factores crítico de éxito para lograr la diferenciación en el mercado es el contar con profesionales especializados, profesionales con experiencia y con perfil para interactuar con niños. El perfil de los docentes son profesionales en educación física o inicial con especialización en psicomotricidad, debe contar con años de experiencia y debe poseer una personalidad divertida, debe ser activo, extrovertido y sobre todo que le apasione trabajar con niños.
Con respecto al personal administrativo es necesario que les gusten los niños ya que aunque se está desempeñando una función administrativa deben mantener contacto con ellos y con los padres de familia.
A continuación, se detalla el personal con las funciones definidas y horarios establecidos para ofrecer el servicio del Gimnasio para niños teniendo la siguiente estructura:
- Personal Interno en Nómina del Gimnasio (Dependientes).
- Personal Externo tercerizado (Empresas prestadoras de servicios que destacan personal).
- Profesionales Independientes o en Convenio con otras instituciones, como el caso del nutricionista y el médico en medicina física.              
 
 Personal Interno en Nómina del Gimnasio:
1 Gerente General                        :              Profesional encargado de velar por la rentabilidad y sostenibilidad del negocio. 
1 Jefe de Ventas y Marketing       :              Profesional encargado de captar clientes, auspiciadores y de evaluar a la competencia, evaluar promociones, ofertas. Ver la parte publicitaria, participar en eventos o medios televisivos.
1 Administrador                            :               Profesional encargado de la parte administrativa del negocio, negociar con proveedores, cobranza, facturación y tesorería.
1 Jefe de Programa              :               Profesional – Especialista en programa psicomotricidad, quien arma y supervisa los programas. Da seguimiento al avance de los niños.
1 Recepcionista /Cajera/Asistente:               Técnica encargada de atender a los clientes, realizar las matrículas y atender requerimientos del área de administración y ventas.
1 Mantenimiento Interno                :               Encargado de la limpieza del local.
4 Profesores                                  :              Profesional especializado en educación física, o educación inicial. De preferencia con especialización en psicomotricidad. 2 profesores de estimulación temprana y 2 profesores de psicomotricidad.
4 Auxiliares                                     :              Personal calificado con conocimientos en  Primeros auxilios y experiencia en cuidado de  niños.
 
Personal Externo, Service o Tercerizado:
Asesoría Contable/legal externa                            : Estudio Contable y Jurídico.
Asesoría de Sistemas externa                            :Empresa para soporte integral sistemas.
Servicio de limpieza externa                            : Service – Personal destacado rotativo.
Vigilantes                                                                      : Service – Personal destacado rotativo.
 
6.1.2 Organigrama de la Organización
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Profesionales Independientes en convenio con instituciones diversas:
01 Nutricionista. 
01 Medico – Medicina física.
Los servicios de dichos profesionales durarán entre 15 a 30 minutos por niño y serán revisados y evaluados necesariamente al inicio de la membresía o programa, luego habrá un monitoreo permanente mediante el feedback de los profesores / entrenadores quienes estarán en contacto frecuente con los niños y reportarán los posibles problemas para ser comunicados a sus padres y se les realizará un paquete a medida con un costo adicional dependiendo del servicio que requiera fortalecer. El horario de dichos profesionales será  de tres veces por semana durante las tardes.
Nuestro Gimnasio para Niños contará con el compromiso, profesionalismo y los conocimientos de los empleados.  Se optará  siempre por la contratación de personas con experiencia comprobada. Adicionalmente las empresas y profesionales independientes vinculados a nuestro gimnasio serán los más calificados y con prestigio en el medio.
 
6.2 INFRAESTRUCTURA Y EQUIPAMIENTO
6.2.1 Infraestructura
Debe ser un área Construida de 300 m2 aprox., con amplios espacios internos que permita organizar el  programa en dos ambientes en paralelo distribuido por horarios.
 
Debe contar con estacionamientos, de preferencia, o contar con el servicio de Valet parking en su defecto para comodidad de los padres. 
En cuanto a la distribución debe tomarse en consideración lo siguiente:
·      2  Salones cerrados  amplios  para clases grupales.
·      Área de Recepción e informes.
·      Oficina de Administración, ventas y marketing.
·      Área de SS.HH. independiente para  niños y niñas acondicionados para uso de niños y SS.HH. para adultos.
·      Área de espera para Padres o familiares que acompañen al niño.
·      Consultorio para evaluación física, nutricional o psicológica que funcione también como tópico.
·      Área de mantenimiento y  almacén.
·      Seguridad o Guardianía.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Distribución de espacios en la infraestructura del Gimnasio para Niños
[image: ]
Las áreas asignadas a Administración, ventas y marketing; recepción, seguridad; mantenimiento y servicios estarán dentro de las instalaciones del Gimnasio con los materiales, muebles y enseres complementarios que correspondan.
Las dos áreas donde se realizarán las clases grupales serán divididas con drywall, al igual que los demás ambientes del local. Las salas donde se llevarán a cabo las clases con niños serán mamparas de policarbonato transparente y/o traslucido, columnas metálicas protegidas con materiales anti-impacto.
 
6.2.2 Equipamiento
·                     Con respecto a la seguridad el local debe contar con un circuito cerrado con alarma.
·                     El área destinada a estacionamiento debe contar con cámara de vigilancia.
·                     Área de Recepción e informes: mueble de recepción, PC para registro de clientes, ambiente de informes y  caja registradora.
·                     Oficina de Administración, ventas y marketing: mobiliario de oficina, PC de administración, módulo de caja principal.
·                     Área de SS.HH: Módulos de S.H. varones y mujeres, acondicionados a Niños. Lockers monederos para guardarropa.
·                     Área de Clases grupales. Debe contar con el mobiliario necesario para el desarrollo de las clases.
·                     Área de Sala de Padres. ambiente para lectura y máquinas dispensadoras.
·                    Equipos de música y sonido en ambas salas de clases.  
·                     Área de Consultorios, Evaluación Física y  Mini Tópico de atención de emergencias / Botiquín de primeros auxilios; 
·                     Área de mantenimiento y Almacén, espacio donde se pueda almacenar equipamiento que no se utilice y materiales de limpieza.
·                     Área de Seguridad y Guardianía: monitores de video-vigilancia. 
 
 
6.3                                       PRINCIPALES PROCESOS
6.3.1      Proceso de Inscripción
El proceso de inscripción se inicia desde que el padre se acerca a las instalaciones para recabar información y realizar la matrícula de su hijo, una vez que llega a las instalaciones debe acercarse a recepción donde la persona encargada de atención al cliente le dará una explicación general del programa y le ofrecerá una entrevista con el especialista, quien le podrá explicar los detalles de la metodología, los beneficios para el niño, el valor agregado del mismo como elemento diferenciador. El especialista una vez que concluye con la explicación ofrece una clase modelo en la que el niño podrá participar y los padres podrán percibir el método de enseñanza. Una vez que el padre recibe la información y despeja sus inquietudes se procede con el proceso de matrícula, para lo cual el padre deberá llenar una ficha con los datos del alumno adjuntando copia del carné de seguro y ficha de atención como único pre requisito de inscripción. 
Ya matriculado el niño, pasa por el proceso de evaluación por los especialistas para la elaboración de su perfil inicial: Medicina física y nutricional. Dicho perfil es la base del inicio del programa sobre el cual se trazan los objetivos a reforzar, los cuales debe tomar en consideración el docente durante las clases. Los padres recibirán una copia de este informe inicial. 
 
 
 
 
Proceso de Inscripción
[image: ]
 
 
6.3.2      Proceso Desarrollo de la Clase
Previo al desarrollo de una clase, el niño debe ser alistado adecuadamente con ropa cómoda deportiva para el desarrollo de la clase, el docente se alista para la clase donde previamente ha desarrollado el programa en base a los objetivos del grupo, así mismo se basa en el perfil de cada niño y los aspectos a reforzar para incluirlo en las rutinas.
El inicio de toda clase se da con la bienvenida y el calentamiento respectivo por un espacio de 10 minutos, seguido por el programa preparado para el día de clase. Para el desarrollo de la clase, el docente cuenta con el apoyo de los auxiliares quienes ayudan a los niños a realizar los ejercicios.
Una vez desarrollado el programa de 20 minutos se continúa con el espacio creativo, durante el cual, el niño refuerza a través del ejercicio aspectos que fueron observados en su perfil y que aún no se han logrado para la edad. Durante este tiempo el profesor se vale de cuentos e historias en el que el niño se involucra tomando un rol, a través del juego y la diversión el niño desarrolla su creatividad al mismo tiempo que realiza ejercicios para el desarrollo corporal.
Una vez finalizada la clase, el docente deberá registrar en el perfil de cada niño los avances y temas por mejorar para que sea considerado en las clases siguientes, esto servirá como base para la elaboración del informe mensual de avance que se da a los padres.
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6.4                                       CULTURA ORGANIZACIONAL
 
Las actividades de Hability Kids están enfocadas en potenciar las habilidades de los niños desde temprana edad, con la finalidad que logren un mejor desarrollo tanto en el aspecto cognitivo, físico, corporal, y de relaciones sociales.
Nos comprometemos a cuidarlos y tratarlos con comprensión, ofreciéndoles mensajes positivos, manteniendo un ambiente amigable y no competitivo, y haciendo que el aprendizaje sea divertido y emocionante. Nuestros exclusivos programas de clases están diseñados para asegurar que los niños vayan superándose a sí mismos. La palabra “fracaso” y “no puedo” no existe en nuestra organización.
Las actividades del Gimnasio para Niños se realizarán con permanente cumplimiento del compromiso de sus trabajadores para garantizar Oportunidad, Previsibilidad, Eficacia y Continuidad de las atenciones y servicios, con máxima intolerancia al error y actitud de prevención.
El compromiso de calidad se concretará también en la orientación de las actividades de los trabajadores a la excelencia productiva en los procesos administrativos y operacionales.
La valoración de la calidad de atención y servicios será evaluada confrontando mediante encuestas, las expectativas y percepciones de los clientes en cuanto a su experiencia y servicios que reciben en el Gimnasio. Estos gaps serán evaluados con el objetivo de tomar acciones correctivas que mejore el nivel de servicio.
Los colaboradores  deberán actuar en base a los valores y filosofía de la empresa, descritos en el capítulo 1. Principalmente, deberán estar enfocados en el servicio al cliente, trato personalizado y profesional a los niños.
Hábitos de atención al cliente
La cultura organizacional de Hability Kids se sustenta en el Servicio Orientado al Cliente. Los hábitos de los colabores en la atención e interacción con el cliente es el siguiente:
·      Brindar al cliente una recepción cálida, profesional,  propiciando la empatía  y confianza en el negocio.
·      Proporcionar al cliente información pertinente y oportuna respecto a los servicios, programas y beneficios del taller para el desarrollo del niño.
·      Atención personalizada a los niños y padres, informando oportunamente los avances, dificultades y logros del niño.
·      Garantizar la seguridad de los infantes en todos los ambientes.
·      Promover conductas saludables en la interacción infantil.
·      Propiciar la comunicación fluida y la socialización recreativa de los infantes dentro del gimnasio.


 
 
 
 
CAPITULO 7
 
EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO
 
El objetivo del presente capítulo es determinar la factibilidad y viabilidad económica del proyecto Hability Kids, en base al supuesto de ventas, gastos operativos, la inversión en activos tangibles e intangibles y capital de trabajo y las fuentes de financiamiento requerido para la ejecución del negocio.
 
7.1              Proyección de la Venta
Aunque en el mercado actual no existe un negocio que brinde específicamente los beneficios que otorga un centro de desarrollo de habilidades motrices en los niños, los establecimientos que se dedican a desarrollar las habilidades técnicas de los niños muestran una rentabilidad atractiva, sin dejar de mencionar a los negocios de estimulación temprana. Nuestra propuesta de valor hace diferente a Hability Kids de los negocios ya existentes.
Para la evaluación del presente proyecto, todas las variables económicas son expresadas en unidades monetarias - dólares americanos (US$) y se ha hecho la evaluación en un horizonte de tiempo de 5 años.
Para realizar la proyección de la venta, primero se ha proyectado la cantidad de niños matriculados mensualmente durante los cinco años, considerando aquellos meses que puede existir una disminución de la demanda principalmente por el inicio de las clases escolares. De dicha proyección de la demanda se ha obtenido el número de horarios a abrir en el período de cinco años y la fecha a partir de la cual el local trabajará a su máxima capacidad (Ver Anexo 3A).
Como se muestra en el siguiente grafico, la venta proyectada para el primer año es de US$ 106,000 y un aproximado de US$ 293,000 al finalizar el quinto año, esto obedece a la proyección de matriculas mensuales como se muestra en el siguiente cuadro.
 
 
 
 
 
 
 
 
Cuadro 18
Proyección de Matrículas Anuales
[image: ]
[image: ] Elaboración Propia
 
La proyección del número de matrículas nos permite tener una proyección de la venta como se muestra en el siguiente cuadro:
 
 
 
 
 
 
Cuadro 19
Proyección Ventas Anuales
[image: ]
[image: ]
[image: ]Elaboración Propia
 
7.2              Evaluación Financiera
7.2.1              Inversión inicial
La inversión inicial estimada para el proyecto de negocio asciende  aproximadamente a US$ 95, 225.60  y comprende   gastos pre operativos, activos fijos tangibles e intangibles así como el capital de trabajo.
Para los gastos pre operativos se ha considerado: Pagos por licencia de la municipalidad, inscripción de marca en Indecopi, gastos de notaría; dos meses de adelanto por concepto de alquiler; entre otros. 
Los activos tangibles, comprenden: Edificaciones de las áreas administrativas, de servicios y de área de niños, privilegiando materiales livianos y módulos desmontables; muebles y enseres para las áreas de administración y servicios;  equipos de computo para la administración y equipos diversos. También incorpora la adquisición de todo el mobiliario necesario para la estimulación temprana y las clases de psicomotricidad como colchonetas, pelotas, pasamanos, columpio, sogas, etc.
El método de depreciación aplicado a estos bienes excepto al terreno, es de línea recta con tasas de: 3% para edificaciones, 10% para muebles enseres, 25% para equipos de cómputo y 10% para equipos diversos (Ver anexo 3B).
En cuanto a los activos intangibles la inversión inicial incluye, la adquisición de licencias de software para el sistema operativo del área administrativa que se amortiza mediante el método de línea recta a una tasa anual del 10%, así mismo los activos intangibles incorpora la  inversión en el diseño de la marca y diseño de página web.  (Ver anexo 3C).
 
 
 
 
Cuadro 20
Inversión Inicial
[image: ]
Elaboración Propia
7.2.2              Financiamiento
De la inversión inicial (US$95,225.60), el 70% estará  financiado con deuda y el resto mediante aporte de capital propio.
Se ha estimado un 25.42%  de costo al  capital ajeno y un 12.45% de costo al capital propio (Cuadro No. 21), mediante la metodología de CAPM, que comprende: La tasa libre de riesgo más la diferencia entre la rentabilidad del mercado y la tasa libre de riesgo multiplicado por el  factor beta del sector y finalmente se adiciona  el riesgo País.
El Capital ajeno, comprende: un préstamo Bancario de 66,658 a un plazo de 5 años. De esta manera el proyecto habrá cancelado todas sus deudas al finalizar el 5to periodo.
Por consiguiente con la proporción de la estructura del capital y sus  respectivos costos (Kd y Ks), El proyecto Hability Kids obtiene un Costo promedio del capital (WACC) del 16.59%,  tal como se muestra en el siguiente cuadro:
Cuadro 21
Financiamiento 
[image: ]
7.2.3              Resultado económico de los primeros cinco años 
En el siguiente cuadro se podrá apreciar el estado de ganancias y pérdidas proyectado para la operación del negocio durante los primeros cinco años. Para la obtención de esta proyección se tomó la venta proyectada en base a los supuestos indicados en el cuadro 01. Además se ha proyectado los costos de venta, gastos administrativos, gastos de venta y financiero para el periodo evaluado (Ver Cuadro No 22).

Cuadro 22
Estado de Ganancias Pérdidas Proyectado
[image: ]
Elaboración Propia
 

Calculando la diferencia entre las ventas y los costos totales  (Costo operativo + Gastos de Administración + Gastos de Ventas + Depreciación y Amortización + Gastos financieros) se obtiene la utilidad antes de impuestos y participaciones. Restando a este producto el impuesto a la renta  correspondiente de 30%, se obtiene la  utilidad neta. 
Durante el primer año de operación del negocio se proyecta que por cada unidad monetaria de venta aproximadamente el 44% estará destinado para cubrir costos  de venta, un 14% para cubrir los costos del área de ventas, 31% para cubrir los costos del área de administración, un 11% a gastos financieros y 0% de impuesto a la renta tal como se muestra en el siguiente grafico:
Gráfico 6 
Participación por cada unidad monetaria vendida – Primer año de operación
[image: ]Elaboración Propia
 
En el quinto año de operación del negocio, se proyecta  que, por cada unidad monetaria de venta aproximadamente el 44% estará destinado para cubrir costos de venta, un 10% para cubrir los costos del área de ventas, 27% para cubrir los costos del área de administración y 18% impuesto a la renta, tal como se muestra en el siguiente gráfico:
Gráfico 7 
Participación por cada unidad monetaria vendida – Quinto año de operación
[image: ]Elaboración Propia
El proyecto Hability Kids  demuestra recuperarse rápidamente en el segundo periodo con un margen neto  sobre las ventas al 2%, en comparación con el primer periodo que  tuvo un resultado neto de -28%. Básicamente por la proyección de una baja  facturación en el primer año y los gastos que se debe asumir. Para el quinto año se tiene un escenario atractivo para el inversionista, la utilidad neta proyectada es del 29%.
 
En los siguientes gráficos se muestra la evolución de los márgenes.
Gráfico 8
Evolución de Márgenes
[image: ]   Elaboración Propia
 
7.2.4              Evolución de la creación de valor para el accionista 
Es preciso señalar que la utilidad neta en unidades monetarias se recupera rápidamente al inicio del periodo 2, terminando el periodo 5 con US$ 85,579.
Asimismo el proyecto propone crear  valor para el accionista iniciando con una valor de -0.08  por acción en el segundo año  y terminando con un valor de 3 por acción en el en 5to año.
 
 
El siguiente grafico muestra la evolución de la utilidad neta. 
Gráfico 9
Evolución del Margen Neto
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Elaboración Propia
 
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 10
Evolución del Incremento del valor por Acción
[image: ]
Elaboración Propia
 

7.2.5              Determinación del Punto de Equilibrio
La determinación de los costos fijos y costos unitarios variables, nos permiten calcular el punto de equilibrio. Por lo que el proyecto para el primer año  ha determinado como punto de Equilibrio  la cantidad de  969 Niños matriculados  y para  el quinto año la cantidad de 789 niños matriculados respectivamente.
Cuadro 23
Determinación del Punto de Equilibrio
[image: ]
              Elaboración Propia
 
Esto significa que Hability Kids  al registrar  esta cantidad de niños matriculados, habrá cubierto todos sus costos fijos y variables y cualquier unidad vendida superior a estas cifras constituirá una ganancia neta.
Asimismo ha determinado  un punto de equilibrio expresado en unidades monetarias de US$ 174,420 (UM) para el primer año y US$ 142,020 (UM) para el quinto año. Quedando claro que cualquier facturación superior a estas cifras agrega a la utilidad neta directamente. 
 
7.2.5              Determinación del VAN y la Rentabilidad de la Inversión.
El Flujo de Caja Libre obtenido, será descontado a una tasa del 16.59%  (WACC), que es el costo del capital promedio ponderado, que resulta de la sumatoria de las ponderaciones del costo del capital propio y el costo del capital ajeno.
En  ese sentido el VAN, que es igual a la sumatoria de los flujos de caja descontado al costo del capital, menos la inversión inicial asciende a U$ 101,613 asimismo el proyecto contempla un rentabilidad del 18%.
Por otro lado en el flujo de caja del  5to año, se considera  como importes recuperables los valores de: variación de capital de trabajo y valor residual de los activos fijos tangibles e intangibles.
 
 
 
 
 
 
Cuadro 24
Flujo de caja libre – Hability Kids
[image: ]
Elaboración propia
 
7.3              Escenarios
El Proyecto Hability Kids ha mostrado cifras realistas con los supuestos y  consideraciones antes explicadas, pero además presentamos la capacidad elástica del proyecto. De esta manera podemos demostrar los rendimientos  mínimos y máximos que podría sostener.
El escenario pesimista contempla una reducción en la cantidad demandada de los programas en un 5%. y un incremento en los costos totales del 2%. Con estas consideraciones obtenemos una rentabilidad (TIR) del 13%, un VAN = 81,563 y un ROIC de 60%.
Por otro lado, el escenario optimista contempla un incremento en la cantidad demanda de los programas en un 5% y un incremento en el precio de ambos programas de un 5% a partir del año 3. Los costos en este escenario se mantienen constantes. Este supuesto genera como resultado una rentabilidad (TIR) del 27% y un VAN= 136, 378 y un ROIC de 111%.
Cuadro 25 
Posibles Escenarios – Hability Kids
[image: ]Elaboración propia
Como se puede apreciar, en los tres escenarios, el retorno de la inversión a nivel realista  se encuentra asegurada, sin embargo en el escenario pesimista nuestra rentabilidad no supera el costo de capital de los accionistas (Ks =13.80%).
 
 
 


 
 
 
 
CAPITULO  8
 
ANÁLISIS DE RIESGOS
 
El objetivo del presente capítulo es analizar y determinar los posibles problemas, riesgos y contingencias en general  del negocio, en base a ello desarrollar planes de contingencia  que evitarán o minimizarán la ocurrencia en nuestra empresa Hability Kids.
 
8.1 Análisis de Riesgos              
Es indispensable en todo negocio, contar con un plan de contingencia que permita analizar, determinar y contrarrestar los posibles problemas y riesgos en general  que se susciten durante la operatividad de la empresa. Por ello, hemos identificado algunos riesgos a los que el negocio estaría expuesto.
Riesgo de enfermedades infecciosas en los centros de cuidado y atención infantil.
Los nidos, las guarderías, los centros de estimulación temprana, etc., constituyen ambientes en los que los niños son expuestos desde temprana edad a condiciones que pueden afectar su salud.  El agrupamiento de infantes y preescolares en ambientes diferentes al hogar hace que se expongan a agentes causantes de enfermedades, siendo las respiratorias y las diarreicas las principales causas de morbilidad.[12]  
Existen muchos factores de riesgo de adquirir infecciones dentro de estos centros de cuidado y atención infantil, en primer lugar están los factores propios del niño que puede tener inmadurez en el sistema inmune  y/o pérdida de la inmunidad pasiva materna que se da entre los 6 a 12 meses de edad.  Así mismo hay factores fisiológicos, como el no tener hábitos adecuados de higiene y por otro lado la tendencia natural del niño a intimar y el frecuente contacto oral con su entorno. Otros factores son los conformados por el propio centro y los factores ambientales propiamente. Dentro del centro se debe contemplar las prácticas de higiene personal, estado de inmunización de las personas (profesores, asistentes o guías), conocimiento y  control de enfermedades infecciosas y métodos de manipulación de alimentos. 
Así mismo señala la especialista que la  infraestructura es importante, distribución de lavatorios, depósitos de pañales, bacines y retretes, separación adecuada de áreas de higiene y/o desecho, de áreas de comida, sueño, juegos y áreas de mudas de ropa.
 
 
 
Cuadro 26
Agentes Infecciosos en un Centro de cuidado y atención infantil
	Tipo de Infección
	Cuadro clínico
	Incidencia en el Centro Infantil.

	Gastrointestinal
	Diarrea, Hepatitis A.
	Si.

	Respiratoria
	Resfrio, sinusitis, faringitis, Neumonía.
	Si.

	Sistema Nervioso Central
	Meningitis.
	Probable.

	Infección sistémica
	Varicela, sarampión, paperas, rubéola,
	Si.

	Infecciones dérmicas
	Impétigo, pediculosis, tiña
	Probable.


Fuente: Diversas - Elaboración propia
 
Las vías de transmisión estos microorganismos son por vía respiratoria, por vía fecal-oral, por contacto persona a personas, por contacto orina, sangre y saliva.
Estrategias de Prevención:
a.        Hability Kids contará con un plan de sugerencias que estarán expuestas  para que los padres puedan ilustrarse como por  ejemplo para el tratamiento de:
 
	Enfermedad
	Tipo de exposición
	Prevención

	Sarampión
	15 minutos o más en la misma sala con un niño infectado, 2 días antes de los síntomas y 4 después de aparecido el rash.
	Niño sin vacuna: Aislamiento, debe aplicarse vacuna dentro de las 72 horas.


 
b.   Al inscribir al niño, en la ficha del niño se le preguntará por el tipos de vacunas recibidas. En caso de no tenerlos se sugerirá que completen las vacunas que les pudiera faltar.
c.    El personal de Hability Kids recibirá inmunizaciones recomendadas y aprobadas por las normas peruanas.
d.   Si los niños sufren muy a menudo enfermedades que impidan que participe cómodamente en las actividades del centro, porque quizás necesiten atención especializada que el centro no ofrece.  Se buscara comunicación con los padres para  las recomendaciones  y se accionaria en forma inmediata  retornándolo a casa 
Riesgo de Accidentes, dentro de las instalaciones.
Los riesgos por accidentes que puedan ocurrir dentro de las instalaciones de Hability Kids no es un hecho aislado,  por lo que debemos enfocarlo desde la protección y  atención inmediata al niño.
·         En cuanto a los niños, todos los niños que ingresen al centro deberán de contar con su seguro médico y de vida correspondiente.  Hability kids deberá contar con una ficha actualizada y completa para accionar cuando ocurra el imprevisto.
·         En cuanto a Habilty Kids,  es posible que la marca se vea afectada, porque al ser un accidente podría generar noticia y  minar uno de los aspectos más importantes del negocio que es la seguridad y como consecuencia tendríamos menos clientes y pérdidas en ventas. Por efecto de la publicidad negativa.  
8.2  Plan de contingencia cuando el niño no es recogido a la hora del centro.
Hability Kids realizará las siguientes acciones:
·         A través de la ficha del niño, ubicará todos contactos telefónicos de los padres y comunicará el hecho.  Mientras tanto el niño estará en el área de espera, bajo la custodia de un guía.
·         Si el niño es recogido por un tercero, previamente deberá ser identificado para su entrega.
·         Si el niño no es recogido hasta el cierre del local,  el personal de Hability Kids lo llevara a su casa.
·         Si el niño durante el mes tuvieran constantes problemas de recojo,  los padres asumirán los costos operativos que representan.
 


 
 
 
 
 
 
CONCLUSIONES
 
1.             En Lima Metropolitana hay carencia de oferta de centros de psicomotricidad para niños; lo que determina un nicho para el que se puede desarrollar un proyecto de negocio en el que los niños puedan desarrollar sus habilidades motrices como base para potenciar sus habilidades cognitivas, deportivas, corporales y de personalidad.
 
2.             Hability Kids, está orientado a satisfacer necesidades de aquellos padres jóvenes pertenecientes a los estilos de vida de la población urbana del Perú según la clasificación de Rolando Arellano, que son los “afortunados” y “emprendedores” y “sensoriales”  quienes más se aproximan a los NSE B y NSE A. Siendo ellos el ideal del cliente consumidor. 
 
3.             El proyecto de negocio está enfocado en el desarrollo de programas que permita potenciar las habilidades cognitivas de los niños en sus primeros años de edad. Está basado en el concepto del “Desarrollo de niños talentosos”. Este enfoque ha sido moldeado en base al análisis del entorno internacional y las entrevistas realizadas con los diferentes especialistas, quienes aportaron con un enfoque científico y profesional en la educación del niño.
 
4.             La propuesta de negocio de Hability Kids está basada en la sinergia de los siguientes conceptos: Potenciar habilidades cognitivas, servicio personalizado, asesoría nutricional y medicina física, exclusividad, seguridad, creatividad, docentes especializados. Valores que marcarán su diferenciación para el consumidor.
 
5.             Por sus características distintivas, Hability Kids obtendría una posición de mercado ventajosa en el horizonte de tiempo evaluado. Se estima finalizar el primer año con  ventas aproximadas de US$ 106,000 y al final del quinto año se estiman ventas aproximadas de US$ 293,000.
 
6.             La inversión inicial estimada para el proyecto de negocio asciende  a US$ 95,225.60, y comprende  los activos fijos tangibles e intangibles así como el capital de trabajo. De esta inversión inicial, el 70% estará  financiada por el banco y el resto mediante aporte de capital propio.
 
7.             Los resultados financieros muestran una rentabilidad para el proyecto de 18%, superior al costo de capital calculado para los accionistas y el VAN es de $101,613.47. Asimismo, se proyecta que la inversión será recuperada entre el año 4 y el año 5. Esto demuestra la viabilidad del proyecto para ponerlo en marcha.
 
 

ANEXO 1 – MODELO DE ENCUESTA
 
1.       ¿Tiene Ud. Hijo(s) con edad (es) entre 6 meses  y 12 años de edad?
a. Sí                            
b. No  (Fin de la encuesta).
 
2.       Indique según el sexo, cuántos hijos tiene: 
a. Mujer              ________
b. Hombre              ________
 
3.       ¿Qué edad(es) tienen sus hijos?
a.              Entre 0 y 3 años
b.              Entre 3 y 6 años
c.              Entre 6 y 12 años
 
4. ¿Qué actividad(es) suele(n) practicar sus hijos fuera del centro educativo? (Puede marcar más de una opción). 
a. Fútbol                            
b. Vóley
c. Básquet              
d. Tennis
e. Artes Marciales
f.  Pintura/Arte
g. Estimulación Temprana
h. Ninguna actividad (Pasar a la pregunta # 6)
i. Otros (Mencionar) _____________________
 
 
5. ¿Con qué frecuencia, sus hijos practican actividades deportivas/recreativas fuera del horario escolar? 
a.       Una vez por semana.
b.       Entre dos y cuatro  veces por semana.
c.       Más de 4 veces por semana. 
d.       Sólo los fines de semana.
e.       Todos los días.
Breve descripción de la idea de negocio: Nuestra propuesta de negocio es implementar un centro especializado en el desarrollo de programas de psicomotricidad con rutinas adecuadas a cada grupo de edad. Ofrecer una alternativa a los padres de familia donde sus hijos desarrollarán sus habilidades motrices y deportivas; con actividades divertidas orientadas a mejorar el equilibrio, la agilidad, coordinación, destreza y el estado físico de los niños que permita potenciar sus habilidades cognitivas, el desarrollo del autoestima, confianza y de las habilidades sociales.
6. ¿Qué tan de acuerdo/desacuerdo está con esta idea? 
a.       Totalmente de acuerdo
b.       Algo de acuerdo
c.       Ni de acuerdo/Ni en desacuerdo
d.       Algo en desacuerdo
e.       Totalmente en desacuerdo
 
7. ¿Qué atributos Ud. apreciaría de un gimnasio para niños? (Puede marcar más de una opción). 
a. Servicio
b. Seguridad
c. Infraestructura.
d. Confianza.
e. Precio.
f. Exclusividad
g. Flexibilidad en horarios
h. Otros_________________________
 
8. ¿Qué servicios adicionales valoraría como algo diferencial en un gimnasio para niños? (Especificar el orden según la importancia siendo 1, el más Importante). 
a. Asesoría para padres sobre la nutrición de sus hijos.              (  )
b. Control de niño sano (Consulta periódica de un pediatra) (  )
c. Cafetería para padres con acceso a Internet.                            (  )
d. Peluquería (Adultos y niños)                                                        (  )
e. Local con estacionamiento                                                        (  )
f.  Biblioteca infantil.                                                                      (  )
g. Celebración de cumpleaños.                                                        (  )
h. Excursiones y Paseos                                                                      (  )
i. Orientación sicológica para niños.                                                        (  )
j. Participación de los padres en rutinas con sus hijos.              (  )
k. Otros________________________                                          (  )
 
9. Con respecto a los profesionales que estarán en contacto con sus niños, ¿Qué características considera importante que debería tener dichas personas? (Especificar el orden según la importancia siendo 1, el más Importante). 
 
a.       Especialistas en infantes (   )
b.       Jóvenes               (   )
c.       Divertido               (   )
d.       Tolerante              (   )
e.       Exigentes              (   )
f.         Otro: ___________________________              (   )
 
 
 
10. Con respecto a los profesionales que estarán en contacto con sus niños, usted preferiría que sea:
 
Si tiene HIJO contestar aquí                                          Si tiene HIJA contestar aquí
a.       Hombre                                                                      a. Hombre
b.       Mujer                                                                                    b. Mujer
c.       Me es indistinto                                                                      c. Me es indistinto
 
11. Las clases grupales preferiría que sean:
a. Separadas por Sexo
b. Grupos Mixtos
c. Me es indistinto
 
12 ¿Con qué frecuencia llevaría Ud. a sus hijos al gimnasio para niños?
a. Una vez por semana.
b. Entre dos y cuatro  veces por semana.
c. Más de 4 veces por semana. 
d. Sólo los fines de semana
e. Todos los días
 
13. ¿En qué horario llevaría Ud. a sus hijos al gimnasio para niños?
a. Entre 9 a.m. y 11 a.m.
b. Entre 11 a.m y 1 p.m.
c. Entre 2 pm y 4 pm
d. Entre 4 p.m. y 6 p.m.
e. Después de las 6 pm.
 
 
 
14. ¿En qué distrito le gustaría a Ud. que esté ubicado el gimnasio para niños? (Elegir solo uno)
a. La Molina
b. Miraflores
c. San Borja
d. San Isidro 
e. Surco 
f. Otro ________________
 
15. Sobre la ubicación del gimnasio, le gustaría que se encuentre:
a. Dentro de un Centro Comercial.
b. Cerca de un gimnasio de adultos.
c. En un local independiente.
d. Otro__________________________
 
16. Si tuviese que escoger el nombre para un  Gimnasio para niños, cual de estas opciones elegiría?
a. Gym Kids
b. Funny Gym 
c. Play Gym Kids
d. Kids and Baby Gym
e. Otro ___________________________
 
17. Cómo te gustaría enterarte de la existencia de un nuevo gimnasio para niños?
a. Por internet
b. Revistas especializadas
c. Por familiares y/o amigos
d. Por TV.
e. Por correo electrónico
f.  Otros _________________________
 
18. ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar mensualmente por un gimnasio para niños?
a. Menos de S/. 150.00.
b. Entre S/. 151.00 y S/. 200.00.
c. Entre S/. 201.00 y S/. 250.00.
d. Entre S/. 251.00 y S/. 300.00.
e. Más de S/. 300.00.


ANEXO 02 – ENTREVISTAS A ESPECIALISTAS
 
ENTREVISTA A PROFUNDIDAD CON LOS ESPECIALISTAS (1)
María Bertha León-Prado A. - Psicóloga especialista en Niños.
Con respecto a la Propuesta de Negocio 
1.              ¿Como considera la idea de negocio?
Considera que el concepto no se refiere a gimnasio para niños sino que se asemeja a un centro de estimulación temprana, en otras palabras la idea es que adquieran habilidades motoras, sociales, motrices y sicomotoras.
2.              ¿Considera que la definición de negocio “Gimnasio para niños”  es el adecuado para esta propuesta de negocio o sugiere algún otro?
No, sugirió un centro de desarrollo de habilidades motrices. Puede confundir la idea de  gimnasio para adultos adecuado para niños.
3.              ¿Cuáles deben ser los conceptos diferenciadores de esta propuesta de negocio con respecto a una academia deportiva o centro de estimulación temprana?
No nos vamos a dirigir a la parte física,  sino a la parte psicomotriz. Se puede utilizar la palabra creatividad no en lo cognitivo sino en la corporabilidad por los beneficios que puede tener por la expresión corporal en la que el niño puede lograr estabilidad, coordinación, flexibilidad los mismos que podrán ser usados naturalmente en el futuro. La estimulación temprana desarrolla habilidad cognitivas, enfocándose en el aprendizaje, en la lecto escritura y enfocándose en areas deficitarias que pueda tener el niño.
En una academia deportiva se enseñan reglas o técnicas de un determinado deporte.
4.              ¿Cuáles considera que deben ser los valores agregados de esta propuesta de negocio?
Ofrecer el desarrollo motriz como beneficio a futuro para sus hijos.
5.              ¿Que aspectos considera que debe contemplar este proyecto para que sea atractivo para los padres (Aspectos motivadores)?
Que el padre descubra los beneficios físicos  en su vida futura de su hijo.
6.              ¿Que adicionarías o quitarías de esta propuesta de negocio?
Quitaría todo lo que tenga que ver con estimulación temprana, quitaría al pediatra y pondría a un medico de medicina física que haga diagnósticos al inicio del programa y periódicamente para conocer las condiciones físicas al inicio y el progreso.
7.              ¿Que servicios adicionales los padres valorarían como algo diferencial en este proyecto?
El diagnostico de sus hijos en medicina física, el reporte a los padres.
8.              ¿Que características debe tener el profesional que estará en contacto con los niños?
Se debe definir todo un perfil principalmente con experiencia en el trato con niños y para los más pequeños recomienda que sea una  mujer.
Con respecto al desarrollo del niño
9.              ¿Cómo  el desarrollo de ejercicios contribuye a la formación del niño? (Solicitar sugerir fuentes que permita argumentar el trabajo).
Les otorga seguridad en su vida futura. Las posturas por ejemplo, como es el cuerpo de un líder.   Para profundizar pueden consultar por ejemplo cualquier documentación sobre el perfil del niño por edad.
10.              ¿Qué criterios  se debe tener en cuenta para la agrupación de los niños?
Sugiere rangos de edad de 0  a 2 años, de 3 a 4, de 5 a 6, de 7 a 8, de 9 a10 y de 11 a 12.
11.              ¿Cómo se  debe orientar  las clases para cada grupo?
De acuerdo a los programas propios de cada grupo de edad.
12.              ¿Cuál es la diferencia de estimulación temprana y ejercitamiento (niños entre 6 meses y 3 años)?.
Estimulación Temprana abarca algo mas integral y esto funciona bien para niños hasta los 3 años, luego se debe reforzar en el desarrollo Psicomotor.
13.              ¿Para niños menores debemos de ofrecer estimulación temprana o ejercitamiento?
Estimulación Temprana a menores de 2 años.
14.              ¿Que es lo que más valoran los padres con respecto a la formación de sus hijos?
Todo aquello que contribuya para que logre sus objetivos en general. Que sea capaz de tener, retener y usar esas herramientas.
15.              ¿Que atributos apreciaría un padre en el centro propuesto?
Los profesionales y el sustento pedagógico.
Con respecto al local y distribución
16.              Sobre la ubicación del gimnasio, ¿Donde considera que debe estar ubicado: En un local independiente, dentro de un centro comercial o cerca de un gimnasio de adultos?
De acuerdo a las encuestas, que refleje preferencia de los clientes.
17.              ¿Como cree que debería ser la distribución de los ambientes y la decoración?
Amplios, colores vivos, buena iluminación. Que no tengan materiales tóxicos.
18.              ¿Considera  que el nombre GymKids es un nombre que define el concepto, en caso sea no Que nombre sugiere?
No, porque te habla de un gimnasio, puede confundir.
Con respecto a las clases
19.              ¿Cuantos niños debemos de manejar por grupo?  
Depende del espacio.
20.              ¿Cuantos niños por profesor?
Cada 15 niños un profesor y un asistente.
21.              ¿Cuanto tiempo deben ser las clases – pedagógicamente?
Bebes en cada 15 minutos se cambia de actividad. Y en niños entre 45 y 60 minutos.
22.              ¿Considera que las clases con temática es un valor diferencial y apreciado por los niños?
Puede ser atractivo.
23.              ¿Que características deben tener los docentes?
Especializados, que les guste trabajar con los niños, destacados en la profesión, extrovertidos, etc.
 
 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD CON LOS ESPECIALISTAS (2)
Marilin Muñoz. -  Profesora en Educación Inicial. 
Con respecto a la Propuesta de Negocio
1.     ¿Como considera la idea de negocio?
Innovadora  y no existe el concepto de negocio en el mercado aún,  y seria una buena propuesta para los niños.
 
2.     ¿Considera que la definición de negocio “Gimnasio para niños”  es el adecuado para esta propuesta de negocio o sugiere algún otro?
Entendiendo que Gimnasio para niños no es un gimnasio de adultos adaptado a niños,  considero que la definición del negocio debe ser mas precisa pues el concepto gimnasio en el Perú es entendido de manera superficial y siempre asociado a maquinas, pesas, etc. Que es entre otros aspectos usados para fines estéticos y para adultos.
Quizás  la definición pueda ser: Gimnasio especializado en el desarrollo de habilidades motrices.
 
3.     ¿Cuáles deben ser los conceptos diferenciadores de esta propuesta de negocio con respecto a una academia deportiva o centro de estimulación temprana?
Si entendemos que la Gimnasia es la base de todos los deportes, porque aprende a dominar el cuerpo y todo niño que domina su cuerpo domina todo, pues descubres la orientación espacial,  flexibilidad, agilidad, destreza, coordinación, equilibrio, etc.     Pues se trabaja en base a la psicomotricidad gruesa.  Existe la relación emoción y cuerpo.
En el caso de la estimulación temprana al ser integral abarca además de la psicomotricidad la parte cognitiva como parte del servicio, a diferencia del proyecto de ustedes que la parte cognitiva  será desarrollado de forma natural y como consecuencia.
En el caso de academias deportivas, es un concepto diferente pues en estas academias se enseñan reglas, técnicas, normas, disciplinas, etc. Para dominar un determinado deporte.
 
 
4.     ¿Cuáles considera que deben ser los valores agregados de esta propuesta de negocio?
Partiendo de la idea que los niños adquirirán habilidades motrices o psicomotoras, sociales,  dominio de su cuerpo y forjar su personalidad futura de forma natural, estos serian los valores agregados de esta propuesta.
 
Enfatizar en que los niños aprenden todo a través del cuerpo, luego usan material concreto y después el materia grafico.   
 
El valor agregado que deben percibir es que este negocio no desarrolla un deporte sino habilidades para todos los deportes, desarrollando creatividad a través de la psicomotricidad.
 
 
5.     ¿Que aspectos considera que debe contemplar este proyecto para que sea atractivo para los padres (Aspectos motivadores)?.
Los padres deben de tener la certeza que al desarrollar una actividad física, psicomotora, gimnasia, etc. Los niños aprenderán  adicionalmente hábitos sociales como: Sentarse y observar, esperar su turno, desarrollar la concentración, respetar a todos, trabajo en grupo, evitar el facilismo, etc.
 
En cuanto al local, la infraestructura y el mobiliario a utilizar deben ser de primera y seguro, no puede ser una casa adaptada.
 
6.     ¿Que adicionarías o quitarías de esta propuesta de negocio?   
Adicionaría un juego con  temática dirigida solo a niñas y también solo a niños,  en la que ellas y ellas  puedan identificar aspectos relacionados con su genero.
 
En vez de un Pediatra quizás un medico de medicina física.
 
7.     ¿Que servicios adicionales los padres valorarían como algo diferencial en el gimnasio?
El reporte y evaluación al ingreso y periódicamente del niño.
Deben de tener dentro de su Staff un medico de medicina física o un deportologo y un nutricionista.
 
 
8.     ¿Que características debe tener el profesional que estará en contacto con los niños?
Profesionales calificados, que roten, de ambos sexos, y evaluados permanentemente.  De muy buen trato.  Pues los profesionales que estén en contacto con los niños deben de entender que los niños son como la plastelina que uno toca, en la que se dejaran huellas para siempre.
 
 
Con respecto al desarrollo del niño
 
9.     ¿Qué criterios  se debe tener en cuenta para la agrupación de los niños?
Por Edades  grupos de:
2 – 3  años
3 – 4 - 5 años.
6 – 7 – 8 años.
 
 
10.           ¿Cómo se  debe orientar  las clases para cada grupo?
Esto dependerá del programa base diseñado para cada grupo de edad.  Y después de ello es creatividad de cada profesional.
 
11.          ¿Para niños menores debemos de ofrecer estimulación temprana o ejercitamiento?
En estimulación temprana también enfocan la parte académica. Considero que si su segmento también abarcaría bebes de 6 meses hasta 2 años se debe brindar estimulación temprana que es integral, similar a los negocios ya existentes. 
 
 
Con respecto al local y distribución.
 
12.          Sobre la ubicación del gimnasio, ¿Donde considera que debe estar ubicado: En un local independiente, dentro de un centro comercial o cerca de un gimnasio de adultos?
Que sea en un  lugar céntrico.
 
13.          ¿Cómo cree que debería ser la distribución de los ambientes y la decoración?
La limpieza es vital en este tipo de proyectos.
Evitar materiales tóxicos.
Tener un plan de riesgos  y pandemias.
 
14.          ¿Considera  que el nombre GymKids es un nombre que define el concepto, en caso sea no Que nombre sugiere?
Gym Kids es relacionado a Gimnasio, si enfatizan en la psicomotricidad y personalidad de los niños debe cambiarse.
 
Con respecto a las clases.
 
15.          ¿Cuántos niños debemos de manejar por grupo y  cuantos niños por profesor?
Por Edades  grupos de:
2 – 3  años     12 niños   01 profesor 01 asistente.
3 – 4 - 5 años.  15 a 20 niños 01 profesor 01 asistente.
6 – 7 – 8 años.   15 a 20 niños 01 profesor.
 
16.          ¿Cuánto tiempo deben ser las clases – pedagógicamente?
45  minutos  y variar la rutina.
 
17.          ¿Considera que las clases con temática es un valor diferencial y apreciado por los niños?
Seria novedoso, también habría despliegue corporal por las mímicas y reproducciones de movimientos, sonidos, emociones, etc.
 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD CON ESPECIALISTAS (3) 
Yoana Balleta  Profesora de Educación Inicial – Especialista en Estimulación Temprana.
Con respecto a la Propuesta de Negocio
1.      ¿Cómo considera la idea de negocio?
Muy buena.
 
2.     ¿Considera que la definición de negocio “Gimnasio para niños”  es el adecuado para esta propuesta de negocio o sugiere algún otro?
Si se desarrollaran mediante el ejercitamiento o movimiento del cuerpo los aspectos psicomotores y nueromotores, podría no entenderse adecuadamente el concepto.  
Dentro de la nueropedagogia se desarrollan dos tipos de ejercicios el psicomotor, en donde los niños por ejemplo corren y saltan.  Y el neuromotor en la que se hace trabajar al niño los dos hemisferios al existir mas condiciones sinópticas por ejemplo arrastrarse, rodar, balanceo, equilibrio, reptar (para atrás bebes de meses), etc.
 
3.     ¿Cuáles deben ser los conceptos diferenciadores de esta propuesta de negocio con respecto a una academia deportiva o centro de estimulación temprana?
Son totalmente diferentes. Academia es especialista en un deporte o disciplina especifica. Estimulación temprana desarrollo integral y en el Perú la mayoría enfocado a la preparación escolar del niño, mas preocupados por lo académico.
 
4.     ¿Cuáles considera que deben ser los valores agregados de esta propuesta de negocio?
·         Que todos los problemas en las aulas, se solucionan y trabajan mediante la psicomotricidad.  
·         Podrían haber programas remédiales.
·         Todos los programas deben de ser fundamentados es decir indicar el porqué de cada cosa, para ello deben de tener el respaldo de una pedagoga.
·         Todo lo neurológico y como potencial izar el cerebro es el boom hoy en día. 
5.     ¿Qué aspectos considera que debe contemplar este proyecto para que sea atractivo para los padres (Aspectos motivadores)?.
·         La Infraestructura. 
·         Los programas fundamentados  y con objetivos claros.
·         Personal extraordinario muy preparado que actualmente es más competitivo. 
·         Sesiones de Couch infantil para que el niño aprenda a ser responsable de sus actos por ejemplo.
 
6.     ¿Que adicionarías o quitarías de esta propuesta de negocio?  
Acortaría la edad de o a 5 años o de 0 a 8 años.   A 12 años es muy amplio y los niños de edades superiores a 8 años ya son más independientes y normalmente están en talleres after schools.
 
7.     ¿Qué servicios adicionales los padres valorarían como algo diferencial en el gimnasio?
·         Charlas orientadoras,  visión, misión, etc.
·         Apoyo a los padres mediante reportes.
·         Boletines informativos / novedosos/Tips para la casa. Tematicas.
8.     ¿Qué características debe tener el profesional que estará en contacto con los niños?
·         Para Estimulación Temprana que sean mujeres por el instinto materno.
·         Para los más grades indistinto.
 
Con respecto al desarrollo del niño
 
9. ¿Qué criterios  se debe tener en cuenta para la agrupación de los niños?
·         0 a 3 Estimulación temprana por bloques.  De 6 meses a 9, de 9 a 12 meses de 1 a ½ ,  de ½ a 2  y de 2 a 3.  Todos los bloques con psicomotricidad con diferentes etapas.
·         3 a 5 Nido.
·         6 Escolar.
 
10. ¿Cuáles son los motivadores o interés de cada grupo de edades (presentar lo puesto en el trabajo)?
 
11.  ¿Cómo se  debe orientar  las clases para cada grupo?.
Se debe trabajar todas las áreas.  Pero el programa debe haber sido realizado una pedagoga con todos los fundamentos necesarios.
 
Con respecto al local y distribución.
 
12.  Sobre la ubicación del gimnasio, ¿Donde considera que debe estar ubicado: En un local independiente, dentro de un centro comercial o cerca de un gimnasio de adultos?
Debe hacerse un estudio de factibilidad.
 
13. ¿Cómo cree que debería ser la distribución de los ambientes y la decoración?
·         Antes se debe de ver todo lo que hay en Lima.  Y sobre ello construir una empresa de primera que impacte la infraestructura y los materiales a usarse.
·         Podria ser un ambiente amplio y multifuncional.
·         Lo debe decorar un profesional decorador y arquitecto.
 
14.  ¿Considera  que el nombre GymKids es un nombre que define el concepto, en caso sea no Que nombre sugiere?.  
Tendría a confundirse con un gimnasio en general y no quizás como un gimnasio más lúdico.  Deben de enfocar el servicio que realmente van a brindar. 
 
Con respecto a las clases.
 
15. ¿Cuántos niños debemos de manejar por grupo, cuantos niños por profesor y cuanto tiempo deben ser las clases – pedagógicamente?
·         Estimulación temprana  máximo 06 bebes con sus mamas y dura aproximadamente 45 minutos.
·         Niños de 3 años separado máximo 06 niños.
·         Niños de 4 a 5 años si pueden ser juntos.
16. ¿Considera que las clases con temática es un valor diferencial y apreciado por los niños?.
·         Si por la novedad, y por la variación constante que exigiría  la temática.
 

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD CON ESPECIALISTA (4)
Beatriz Neyra: Profesora de Educación Física – Nivel Primaria.
Con respecto a la Propuesta de Negocio 
1.        ¿Qué le parece la idea de negocio?
 
Es una muy buena idea de inversión. Está comprobado que la parte motora del niño está más aprestada para la lectura, escritura y comprensión. Actualmente nosotros estamos trabajando con el proyecto Optimist, con un taller de circuito neuromotor que desarrolla principalmente la motricidad gruesa. Es importante en los niños desarrollar no solo la motricidad muscular sino; por ejemplo, la postura al escribir.
 
2.     ¿Cuáles deben ser los conceptos diferenciadores de esta propuesta de negocio con respecto a una academia deportiva o centro de estimulación temprana?
Una academia deportiva desarrolla las habilidades para el deporte específico que se practica, vas a un centro de desarrollo de habilidades básicas si se presenta dificultades en un aspecto específico y lo entrenas. En el deporte, tú ya supones que el niño debe  tener desarrollada las principales habilidades motrices.
3.     ¿Qué aspectos considera que debe contemplar este proyecto para que sea atractivo para los padres?
Los padres ven en sus hijos deficiencias y quieren que se superen. Es importante el uso de material didáctico, el taller debe estar bien implementado. El trabajo en conjunto con los padres es algo que valoran muchos los padres de familia, es decir, realizar trabajos donde participen ambos.
 
 
 
4.     ¿Qué características debe tener el profesional que estará en contacto con los niños?
Un profesor que tenga estudios en el tema, que sea un especialista en psicomotricidad. Debería haber todo un equipo: sicólogo, terapista (No solo motores, sino también de habla. El tema de lenguaje se trabaja hasta los 6 años aprox., excepcionalmente en los 7, 8 y 9 años. Debe lograr de todas maneras, tener química con los niños. Muchas veces hay que ser muy ingenioso para lograr esto.
Con respecto al desarrollo del niño
5.     ¿Qué criterio se debe tener en cuenta para la agrupación de los niños?
En educación se le denomina ciclos. De 0 a 2 años es el primer ciclo; de 3 a 5 años es el segundo ciclo. Luego se puede agrupar a niños de 3 a 4 años y de 4 a 5. En realidad, yo prefiero trabajar con niños de la misma edad, mi trabajo me lo permite, pero en el caso que proponen sugiero lo mencionado anteriormente.
6.     Cuál es la diferencia de estimulación temprana y ejercitamiento?
La estimulación temprana debería darse desde que el bebé está en la barriga de la madre. El ejercitamiento se debe dar cuando el niño ya desarrolló sus capacidades y habilidades básicas. Para poder ejercitar, el niño ha debido tener una preparación anterior.
 
Con respecto al local y distribución
7.        Sobre la ubicación del gimnasio donde considera que debe estar ubicado: ¿En un local independiente, dentro de un centro comercial o cerca de un gimnasio de adultos?
Yo creo que debería estar cerca a los colegios o a los nidos.
8.        ¿Cómo cree que debería ser la distribución de los ambientes y la decoración?
Con colores vivos, alegres, con figuras adecuadas para niños. Debería ser un ambiente amplio y lleno de material didáctico. El ambiente de los médicos o terapeutas debería tener colores relajantes, suaves. Sugiero que si hay un ambiente de espera para los padres, se pasen por la televisión videos relacionados con el trabajo  que hacen sus hijos. Los servicios higiénicos también deben ser adecuados para niños.
Con respecto a las clases
9.         ¿Cuántos niños debemos manejar por grupo? ¿Cuántos por profesor?
Máximo 6 u 8 niños por grupo que deberán estar guiados por un profesor y un auxiliar.
10.  ¿Cuánto tiempo deben ser las clases?
Entre 40 y 45 minutos…no más.
11.    ¿Considera que las clases con temática es un valor apreciado por los niños? Dar un ejemplo.
Me parece interesante, el trabajo debe ser variado. No puedes presentar lo mismo que hiciste la clase anterior o el lunes anterior. Se debería cambiar la sesión cada 4 clases. La idea es que los niños se diviertan, yo, por ejemplo, empiezo cantando todas mis clases y ahí también los niños están reforzando ciertas habilidades.
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