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RESUMEN
Actualmente existe una necesidad por parte de los padres de familia entre 25 - 45 años de edad sobre el cuidado de su pequeños hijos, esto se debe a que actualmente tanto papá y mamá del sector socioeconómico B y C que cuentan con un trabajo fijo no disponen del tiempo suficiente, considerando que los infantes de 0 a 3 años necesitan mayores cuidados.
Por ello a través de un análisis interno y externo logramos identificar que muchos de los padres de familia que se encuentran en la PEA buscan lo siguiente: horarios flexibles en las guarderías, personal capacitado y responsable, zona accesible a sus centros de trabajo y métodos de enseñanza que permita a los infantes desarrollar sus habilidades. 
Se ha podido observar a través de un estudio de mercado realizado mediante encuestas hacia los padres de familia entre el rango de edad de 25 - 45 años como nuestro público objetivo que si existe una demanda insatisfecha que no ha sido atendida. Nuestra idea de negocio “Pasitos de Oro” no solo se basa el cuidado del infante 0 a 3 años con un personal capacitado entre docentes, auxiliares, personal de limpieza y seguridad, sino que también se aplicará el método de enseñanza Montessori que permitirá desarrollar las habilidades de los infantes en su proceso de crecimiento.
Para realizar el proyecto no solo nos basamos en un estudio de mercado sino también a través de un minucioso análisis económico financiero que nos permite identificar la viabilidad del proyecto.
-          Palabras claves: Infante; Diferenciación; Tecnología, Método Montessori.
 
 
 
 
SUMMARY
Currently there is a need of parents between 25 - 45 years of age about care of their children, this is due to the fact that currently both the father and mother of socioeconomic sector B and C. who have a permanent job do not have of sufficient time, considering that infants from 0 to 3 years old need more care.
For this reason, through an internal and external analysis, we were able to identify that many of the parents that are in the PEA look for the following: flexible hours in the nurseries, trained and responsible staff, accessible area to their work centers and methods of teaching that allows infants to develop their skills.
It has been observed through a market study done through surveys of parents between the age ranges of 25 - 45 years as our target audience, then it we concluded that exists an unmet demand that has not been attended. Our business idea " Little steps of gold" is not only based on the care of the infant 0 to 3 years with a trained staff among the are teachers, assistants, cleaning and security staff, but also the Montessori teaching method that will allow the development of the Infants skills in their growing process.
In order to carry through the project, we rely not only on a market study but also on a thorough economic and financial analysis that allows us to identify the viability of the project.
- Keywords: Infant; Differentiation; Technology, Montessori Method.
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Capítulo 1. Introducción
Actualmente el país está teniendo un crecimiento económico sostenible en el tiempo porque lo que la PEA también se visto incrementada tanto para hombres y mujeres, lo que lleva a los padres de familia entre los 25 y 45 años de edad a presentar ciertas dificultades cuando tienen hijos pequeños; quienes se encuentran en el rango de 0 a 3 años de edad. Sucede cuando las madres que pertenecen a la PEA, tienen solo dos meses después del parto establecido por ley para cuidar de su hijo; sin embargo muchas veces se ven obligadas a dejar su centro de trabajo o en otros casos postergar sus estudios por no tener a una persona de confianza a quien dejar a su hijo o porque el servicio que pueden brindar algunos nidos o guarderías no cumple con las expectativas o niveles de satisfacción para los padres de familia. Es por ello que se realiza esta propuesta como proyecto de inversión la guardería “Pasitos de Oro” que no solo busca generar ingresos sino también busca una solución al problema que muchos padres de familia atraviesan. El público objetivo al cual nos dirigimos son padres de familia entre 25 y 45 años del nivel socioeconómico B y C que se encuentran dentro de la zona 6 de Lima Metropolitana, específicamente en el distrito de San Miguel, distrito en crecimiento y con poder adquisitivo para pagar este tipo de servicio.
Nuestra principal estrategia para insertarnos en el mercado es la diferenciación, contando con personal solamente femenino trabajando en cada uno de los puestos que se requieren, contar con tecnología que monitoree las aulas, los profesores aplicaran método Montessori con cada infante de tal manera que les permita tener un desarrollo integral de sus habilidades de manera óptima. Contaremos con un equipo de trabajo altamente capacitado que cuente con las habilidades y aptitudes que requiere cada puesto.
Como todo proyecto de inversión el primer año no tendrá utilidad en su flujo de efectivo, que se debe a una serie de pagos administrativos y de ventas; no obstante a partir del segundo año se refleja ganancias para la empresa, generando un TIR de 84% y una COK de 15% que permite al inversionista que su inversión retorne rápidamente ya que a diferencia de invertir en un pasivo de una entidad bancaria y/o financiera el costo de oportunidad que le ofrecen es menor al que nosotros le ofrecemos. Teniendo en cuenta tanto el escenario pesimista como optimista se sigue generando ganancias.
Capítulo 2. Aspectos generales del negocio
Idea/nombre del negocio
Hoy en día tanto hombres como mujeres comparten los mismos derechos, por lo tanto, la PEA en mujeres ha ido incrementando a lo largo del tiempo solo noviembre 2016 a enero 2017 la PEA incremento 1,7%[1] sin embargo la tasa de empleo para mujeres que son madres fue de 2,8% ocupando 59 200 puestos de trabajo es por ello que muchas veces las madres y padres se ven en la necesidad de dejar a sus pequeños hijos con sus abuelas de parte de papá o de mamá; pero ¿qué pasa si no cuentan con ella? Ya sea porque viven fuera de Lima o porque ha fallecido. Para ambos es un gran problema no tener con quien dejar a sus pequeños por lo que se ven en la necesidad de contratar una nana lo cual realmente les cuesta mucho dinero y la otra opción es dejarlos con la vecina de confianza. 
La guardería “Pasitos de Oro” se encarga de ofrecer servicios de cuidado y enseñanza hacia el infante. El público objetivo son los padres de familia entre los 25 a 45 años de edad de los niveles socioeconómicos B y C con ingresos que varían entre S/. 3 261 a S/.5 126 respectivamente[2] que se encuentran en Lima Metropolitana y que no disponen de tiempo suficiente para el cuidado de sus pequeños hijos. Siendo los distritos de Lima Metropolitana de la zona 6 con niveles socioeconómicos B y C: Jesús María, San Miguel, Lince, Pueblo Libre y Magdalena.
“Pasitos de Oro” permite además que el infante no solo este bien cuidado por el personal capacitado y responsable con el cual contaremos, sino que se brindara educación a los infantes con la metodología Montessori. Cuyo método permite que el infante desarrolle sus habilidades generando más confianza en ellos en su proceso de crecimiento a lo largo del tiempo. Es importante también mencionar los talleres que se les brindara a los infantes como son: talleres de inglés, danza y música, pero de manera opcional.
Descripción del producto/servicio a ofrecer
“Pasitos de Oro” es una guardería que ofrece un servicio de cuidado del infante generando confianza y seguridad a los padres de familia, este servicio ofrecerá dos tipos de servicios. Estos van de acuerdo a la necesidad del padre de familia y a la edad que tenga el infante, siendo un servicio que se ofrece para infantes de 0 a 3 años. Hoy en día si bien es cierto el padre de familia busca que su hijo sea bien cuidado sea en el lugar que se encuentre también buscan que su hijo aprenda o desarrolle alguna habilidad.
“Cuidando tus Pasitos”: dirigido para infantes de 0 meses a 3 año en esta etapa no solo se brindará los servicios de cuidado del infante como: alimentarlo, cambiarle de ropa y pañal; sino de dar inicio al desarrollo de sus capacidades y habilidades mejorando las oportunidades de desarrollo intelectual, social y físico a través de diferentes actividades lúdicas para el mejoramiento del estímulo sensorial. Creando un ambiente seguro, divertido y familiar.
“Estimulando Pasitos”: está dirigido para infantes de 1 a 3 años, cuyo método de enseñanza que se aplicara es la metodología Montessori, el cual se enfoca en el desarrollo de las habilidades del infante. Además, se busca que el infante encuentre la alegría para estudiar y que desarrolle su autoestima, dentro de los siguientes aspectos:
a) La necesidad de la libertad dentro de los límites
b) Un entorno cuidadosamente preparado que garantiza la exposición a los materiales y experiencias.[3]
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Capítulo 3. Planeamiento Estratégico
 
Análisis externo
Análisis PESTEL: político-legal, social-cultural, demográfico, global, económico, medioambiental y tecnológico.
Político – legal
·         Ley general de educación 28044 establece lineamientos generales de la educación y sistema educativo peruano y rige las actividades educativas realizadas dentro del territorio nacional desarrollado por personas naturales o jurídicas privadas, nacionales o extranjeras.[4]
·         La SINEACE se encarga de garantizar a la sociedad que las instituciones educativas ofrezcan un servicio de calidad. A través de autoevaluaciones y evaluaciones externas.
·         Según las normas técnicas para el diseño de locales de MINEDU el local debe contar con los siguientes repartimientos y tamaño que es requisito indispensable para las guarderías y son llamadas cunas por brindar el servicio a infantes de 0 a 3 años.[5]
 
 
 
 
 
 
 
Tabla N° 1: Ambientes indispensables para Cunas
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Fuente: MINEDU
 
·         El personal con el cual debe de contar una guardería y/o denominada cuna por el MINEDU debe ser como mínimo el siguiente:
 
Tabla N° 2: Cantidad de alumnos por grupo
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Fuente: MINEDU
 
Social – cultural
·         Hoy en día existe una alta demanda de guarderías ya que según Unidad de Estadística Educativa (Escale) del MINEDU, en Lima y Callao funcionan 450 cunas privadas y 174 públicas que cuentan con la resolución de funcionamiento, es decir que muchas de las guarderías que están operando lo hacen si un permiso de su Municipalidad correspondiente lo cual conlleva  a una serie de irregularidades por parte de los dueños de estas y quienes solo están buscando fines lucrativos y no se interesan del real bienestar del infante.
·         Además, Milagros Millán, especialista de la Dirección de Educación Inicial, consideró que el número es insuficiente para atender la demanda de padres que necesitan trabajar y no tienen otra alternativa para el cuidado de sus menores hijos.
·         Otro punto importante es que las cunas, que brindan estimulación, alimentación y cuidado especializado en el primer ciclo de la educación inicial (0 a 2 años), existen centros de educación inicial no escolarizada (Pronoei). En Lima y Callao, según el Minedu, funcionan 2.526 instituciones no escolarizadas, en su mayoría ubicadas en zonas de pobreza y extrema pobreza. Solo dos de ellas son privadas. [6]
Demográfico
·         Según información encontrada en APEIM la mayor concentración de hogares en Lima Metropolitana está en los niveles socioeconómicos B y C obteniendo como resultado un 64,4% del total de hogares. También podemos verificar que la mayor concentración de la población en los niveles socioeconómicos B y C se encuentra en los distritos de Lince, Magdalena, San Miguel y Jesús María que se están ubicados en la zona 6 de Lima Metropolitana.[7]
[image: ]Fig. N° 1: Distribución de hogares 2017
 
 
 
 
 
Fuente: APEIM
 
Tabla N° 3: Distribución de niveles por zona 2017
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Fuente: APEIM
·         El promedio, el jefe del hogar que trabaja pasa 9.4 horas al día en su centro de labores. Además, dos de cada cinco entrevistados reciben su ingreso principal mensualmente. Se recalca que en los NSE D y E la periodicidad es mayormente diaria y semanal; mientras que en los NSE A y B, es mensual.
Fig. N° 2: Situación Laboral actual
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Fuente: APEIM
 
Aproximadamente, un tercio del total de jefes de hogar es mujer. Esta proporción casi no varía según el NSE, salvo en el caso del NSE A (alcanza sólo un 24%). La edad promedio es 47 años; sin embargo, cabe precisar que, a mayor nivel socioeconómico, mayor es la edad. En relación con el origen, los nacidos fuera de Lima continúan siendo la mayoría. A mayor nivel socioeconómico, mayor es la proporción de personas nacidas en Lima.
 
[image: ]Fig. N° 3: Situación Laboral actual
Fuente: APEIM
 
Global
·         Desarrollo de metodologías educativas para la educación como Montessori y Piaget como es el caso de Holanda, India y Estados Unidos.
Económico
·         El BCRP reajusto la proyección del PBI de 3,5% a 2,8% para este año 2017, lo cual se debe a las diferentes complicaciones derivadas del caso Lava Jato y efectos del Fenómeno del Niño Costero. Sin embargo, la proyección para el 2018 aumento de 4,1% a 4,2% que será impulsado por la reconstrucción.[8]
·         La agencia calificadora de riesgos Fitch Rating ratifico la calificación del riesgo del Perú en A- para su deuda soberana en moneda local y en BBB+ para su deuda soberana en moneda extranjera. Siendo el segundo país con la mejor calificación soberana en Latinoamérica junto a México y siendo superado por Chile.[9]
·         Según el artículo 58de la Constitución Política de 1993, el país se rige bajo una economía social de mercado, es decir que toda iniciativa privada es libre siendo el Estado el ente regulador.[10]
Medioambiental y tecnológico 
·         Innovación en juegos didácticos que no sean dañinos para la salud de los infantes.
·         Las redes sociales hoy en día son utilizadas no solo por personas para publicar las diversas actividades que realizan sino también por personas jurídicas que quieren publicitar sus negocios, generando la captación de más clientes.
·         160 países firmaron en la ONU el acuerdo de Paris, lo cual implica que la economía le de la espalda a las energías fósiles y limitar el calentamiento global, que incluye a potencias mundiales como: Unión Europea y China, como también Latinoamérica y El Caribe.
Análisis interno
Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales
Rivalidad entre los competidores actuales
Los competidores actuales son las guarderías dirigidas a infantes de 6 meses a 3 años, ubicados en los distritos aledaños a San Miguel como por ejemplo: Pueblo Libre, Jesús María y  Magdalena del Mar; que también ofrecen el servicio de cuidado de niños, estimulación y alimentación.
Es importante indicar que nos diferenciaremos de estas guarderías con servicios extra como: cámaras en tiempo real, comidas nutritivas, metodología Montessori, entre otras.
·         Amenazas de entrada de nuevos competidores
Son aquellos nidos colegio, que empiezan a ampliar su variedad de servicios y colocan una guardería para los infantes pre kínder.
Esto representa una amenaza, ya que los padres pueden preferir que sus niños sigan una misma metodología de enseñanza y se familiaricen con el colegio desde la guardería hasta el nido, primario y secundaria.
·         Poder de negociación de los proveedores
Podemos afirmar que el poder de negociación de los proveedores es bajo, debido a que son sustituibles en caso no tengan disponibilidad de trabajar en nuestra guardería.
Cabe recalcar que nuestra principal provisión es el servicio que brindan las maestras a cambio de un salario, según la investigación realizada en su mayoría las profesoras de educación inicial aptas para trabajar en el desarrollo de infantes de cero a seis (0-6) años de edad son egresadas del Instituto Pedagógico de Monterrico, Universidad Mayor de San Marcos y La UNE-Cantuta, la PUCP y la Champagnat. Nos asociaremos con la bolsa laboral de estas universidades para que todos los egresados puedan saber si requerimos personal.
Desde el ámbito social, es importante indicar que los colegios públicos carecen de profesores capacitados pedagógicamente para el nivel inicial, según Gisele Cuglievan, oficial de Educación de Unicef en el Perú, faltan 27,000 maestros para educar a los niños del Perú. “La oferta de servicios para la educación inicial se ha incrementado muy rápido. En los últimos diez años ha crecido 12% en el área urbana y 25% en el área rural y, aunque eso es impresionante y positivo, implica 20% más de docentes de los que se tenía antes".
Poder de negociación de los compradores – clientes
Los clientes son quienes tienen el poder de negociación, debido a que tienen total libertad de elegir la guardería que deseen o dejar a los niños en casa con un familiar.
Debido a esto, a nosotros nos queda motivar la elección del consumidor, a través de propagandas boca a boca, volantes y redes sociales.
Amenaza de productos sustitutos
Un servicio sustituto es el que brinda la “babysitting” denominada así en otros países. Hemos detectado que en el Perú existen agencias que se dedican a colocar mujeres para dar servicios de cuidado de niños a domicilio ya sea por días específicos o por contrato de mayor periodo.
Algunos nombres que podemos mencionar son:
·         “Nanas de confianza”, empresa de captación y colocación de personal para el servicio del hogar, la oficina y la industria, no constituye intermediación laboral. 
·         “Domesticatel Perú”, tienen en su staff nanas (0 a 3 años, niños especiales) y niñeras (3 a 5 años) seleccionadas de acuerdo a las características que el cliente requiera.
·         “Babt service” Niñeras para atención de recién nacidos a más, cuentan con servicio cama adentro o afuera.
Análisis FODA
Fortalezas
·         Contamos con alta experiencia en atención al público.
·         Equipo de trabajo tiene conocimientos sobre las distintas ramas de la administración.
·         Amplia experiencia multidisciplinaria, como: logística, financiamiento de créditos y atención al cliente.
·         Red diversa de contactos.
·         Relación directa con una guardería.
Oportunidades
·         Incremento del acceso al mercado laboral formal de las mujeres en últimos 20 años.
·         Impulso del Estado a la Mypes, a través de crédito, reducción de trámites y costos como empleador.
·         Crecimiento de la clase media del 25.5% al 33.3% del año 2011 al 2015 respectivamente.[11]
Debilidades
·         No contamos con inversión propia.
·         No todo el equipo cuenta con amplio conocimiento sobre el rubro de guarderías y/o nidos.
Amenazas
·         Servicio sustituto: Nanas a domicilio.
·         Competidores actuales, otras guarderías en el sector 6 de Lima.
·         Barrera de entrada baja.


[image: ]Tabla N° 4: Matriz FODA
 
Fuente : Elaboracion Propia
 
 
 
 
Visión 
Cuidar y formar a los infantes del Perú con personal capacitado que cuente con las habilidades necesarias para el puesto además de aplicar la metodología Motessori que permite el desarrollo intelectual y emocional del infante, generando un ambiente divertido, de confianza que garantice la seguridad para el infante y padre de familia. 
Misión
Cuidar y formar a los infantes del Perú con personal capacitado y aplicando la metodología Motessori, generando un ambiente divertido y de confianza para el infante y padre de familia.
Estrategia genérica
Nos enfocaremos en la estrategia por diferenciación para poder hace frente a la competencia posicionarnos como marca de confianza, diferenciándonos de los demás por nuestro servicio especializado, además que los materiales que usaremos para el aprendizaje del niño sea idóneo para ellos y resaltando que el método de enseñanza es “El método Montessori” el cual se enfoca en el desarrollo del potencial del infante a través de los sentidos, en un ambiente preparado y con un personal capacitado y entrenado.
Objetivos estratégicos 
·         Generar alianzas con los principales proveedores de material de estimulación temprana para infantes como Kids colors, Kiddy's House e Imaginarium.
·         Generar una base de datos de 2, 000 potenciales clientes.
·         Incremento de la cantidad de estudiantes matriculados en 20% mensual durante los primeros 12 meses. 
·         Incremento de la cantidad de estudiantes matriculados en 30% por año desde el segundo hasta el 5 año. 
·         Crear alianzas con 2 de los 5 principales institutos y universidades que forman profesionales especializados en infantes.
·         Incremento en los ingresos en 20% anua implementando un plan de posicionamiento de marca.
·         Ampliación de la infraestructura de acuerdo a la necesidad.
Capítulo 4. Investigación/ Validación de mercado
Diseño metodológico de la investigación/metodología de validación de hipótesis
 
Fig. N° 4: Validación de Hipótesis
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Fuente : Elaboracion Propia
 
Se tiene como objetivo validar la hipótesis al problema que está dando origen a nuestra propuesta como idea de negocio. El usuario o cliente al cual nos vamos a dirigir es aquel que no tiene o no dispone el tiempo suficiente para el cuidado de su hijo, por ende, el usuario busca alternativas como contratar una nana o simplemente dejar encargada como responsable a la abuela del infante. Esta necesidad es más notoria aun cuando se tiene demasiada carga laboral o se quiere seguir estudiando la carrera que en momento quedo trunco, como también cuando se quiere estudiar alguna maestría o post grado con el fin de seguir dándole lo mejor para sus hijos en el futuro. Por esta razón se realizó la investigación por exploración realizando entrevistas a personas que cumplan con el perfil. Además, que esta investigación nos permite conocer más las necesidades del usuario y profundizar los conocimientos de ¿cómo el usuario resuelve el problema?
Tabla N° 5: Encuesta Investigación de trabajo
[image: ]
Fuente : Elaboracion Propia
Resultados de la investigación
Hemos podido determinar que el modelo de negocio que presentamos satisface una necesidad en concreto, los padres necesitan ayuda con sus niños y estos necesitan un lugar en donde desarrollar ciertas habilidades que les son más difíciles desarrollar en casa.
Los niños necesitan un lugar en donde experimentar en libertad controlada, en donde puedan jugar libremente mientras son cuidados por personal entrenado.
Los padres se encuentran en la capacidad de pagar por la atención tan necesaria de sus hijos, por lo que hemos detectado que en el futuro esta idea de negocio puede ser rentable.
El primer paso para poder validar nuestra hipótesis y saber si el mercado al cual nos estamos dirigiendo le interesa nuestro servicio de guardería para el cuidado del infante, se inició creando una página de Facebook con el logo y nombre de la idea de negocio, que posteriormente será ligada a una landing page, la cual nos sirve para saber realmente cuantas personas están realmente interesadas al dejar sus correos electrónicos para poder comunicarnos con ellos y ofrecer el servicio. Además de que a través de la página creada en Facebook sirve también para resolver las diferentes dudas que presenten los padres de familia que están interesados por el servicio que brindara “Pasito de Oro”.
[image: ]
Fig. N° 5: Landing Page
Fuente: Facebook
 
Como segundo paso a través de los contactos que dejaron sus correos, esto nos muestra unas estadísticas, de visitantes que hizo alguna conversación, de dio like a la página o le dio compartir. Sin embargo, como idea nueva de negocio lo que más nos interesa como equipo de trabajo son los correos que son dejados por los padres.
[image: ]
Fig. N° 6: Criterio mínimo de éxito
Fuente: Facebook
Se obtiene también para el experimento el criterio mínimo de éxito para el experimento es de 20% y los resultados obtenidos fueron de 56%. Por lo tanto, aunque son solo 27 personas que han ingresado a nuestra landing, se ha identificado una oportunidad de negocio en el mercado. Nuestro segmento objetivo demanda el servicio ofrecido.
 
[image: ]
Fig. N° 7: Cuadro estadístico de interacción
 
Fuente: Facebook
 
 
Los días que más ingresaron a la página fueron los días viernes y sábados a partir de las 7pm. Esto podría deberse a que ya tienen tiempo libre para revisar sus cuentas de Facebook. Debido a que se encuentran ocupados durante el día, ya sea por motivos laborales y/o estudios. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fig. N° 8: Resultado de publicidad
[image: ]
Fuente: Facebook
 
Las personas más interesadas en el servicio de guardería de “Pasitos de Oro” fueron las personas de entre los 25 y 34 años con un 44% de la interacción con el anuncio y el 43% fueron personas entre los 35 y 44 años, finalmente el 4% fueron personas entre los 45 y 54 años. Esta información corrobora que nuestro mercado objetivo al cual nos queremos dirigir está en los rangos establecidos.
Finalmente, como conclusión tenemos un experiment board que nos revela a más detalle si las entrevistas realizadas y la publicidad en el landing ligado a una página de Facebook que engloba la idea de negocio es viable o no.
 
 
 
 

Tabla N° 6: Experiment Board
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Fuente: Elaboración Propia

Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
Conforme a los resultados obtenidos se realiza un cuadro resumen, con la finalidad de extraer información a nuestros futuros clientes. Cuya técnica utilizada para obtener información ha sido a través de una investigación exploratoria.
Tabla N° 7: Elaboración de tendencias, patrones y conclusiones
 
	¿QUIÉN?
	 
Padre de nivel socioeconómico B y C que se encuentren entre los 25 y 45 años de edad.
 

	¿QUÉ?
	 
Desean encargar al cuidado de sus hijos cuando estos no se encuentren en casa debido a que no cuentan con el tiempo suficiente para cuidar por motivos de trabajo y/o estudio.
 

	¿CÓMO?
	 
Dejarlos en una guardería que ofrezca la confianza para dejar a sus hijos al cuidado de un personal capacitado, que se ocupa de brindar todos los cuidados que sean necesarios.
 

	¿DÓNDE?
	 
Que se encuentre cerca a su domicilio para que el recojo del infante no sea más ágil; es decir, evitar el tráfico limeño. Cuyo local debe ser amplio con un ambiente amigable y divertido para el infante.
 

	¿POR QUÉ?
	 
Desean que sus hijos se encuentren bien cuidados, en un espacio idóneo para ellos que permita motivar, incentivar y acompañar al infante al desarrollo integro de sus habilidades.
 

	¿CUÁNTO?
	El precio promedio del servicio de guardería es de 300 soles, la estimulación temprana para el infante está en un promedio de 400 soles y ambos servicios son un promedio de 700 soles como pago mensual. Además las guarderías usualmente cobran la matricula en conjunto con la primera cuota mensual que se encuentra entre los 150 y 250 soles.

	¿CUÁNDO?
	El servicio de guardería dura todo el año, a menos que el padre de familia se encuentre de vacaciones, este servicio será en los horarios de la tarde a partir de 1:30 a 5:30. Para el servicio de estimulación temprana para el infante de 1 a 3 años se mantendrá en los meses de periodo escolar cuyo horario es de 8:30 am – 12:30 pm.


 
Fuente: Elaboración Propia
Capítulo 5. Plan de Marketing
Planeamiento de objetivos de marketing
En el momento en que pensamos en un plan de marketing tenemos que elegir qué objetivos queremos lograr con este, por medio de un buen plan de marketing se puede optimizar las oportunidades y hacer un buen uso de los recursos económicos que se destinen al mismo.
Nos proponemos en el siguiente plan de marketing trabajar en 3 aspectos, que son fundamentales para el desarrollo de Pasitos de oro.
Captar: Queremos ingresar al mercado a través de los medios necesarios para captar una porción importante de mercado hasta mantener nuestras instalaciones en el máximo de su capacidad. 
Objetivo: Incrementar la participación en el mercado de guarderías en un 5%.
Fidelizar: Este objetico permite que a largo plazo la guardería tenga los estudiantes necesarios para mantenerse en funcionamiento y generar rentabilidad para los promotores. 
Objetivo: Desarrollar un plan de fidelización con los padres, utilizando cupones de descuentos para entradas a eventos para infantes, cupones de descuento en compras de ropa para infantes y descuento del 50% de la mensualidad el primer mes por pagos anuales adelantados.
Posicionar: La marca Pasitos de Oro debe quedar en la mente de los padres que tengan niños en la guardería, se estima que estos continuarán su ciclo reproductivo y además, que tendrán amigos y familiares a quienes contarle sobre la experiencia que han tenido en la guardería.
Objetivo: Posicionar la guardería Pasitos de Oro como referente en el cuidado de niños, utilizando estrategias promocionales como paneles publicitarios, realizando campañas educativas en los alrededores, redes sociales brindadas información al público y resaltando las características de nuestro servicio.
Estrategias de marketing:
A corto plazo
·         La proyección de ventas se enfocará en impulsar el primer turno para conseguir una participación de 70% de este y 30% del segundo turno.
·         Nuestro posicionamiento estará enfocado en diferenciarnos de las demás guarderías por brindar un servicio basado en una metodología innovadora basada en el juego.
·         Tener un precio diferencial 15% más sobre la competencia por calidad de servicio.
·         Se va a captar público a través de campañas de entretenimiento en los parques recreativos - eventos (30%), carteles y volantes (20%) y redes sociales (10%), dinámicas en plazas (25%) y visitas guiadas (15%).
·         Incrementar de manera progresiva la cantidad de alumnado en 5% mensual.
·         Mantener un nivel de satisfacción en los clientes del 70% como mínimo.
·         Participar en eventos organizados por la municipalidad 1 vez al año.
MEDIANO PLAZO
·         Incrementar de manera progresiva la cantidad de alumnado en 10% mensual.
·         Tener el 40% de los clientes matriculados el primer año fidelizados.
·         Mantener un nivel de satisfacción en los clientes del 90% como mínimo.
·         Establecer socios estratégicos como tiendas de juguetes, para afianzar nuestro posicionamiento.
LARGO PLAZO
·         Incrementar los canales de distribución, participando como mínimo 10 veces al año en eventos públicos.
·         Tener la segunda sucursal de guardería y que opere en la zona objetiva.
Segmentación
Debido al público muy específico que manejaremos, tenemos que segmentar bajo ciertos criterios.
Geográficos: Lima centro en los distritos de Lince, Magdalena, San Miguel y Jesús María que se están ubicados en la zona 6 de Lima Metropolitana.
Demográficos: Nivel socioeconómicos B y C, en edades desde los 25 a 45 años. Los hemos elegido de acuerdo a los ingresos familiares y las edades ya que estos 20 años representan la edad reproductiva promedio. En donde en el núcleo familiar ya hay niños.
Conductuales: Padres preocupados por la seguridad de sus hijos, representan una oportunidad para inculcarles los valores de Pasitos de Oro.
Posicionamiento
Nuestro posicionamiento se basará en la diferenciación, calidad y seguridad de nuestra guardería.
Mercado objetivo
Tamaño de mercado
Nuestro mercado objetivo, son los padres en edades correspondidas entre los 25 a 45 años, de los niveles socioeconómicos, B y C que tengan preocupación por el trato que les pueden dar a sus hijos, que vivan en los distritos de Lince, Magdalena, San Miguel y Jesús María que se están ubicados en la zona 6 de Lima Metropolitana.
Tamaño de mercado disponible
Tenemos que tomar en cuenta que nuestro comprador de servicio es el adulto mencionado en el mercado objetivo, pero quien recibirá el servicio es el niño. No existen datos actuales de nacimientos en Lima metropolitana, el más cercano pertenece al año 2015, este año han nacido 196 mil niños. De los cuales por promedio han nacido 11 mil niños en los distritos de la zona geográfica objetivo. Estos nacimientos son por año. Concluimos que este dato que cada año 11 niños a más necesitarán cuidado especializado, sea por guardería (Pasitos de Oro) o productos sustitutos (niñeras.)[12]
Tamaño de mercado operativo (target)
Tabla N° 8: Distribución de niveles por zona 2017
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Fuente : APEIM
 
Para este análisis vamos a trabajar con varios supuestos. Unos que son estadísticos y otros que asumiremos debido a la falta de datos.
Durante el año 2015 (datos más recientes sobre nacimientos) han nacido 196 mil niños. En todos los hogares y en todos los niveles socioeconómicos. Estos nacimientos representan el universo. 
En la zona 6 para el año 2015 han nacido 11 mil niños, si tomamos en cuenta que el 71.5% de los hogares de los distritos de la zona 6 pertenecen a los NSE B y C, podemos determinar que la cantidad de niños nacidos ese año para estos dos segmentos en la zona objetivo es de 7,865.[13]
Vamos a suponer que solo el 25% de ellos se encuentran matriculados en instituciones del tipo nido/guardería. Nos da un mercado de 1,573 niños que cada año se sumarán a los que ya se encuentran matriculados. 
El tamaño del mercado operativo se puede calcular como 1573 niños x 12 meses x 800 soles, por lo que obtenemos una suma de 15,100,800 soles anuales.
Potencial crecimiento del mercado
El potencial de crecimiento del mercado debe analizarse desde varios aspectos.
Primero, la tasa de natalidad bruta ha mostrado un ligero descenso en los últimos años, lo que indica que la población de niños nacidos no determinará el crecimiento del mercado.
Segundo, hay otros factores igual de importantes a tomar en cuenta, como la disminución de las brechas de género, el acceso a la población femenina  a mejores puestos de trabajo, a remuneraciones laborales adecuadas, les permite pasar más tiempo fuera de sus domicilios, teniendo en cuenta que según INEI,  7 millones 209 mil mujeres integran la Población Económicamente Activa (PEA) representando el 44% del total de personas en edad de trabajar[14], y la tendencia de las que trabajan se mantendrá en crecimiento lo que a su vez se traducirá en necesidad latente de encontrar donde dejar a sus hijos durante sus horas de trabajo.
A continuación, vemos el desarrollo del índice de desigualdad de acuerdo a datos de INEI:
[image: ]Fig. N° 9: Evolución de niveles por zona
 
 
 
 
Fuente: Programa de Naciones Unidas para el desarrollo
 
Por otro lado, la otra opción de crecimiento son los distritos aun no cubiertos que tienen un NSE similar a la zona 6.
 
Desarrollo y estrategia del marketing mix
Estrategia de producto/servicio
“Pasitos de oro” es una empresa enfocada en brindar el servicio de cuidado y contribución al desarrollo de infantes de 0 a 3 años, el servicio tiene destinado como cliente a los padres que trabajan full day y tienen no tienen con quien dejar a sus hijos.
Ciclo de Vida del Producto:
Podemos indicar que “Pasitos de oro” se encuentra en la etapa de Introducción, ya que tiene un mercado por cautivar y fidelizar, uno de nuestros objetivos a corto plazo será pasar de la fase introducción a la fase de crecimiento en un año.
 
Fig. N° 10: Ciclo de vida de producto
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Estrategias genéricas de Porter:
Podemos identificar que nuestro servicio/ producto estará enfocada a un segmento objetivo, padres que trabajan del sector socioeconómico B y C que viven en el distrito de San Miguel, para lo cual aplicaremos estrategias de enfoque y nos diferenciaremos de nuestra competencia por el servicio completo y de calidad.
 
 
Fig. N° 11: Estrategias genéricas de Porter
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Matriz de Ansoff:
La estrategia que aplicaremos será la de penetración de mercado, ya que existe un mercado actual que consume servicio de cuidado - desarrollo de infantes y también existen guarderías que proporcionan estos servicios, por lo que es de suma importancia para “pasitos de oro” establecer ventajas diferenciales respecto a su actual competencia.
 
Tabla N° 9: Matriz de Ansoff
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Fuente : Elaboracion Propia
Diseño de producto/servicio
Los clientes de este servicio buscan principalmente confiabilidad y seguridad para el cuidado de sus hijos, por lo que nosotros proponemos un espacio con infraestructura especialmente diseñada para los infantes y con plataformas online que permitan ver en tiempo real a los infantes y cómo estos se desarrollan.
Por lo que pasaremos a detallar las principales características.
·         Personal capacitado:
Las profesoras son profesionales en educación inicial con especialización en infantes de 0 a 36 meses, el personal de cocina es asesorado por un nutricionista que elabora dietas bases a escoger para los infantes y el personal administrativo cuenta con experiencia en el ámbito gerencial y comercial.
 
·         Infraestructura: Primer piso con un espacio de 200 m2, dividido en salones según categoría. Con cámaras de vigilancia en cada ambiente que se conectan con una aplicación en el celular, con esto los padres pueden durante el horario de atención a sus hijos. 
·         Equipos: Cuenta con material ergonómico para niños, iluminación y equipos de proyección y sonido para las actividades grupales.
 
·         Colores emblema: El color emblema de “pasitos de oro” serán el color verde y amarillo, ya que son colores vivos que transmiten calma, salud, naturaleza, alegría, plenitud, ahorro.
Por lo que la fachada y uniforme del personal tendrán estos colores como predominantes.
 
·         Logotipo:
Nuestro servicio tiene el logotipo de niños felices que dan pasitos en sociedad, el sol simboliza el oro, la luz, la alegría y el pasto verde simboliza la naturaleza y base de confianza que formamos en los infantes.
 
 
 
 
 
Fig. N° 12: Logotipo
 [image: ]
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
Estrategia de precios (Análisis de costos, precios de mercado)
Para la introducción de nuestro producto aplicaremos la estrategia de Precios Psicológicos, que se basa en que los precios ofrecidos al público estén relacionados a la calidad, prestigio y valor recibido del servicio/producto ofertado.
Además, está directamente relacionado al factor calidad de servicio, por lo que los padres estarán dispuestos a pagar un poco más del precio promedio con tal de sentirse seguros del buen cuidado de sus hijos. Se realizó una investigación sobre las guarderías en las visitas y llamadas telefónicas que se hicieron, con el fin de conocer los precios, los horarios y el distrito de ubicación de estas. La información de primera fuente se detalla en el siguiente cuadro:
Tabla N° 10: Analisis de costos, precios de mercado
	Competencia
	Tipo
	Distrito de ubicación
	Horario
	Cuota mensual
	Matrícula

	Nido Crayolas
	Estimulación Temprana
	Jesús María
	8:30 – 12:30
	350
	200

	Nido-Guardería María Guía
	Estimulación temprana
	San Miguel
	9:00 – 1:00
	440
	250

	Centro de estimulación temprana Creciendo con amor
	Estimulación temprana y
	Pueblo Libre
	9:00- 1:00
	450
	230

	guardería
	2:00-5:00
	400

	Nido Declory
	Estimulación temprana
	Pueblo Libre
	8:30- 12:30
	480
	250

	Guardería
	1:30- 4:30
	420


Fuente: Elaboración Propia
Fig. N° 13: Estadística de precio / calidad
 [image: Imagen relacionada]
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Fuente: Elaboración Propia
Estrategia comunicacional
Buscamos hacer conocida nuestra marca a través de material publicitario como folletos y carteles que informen nuestras ventajas diferenciales, el boca a boca de los clientes que son los padres que contraten el servicio y lo recomienden a otros, plataformas virtuales como redes sociales y pagina web que permiten llegar en simultaneo a gran cantidad de personas, además de que nos permite interactuar y conocer las necesidades de potenciales clientes.
Tabla N° 11: Procesos
 

 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Pasitos de oro brinda utiliza un canal de distribución directo, ya que no necesita intermediarios para brindar el servicio, estamos hablando de un B2C.
 
 
 
[image: ]Fig. N° 14: Canal de distribución
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
Plan de ventas y proyección de la demanda
Tenemos 2 turnos, estimulación temprana con un costo de S/.600 y turno tarde con un costo de S/.400. Tenemos 2 turnos de servicio; el primer turno se atiende en el horario de la mañana de 8:30 am. Hasta las 12:30 pm cuyo servicio seria básicamente de estimulación temprana y el segundo turno se brinda el servicio de guardería en el turno de la tarde de 1:30 pm a 6:00 pm.
Los matriculados para empezar la guardería Pasitos de Oro seria de 25 niños de los cuales el 35% de los matriculados también cuentan con el servicio de guardería.  El máximo de alumnos por salón en ambos turnos en cualquier edad es de 16 alumnos.
Nuestro objetivo de crecimiento es del 10% mensual durante los primeros 12 meses de operaciones. Este crecimiento no es el mismo por salón. El aumento en niños matriculados está sujeto a la investigación que hemos realizado sobre las expectativas de los padres a la hora de dejar a sus hijos. En un nido. Además, se tiene una disminución de 5% por estacionalidad en el mes de julio y diciembre por ser los meses en los cuales hay fechas festivas y por ende los padres tienen vacaciones o días libres, lo cual lleva a que los padres ya no matriculen a sus hijos por esos meses. Se considera un incremento anual del 20% haciendo una proyección de 5 años con los mismos factores para analizar la proyección ventas mensuales.
[image: ]Presupuesto de ventas mensual y anual
Tabla N° 12 : Presupuesto de Ventas mensuales
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia

Presupuesto de marketing
 
[image: ]Tabla N° 13 : Presupuesto de Marketing
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia

Para elaborar el presupuesto de marketing se han tenido en cuenta los objetivos estratégicos, en donde se indican qué medios promocionales serán necesarios para incrementar las ventas durante el primer año hasta el quinto.
El monto a gastar en promoción está ligado al aumento de ventas que proyectamos, por ello el año 5 en donde planeamos tener dos sedes, el gasto en promoción se duplica.
Participaremos en eventos promocionados por la municipalidad de San Miguel, siendo los principales: 
-         SAN MIGUEL CELEBRARÁ FESTIVAL PATRIO EN LA COSTA VERDE
-         DOMINGOS EN FAMILIA EN LA COSTA VERDE
-         FESTIVAL EN LA PLAZA PRINCIPAL
Además, la municipalidad cuenta con una revista de distribución mensual, en la cual también anunciare. 
Capítulo 6. Plan de operaciones
Políticas operacionales
Se detallará como se brindará el servicio hacia los infantes basándonos en la creatividad, confiabilidad y calidad. 
Esto lo lograremos realizando diversos procesos, como:
·         Seleccionar y reclutar a nuestro personal correctamente, en base a sus conocimientos, estudios, experiencia que es muy importante para nuestro nuevo proyecto.
·         Capacitar a nuestro personal trimestralmente en convenio con universidades especializadas en educación.
·         Realizar eventos educativos mensualmente en el cual participan los infantes en conjunto con los padres de familia.
Calidad
Solución de quejas y/o reclamos: 
·         Al recibir un reclamo y/o queja de los padres de familia acerca del servicio brindado. Este se guardará a través de un libro de reclamaciones el cual es escrito directamente por el padre de familia que se encuentra disconforme con el servicio contratado.
·         La respuesta ante la queja y/o reclamo será comunicada directamente al padre de familia y la persona encargada será el o la director(a) de la guardería. 
·         El plazo de la respuesta será dentro de los 30 días calendario contando desde el día de ingreso del reclamo y/o queja.
Canales de atención:
·         Las preguntas realizadas en facebook por los padres interesados en adquirir el servicio serán respondidas por el comunity manager de la guardería.
·         Las llamadas serán recepcionadas desde las 7.30 am hasta las 8 pm por el personal encargado.
·         Las visitas guiadas serán dentro del rango de horario de clases, con el fin de que el padre de familia visualice el servicio que se brinda en la guardería Pasitos de Oro.
Supervisión:
·         En cada aula se cuenta con un profesor y un auxiliar. Este último estará de apoyo para vigilar que los infantes se encuentren seguros en el salón.
·         El personal de seguridad estará resguardando la guardería hasta la salida del último empleado de la guardería.
 
Tecnología adecuada: 
·         Toda la guardería se encuentra vigilada con cámaras de seguridad en cada área ya sea salones, cocina y área de juegos.
·         Contar con equipos tecnológicos que sean de uso exclusivo para los profesores con el fin de que se mantengan actualizados y los ayude a organizar mejor sus clases.
Situaciones conflictivas: 
·         En todo entorno donde se genere un servicio existirá la posibilidad de que se susciten problemas, en dichos casos la dirección de Pasitos de Oro tomara las acciones necesarias para evitar que el conflicto empeore. Las partes involucradas tendrán la asesoría de la psicóloga de turno y la dirección del centro. Dentro de este proceso se evaluará si las personas involucradas deben abandonar el nido.
 
Procesos
Pasitos de Oro define sus procesos de acuerdo a su objetivo en ofrecer un servicio de calidad para los infantes y que satisfaga las necesidades del padre de familia. Se presenta a continuación las políticas en el proceso de matrícula.
·         La guardería Pasitos de Oro invita a los padres de familia interesados en contratar el servicio a realizar un paseo en las instalaciones en compañía de la directora de la guardería.
·         El padre de familia debe pagar la matrícula y la primera cuota en las instalaciones de la guardería.
·         El pago de la matrícula y cuota mensual se puede realizar en efectivo o con tarjeta de crédito y/o débito en la tesorería de la guardería. 
·         Una vez matriculado el infante se entrega una lista de materiales que se utilizara durante el año para las diferentes actividades que desarrolle sus habilidades integralmente.
 
A continuación, detallamos en un diagrama de flujo sobre el proceso desde la captación del padre de familia interesado ya sea por la página de facebook o por volantes repartidos, seguido de la matrícula del infante indicando que servicio adquirirá; si es solo estimulación temprana aplicando metodología Montessori) y/o cuidado del infante (básicamente guardería) finalmente el servicio culmina cuando el padre de familia recoge a su hijo.
[image: ]Fig. N° 15: Diagrama de flujo
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
Planificación
Programación de horarios y clases: El correcto desarrollo de las actividades que realicen los niños dependerá de que el personal adecuado se encuentre en el momento adecuado. 
·         Las actividades deben ser programadas por el comité docente junto a la dirección.
·         Son programadas en el mes de setiembre con la finalidad de empezar el siguiente año con las actividades desde el primer día que asista el infante a la guardería.
 Hay que tener especial énfasis en las actividades que se realizan fuera de las instalaciones del nido. Estas deben contar con las personas necesarias para que se desarrolle de la mejor manera posible. 
En el siguiente cuadro a través del diagrama de Gantt se visualiza las diferentes actividades que nos demandará para llegar a formalizar la empresa a fin de que comience sus operaciones.
Tabla N° 14 : Diagrama de Gantt
 [image: ]
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Inventarios
El rubro al que pertenece Pasitos de Oro es de servicio, por lo que los inventarios no son materias primas debido a que no producimos un producto. Pero para la correcta realización de nuestro servicio necesitamos útiles, equipos y enseres que detallamos a continuación:
 
Tabla N° 15 : Materiales y Equipo
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia              
 
Los materiales y equipos adquiridos por nuestros proveedores, con quienes se mantendrá alianzas estratégicas a fin de contar con los mejores materiales y así poder brindar un servicio de calidad.
 
Diseño de instalaciones
Localización de las instalaciones
Nuestra intención es trabajar la zona 6 de Lima metropolitana que incluye los distritos de Jesús María, San Miguel, Lince, Pueblo Libre y Magdalena. De los cuales para elegir el distrito donde operar consideramos los siguientes indicadores y otorgando una ponderación.
Tabla N° 16 : Localización de instalaciones
 [image: ]
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
Finalmente se obtiene como distrito elegido a San Miguel como el lugar donde estarán las instalaciones del nido. El local donde funcionará la institución será alquilado.
El precio de alquiler de este local es de $2,200 mensuales.
Siendo el mapa de ubicación el siguiente:
 
Fig. N° 16: Ubicación Estratégica
 [image: ][image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Capacidad de las instalaciones
Distribución de las instalaciones
Área total: 350 metros cuadrados. 
Ambientes: 13 conformado por cocina, jardín interno, sala, comedor, cuartos, jardín y estacionamientos.
Ubicación céntrica, cerca de centros comerciales y al mar. Accesible desde diferentes puntos de la ciudad. Por lo que permite que los clientes puedan llegar con facilidad.
 
 
 
[image: pasitos dimensiones.jpg]Fig. N° 17: Distribución de las instalaciones
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
Fig. N° 18: Lay - Out
[image: pasitos de oro.jpg]
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Especificaciones técnicas del producto/servicio
Pasitos de Oro es una guardería que se divide en dos tipos de servicios: “cuidando tus pasitos” dirigido para infantes de 0 a 3 años en este servicio se brindara solo el cuidado del infante en el segundo turno que está dirigido básicamente para aquellos padres que aun laboran dentro de ese rango de horario. Para este tipo de servicio el infante contará con el cuidado de los auxiliares quienes se encargarán de estar al pendiente de su seguridad, además se encargarán también de cambiarlos y alimentarlos; como segundo servicio es “estimulando pasitos” dirigido a infantes de 1 a 3 años que consiste en la aplicación del método Montessori cuyo fin es ayudar al infante a desarrollar su autoestima en su ambiente social y habilidades.
Los precios son los siguientes:
 
Tabla N° 17 : Especificaciones técnicas del servicio
 
	Tipo de servicio
	Pago

	Matrícula
	s/.200

	Cuidando tus Pasitos
	S/.400

	Estimulando Pasitos
	S/. 600

	Ambos servicios
	S/. 1000


 
Fuente : Elaboracion Propia
 
 
Tabla N° 18: Especificaciones técnicas del servicio
 
   Los horarios establecidos son:
	Tipo de servicio
	Horario

	Estimulando tus pasitos 
	8:30 am a 12:30 pm

	Cuidando tus pasitos
	1:30 pm a 6:00 pm

	Ambos servicios
	8:30 am a 6: 00


 
Fuente : Elaboracion Propia
 
 
Se contará con tres aulas para iniciar el negocio de guardería, cada aula con un baño para niño y niña contará con un aula de reuniones para profesores y/o reuniones de padre de familia, una cocina para preparar los alimentos, una sala de primeros auxilios en caso ocurra, un salón de juegos para el infante con juegos que sean inofensivos para ellos.
 
 
 
 
 
 
Mapa de procesos y PERT
Tabla N° 19 : Mapa de procesos
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
 
Procesos Estratégicos:
Ello está controlado por la Gerencia General, quien se encarga de supervisar los procesos Operativos y de Apoyo. Considerando de esta manera, realizar un control periódico sobre la gestión de las áreas, costos y objetivos.
 
Procesos Operativos:
Pasitos de Oro tiene como misión y objetivo principal cuidar del infante, proporcionando un ambiente amigable y de confianza para ellos; por este motivo, se ha considerado como procesos claves operativos a las siguientes áreas:
·         Área de Recursos Humanos, siendo esta área la principal responsable de que se cumpla con los estándares de educación. A través del reclutamiento de profesores que cuenten con la vocación, paciencia, técnicas de enseñanza idóneos para el infante
 
-         El reclutamiento inicialmente se realizará a través de un tercero (outsourcing) responsable de contratar al personal capacitado.
-         La persona responsable de esta área se encargará de promover un buen clima laboral para los colaboradores.
-         Las capacitaciones para nuestro personal serán trimestralmente.
Área de Operaciones, se considera las clases programadas por cada profesor para su salón respectivo. Este proceso y las personas involucradas tienen en consideración los siguientes puntos:
-         El profesor debe realizar dinámicas utilizando herramientas que ayuden al infante a captar más rápido lo aprendido.
-         Se debe verificar que todos sus alumnos del aula cuenten con el material respectivo.
-         Recomendar a los padres de familia los alimentos que debe llevar en horas de refrigerio.
Procesos de Apoyo:
Dentro de los procesos de Apoyo se ha identificado a las áreas responsables, las cuales son Operaciones, Gerencia General, y Marketing y Ventas, quienes brindan soporte a través de alguno de sus procesos a las demás áreas. 
 
·         Área de Marketing y ventas, orientada también al proceso de atención al cliente y publicidad, cuenta con una persona encargada de manejar las redes sociales y crear promociones, que permita centrar las herramientas de marketing y ofertar el servicio de guardería. 
 
Proceso de ventas 
 
-         La publicidad de la guardería será captada por el cliente a través de facebook o volantes repartidos a domicilio.
-         El cliente interesado por facebook nos deja un correo y número de teléfono para poder contactarnos con él. Por el contrario, si es captado para la publicidad de los volantes tendrá que apersonarse a la guardería ubicada en San Miguel.
-         El primer pago contiene la matrícula y la pensión que corresponde a un mes.
-         Los pagos se realizan en efectivo con tarjeta de débito y/o crédito en el área de tesorería de la guardería.
 
Marketing
·         Redes sociales:
-         Diariamente se debe actualizar la página de facebook de la guardería Pasitos de Oro, el cual contendrá información y videos sobre la metodología de enseñanza.
-         Se atienden los Imbox en un promedio de 9 minutos y se recopila información de ventas.
-         En caso de crisis:
-         Enfrentar el problema y asumir la responsabilidad.
-         Encontrar una solución que satisfaga a ambas partes.
-         Ofrecer un descuento de hasta 20% en caso la responsabilidad sea completamente de Pasitos de Oro.
·         Promociones:
-          Se aplicará el 10% de descuento en la pensión del infante si el padre matricula a su niño en los meses de julio y diciembre. Restricciones: valido si la matrícula es dentro de los 15 primeros días. 
·         Servicio al cliente: 
-         Se realizan encuestas a los padres de familia sobre el servicio que se le está brindando acotando mejoras para nosotros.
 
·         Ventajas Transitorias:
-         Cada aula contara con un auxiliar y un profesor, quienes acompañaran al infante en todo momento.
-         El infante al cumplir los 3 años tendrá un desarrollo emocional e intelectual que le permitirá desenvolverse.
Para el comienzo de las operaciones de Pasitos de Oro, hemos identificado que será necesario realizar algunas actividades, para ello usaremos la herramienta de análisis Pert. Las actividades son las siguientes:
Diagrama Pert:
Para el comienzo de las operaciones de Pasitos de Oro, hemos identificado que será necesario realizar algunas actividades, para ello usaremos la herramienta de análisis Pert que permite entender los tiempos y orden de los procesos.
 
Fig. N° 19: Diagrama de Pert
[image: ]
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Detalle de actividades:
El proceso de apertura del local y su inicio de operaciones, será importante que se dé adecuadamente para evitar retrasos que provoquen que los costos aumenten. Tener el local alquilado, amoblado y listo para funcionar, pero sin licencia de funcionamiento sería crítico.
El plazo de las actividades es en días.
 
Tabla N° 20 : Detalles de actividades
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
La ruta crítica ha sido identificada desde la actividad I (capacitaciones al personal), pasando por J (inicio del plan de marketing) hasta termina en M (inicio de clases). Se observa que según PERT el proceso desde el alquiler del local hasta la iniciación de las clases nos toma 107 días, tomando como mayor tiempo el inicio del plan de marketing. Este plan debe ser muy minucioso ya que se tendrán las estrategias para lanzarnos al mercado y poder competir con los demás competidores que tienen trayectoria en el mercado.
Planeamiento de la Producción
Gestión de compras y stock
“Pasitos de oro” es una empresa orientada al servicio, por lo que el stock a manejar será de pocos productos necesarios, los mismos que se irán reponiendo conforme sea necesario.
Para esto, se cuenta con pequeño almacén de 3m3 en donde se almacenarán los productos no perecibles, y en la cocina se almacenarán los productos perecibles.
El fin es no quebrar stock y reponer en lapsos mayores con el fin de minimizar el costo operativo.
 
Detalle de artículos a comprar y lapsos de reposición:
 
-         Artículos de limpieza: Mensualmente
-         Uniformes del personal: Anualmente
-         Utilería para las enseñanzas (materiales): Semestralmente
-         Insumos para cocina: Cada 3 días.
 
Responsable de gestión:
El responsable de gestionar las compras a tiempo será el administrador y para ello se utilizará como herramienta el office – Excel con el fin de tener el control total de los tiempos.
 
Tabla N° 21 : Gestion de compras y stock
	Útiles varios
	10

	Alimentación 
	20

	Total
	30


 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
 Como modelo de negocio la guardería no elabora un producto sino ofrece un servicio que consiste en el cuidado del infante, cuyos costos para la guardería por alumno son: en útiles varios y alimentación; los útiles varios consisten en materiales de aseo entre otros para el infante. Esto se debe a que cuando el padre de familia matricula al infante se le entregará una lista de útiles para cumplir con las actividades que se desarrollan en el aula durante el año. En los costos por alimentación se considera gastar un promedio de 30 soles, que incluye, por ejemplo; leche y papillas.
 
 
 
 
Proceso de compras:
Fig. N° 20: Proceso de Compras
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Gestión de la calidad
El filtro de calidad será la evaluación perceptiva del comprador.
En nuestro caso no requerimos ningún departamento especializado ya que son productos de poca complejidad, sólo se exige que los materiales de estimulación temprana que tendrán contacto con los infantes vengan con certificación DIGESA, corroborando así que no es tóxico.
Gestión de los proveedores
Nuestros proveedores serán en su mayoría los que más cercanía geográfica tengan con nuestra guardería. Para el caso de materiales que requieren inversión mayor a S/. 2, 000 soles a más se realizará una evaluación exhaustiva de los precios y calidad, para compras de menor cuantía se realizarán compras considerando la cercanía a nuestro local.
A continuación, dividiremos los proveedores según tipo de producto o servicio a abastecer:
·         Proveedores de servicio
Se elige a movistar como proveedor de la red de telefonía e internet, debido a la buena cobertura, además de promociones a precio competitivo para nuestro negocio.
Considerando que el método de enseñanza Montessori no requiere utilizar herramientas digitales, el servicio será principalmente para comunicación, vigilancia y promoción vía web. Los proveedores del servicio de Luz y agua serán cruz del sur y Sedapal respectivamente, por ser los únicos en el mercado. Para el servicio de mantenimiento de redes y vigilancia se elige a la empresa Sisel Perú.
 
·         Proveedores de bienes:
Para los uniformes del personal nuestro proveedor elegido es Uniformes Lass, ubicado en gamarra Av. 28 de Julio 342 of 709– La Victoria, debido a la buena calidad de sus productos y precios competitivos, esto no quita que negociemos con otras empresas de confección.
Para los materiales de estimulación temprana a renovar anualmente, se han elegido a la empresas: Kids colors, Kiddy's House e Imaginarium.
Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo
Los activos necesarios para el desarrollo de la actividad productiva de Pasitos de oro están vinculados directamente al servicio que se entrega. En el siguiente cuadro se podrá ver lo necesario para amueblar un salón para el inicio de las operaciones.
 
Tabla N° 22 : Inversión por salón
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
En principio Pasitos de Oro pondrá en funcionamiento 3 salones. Cuando sea necesario se amoblarán más salones para cumplir con la demanda.
 
Tabla N° 23 : Inversión en Activos
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Fuente: Elaboración Propia
 
Como podemos ver en el cuadro el costo más alto se dará en la implementación del patio de juegos.
Estructura de costos de producción y gastos operativos
Tabla N° 24 : Costo de producción y gastos operativos
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Fuente: Eñaboración Propia
Capítulo 7. Estructura organizacional y recursos humanos
Objetivos organizacionales
Los objetivos organizacionales están ligados a la visión: “ser la red de guarderías más confiable del Perú para el servicio del infante al 2022” y la misión: “cuidar y formar a los infantes del Perú con personal capacitado y aplicando la metodología Montessori, generando un ambiente divertido y de confianza para el infante y padre de familia”. Por lo tanto, los objetivos organizacionales están alineados a los objetivos estratégicos.
·         Formar alianzas estratégicas con proveedores materiales didácticos que sirvan en el desarrollo de las habilidades del infante.
·         Posicionar la guardería a través de la generación de satisfacción del padre de familia con el cuidado de su pequeño hijo.
·         Lograr un incremento de los infantes matriculados en un 30% anual hasta el quinto año del desarrollo del negocio.
·         Ampliar la infraestructura de la guardería Pasitos de Oro conforme el incremento de infantes matriculados.
·         Crear alianzas estratégicas con las universidades y/o institutos que se especializan en la enseñanza, alimentación, cuidado para infantes.
·         Realizar capacitaciones constantes a los profesores sobre la aplicación de la metodología Montessori.
Naturaleza de la organización
Pasitos de Oro es una microempresa de capital privado, contara hasta con 16 personas, cada una con un puesto diferente pero que llevara a la guardería cumpla con sus funciones adecuadamente, brindando un servicio de calidad. Todos ellos pertenecen a una planilla y por lo tanto contaran con todos los beneficios de ley como: gratificaciones, CTS, vacaciones, aguinaldo por fin de año, etc.
Además, Pasitos de Oro será una SRL (Sociedad con Responsabilidad Limitada) esto se debe a que los aportes son netamente de 3 socios.
La guardería es horizontal, ya que la persona con mayor rango es el director, quien se encarga de llevar por el buen funcionamiento a la guardería.
Organigrama
 
Tabla N° 25 : Organigrama
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Fuente: Elaboración Propia
 
 
 
 
 
 
Diseño de puestos y funciones
Tabla N° 26 : Diseño de puesto y función Gerente General/Director
 
	Puesto:
	Gerente General / Director

	Formación académica:
	Profesional titulado en educación básica inicial

	Conocimientos:
	Métodos de enseñanza de vanguardia para infantes.
Aplicación y uso del office nivel intermedio.

	Experiencia:
	Tres años de experiencia en el rubro de educación con el mismo puesto a cargo.

	Habilidades de competencia:
	Toma de decisiones.
Buen trato con el cliente.
Trabajo en equipo y eficiente. 

	Funciones:
	 

	a)       Realizar reuniones con los padres de familia consecutivamente comunicando sobre los avances que tienen sus pequeños hijos.

	b)       Realizar reuniones con los profesores y auxiliares sobre la aplicación de la metodología de enseñanza.

	c)       Tomar decisiones sobre las alianzas estratégicas con proveedores

	d)       Recepcionar las quejas y/o reclamos de los padres de familia y buscar la solución.


 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Tabla N° 27 : Diseño de puesto y función Secretaria y/o recepcionista
	Puesto:
	Secretaria y/o recepcionista

	Formación académica:
	Estudiante y/o Técnico  en secretaria o carrera a fines.

	Conocimientos:
	Procesamiento de dato.
Ofimática. 

	Experiencia:
	6 meses de experiencia en puesto similar.

	Habilidades de competencia:
	Trabajo en equipo.
Buen trato con el cliente.
Organizada y sobretodo eficiente. 

	Funciones:
	 

	a)       Recepcionar llamadas de los padres de familia interesados en el servicio.

	b)       Realizar las visitas guiadas con los padres de familia interesados.

	c)       Ingresar las matrículas de los nuevos alumnos.

	d)       Mantener actualizada la base de datos.


 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
 
Tabla N° 28 : Diseño de puesto y función profesores
 
	Puesto:
	Profesores

	Formación académica:
	Estudiante del 9no o 10mo ciclo de la carrera de educación básica inicial o egresado de la carrera.

	Conocimientos:
	Metodologías de enseñanza.

	Experiencia:
	No se requiere.

	Habilidades de competencia:
	Vocación de servicio.
Trabajo en equipo.
Proactivo, eficiente y eficaz.

	Funciones:
	 

	a)       Organizar las clases del día.

	b)       Llevar una evaluación sobre el desarrollo del infante.

	c)       Comunicar al padre de familia sobre los problemas que puede tener el infante.

	d)       Mantener la seguridad en el aula de estudio.


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
 
Tabla N° 29 : Diseño de puesto y función Auxiliar
 
 
	Puesto:
	Auxiliares

	Formación académica:
	Estudiante de la carrera técnica en educación básica inicial.

	Conocimientos:
	Metodologías de enseñanza.

	Experiencia:
	No se requiere

	Habilidades de competencia:
	Vocación de servicio
Trabajo en equipo.

	Funciones:
	 

	a)       Promover armonía en el salón de clase.

	b)       Evitar accidentes dentro y fuera del salón de clase.

	c)       Organizar clases ante ausencia del profesor.

	d)       Alimentar al infante.


 
Fuente: Elaboración Propia
 
 
Tabla N° 30 : Diseño de puesto y función Personal de Seguridad
 
	Puesto:
	Personal de seguridad

	Formación académica:
	Técnico 

	Conocimientos:
	Defensa personal.
Manejo de armas.

	Experiencia:
	6 meses en resguardar establecimientos comerciales.

	Habilidades de competencia:
	Buen trato con el cliente.

	Funciones:
	 

	a)       Revisar los ingresos y salidas del personal de la guardería.

	b)       Vigilar la seguridad del infante con ayuda de las cámaras de seguridad

	c)       Mantener protegida la guardería.


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Políticas organizacionales
Las políticas organizacionales de “Pasitos de oro” tienen como objetivo principal brindar un servicio de calidad al infante como resultado del trabajo en equipo y preparación pedagógica. Se dividen de la siguiente manera.
 
-         Orientación al servicio: Estamos enfocados en brindar apoyo a las áreas que lo requieran, sean clientes internos o externos.
-         Mejora continua: Estamos atentos a los cambios que conlleva la globalización, asumiendo nuevos retos en el ámbito tecnológico y pedagógico.
-         Trabajo en equipo: Creemos a la complementación de habilidades de nuestro equipo de trabajo, son nuestra principal fuente para el logro de objetivos.
-         Investigación y aplicación de metodología de enseñanza: Estamos orientados a la investigación y adopción de métodos de enseñanza que permitan un óptimo desarrollo de los infantes, para ello nos capacitamos y actualizamos en materia educacional.
-         Calidad en los procesos: Tenemos procedimientos establecidos orientados a optimizar tiempos y brindar un servicio de calidad.
 
Gestión humana
El área de gestión humana (RR.HH)  es una las áreas más importantes, es un órgano de apoyo que tiene la labor de garantizar la correcta inserción, desarrollo y estabilidad de todos los colaboradores.
Reclutamiento
Debido al tamaño de la empresa, para las labores de reclutamiento se contratará a un tercero, en este caso Adecco, quién tendrá la labor de seleccionar al personal según las exigencias que requerimos.
 
Principales beneficios que obtenemos al tercerizar este proceso: 
·         Base de datos con más de 1 millón de candidatos para la búsqueda.
·         Proceso de selección profesional con metodología comprobada.
·         Evaluaciones de competencias, habilidades y honestidad.[15]
Selección, contratación e inducción
·         Esta fase estará a cargo en primera instancia de Adecco, quien se encargará de la elección de los posibles candidatos aptos para el puesto y considerarán los siguientes puntos:
-         Selección: Recepción de solicitudes (Curriculums Vitae)
-         Pruebas de Idoneidad (Pruebas de conocimiento o de capacidad, pruebas de desempeño en el puesto de trabajo, Test Psicométricos, Test de personalidad, técnicas de simulación y pruebas en grupo, 
-         Entrevista inicial de Selección
-         Verificación de datos y referencias
-         Examen médico
 
·         Entrevista de la gerencia de “Pasitos de oro”, en esta segunda instancia será la gerencia quien definirá la contratación a través de una entrevista y pruebas presenciales en el nido.
Contratación: Esta fase estará a cargo un tercero encargado de la contabilidad de Pasitos de Oro”, que formulará el contrato de trabajo. Debido a que esta es una pequeña empresa, el contratado estará sujeto a los beneficios que se le otorgan al trabajar en una empresa inscrita en el Régimen Laboral General.
 
Régimen Laboral General
 
-         Remuneración: S/. 850.00 (mínimo).
-         Jornada-horarios: 8 horas diarias o 48 horas semanales.
-         Jornada nocturna: RMV + sobretasa 35%.
-         Descanso semanal: 24 horas y pago por sobretiempo.
-         Vacaciones: 30 días, reducción a 15 días.
-         Despido arbitrario: 1 ½ remuneraciones por año, tope 12 remuneraciones, fracción en dozavos y treintavos.
-         Indemnización especial: 2 remuneraciones por año, tope 12 remuneraciones para trabajadores despedidos del RLG que han sido reemplazados por trabajadores del RLE.
-         Seguro social: Trabajador es asegurado regular.
-         Pensiones: El trabajador decide el sistema pensionario[16]
Inducción
En este proceso se le explicará al colaborador sus beneficios y obligaciones de manera detallada.
·         Beneficios y obligaciones laborales: Se le explicará de manera más detallada la composición de su boleta de pago, información de horas extras, permisos, y se le asignará un código de trabajador para las marcaciones de ingreso, almuerzo y salida.
·         Valores y políticas de “Pasitos de Oro”: Se le informará al colaborador los objetivos que la empresa tiene con el fin de que contribuya al logro de los mismos.
·         Capacitación inicial: Se le informará los procedimientos ya establecidos, como por ejemplo horarios de atención, procedimiento de solicitud de materiales, sistemas informáticos a utilizar, implementación de la metodología de enseñanza, entre otros.
Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño
Capacitación: 
En principio el tamaño de la organización no permitirá desarrollar un área de recursos humanos como tal, por lo que ciertas habilidades a desarrollar en el personal tendrán que ser encargadas a proveedores externos.
Las capacitaciones básicas se darán dictadas por el director del centro, persona que tiene que ser un profesional solvente moralmente con experiencia en el rubro de la educación.
Esta persona dentro de sus funciones de dirigir el centro, tiene como prioridad que el personal a su cargo entregue el mejor servicio que sea posible para satisfacer las necesidades de los niños.
En las demás competencias que no se puedan desarrollar internamente será necesario contratar a una consultora en recursos humanos.
Desarrollo:
El desarrollo profesional dentro de una organización pequeña como la nuestra es limitado, la idea es hacer que el personal sea motivado para que aprenda más y sea un mejor profesional por medio de incentivos económicos, reconocimientos, descansos y personas que puedan ser del interés del personal.
Evaluación de desempeño:
Estas se programarán cada 6 meses, con ellas se evaluará el resultado de del desempeño de cada uno de los integrantes de la empresa. Estas evaluaciones serán analizadas por una empresa externa ya que la guardería no cuenta con un área de recursos humanos directamente es por ello que requerimos del servicio de una empresa tercerizada que está especializada para el reclutamiento y posterior evaluación.
 
Motivación
La mayor motivación que tendrán será el ambiente de trabajo, el sueldo superior al mercado. Se brindará un bono que será anual para los profesores y auxiliares que obtengan las mejores notas en la evaluación de desempeño.
Sistema de remuneración 
El rubro de educación, contempla sueldos fijos. Por lo que las remuneraciones se limitarán a las planillas.
 
Estructura de gastos de RRHH
La planilla de Pasitos de Oro está compuesto por los siguientes puestos detallados en el siguiente cuadro. El requerimiento de profesores y auxiliares puede aumentar de acuerdo al crecimiento del negocio.
 
Tabla N° 31 : Estructura de Gastos de RRHH
 [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Es importante tener en cuenta que esta planilla representa el personal necesario para operar a total capacidad en el quinto año.
Capítulo 8. Plan económico-financiero
Supuestos
Para determinar la viabilidad de nuestro proyecto, tomaremos los siguientes supuestos:
 
·         Horizonte del proyecto: 5 años.
·         Flujo Nominal.
·         Valor de liquidación: valor contable.
·         Costos constantes.
·         Pagos en efectivo, depósitos a cuentas y pos.
·         Cobros a inicio del mes.
·         Servicio brindado mensualmente.
·         Incremento en alumnos matriculados en un 10% mensual y 20% anual a partir del segundo año.
·         Tipo de cambio S/ 3.23
·         IGV 0%, las guarderías están dentro del sector educación por lo están exoneradas del pago de IGV.
·         Impuesto a la renta 29.5%[17]
 
Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación
A continuación, detallaremos la inversión requerida en activos fijos intangibles pre operativos y activos fijos tangibles, todos necesarios para poner en marcha el negocio.
[image: ]Tabla N° 32 : Gastos Pre-Operativos 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
Tabla N° 33 : Inversión en maquinarias, equipos, muebles y enseres
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Fuente: Elaboración Propia
[image: ]Tabla N° 34 : Depreciación de activos fijos
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
 
Podemos ver que el valor de rescate al 5 año del proyecto será de S/. 6, 767, el valor de adquisición al quinto año será de 7, 612 soles y que la depreciación acumulada anual será de S/. 11, 633.
Proyección de ventas
A continuación, detallamos nuestra proyección de ventas mensual, considerando que tenemos 2 turnos de atención y según estudios realizados para el presente trabajo, aproximadamente el 35% del alumnado optaría por el horario de guardería y el 65% del alumnado optaría por el horario de estimulación temprana.
 
Tabla N° 35 : Proyección de Ventas
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Es importante indicar que el precio de la matrícula para la guardería y para la estimulación es de S/. 400 y S/. 600 respectivamente; asimismo se cobra 200 soles de matrícula por cada nuevo ingresante.
Al finalizar el primer año habremos tenido S/. 435,000 de ingresos, lo cual nos sirve como base para proyectar los años restantes correspondientes al proyecto y proyectamos un crecimiento de 20% anual.
 
 
 
Tabla N° 36 : Crecimiento Anual
 [image: ]
 
 
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Cálculo del capital de trabajo. 
Nuestro capital de trabajo está compuesto de la inversión inicial requerida para poner en marcha el negocio comenzando del año 0.
Tabla N° 37 : Cálculo de Capital de trabajo
[image: ]
 
Fuente: Elaboración Propia
 
Como capital de trabajo tomaremos el 20% de las ventas proyectadas del siguiente año, esto con el fin de no quedarnos sin liquidez.
Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional
Teniendo en cuenta que nuestro proyecto no está en marcha aún y no tiene un histórico de ventas o historial crediticio, el tipo de financiamiento que se requerirá será el no tradicional. Es decir, nos financiaremos de inversionistas con liquidez y a cambio les propondremos tener acciones de nuestra empresa, además de un VPN atractivo y una TIR positiva.
Para tener un panorama del mercado financiero, se ha analizado la posibilidad de obtener un préstamo de un banco y calculado que la tasa del mercado para este tipo de préstamos es de 15% anual.
A continuación, simulamos las cuotas que tendríamos que pagar por este préstamo y son las siguientes:
Tabla N° 38 : Cálculo de préstamo
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Si este préstamo es de S/.  30,000 tendríamos una cuota en el primer año de más de 10 mil soles. Debido a nuestra estimación de venta y consecuente utilidad, pagar esta cantidad el primer año no será posible. 
Por ese motivo hemos pensado como segunda opción asociarnos con el inversionista en este caso esa persona pasaría a ser parte de la empresa con una participación del 30% de las acciones y disfrutaría de las ganancias del negocio, por lo que el dinero invertido se vuelve parte del patrimonio de la empresa. 
En otras palabras, la estructura de financiamiento será 100% aporte patrimonial.
 
 
Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, Flujo de Caja)

Tabla N° 39 : Balance General
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia


Tabla N° 40 : Estado de Ganancias y Pérdidas
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Fuente: Elaboración Propia
Tabla N° 41 : Flujo de Caja
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
El presente trabajo no presenta diferencia entre el FCLD y el FCNI, ya que no recurriremos a préstamos de entidades financieras a las que tendremos que pagar intereses.
 
Tasa de descuento accionistas y wacc
Para determinar el COK (costo de oportunidad), hemos realizado un análisis considerando el riesgo de mercado, el riesgo país y el beta del sector; lo cual nos da como resultado un Cok proyectado de 15.03%.
Tabla N° 42 : Cálculo de COK proyectado
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Asimismo, se ha calculado el costo promedio ponderado del capital, WACC, comprobando que debido a que no tenemos compromisos con entidades financieras el % del COK es igual al % del WACC.
Tabla N° 43: Cálculo del WACC
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
 
Indicadores de rentabilidad
El VPN, valor presente neto asciende a S/ 619, 416.78 > 0, por lo que podemos indicar que el proyecto es rentable, y la recuperación de la inversión se obtiene en el primer año de iniciadas las actividades.
 
La TIR, tasa interna de retorno es de 38%, lo cual indica que la rentabilidad máxima que podemos obtener por este proyecto.
Tabla N° 44: Cálculo de la TIR del proyecto
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Análisis de riesgo
Análisis de sensibilidad
Para definir los escenarios base, optimista y pesimista tomaremos en cuenta las siguientes variables, debido a que son los cambios más sensibles.
Tabla N° 45: Análisis de sensibilidad
 
	Variable
	Pesimista
	Base
	Optimista

	Tasa de crecimiento
	10%
	20.00%
	30%

	Costo de Ventas
	10.00%
	0.00%
	0.00%

	Gasto adm.
	5.00%
	0.00%
	0.00%


Fuente: Elaboración Propia
Análisis por escenarios (por variables)
 
Después de un análisis determinamos que, en un escenario negativo los indicadores son como siguen:
 
 
Tabla N° 46: Cálculo de la TIR escenario pesimista
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Y ante un escenario optimista los indicadores son como siguen:
Tabla N° 47: Cálculo de la TIR escenario optiimista
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Análisis de punto de equilibro
 
Hemos determinado el mínimo de matrículas requeridas para justificar nuestros costos fijos y variables.
Tabla N° 48: Punto de Equilibrio
 
[image: ]
Fuente: Elaboración Propia
Es importante tener en cuenta que durante la fase inicial del proyecto no obtendremos esta cantidad de niños, pero a partir del segundo año, que recuperamos la inversión llegaremos podremos cubrir esta cantidad de matrícula y más.
Principales riesgos del proyecto (cualitativos)
Riesgo reputacional: este tipo de riesgo afecta la imagen de la empresa ya sea por malas prácticas o no cumplir con los códigos de ética que los empleados o las altas gerencias pueden incurrir. En el caso de la guardería Pasitos de Oro se trabaja directamente con infantes de 0 a 3 años de edad por lo que todo el equipo de trabajo debe cumplir con las normas y políticas de la empresa con el fin de generar confianza en los padres de familia que dejan a sus pequeños hijos a nuestro cargo. Si se encontrara una falla en los procesos; tendría graves repercusiones para la guardería ya que se generaría una mala imagen hacia los ojos del padre de familia. Trayendo como consecuencias que no se hagan más recomendaciones del boca a boca o peor aún se publique por las redes sociales  generando pérdida de clientes.
Riesgo legal: este riesgo es la pérdida debido a la no exigibilidad de acuerdos contractuales o procesos legales, lo cual si afectaría directamente a la guardería Pasitos de Oro si esta no cumple con los requisitos y/o licencias para operar en el distrito de San Miguel, que traería como consecuencia el cierre temporal de la guardería originando pérdidas económicas. 
Riesgo país: si bien es cierto el crecimiento del país no se ha detenido a pesar de la serie de desastres naturales, corrupción en cargos que se ocuparon en el estado, etc. el Perú con una clasificación de BBB+ según S&P  y A3 por Moody’s por lo que sigue siendo considerado como una de los países con mejor crecimiento económico en Sudamérica, lo cual es bien visto por los demás países que quieren hacer inversión, si el Perú disminuye su clasificación de riesgo país esto trae como consecuencias que menos países inviertan en el Perú, que conlleva a que disminuya el empleo y finalmente la adquisición económica de la población disminuya también.  A Pasitos de Oro le afecta indirectamente este tipo de riesgo ya que si los padres de familia tienen menos adquisición económica lo primero que harán es reducir sus costos considerando en primer lugar sus prioridades como alimentación y vestido; dejando en segundo plano el pago en una guardería.
Capítulo 9. Conclusiones personales 
Jhosseline Patricia Morales Triviños
Como estudiante de la carrera de administración de banca y finanzas me enfoco en el análisis económico-financiero que me permite visualizar la viabilidad del proyecto empresarial Pasitos de Oro. Como primer paso se debe calcular el costo de oportunidad COK, cuyo porcentaje permite al inversionista evaluar la rentabilidad del negocio. Con el fin de evaluar correctamente el COK, el beta con el cual trabajamos es el que figura en el sector educación de 1.23. Se escoge este sector debido a que la guardería ofrece el servicio de estimulación temprana para el infante de 1 a 3 años de edad.
El COK calculado es de 15.93% e cual es mejor al que puede ofrecer una entidad bancaria y/o financiera por invertir en un producto pasivo de la entidad; es decir, si el inversionista desea que su dinero le genere mayor rentabilidad, una entidad bancaria y/o financiera no sería la mejor opción. Además si calculamos el ROE se obtiene como resultado 22.32% que indica que la empresa a pesar de enfrentar competencia en el mercado será sumamente rentable lo cual se debe a que el público objetivo que esta desatendido se encuentra en crecimiento.
El costo promedio ponderado WACC es la tasa de descuento que se utiliza para descontar los flujos operativos, el WACC con el cual trabajamos es de 15,03% el cual es muy similar al COK y que debe principalmente a que no presente deuda bancaria y/o financiera debido a que el negocio es nuevo y por ende las entidades bancarias no brindan financiamiento porque asumirían un mayor riesgo.
El valor presente neto es uno de los indicadores más importantes y utilizados para evaluar inversiones, el VAN de la guardería Pasitos de Oro es de S/. 619,416.78 el cual por ser mayor a cero indica que el presente proyecto de inversión es viable por lo tanto permite que sea aceptada por los inversionistas porque les genera valor. 
La tasa interna de retorno TIR es de 38% que representa la rentabilidad que generaría al inversionista. A pesar de los escenarios tanto pesimista como optimista la TIR de la guardería sigue siendo positiva de 2% y 54% respectivamente teniendo en cuenta que en el escenario pesimista los indicadores sensible son: la tasa de crecimiento anual crece 10%, el incremento del costo de ventas 10% y el incremento en los gastos administrativos 5%; pero en el escenario optimista el indicador sensible a utilizar es: crecimiento anual 30%.
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