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RESUMEN EJECUTIVO 

 

 

El presente trabajo reafirma nuestras ideas sobre los niños y su educación; nuevas tendencias 

en el sector nos hacen considerar que toca a "los padres de familia, las organizaciones 

particulares, autoridades locales y gobiernos nacionales a contribuir en la evolución de la 

educación desde el nacimiento del niño; será entonces que nos corresponde ir adaptando la 

educación, el perfeccionamiento de los métodos y técnicas pedagógicas en colaboración con 

los  profesionales y especialistas que se dedican al cuidado del niño en  su educación 

temprana. 

 

En base a ello, el presente trabajo evidencia el desarrollo e investigación para la 

implementación de un centro de estimulación temprana con opción a servicios de cuidado 

de menores en horario de 24 horas, incluyendo sábados, domingos y feriados.  

El proyecto está desarrollado de acuerdo con las necesidades encontradas en el mercado 

actual, la ubicación propuesta es el distrito de Santiago de Surco, debido al descubrimiento 

de una oportunidad, pues el 65% de padres de familia tienen hijos pequeños en casa y les 

preocupa su desarrollo, cuidado y seguridad.  

La ventaja competitiva que presenta “MI SEGUNDA CASITA” es el desarrollo de 

actividades de estimulación temprana con métodos de enseñanza especiales y adaptados a 

nuestra educación actual, además la seguridad que ofrece a través de sus herramientas online 

de vigilancia y monitoreo constante en las actividades de desarrollo de sus hijos.          

 

 

 

 

 

 

 

Palabras clave [“MI SEGUNDA CASITA”, representa una propuesta de desarrollo, 

confianza y seguridad a padres de familia para dejar el cuidado de sus engreídos]. 
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ABSTRACT 

 

The present work reaffirms our ideas about children and their education; new trends in the 

sector make us consider that it is up to "parents, private organizations, local authorities and 

national governments to contribute to the evolution of education since the birth of the child, 

it will then be our turn to adapt education, the improvement of pedagogical methods and 

techniques in collaboration with the professionals and specialists who dedicate themselves 

to the care of the child in their early education. 

 

Based on this, the present work evidences the development and research for the 

implementation of an early stimulation center with option to childcare services in 24 hours, 

including Saturdays, Sundays and holidays. 

The project is developed according to the needs found in the current market, the proposed 

location is the district of Santiago de Surco, due to the discovery of an opportunity, because 

65% of parents have young children at home and are concerned about their development, 

care and safety. 

The competitive advantage presented by "MY SECOND HOUSE" is the development of 

early stimulation activities with special teaching methods adapted to our current education, 

in addition to the security it offers through its online monitoring tools and constant 

monitoring in the activities of development of their children. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keywords: ["MY SECOND HOUSE", represents a proposal of development, trust and 

security to parents to leave the care of their cocky].  
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1. ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO 

 

1.1 Idea / nombre de negocio 

 

“MI SEGUNDA CASITA”, nace a la iniciativa de un centro de estimulación que represente un 

segundo hogar; donde cada padre de familia pueda encontrar seguridad, el mejor cuidado y 

desarrollo para fortalecer los primeros años de sus menores hijos.  

 

1.2 Descripción del producto / servicio a ofrecer 

 

Mi Segunda Casita ofrece un servicio de educación y desarrollo personal con calidad, donde los 

niños recibirán no solo afecto de hogar y cuidado, además podrán desarrollarse cognitivamente 

generándoles confianza en sí mismos y bienestar adecuado para su edad a través de una constante 

interacción con sus padres y entorno. 

 

Los servicios por ofrecer se basan netamente en la primera etapa de formación, desde actividades 

didácticas, novedosas, respaldadas por la tecnología para el adecuado crecimiento y adaptación 

de niños menores hacia el mundo que los espera. 
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1.3 Equipo de trabajo: estudios, experiencia, habilidades. 

 

 

Jenny Liliana Matienzo Baquerizo, Secretaria Ejecutiva con más de 15 

años de experiencia laborando en el sector Público y Privado. Estoy 

cursando el último ciclo de la carrera de Administración y Gerencia 

del Emprendimiento en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. 

Soy una persona proactiva, empática, adaptable a los cambios y de 

personalidad amigable.  

 

 

 

Lizbeth Kattia Suere Rojas, Administradora de carrera técnica, con 13 

años de experiencia laborando en el sector Privado en empresas 

familiares, sector industrial y educativo. Estoy cursando el último 

ciclo de la carrera de Administración y Gerencia del Emprendimiento 

- Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas. Soy una persona 

responsable, empática, creativa y emprendedora, adaptable a los 

cambios de las nuevas tendencias globales en la gestión empresarial. 

 

 

Ursula Camacho Pelosi, actualmente con 18 años de experiencia en el 

sector turismo, cursando el décimo ciclo de la carrera de 

Administración y Gerencia del Emprendimiento en la Universidad 

Peruana de Ciencias Aplicadas, con un diplomado especializado en 

Dirección de Ventas en la escuela de Post grado de la UPC. Soy 

apasionada con mi trabajo, comprometida, con capacidad de trabajo en 

equipo, habilidades de escucha activa y me identifica la mejora 

continua en mi vida profesional como personal. 
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2. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO 

 

2.1 Análisis Macro-externo 

 

2.1.1 Análisis PESTE 

 

 Factores políticos: 

Inestabilidad política (Amenaza) 

Afecta la inversión privada y el crecimiento porque no es seguro si tendremos trabajo, 

empleabilidad y nos encontramos en recesión por la disminución de la inversión 

extranjera. 

 

Apertura de fronteras a los venezolanos (Amenaza) 

Los extranjeros pueden ser contratados como un servicio sustituto, como nanas. Ha 

incrementado el tránsito en las fronteras y el Nro. de inmigrantes en nuestro país, 

haciendo que la mano de obra sea más informal en varias actividades comunes en las 

empresas. 

 

Inversión en educación (Oportunidad) 

Genera crecimiento y desarrollo en la educación, y nuevos puestos de trabajo. 

El gobierno está invirtiendo y brindando más apoyo en educación, con planes de nueva 

currícula y material en los centros educativos para brindar más oportunidad a la 

educación. 

 

Crisis de corrupción (Amenaza) 

Genera inestabilidad y desconfianza en la población y muchos inversionistas no quieren 

generar actividades en nuestro país. 

 

Informalidad en las guarderías (Amenaza) 

No ofrece garantía a los padres, aun así, la alta demanda promueve la informalidad en 

guarderías. En Lima y Callao hay 450 cunas privadas y 174 públicas autorizadas. 
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 Factores económicos: 

Incremento del índice de pobreza (Amenaza) 

Menos personas que puedan pagar el servicio o adquirirlo. El INEI reporta sobre el 

incremento del porcentaje de peruanos pobres en 2017 pone en cuestión la eficacia de 

la inversión social que en la última década creció exponencialmente. Problemas de 

focalización errónea, filtración y poca fiscalización de los recursos explicarían el 

rebrote de la pobreza. 

 

Incremento del poder adquisitivo (Oportunidad) 

Los clientes pueden gastar más. Actualmente hay más centros de servicio que se han 

aperturado, la gente compra o consume más y las actividades económicas de compra 

y venta en diversos sectores se han incrementado. Perú, es uno de los países de América 

Latina va a tener el mayor aumento del poder adquisitivo de su población durante el 

presente año, según un análisis de la publicación digital Latinvex. 

 

Aumento del sueldo mínimo (Oportunidad) 

La población cuenta con más dinero para otros gastos. Mejores condiciones de vida 

para poder mejorar su estatus, sea casa, educación, vestir, alimentación. El sueldo 

mínimo en el 2016 se encontraba en S/ 850. Para el año 2018, El Gobierno de peruano 

oficializó el aumento de 850 a 930 soles de la Remuneración Mínima Vital (RMV) de 

los trabajadores sujetos al régimen laboral de la actividad privada, que entró en 

vigencia a partir de 1 de abril de 2018. 

 

Incremento de inversiones (Oportunidad) 

Mejora la calidad de vida de las personas. Es por ello, que la Inversión privada aumentó 

6.5% en el primer trimestre de 2018. Según INEI, PBI subió 3.2% Entre enero y marzo, 

en tanto el FMI estima crecimiento de 3.7% para 2018. 

 

Incremento del PBI (Oportunidad) 

Mejora la economía global de nuestro país. El crecimiento del PBI de 3,2% contribuyó 

el incremento del consumo final privado (2,9%) como el consumo del gobierno (7,0%); 

así como, el aumento de la inversión privada (6,5%) y la inversión pública (3,5%). El 

PBI desestacionalizado se incrementó en 1,5% respecto al trimestre inmediato anterior. 

 

https://peru.com/noticias-de-peru-306
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Aumento del número de mujeres que pertenecen a la PEA (Oportunidad) 

Mayor número de posibles clientes. Según grupos de edad, la población ocupada 

femenina creció mayormente en aquellas que tienen de 45 y más años (42,200 

personas), seguido de las mujeres menores de 25 años (14 mil personas). Las mujeres 

de 25 a 44 años disminuyeron en 2,3% (26,900 personas). 

 

Aumento de la tasa desempleo (Amenaza) 

Menos personas que puedan adquirir el servicio, debido a la tasa de desempleo de Lima 

Metropolitana el cual se ubicó en 8,1% en el primer trimestre del año y representa la 

más alta desde el mismo trimestre en el 2012 cuando se alzó en 8,7%, según 

información del INEI. 

 

 Factores socioculturales: 

Promoción de la inclusión y diversidad (Oportunidad) 

Da oportunidad a integrar a más personas. Es por ello, que la legislación peruana 

establece que los colegios regulares deberían admitir o reservar al menos dos vacantes 

para los niños que tienen dificultades o discapacidades de todo tipo, según la Adecopa. 

 

Flexibilidad en los empleos (Oportunidad) 

En la actualidad las empresas que permiten trabajar desde casa con horarios más 

dinámicos. 

Los tiempos han cambiado y los profesionales de ahora parecen no estar tan 

interesados en trabajos tradicionales, con horarios bien definidos. Un reciente estudio 

de Regus, el proveedor global de lugares de trabajo reveló que los profesionales 

peruanos piensan que el trabajo flexible es, en muchos casos, determinante antes de 

decidirse por un empleo. 

 

Disminución de la natalidad (Amenaza) 

Menos personas para el uso de servicios de acuerdo con las cifras, el crecimiento 

promedio anual de la población ha sido el más lento en el periodo mencionado. Entre 

1993 y el 2007, la tasa de crecimiento anual fue de 1,6% y entre 1981 y 1993 llegó a 

2%, mientras que entre 1972 y 1981 fue de 2,6%. 
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Incremento de la inseguridad ciudadana (Amenaza) 

Genera desconfianza en las personas. En los últimos años, el porcentaje se ha 

incrementa debido a que en el Perú se registran más delitos como el hurto de celulares 

o carteras (sin agresiones). Le siguen los robos con armas. Para los encuestados, la 

delincuencia continúa siendo el problema más importante del país, seguida de la 

corrupción. Surgen nuevas acciones 

 

Competitividad en los profesionales (Oportunidades) 

La mayoría de los profesionales están en constante capacitaciones. El “Índice de 

competitividad del talento” revela que, pese a avances, persisten problemas para evitar 

la alta rotación de trabajadores peruanos. Como bien explica Nelson Montoya, 

director comercial de Adecco Perú, esta variable se sustenta en las habilidades que 

un trabajador adquiere a través del entrenamiento profesional y la experiencia laboral 

que va adquiriendo, pero se mide por la idoneidad o suficiencia del sistema educativo. 

 

 Factores tecnológicos: 

Desarrollo del boom tecnológico (Oportunidad) 

Mejores tendencias tecnológicas de fácil asequibilidad. La incorporación de sistemas 

integrados ERP, por ejemplo, comienza a ser algo natural y cada vez más 

organizaciones los emplean. El uso de los aplicativos móviles se ha extendido en forma 

considerable: muchas empresas de diversos sectores, de la banca, de los seguros, de 

salud, etc. ya trabajan con aplicaciones móviles como algo natural. Inclusive en las 

universidades como ESAN ya tenemos aplicaciones y realidad virtual en el móvil. 

 

Integración del coworking con guardería (Amenaza) 

Servicio sustituto. El coworking (traducido al español como trabajo cooperativo) es 

una tendencia que atrae cada vez más a emprendedores que buscan romper con los 

esquemas típicos de trabajo. 

 

Desarrollo de las comunicaciones (Oportunidad) 

Mejora en cuanto al acercamiento a clientes. Establecer lazos de confianza con 

clientes. 

La inversión en infraestructura que promueve el Gobierno, sobre todo el tema de la 

banda ancha es para elevar la capacidad de ofrecer nuevos y mejores servicios. Y no 
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solo de cloud computing sino también de Big Data. De hecho, allí tenemos 

oportunidades porque la disponibilidad de la nube genera temas de seguridad para 

muchas empresas. 

 

Revolución de la digitalización (Oportunidad) 

Implementación de nuevos sistemas de seguridad y aplicaciones de visualización 

online. 

Perú ocupa el puesto 77 de 193 países, promedio conformado por tres componentes: 

servicios en línea, puesto 42; capital humano, puesto 85; e infraestructura de 

telecomunicaciones, puesto 99. Y comparados con los resultados de hace una década 

vemos un gran retroceso ya que en el 2008 estuvimos en el puesto 55. 

 

 Factores ecológicos: 

Tendencia hacia la eco sostenibilidad (Oportunidad) 

Da oportunidad a crear conciencia y a cuidar un futuro ambiental. Futuro sostenible es 

un sistema de certificación en ecoeficiencia creado especialmente para el micro y 

pequeña empresa. 

 

Cultura de reciclaje (Oportunidad) 

Crear en menores de edad una nueva cultura, para una sociedad de futuro. El reciclaje 

es una necesidad mundial para mejorar la calidad del ambiente y proteger la salud de 

las personas. 
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2.2 Análisis Micro interno 

 

2.2.1 Análisis de las 5 fuerzas de PORTER 

 

 

Figura N° 1: Las 5 fuerzas de Porter Análisis Del Micro – Interno. Fuente: Internet 

 

 Poder de Negociación de los clientes 

La industria de los centros de estimulación temprana está enfocada en una propuesta de 

desarrollo de habilidades físicas, intelectuales, emocionales y sociales, además de brindar 

confianza y seguridad a los padres de familia para dejar el cuidado de sus menores hijos 

desde la etapa primaria de sus primeros meses de edad. 

Considerando la oportunidad de nuestro modelo negocio, podemos intuir que el poder de 

negociación con los clientes es BAJO, esto debido a que por fidelización si un menor se 

siente a gusto en nuestro ambiente de cuidado para los padres tomar la decisión de 

cambiarlo a otro generara un proceso emocional complejo y los únicos perjudicados 

serán directamente los niños que pueden verse afectados psicológicamente por 

estabilidad y adaptación en el entorno donde los deseen mudar. 

 

Además, sabemos que los servicios de educación que el cliente actualmente identifica 

como superiores, son valorados por la calidad del servicio, seguridad  y el impacto que 

cada niño pueda desarrollar en su entorno, es por esta razón, que en el sector de 

estimulación temprana, se  promueven el  esfuerzo por diferenciarse de las demás, todo 

ello a través de los métodos enseñanza, instrucción de idiomas y desarrollo de habilidades 
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blandas, de esta manera ofrecer a nuestros clientes un servicio altamente calificado para 

el cuidado de sus menores y mientras más atractivo sea mayor acogida tendremos con la 

confianza de los padres, no solo hablemos de infraestructura si no del personal que día a 

día convivirá con los menores forjando su desarrollo, valores y habilidades, haciendo de 

esto nuestra mejor propuesta de valor. 

 

 Poder de Negociación de los Proveedores 

Se consideran proveedores del rubro de la educación, empresas de tecnología para el 

tema de softwares, agentes de seguridad, alimentos, materiales didácticos, librerías, 

farmacias, textiles para los uniformes del personal y de los niños, entre otros. Muchas 

veces son los proveedores los que definen el posicionamiento de una empresa, en el caso 

del sector educación no es así, al ser un servicio, lo más valorado es el desarrollo, la 

innovación en el nivel de enseñanza, la seguridad y calidad que se ofrece, básicamente 

todo lo que forma parte del know how de nuestra propuesta de valor, en este caso 

específico. 

 

Siendo así, podemos identificar que para el mercado educativo tendremos una elevada 

concentración de proveedores, si uno eleva precios podemos optar por otro, por tanto,  

esto hace que nuestro poder de negociación con los proveedores sea BAJO, ya que las 

compras  que se realizan en  los centros de estimulación y cuidado del niño no son muy 

grandes, en comparación de las grandes cadenas educativas, como universidades o 

colegios, compras trimestrales de útiles y  solo en caso de la alimentación las compras se 

realizan de formas semanales. Asimismo, la negociación con los docentes es baja dado 

que en la actualidad existe demanda de personal capacitado en educación y estimulación 

en menores de edad en el mercado. 

 

 Rivalidad de la Competencia actual 

Actualmente, la industria de la educación inicial directamente en los centros de 

estimulación temprana tiene una alta demanda, la gran mayoría de distritos cuenta con 

guarderías informales y las mismas no ofrecen las garantías necesarias para dar 

tranquilidad a los padres de familia. 

 

Es así, que la concentración de clientes es intensa; según nuestra investigación existe 

ahora un elevado número de mujeres (PEA) que labora y utiliza más de los servicios de 
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una guardería o niñera, por tanto, es bastante complejo poder adecuar una propuesta que 

resuelva la necesidad latente y que cierre las barreras de salida que hace referencia a la 

probabilidad de que los competidores se vayan, esto dependerá del servicio que 

encuentren para sus menores y el grado de seguridad que las familias puedan percibir de 

nuestro modelo de negocio; factor crucial para dar de baja al alto índice de guarderías 

informales que actualmente existen. 

 

Por lo tanto, se pueden concluir, la rivalidad con la competencia actual es ALTA, dado 

que en el distrito de Santiago de Surco existen diversos centros de guardería formal e 

informal. Esto significa que nuestra rentabilidad será menor por tanto debemos estar 

preparados para sobresalir en la calidad de servicio y en la diferenciación en el mercado. 

 

 Amenaza de los nuevos entrantes 

En los últimos años, se ha logrado identificar un crecimiento sustancial de guarderías y/o 

centro de estimulación temprana. De acuerdo con la información recabada se logró 

obtener que solo en Lima existan 624 guarderías registradas entre públicas y privadas. 

Así mismo vale resaltar que el número de guarderías informales llega a ser el doble o 

triple de las legales. En base a ello, se sustenta en la industria educativa - guarderías y/ o 

centro de estimulación temprana se encuentra en constante crecimiento y es válido 

aprovechar la oportunidad para poder brindar una solución al déficit encontrado por 

cubrir. 

 

Un factor para tomar en cuenta es la curva de experiencias, se considera muy importante 

para las empresas poder brindar al cliente una buena experiencia al momento de adquirir 

un producto o servicio, por tanto, no solo los competidores actuales que cuenta con años 

en el mercado serán nuestra competencia directa, además los nuevos competidores que 

pueden copiar y mejorar el modelo de negocio, trataran de cubrir todas las expectativas 

del cliente y entrar al mercado. 

Todo esto hace, que consideremos ALTO el nivel de crecimiento de nuevos 

competidores ya que innovando y desarrollando la oportunidad pueden emprender 

competencia, además de que cumplir con la reglamentación que solicita el estado 

actualmente es muy sencillo y si no ir por el camino fácil de la informalidad. 
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 Amenaza de los productos sustitutos  

Hoy en día se encuentran diversas opciones que brindan el servicio de cuidar de los más 

pequeños del hogar. Esto se debe a que existen más padres que se dedican a trabajar y 

necesitan minimizar la carga domestica del hogar. Es por ello, por lo que el mercado de 

guarderías se ha incrementado en estos últimos años, así también la disponibilidad de 

sustitutos, que es bastante ALTA y en los cuales se encuentran las nanas, “wawa wasi, 

etc. que significa casa de niños o familiares que se ofrecen criar y cuidar a los niños en 

la ausencia de los padres.  

 

Otro punto analizado es el precio relativo entre servicio ofrecido y el sustituto, el cual 

se refiere a la diferencia entre lo que cuesta contratar a una nana, pagarle a un familiar, 

un wawa wasi o el servicio de un centro de estimulación para dejarlo, este último buscara 

diferenciarse por la calidad y seguridad y así considerar un precio adecuado y equitativo 

a las actividades de desarrollo que ofrece en comparación a nidos que actualmente están 

en el mercado. 

 

En cuanto a Rendimiento y calidad, que hace referencia a los servicios sustitutos que 

no necesariamente son mejores que nuestra proposición, ya que planteamos ofrecer, 

actividades de desarrollo, profesionales dedicados, transparencia en nuestra labor, 

infraestructura diseñada para bebes y monitoreo a través de las cámaras y la aplicación 

para los padres en todas las horas, de esa manera tendrá la seguridad de saber cómo está 

su hijo. En cuanto a los sustitutos será complicado tener todos los requisitos 

mencionados, ya que existe mucha inseguridad y desconfianza de por medio. 

 

Finalmente, en cuanto a los Costos de cambio para el cliente, nos hace referencia de 

cuanto les cuesta a los padres de familia cambiar a otros sustitutos para los cuidados de 

sus hijos, en este caso el índice es alto ya que generalmente optan al principio por el 

mejor según las posibilidades económicas de cada familia, pero también va a depender 

de la experiencia que le ofrezca el servicio escogido. 

 

Se puede concluir entonces que la rivalidad entre competidores es alta, ya que existe 

actualmente una amenaza fuerte de servicios sustitutos en el rubro de centro de 

estimulación, por ello mismo debemos diferenciarnos siempre de la mano con la 

innovación y seguridad. 
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2.2.2 Análisis FODA (cruzado) 

 

FACTORES INTERNOS FORTALEZAS DEBILIDADES 

F1 Personal Calificado D1 
Gestión de la red de contactos 

escaza 

F2 
Equipo humano motivado, hacia la 

mejora continua 
D2 Marca no reconocida 

F3 Gerencia con capacidades de líder D3 Análisis de consumidor 

F4 Calidad del servicio D4 Acceso limitado a fuentes de capital 

FACTORES EXTERNOS 

F5 Mix de productos/servicios D5 

Elevados costos financieros para 

inversión en innovación 

tecnológica 

F6 
Plataforma digital de 

videovigilancia 
    

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO 

O1 Inversión en educación (F5 - O1, O5) Alianzas estratégicas: Con 

Universidades, clínicas, etc. 

 

(F5 - O7) Desarrollo de nuevos productos: 

Creación de talleres adicionales, danza, 

música moderna, arte, talleres de lectura, 

teatro, talleres de biohuerto y servicios de 

niñera para noches, feriados 24 x7 

 

(F1, F5 - O2, O3, O4, O6) Estrategia de 

Diferenciación: innovar constantemente 

en la calidad del servicio y las 

herramientas tecnológicas 

(D3 - 04) Estrategias a nuevos mercados: 

Desarrollo del plan de Marketing para la 

entrada al mercado 

 

(D1-O3) Implementación de nuevas 

herramientas tecnológicas: desarrollo de 

plan de difusión, redes para entrada al 

mercado. 

O2 Incremento del PBI 

O3 
Desarrollo de las 

comunicaciones 

O4 Revolución de la digitalización 

O5 
Incremento del poder 

adquisitivo 

O6 
Competitividad en los 

profesionales 

AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA 

A1 Inestabilidad Política 
(F6 - A6) Innovación en seguridad: 

Adaptación de circuito cerrado de 

cámaras online en los principales 

ambientes 

 

(F2, F3, F4 - A3, A4) Estrategia 

competitiva: Cultura organización 

enfocado a la mejora continua 

(D1, D5 - A1) Estrategias Funcionales: 

Posicionamiento de la marca para poder 

tener acceso al sistema financiero 

 

(D2, D4 - A2) Estrategia competitiva de 

Enfoque: Al contar con el 

posicionamiento de la marca crecerá la 

fidelización y podremos evitar el que 

lleven a sus hijos a las guarderías de sus 

empleos 

A2 
Integración del coworking – 

guardería 

A3 Informalidad de las guarderías 

A4 
Incremento de la Inseguridad 

Ciudadana 

 

Cuadro N° 1: Análisis Foda de mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

2.3 Visión 

 

Llegar a ser líderes en el rubro de centro de estimulación temprana con opción a guardería en 

Lima Metropolitana a partir de una propuesta segura, integral e innovadora basada en el 

desarrollo de actividades didácticas, novedosas, respaldadas por la tecnología para el 

adecuado crecimiento y adaptación de niños menores. 
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2.4 Misión 

 

Ofrecer un servicio de educación y desarrollo personal con calidad, donde los niños reciban 

afecto de hogar y cuidado, además logren desarrollarse cognitivamente generándoles 

confianza y bienestar adecuado para su edad a través de una constante interacción con los 

padres de familia.  

 

2.5 Estratégica Genérica 

 

Matriz Porter 

Al analizar las 5 Fuerzas de Porter, se puede concluir que la Industria de la Educación es un 

mercado bastante competitivo y concentrado, pero súper atractivo para emprender un nuevo 

modelo de negocio. Mediante el análisis desarrollado podremos tomar las mejores decisiones 

para desarrollar las estrategias y marcar objetivos. Asimismo, hemos podido identificar los 

agentes y factores que están involucrados en nuestra Industria y así poder prevenir y 

anteponernos a la relación establecida con nuestros competidores, clientes o proveedores.  

 

En base a todos estos resultados, consideramos dirigirnos por la estrategia genérica planteada 

por Michael Porter en Diferenciación. 

 

 

Cuadro N° 2: Objetivos Estratégicos de mi Segunda Casita. Fuente: Internet. 
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2.6 Objetivos Estratégicos (objetivos de largo plazo) 

 

Marketing 

 Mantener una óptima satisfacción al cliente 

 Incrementar la variedad de alianzas estrategias que nos permitan diferenciarnos 

 Potenciar la cartera de clientes fidelizados 

 

Operaciones 

 Cumplir con los estándares de calidad requeridos por la industria 

 Aumentar las unidades para el servicio de movilidad 

 

Recursos Humanos 

 Mantener al personal motivado e identificado con nuestra cultura organizacional. 

 Repotenciar planes de capacitación anuales. 

 

Finanzas 

 Generar rentabilidad. 

 Ofrecer servicios adicionales como el cuidado en casa por horas. 
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3. INVESTIGACIÓN / VALIDACIÓN DE MERCADO 

 

3.1 Diseño Metodológico para la Validación de Hipótesis  

 

La herramienta que utilizamos es el Busines Model Canvas, esta herramienta nos ha permitido 

definir nuestra propuesta de valor, conocer a nuestros clientes que son padres de familia con 

hijos de 4 meses a 4 años que residan en el distrito de Santiago de Surco.  Asimismo, nuestra 

estrategia de Marketing será un B2C, el cual nos permitirá posicionamos en un mercado 

amplio y variado, logrando que nuestros clientes se conviertan en consumidores recurrentes. 

De esta manera se decidió realizar encuestas con preguntas específicas a las personas de 

nuestro mercado objetivo. De este modo obtener respuestas precisas para la primera 

validación de nuestro proyecto. 
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Cuadro N° 3: Modelo Canvas de mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 
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1° ETAPA: 

Técnica realizada: Entrevistas a profundidad. 

Instrumento: Preguntas Abiertas 

Ámbito Geográfico: Lima – Santiago de Surco. 

 

Objetivo del Experimento: El objetivo o finalidad de esta investigación es obtener toda la 

información sobre lo que piensan, sienten y necesitan nuestros clientes en el Distrito de 

Santiago de Surco con el fin de validar el problema que tienen con respecto al desarrollo y 

cuidado de sus hijos menores de edad de 4 meses a 4 años. 

 

El diseño de la entrevista se basó en la hipótesis del problema, detectando los principales 

factores que es el desarrollo y cuidado de sus hijos menores de edad, cuando ellos se 

encuentran trabajando o realizando sus actividades principales. 

 

En base a estos problemas encontrados, se elaborará un experimento que nos permita conocer 

con mayor exactitud el pensar y sentir de nuestro público objetivo. 

 

A continuación, se muestra el detalle de las preguntas realizadas: 

 

PREGUNTAS: 

1. ¿Tienes hijos pequeños? 

2. ¿Qué es lo que más te preocupa de ellos? 

3. ¿Qué tan seguido te ocurre el problema? 

4. ¿Cómo resuelves este problema actualmente? 

5. ¿Qué es lo más crítico para ti entorno a este problema? 

6. ¿Cómo te gustaría que se solucione este problema? 

 

Conclusiones  

El resultado del experimento fue positivo porque los padres de familia o personas necesitan 

un lugar y personas capacitadas que puedan estimular el desarrollo y a su vez poder cuidar a 

sus hijos que se encuentran en los primeros años de vida, permitiendo que ellos puedan 

desempeñar otras funciones laborales o personales, en algunos casos llegamos a la conclusión 

de que nuestro público objetivo necesita el cuidado a domicilio por horas con el fin de que 

sus pequeños se encuentren bien cuidados, por las horas que los padres de familia se ausente 
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de su hogar. Se trata de padres de familia que sienten preocupación por el bienestar de sus 

hijos pequeños, por lo que buscan lugares donde puedan saber que su hijo tiene atención 

personalizada. Finalmente, podemos concluir que tenemos un 70% de personas entrevistada 

necesitan y emplearían el servicio del centro de estimulación temprana “Mi Segunda Casita”. 

Como resultado de la investigación 8 de 11 entrevistados nos motivó a que perseveremos con 

la idea de la solución para nuestros posibles entrevistados y/o futuros clientes; la división de 

este resultado nos da 0.7 que en porcentaje resulta 70%. 

 

2º ETAPA: 

Hipótesis de solución al problema: Según el resultado de la investigación y por los datos 

adquiridos la solución es el llevar a cabo el centro de estimulación temprana con opción a 

guardería dirigido a niños de 4 meses a 4 años, el cual tendrá el nombre de Mi Segunda Casita. 

Dirigido a padres de familia y niños que necesitan desarrollar sus habilidades y el cuidado. 

De este modo seremos el primer centro de atención estimulación temprana con opción a 

guardería en el distrito de Santiago de Surco. Caracterizado por sus innovadores métodos 

educativos, cuidado y con los mejores servicios ofrecidos, y la mejor infraestructura y 

tecnología para el cuidado de su menor hijo. 

 

Criterio mínimo de éxito: 7/11 

Desarrollo del experimento: PITCH MVP  

Herramienta: Experiment Board   
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Cuadro N° 4: Experiment Board de mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

Objetivo del experimento: El objetivo de este experimento es atraer clientes y validar nuestra 

solución con nuestro público objetivo. Con la visita del anuncio en Facebook y posterior 

ingreso a la landing page para dejarnos sus datos y su correo eléctrico. 

 

Deseable alcanzar el porcentaje de personas que estarían dispuestas a contar con nuestros 

servicios. Asimismo, obtener una base de datos con los posibles clientes, los cuales dejaron 

sus datos en el landing page.  

 

Diseño del procedimiento de validación: En la imagen presentamos los servicios que brindara 

el Centro de estimulación temprana con opción a guardería. 
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Figura N° 2: Vista de la Landing page  y Fanpage de Mi segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

Para la medición del proyecto se realizará mediante las herramientas que brinden información 

de potenciales clientes que necesitan de nuestros servicios y que en un futuro podría utilizarlo, 

para ello, implementaremos fuentes de acceso mediante un landing page y fanpage. 

 

La primera herramienta utilizada fue: www.landerapp.com que nos ha servido para poder 

diseñar nuestro landing page y por este medio obtener información de nuestros potenciales 

clientes, recabando data (nombre, email) para poder generar una base de datos y tener 

contacto, de este modo poder brindar información de nuestros servicios. 

 

Otra herramienta importante será la utilización de los anuncios de Facebook, mediante esta 

herramienta podremos ser más precisos al elegir nuestro potencial cliente, realizando una 

segmentación mucho más precisa, además podremos ver cuán exitosa es nuestra campaña 

mediante una inversión de dinero, de este modo obtendremos el porcentaje de conversión 

exitosa, en esta primera oportunidad consideramos un 1% de conversión de todos los clics 

hechos en el anuncio patrocinado.  

 

Desarrollamos el primer experimento Pitch – MVP con la creación de la landing page de la 

guardería. 

 

 

http://www.landerapp.com/
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3.2 Resultados de la Investigación 

 

Desarrollaremos un análisis de medición por el acceso de clientes potenciales que ingresaron 

al landing page por medio de un anuncio en Facebook que inicio el día 12 de noviembre hasta 

el 18 de noviembre de 2018, con ello, se ha logrado verificar diariamente cuantas personas se 

interesaron por nuestra idea de negocio, y estuvieron dispuestas a dejar sus datos con el fin 

de obtener más información. 

 

Obtuvimos los siguientes resultados: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N° 1: Clientes potenciales que ingresaron a la Fanpage. Fuente: Elaboración propia. 

 

Filtro según edades y sexo de los clics en el anuncio de Facebook. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N° 2: Según edades y sexo. Fuente: Elaboración propia. 
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Filtro según zonas de lima clics en el anuncio de Facebook. 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N° 3: Personas que dieron clic a la fanpage. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

En el siguiente cuadro podemos apreciar el porcentaje de conversión 1% de un total de 109 

visitas en el landing page de Mi Segunda Casita en el periodo antes mencionado. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico N° 4: Conversión del 1 %. Fuente: Elaboración propia. 

 

Logramos captar mediante la publicidad en Facebook a 109 potenciales clientes, quienes nos 

otorgaron sus datos personales y estaban interesados en el servicio. 

 

Datos recabados en la landing – page: 

 

 Variant, Nombres Completos, Email, Comentarios, Date, Browser, Platform, IP 

 A, Carmen, Evarista962@hotmail.com, Buenos días donde es y cómo está la mensualidad 

gracias, 11/19/2018 2:09:52 PM, Chrome, Android,132.251.3.16. 
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Conclusiones 

 

En los últimos años la población en lima metropolitana ha ido en crecimiento, es así como 

existe un gran porcentaje de niños de 4 meses a 4 años. Por lo cual existe la necesidad por 

parte de los padres de familia de incentivar el desarrollo de sus niños a temprana edad, y a su 

vez buscan un lugar adecuado en donde lo puedan cuidar mientras ellos realizan otras 

actividades. Es por ello, que Mi Segunda Casita es una buena alternativa en el mercado, que 

no se abastece con la necesidad. 

 

Ya que los indicadores de landing page y Facebook nos indican que contamos con un público 

objetivo que se muestra interesado en el servicio y solo en nueve días tuvimos una conversión 

de 1% que equivale a 1 registro de cliente potencial. 
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4. PLAN DE MARKETING 

 

4.1 Planeamiento de Objetivos de Marketing 

 

Líneas abajo se detallan los objetivos del negocio; esta planificación nos ayudara a tener un 

mejor enfoque para las metas ha alcanzar en la empresa. Asimismo, reafirmar las necesidades 

reales del mercado y clientes potenciales, además de desarrollar; introducir nuestra marca y 

servicios, para de este modo establecer los canales de distribucion adecuados para nuestro 

modelo de negocio. 

 

 Posicionamiento de nuestra marca:  

Posicionar a Mi segunda Casita en los 3 primeros años de operación en un 40 % de su 

mercado operativo, incrementando la operacion el primer año en un 10 % y los años 

subsiguientes en un 15 % adicional; como primera mejor opción de servicio en el Centro 

de Estimulación Temprana con opcion a guardería, el cual se identifica con los 3 pilares 

de la empresa: Seguridad, Educación y Desarrrollo. 

 

 Ventas:  

Lograr un crecimiento en las ventas de un 1% cada año, con respeto a las ventas del año 

anterior durante los 5 años siguientes. 

 

 Afiliación de nuevos clientes: 

Alcanzar un 15 % más en afiliaciones de nuevos clientes con respecto al primer año de 

operación, en base al total de tamaño de mercado global en donde se enfocarán nuestros 

servicios. 

 

 Fidelización de nuevos clientes: 

Alcanzar un 50% de fidelizacion de los clientes con respecto al segundo año de operación 

del centro de estimulacion Mi Segunda Casita. 
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4.2 Estrategias de Marketing 

 

4.2.1 Segmentación 

 

 

Cuadro N° 5: Estrategia de Diferenciación de mi Segunda Casita. Fuente: Internet. 

 

 

Nuestro mercado objetivo apunta a padres de familia con hijos desde 4 meses a 4 años de 

edad que residan en el distrito de Santiago de Surco, trabajen y no disponen de tiempo para 

dedicase al cuidado de sus menores hijos; y niños que necesitan desarrollar y estimular sus 

habilidades a temprana edad. 

 

Esto debido a que nuestro centro de estimulacion va dirigido a los primeros años de edad de 

menores, factor clave en nuestro modelo de negocio en donde nacen nuestros pilares de 

desarrollo, seguridad y educacion. Adicional tambien apuntamos a un mercado selecto que 

tenga la necesidad del cuidado de sus engreidos a domicilio o que guste de los talleres de 

desarrollo que ofrecemos como parte de la gama de nuestros servicios. Finalmente, un 

mercado a largo plazo para nosotros  es explotar y visionar el apoyo que necesiten los padres 

para fomentar una escuela de padres, donde pueden asistir padres a distintas charlas, de este 

modo poder  aprender sobre alimentacion, recibir orientacion de como tratar niños rebeldes, 

comportamientos inadecuados y una serie de temas que hoy emanan a nuestros niños y la 

mejor educacion. 

 

Nuestra estrategia de segmentación seleccionada sera la diferenciada, dado que los servicios 

que se ofrecera en Mi Segunda Casita va ir de acuerdo a la necesidad de los futuros clientes 
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y reinventandose con los nuevos desarrollos en la educación.  

Los servicios que se ofreceran seran; talleres de estimulacion temprana, servicios de 

guarderia, cuidado a domicilio en horarios de 24 x 7, ademas de talleres educativos 

adicionales y asesorias para padres de familia. 

 

Los niños podran vivir la experiencia de sentirse como en casa, donde encontrara la calides 

de hogar y podran desarrollar sus habilidades a temprana edad. 

 

4.2.2 Posicionamiento  

 

De acuerdo a nuestra visión, Mi Segunda Casita quiere llegar a posicionarse como el  primer 

Centro de Estimulación Temprana con opcion a Guardería en el distrito de Surco, brindando 

un servicio de calidad, seguridad, además del desarrollo de las capacidades intelectuales, 

motrices, sociales y emocionales para los niños, donde los padres de familia o hombres y 

mujeres encuentren una solucion a sus problemas de tiempo para el cuiado y desarrollo de 

su niño. Asimismo se potenciara la creatividad, el interés y la curiosidad por descubrir y 

garantizar el bienestar de los niños. 

 

Para ello, se desarrollaran estrategias de posicionamiento por solución, beneficio o 

necesidades específicas, con las siguientes acciones:  

 

Posicionamiento por servicio: 

En primer lugar, se promovera el posicionamiento por servicio, el desarrollo de nuestros 

servicios empezando por la diferenciacion a traves del metodo de enseñanza Montessori, 

innovando constantemente en el desenvolmiento de actividades de desarrollo para los 

menores, ademas cuenten con servicio de movilidad y alimentacion incluida. Una gama de 

talleres, la calidad y seguridad de nuestros servicios daran siembra a forjar nuestro modelo 

de negocio y asi poder ir posicionandonos. 

 

Posicionamiento por mercado: 

Adicional al mercado dirigido a padres de familia que cuente con niños desde los 04 meses 

a 4 años de edad, se ha considerado el servicio de expansion de un nuevo mercado con la 

opcion de guardería a domicilio 24/7, ademas de planes de talleres y escuela para padres 

que seguiran fortaleciendo nuestra identidad en el mercado. 
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Posicionamiento por competencia: 

Parte de la eficencia en la calidad de nuestros servicios definiran el posionamiento por 

competencia, esto nos ayudara a fortalecer nuestra identidad, ademas de resaltar el personal 

altamente calificado y capacitado, todo esto promovera la fidelizacion de los padres de 

familia por la satisfacción que encontraran en el centro de estimulacion.  

 

Además, se realizaran lanzamientos de promociones y creación de nuevos servicios  según 

las necesidades percibidas de nuestros clientes. Finalmente, se mantendra una comunicación 

activa con los padres de familia,de esta forma involucrarlo en su  cuidado y el desarrollo de 

sus menores hijos. 

 

4.3 Mercado Objetivo 

 

Nuestro servicio está dirigido a padres de familia con hijos desde los 4 meses a 4 años de 

edad que trabajan y no disponen de tiempo para dedicarse al cuidado y desarrollo de sus hijos, 

y que requieran utilizar nuestros servicios, estos padres de familia pertenecen al NSE A y B, 

y con que niños que estudian en instituciones privadas de nivel inicial o nido. Nos 

enfocaremos en el distritos de Santiago de Surco, que perteneciente a la Zona 7 de Lima 

Metropolitana, la elección de esta Zona se debe a que es considerado un distrito en 

creciemitno y con población con alto poder adquisitivo según datos de APEIM. 

Posteriormente se estará ingresando a otros distritos de acuerdo a la demanda del mercado. 

 

4.3.1 Tamaño de Mercado 

 

Para poder analizar el tamaño de mercado tendremos en cuenta los informes estadísticos de 

ESCALE del año 2018, que nos indica la poblacion total de niños que se encuentran en nivel 

inicial del distrito de Santiago. Según muestra el cuadro adjunto, observamos que está 

representado por más de 15 mil niños que se encuentran en el nivel inicial o nido de 

instituciones privadas y publicas  
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Tabla N° 1: Magnitudes de la Educación en el Perú de acuerdo a la Matrícula. Recopilado de: “Ministerio de 

Educación – Censo Escolar 2018”. 

 

4.3.2 Tamaño de Mercado Disponible 

 

Del tamaño total de educacion inicial del ditrito de Santiago de Surco, nosotros nos 

dirigiremos a padres de familia o hombres y mujeres con hijos de 4 meses a 4 años de edad, 

del distrito de Santiago de surco, basándonos en los informes estadísticos del ESCALE, del 

año 2018, el cual nos indica que en Santiago de Surco hay aproximadamente 15,925 niños 

que se encuentran en el nivel inical o nido entre instituciones publicas y privadas, quiere 

decir que 11,445 habitantes son niños que se encuentran en nivel inicial o nido de 

instituciones privadas y residen en el distrito de Santiago de Surco, el cual se encuentra 

dentro de los 20 distritos mas poblados. 

 

En el siguiente cuadro se mostrara a detalle el numero de alumnos de nivel inicial de 

instiruciones privadas del distrito de Santiago de Surco, en el 2018. 

 

Tabla N° 2: Población total de niños matriculados en el nivel inicial, en el distrito de Santiago de Surco. 

Recopilado de: “Ministerio de Educación – Censo Escolar 2018”. 

MATRICULA: POBLACIÓN TOTAL DE NIÑOS MATRICULADOS EN EL NIVEL INICIAL, 2018 DE DISTRITO 

SANTIAGO DE SURCO. 

Etapa, modalidad y 

nivel  

de educación  

Total 

Gestión Área Sexo Publica Privada 

Publica Privada Urbana Rural Masculino Femenino Urbana Rural Urbana Rural 

Inicial 15925 4480 11445 15925 ---- 8122 7803 4480 ---- 11445 ---- 
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4.3.3 Tamaño de Mercado Operativo (target) 

 

Tomando en cuenta el mercado disponible de la población y de acuerdo a la investigación 

realizada, observamos que la tendencia de los padres de familia por trabajar o realizar otras 

actividades esta en crecimiento. Es por ello, que realizamos el cruce de información y 

teniendo en cuenta el factor de conversión del 1% (dato obtenido en el curso de Plan de 

Negocios) obtendremos un mercado disponible de 115 niños de nivel inicial que comprende 

la edad de 4 meses a 4 años de edad, los cuales atenderemos durante el primer año de 

operación, en los diversos servicios que se ofrecerá en el centro de estimulación. 

 

MERCADO DISPONIBLE 

Mercado Disponible Factor de Conversion Resultado 

11,445 1% 115 

Tabla N° 3: Mercado disponible de niños para el sector de nivel inicial. Fuente: Elaboración propia. 

 

4.3.4 Desarrollo de nuevos Mercados  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

Cuadro N° 6: Estrategia Desarrollo de Mercados de mi Segunda Casita. Fuente: Internet. 

 

El mercado actual se encuentra en potencial crecimiento, esto es debido a que existe la 

necesidad de los padres de familia o hombres y mujeres que necesitan trabajar o realizar 

otras actividades y no cuentan con el tiempo necesario para poder dedicar al desarrollo y 

crecimiento de sus hijos. Según la información de la Unidad de Estadística Educativa 

(Escale) del Minedu, que nos indica que en Lima y Callao funcionan actualmente 450 cunas 

privadas y 174 públicas.  
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Es por ello, que Mi Segunda Casita se enfocara dentro de la Matriz de Ansoff como 

oportunidad de crecimiento al “Desarrollo de Nuevos Mercados”, los nuevos mercados a el 

cual se va a dirigir el servicio, deben pertenecer al NSE A y B. de acuerdo a los datos 

obtenidos de APEIN, a la Zona 7 de Lima Metropolitana concentra la mayor parte de la 

población con alto poder adquisitivo los distritos que pertenecen a esta zona son: 

(Miraflores, San Isidro, La Molina y San Borja). 

 

El desarrollo de nuevos Mercados, se llevara a cabo despues de los primeros cuatro años, 

que Mi Segunda Casita se encuentre en funcionamiento en el ditrito de Santiago de Surco. 

 

4.4 Desarrollo y Estrategia del Marketing Mix 

 

4.4.1 Estrategia de Producto / Servicio 

 

La estrategia que empleará Mi segunda Casita será la EXTENSIÓN DE LINEA mediante 

la diversificación, incursionando en nuevos mercados, utilizando su identidad marcada. Para 

ello, brindaremos los servicios de estimulación temprana, servicios de guardería, cuidado a 

domicilio con horarios extendidos, danzas, terapias, talleres, así como asesorías para padres 

de familia. 

 

Para ello, se utilizará la estrategia de Multiproducto o en nuestro caso multiservicios el 

objetivo es aprovechar el reconocimiento del nombre “Mi Segunda Casita” que es la marca 

original y satisfacer las necesidades de nuestros clientes a diferentes segmentos de mercado 

a través de un estudio constante de los clientes analizando sus tendencias y necesidades 

básicas. De esta manera, se desarrollará un acercamiento individualizado a conocerlos y a 

investigar su entorno. 
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Figura N° 3: Distribución interna de las aulas  de acuerdo al método Montessori. Fuente: Internet 

 

Nuestras estrategias de crecimiento empresarial consistirán en alcanzar a nuevos segmentos 

mediante la expansión geográfica de nuevas sucursales, en este caso que no necesariamente 

se trate de los clientes actuales del Centro de Estimulación temprana con opción a guardería, 

de acuerdo con el análisis podemos iniciar en San Borja o La Molina dependiendo de la 

demanda del sector que se logre identificar. 

 

Mi segunda casita será una alternativa para los padres de familia con hijos menores desde 4 

meses a 4 años, que necesitan un lugar seguro, dinámico y a la vez educativo para el cuidado 

de sus menores, por ello, para nosotros la calidad de servicios debe ser integra, centrándonos 

en el desarrollo, educación y salud, además será de vital importancia el progreso cognitivo 

y socioemocional de cada niño. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura N° 4: Personal altamente calificado para el cuidado de los niños. Fuente: Imagenes Internet 
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Debido a que nos encontramos en una etapa de desarrollo de marca, uno de nuestros 

principales objetivos será asegurar la calidad ofrecida a través de nuestros servicios en el 

centro, esto creando lazos de confianza que no solo afianzaran la fidelidad de los padres de 

familia si no que nos hará siendo más reconocidos en el mercado. Se contará con personal 

altamente calificado y capacitado, el cual también estará enfocado a utilizar nuevas 

herramientas de aprendizaje para el desarrollo de los niños.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura N° 5: Talleres de bio huerto. Fuente: Imagenes Internet 

 

Figura N° 6: Talleres de ballet. Fuente: Imagenes Internet  
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Además, de las constantes capacitaciones del personal que preste servicios en el centro de 

estimulación. 

 

Nuestras estrategias, serán las siguientes:  

 

 Difundir nuestros servicios mediante trípticos y productos de merchandising, asimismo 

se utilizarán las redes sociales como Facebook, LinkedIn etc.   

 

 Identificar nuestro servicio a través del desarrollo de uniformes, logotipos, entre otros 

en donde un padre pueda identificar cuidado a través de nuestra imagen. De la misma 

forma, para el desarrollo de nuestra Marca, utilizaremos la estrategia de Marca Única, 

de esta forma transmitiremos prestigio de marca a todos nuestros servicios, creando una 

imagen corporativa, facilitando la entrada de nuevos servicios. 

 

Diseño de Producto / Servicio 

 

Descripción del Servicio: Con el nombre de Mi segunda Casita se quiere lograr entablar 

un vínculo con los padres de familia, donde los niños sientan el calor de hogar.  Nuestra 

marca trata de transmitir al padre de familia confianza y seguridad. El niño estará en un 

ambiente adecuado donde recibirá estimulación para lograr un mejor desenvolvimiento. El 

centro de estimulación temprana con opción a guardería ofrece horarios regulares, atención 

a domicilio, y un horario extendido.  

 

 

Figura N° 7: Talleres de dibujo y pintura. Fuente: Imagenes Internet  
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En servicio de Guardería estará atento al desarrollo integral del niño y la niña, a través del 

cuidado y fortalecimiento de su salud, Asimismo, brindará una sana alimentación y un 

programa educativo – formativo acorde a la edad del niño y nivel de desarrollo de cada uno. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura N° 8: Logo de Mi Segunda Casita. Fuente: elaboración propia. 

 

Descripción del logo: El nombre y el logo constituyen una parte importante en todo el 

proceso debido a esto se eligió el nombre basándonos en la facilidad que sea breve, 

agradable y fácil de recordar, el logotipo muestra una casita con letras animadas de la marca. 

Los colores que utilizamos, indica diversión y vida, que es lo que los niños demuestran en 

la primera etapa de su vida. Este color primario, es uno de los más sensibles al ojo humano. 

De esta manera pretendemos captar la atención rápidamente y mantener la presencia en la 

mente del consumidor. 

 

4.4.2 Estrategia de Precios (Análisis de costos, precios de mercado) 

 

La estrategia que utilizamos será la de Precios Premium o de Prestigio. 

A través de esta estrategia fijaremos precios altos respecto a nuestra competencia indirecta, 

de esta forma queremos dar a conocer a nuestros clientes exclusividad, calidad y confianza 

en nuestros servicios. De esta forma obtendremos un mayor margen de contribución y nos 

aislaremos de la competencia de precios. 
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 Ingreso por Matricula Precio S/. 

Única vez  500 

Tabla N° 4: Estrategia de Precios por metricula.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

Horarios Mensualidad 

Estimulación por hora   25 

7:00 a. m. hasta las 12:00  700 

7:00 a. m. hasta las 16:00 1200 

7:00 a. m. hasta las 19:00 1500 

Ampliación de horarios  15 soles x hora 

Tabla N° 5: Estrategia de Precios por horarios.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

Talleres Mensualidad 

    

Ballet 200 

Bio huerto 200 

baile  200 

Tabla N° 6: Estrategia de Precios por talleres.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

Cuidado a domicilio costo x hora 

Barranco 15 

Surco 15 

Miraflores 15 

Tabla N° 7: Estrategia de Precios por cuidado a domicilio.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

4.4.3 Estrategia comunicacional (Promoción) 

 

La estrategia comunicacional que realizaremos será la de PULL, con esta estrategia se 

llegará al cliente final que en este caso los padres de familia que tienen que trabajar y no 

tienen tiempo para poder realizar otras actividades y no tienen un lugar de confianza donde 
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dejar el cuidado de sus hijos, por lo general no disponen de tiempo para el cuidado y desarrollo 

del niño.  Se llevará a cabo de la siguiente forma: 

 

 La comunicación será directa entre el docente y padre de familia. 

 Publicidad por medio de folletos, volantes y carteles.  

 Se creará una página web interactiva, práctica y fácil de usar, donde se mostrarán 

nuestros servicios, se podrán ver videos y fotografías de nuestro centro y sus 

instalaciones. 

 A través de las redes sociales, como Facebook, Instagram y YouTube, estableceremos 

una estrategia de comunicación enfocada en atraer nuevos clientes, por medio de 

anuncios de pago. 

 También trabajaremos con la herramienta de Google AdWords para publicar anuncios 

en internet y de esta forma llegar a captar mayores clientes. 

 Contrataremos un servicio de mailings para enviar correos con información de nuestro 

servicio. 

 

La estrategia de distribución que utilizara mi Segunda Casita es la ESTRATEGIA PULL, 

ya que consideramos muy importante el llegar a nuestro público objetivo a través de los 

canales virtuales (página web, Facebook, Instagram, blogs, YouTube). Con esta estrategia 

orientaremos los esfuerzos promocionales a nuestros consumidores finales con el fin de 

acrecentar la demanda.  

 

Nuestra Página web, será informativa, con un diseño vistoso e imágenes del servicio que 

se brinda en el Centro de Estimulación. Nuestro sitio web informativo destacará por la 

rapidez, comodidad y estará abierta 24/7 para el usuario. Otro aspecto importante de nuestra 

página web es plasmar y afianzar la imagen de nuestra marca ante nuestros clientes.  

 

Las redes sociales tienen actualmente un papel importante en nuestras vidas, nos mantienen 

cerca de las personas, y a las empresas cerca de sus clientes.  
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Boceto de publicidad: 

 

 

Figura N° 9: Bocetos de Publicidad  Fuente: Elaboración propia. 

 

4.4.4 Plaza 

 

Mi segunda casita utilizara la estrategia de distribución EXCLUSIVA logrando llegar al 

mayor número de padres de familia del distrito de Santiago de Surco. 

La venta será directa, los padres de familia podrán desplazarse al centro de Estimulación 

Temprana con servicio de guardería y ahí informase de los servicios ofrecidos.  

A cada cliente se le enseñaran la infraestructura del espacio y se detallaran los servicios que 

se dispone.  

La venta será a través de pág. Web, donde los padres de familia tendrán acceso a la página 

de la empresa desde ahí podrán informarse de los distintos servicios que se ofrece, así como 

visualizar imágenes de la infraestructura del Centro. 

 

 

Cuadro N° 7: Distribución exclusiva de mi Segunda Casita. Fuente: Internet. 
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4.5 Plan de ventas y proyección de la demanda 

 

Para estimar la proyección de la demanda hemos recopilado información de nuestras 

encuestas, por tanto, como el porcentaje de aceptación resulto 1%, nos indica que nuestra 

demanda proyectada anual podría ser de 115 clientes, estimando así se podría considerar que 

estimamos que cerca de 2 servicios se estarían brindando por cada cliente incluyendo las 

frecuencias correspondientes. 

 

Realizamos la proyección de la demanda de acuerdo con el nro. de servicios que se brindaran 

en el centro de estimulación temprana. Se ha considerado un crecimiento del 1 % de acuerdo 

con la conversión obtenida del análisis previo.  

 

Como base inicial se estima un nro. de 120 servicios en el primer mes de funcionamiento, los 

cuales se detallan líneas a bajo: 

 

 60 servicios de estimulación, los cuáles serán desarrollados 3 servicios al día por una hora 

de atención 

 15 servicios de estimulación con guardería, de los cuales serán copados en los diferentes 

horarios establecidos, lo cual permitirá siempre contar con clientes en el centro de 

estimulación.  

 30 servicios de cuidado a domicilio, que se darán con un estimado de una atención por día 

durante un mes, las horas mínimas que el cliente podrá acceder al servicio será de 2 horas. 

 15 servicios de talleres libres, los cuales se darán 3 veces por semana. 

 

Los servicios en los meses siguientes se incrementarán en base al 1% de la conversión obtenida 

del análisis realizado, el cual se muestra en la siguiente tabla. 

 

 

Tabla N° 8: Proyección de Demanda de acuerdo al número de servicio. Fuente: Elaboración propia. 

 

TIPO DE SERVICIO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL ANUAL

Estimulacion 80 81 82 82 83 84 85 86 87 87 88 89 1015

Estimulacion con Guarderia 19 19 19 20 20 20 20 20 21 21 21 21 241

Cuidado a Domicilio 100 101 102 103 104 105 106 107 108 109 110 112 1268

Talleres 20 20 20 21 21 21 21 21 22 22 22 22 254

PROYECCIÓN DE LA DEMANDA - N° DE SERVICIOS  - AÑO 1
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En el mes de diciembre, de acuerdo a la tabla N° 8, se observa una variación a la baja de los 

servicios, se consideró esta variación tomando en cuenta que el mes mencionado es festivo y 

a su vez los padres de familia en su mayoría salen de vacaciones y cuenta con mayor tiempo 

para pasar con su engreído. 

 

Tabla de costos, de los servicios: 

 

 

Tabla N° 9: Tabla de costos de acuerdo a los servicios ofrecidos. Fuente: Elaboración propia. 

 

Además, detallamos la proyección de ventas con una estimación de costo por cada servicio, 

los resultados se muestran del siguiente modo: 

 

Tabla N° 10: Tabla de proyección de ventas del primer año en soles. Fuente: Elaboración propia. 

 

Los costos en azul en la tabla son los totales anuales que se muestran de multiplicar el nro. 

de servicios por los costos. 

 

A modo de ejemplo: 

Se cuentan con 60 servicios de estimulación multiplicados por el costo estipulado de S/ 25.00 

serian: 80 servicios x 25 soles = S/ 2000 de este mismo modo se han calculado el resto de los 

costos en los servicios tal cual muestra la tabla.  

 

Mensualidad

S/ 700

S/ 1,200

S/ 1,500

Hora extra S/ 15 soles x hora

Talleres S/ 200

Cuidado a Domicilio S/ 15 soles x hora

Estimulacion S/ 25

minimo 2 horas 

Horarios variados 

Horarios

7:00 a. m. hasta las 12:00 

7:00 a. m. hasta las 16:00

7:00 a. m. hasta las 19:00

ampliación de horarios 

Estimulacion con guarderia

sesión 

TIPO DE SERVICIO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC TOTAL ANUAL

Estimulacion S/2,000 S/2,025 S/2,050 S/2,050 S/2,075 S/2,100 S/2,125 S/2,150 S/2,175 S/2,175 S/2,200 S/2,225 S/25,350

Estimulacion con Guarderia S/19,300 S/19,300 S/19,300 S/20,800 S/20,800 S/20,800 S/20,800 S/20,800 S/22,000 S/22,000 S/22,000 S/22,000 S/249,900

7.00 am hasta 12: 00 horas S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/42,000

12.00 pm hasta 19: 00 horas S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/3,500 S/42,000

7.00 am hasta 16: 00 horas S/4,800 S/4,800 S/4,800 S/4,800 S/4,800 S/4,800 S/4,800 S/4,800 S/6,000 S/6,000 S/6,000 S/6,000 S/62,400

7.00 am hasta 19: 00 horas S/7,500 S/7,500 S/7,500 S/9,000 S/9,000 S/9,000 S/9,000 S/9,000 S/9,000 S/9,000 S/9,000 S/9,000 S/103,500

Cuidado a Domicilio S/1,500 S/1,515 S/1,530 S/1,545 S/1,560 S/1,575 S/1,590 S/1,605 S/1,620 S/1,635 S/1,650 S/1,680 S/19,006

Talleres S/4,000 S/4,000 S/4,000 S/4,200 S/4,200 S/4,200 S/4,200 S/4,200 S/4,400 S/4,400 S/4,400 S/4,400 S/50,600

Ingreso Mensual Total S/26,800 S/26,840 S/26,880 S/28,595 S/28,635 S/28,675 S/28,715 S/28,755 S/30,195 S/30,210 S/30,250 S/30,305 S/344,856

PROYECCIÓN DE VENTAS 1° AÑO (EN SOLES) 
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Se estiman totales anuales en una proyección que se ira fortaleciendo con el transcurso de los 

años con un crecimiento de 1% anual en las ventas y/o servicios con respecto al año anterior. 

Así mismo con la identificación de la marca por parte de los padres de familia con el centro 

de estimulación, además se considera que dentro de los primeros años se recuperarán los 

costos de inversión, los mismos servirán para seguir creciendo en el mercado. 

 

 

Tabla N° 11: Tabla de la tasa de crecimiento anual. Fuente: Elaboración propia. 

 

4.6 Presupuesto de Marketing 

 

Se ha desarrollado estrategias de marketing para captar clientes y poder difundir de nuestros 

servicios, de este modo poder darnos a conocer y poder captar la mayor cantidad de clientes, 

es así como hemos considerado inicialmente algunos componentes detallados en el siguiente 

cuadro. 

 

Tabla N° 12: Tabla del presupuesto de Marketing. Fuente: Elaboración propia. 

 

 Se consideran tarjetas de presentación; para dar a conocer el detalle de los servicios de la 

guardería, teléfonos, links, actividades, etc. 

 Los banners de publicidad; se ubicarán dentro y fuera del centro de estimulación para la 

visualización de la publicidad de nuestros servicios. 

 Brochures de información; se realizarán para mostrar información más a detalles de 

nuestros servicios, horarios y actividades que se desarrollarán durante todo el año. 

 Los volantes de publicidad serán para repartirlos por las zonas aledañas y así difundir el 

centro de estimulación con opción a guardería durante todo el año. Los volantes para 

2020 2021 2022 2023 2024

S/344,855.60 S/348,304.16 S/351,787.20 S/355,305.07 S/358,858.12

PROYECCIÓN DE VENTAS CRECIMIENTO DE 1% ANUAL 

Presupuesto Cantidad al año Costo Unitario Total Anual

Tarjetas de Presentacion 3000 S/0.15 S/450

Banner de Publicidad 2 S/150.00 S/300

Brochures de informacion 5000 S/1.20 S/6,000

Volantes 5000 S/0.35 S/1,750

Fan Page 12 S/100.00 S/1,200

Merchandising 3000 S/0.90 S/2,700

TOTAL ANUAL S/12,400

PRESUPUESTO DE MARKETING 
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difundir serán de acuerdo a cada temporada como vacaciones útiles y año escolar de 

educación infantil  

 Fan Page; se invertirá en publicidad mensual, de este modo se logrará difundir, través de 

las redes sociales el servido que se brinda y el principal objetivo será el distrito de Surco 

y aledaños. Así mismo, se logrará fidelizar al cliente brindando información sobre del 

desempeño que se realiza en el centro de estimulación. 

 Se considera como merchandising: Blocks de Notas y calendarios con logotipo para 

nuestros clientes durante solo el primer año, el resto aún se definirá en adelante. 
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5. PLAN DE OPERACIONES 

 

5.1 Políticas Operacionales 

 

Las políticas operacionales para Mi Segunda Casita están enfocadas en mantener la 

operatividad del negocio en el tiempo y maximizar el servicio de educación y desarrollo 

personal de calidad basados en la atención y cuidado, brindada a nuestros clientes.  

 

En Mi Segunda Casita, es fundamental tener en cuenta nuestros estándares de calidad y 

seguridad en el servicio educación y estimulación, brindado en el centro, con ese fin, nuestros 

colaboradores deben involucrarse con los procesos y seguir ciertos parámetros establecidos 

por el centro educativo. 

 

5.1.1 Calidad 

 

Mi Segunda Casita está totalmente comprometido en brindar un servicio de educación 

integral, estimulación temprana, cuidado seguro y de calidad. Logrando el desarrollo, la 

satisfacción y recomendación de los usuarios, además de buscar mejoras continuas en los 

procesos teniendo en cuenta el tipo de servicio que brindamos. 

 

Por ello se considera las siguientes políticas: 

 Capacidad técnica: Nuestros colaboradores estarán capacitados con las nuevas 

tendencias con el fin de poder brindar educación, atención y cuidado de los niños a 

temprana edad, con el fin de poder brindar un excelente servicio logrando el desarrollo 

de los niños en todas sus capacidades, mediante ello lograr que el niño se sienta como 

en casa y que los padres de familia puedan satisfacer su necesidad y a su vez crear la 

necesidad de contar nuevamente con nuestros servicios. 

 

 Comunicación continua y retroalimentación: Es importante mantener a nuestros clientes 

siempre informados del desarrollo bienestar y cuidado de sus niños, así mismo 

utilizaremos la retroalimentación a modo de recordatorio para que el padre de familia 

pueda integrarse en el desarrollo de su niño aplicando en casa las actividades 

desarrolladas en Mi Segunda Casita con el fin de lograr el acercamiento de padre a hijo. 
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 Atención virtual: Utilizaremos la web y las redes sociales para informar y brindar 

respuestas a consultas y/o cotizaciones, es así como se informará de los eventos y/o 

actividades que se desarrollaran en el Mi Segunda Casita, para que estas pueden ser 

vistas por nuevos clientes o clientes existentes con el fin de poder fidelizar y atraer a 

nuevo público. 

 

 Seguridad – video vigilancia: Para Mi Segunda Casita, es importante que los padres de 

familia perciban en tiempo real el cuidado que se brinda las niñas dentro del centro, es 

por ello por lo que los padres de familia podrán verificar mediante una aplicación o 

plataforma virtual el cuidado de sus niños, el que podrá ser visualizado las 12 horas del 

día. 

 

 Espíritu de servicio: El personal que trabaja para Mi Segunda Casita tendrá un alto nivel 

de proactividad y servicio, considerando siempre que el desarrollo y cuidado de los 

niños son la base fundamental para que nuestros clientes “padres de familia”, se 

encuentren identificados con la organización. 

 

5.1.2 Procesos 

 

Para garantizar un servicio integral en educación y de calidad en base a lo propuesto al 

mercado por Mi Segunda Casita, planteamos implementar un manual de procedimientos de 

los servicios, considerando las siguientes tareas: 

 

 Estructura o malla curricular para aplicar y desarrollar  

 Detalle de funciones de cada personal. 

 Definición de políticas y objetivos de calidad. 

 Diagnóstico de procesos críticos para implementar estrategias de mejora. 

 Establecer sistemas de mediciones de calidad. 

 

Así mismo se considerarán procedimientos internos para mejora de procesos. 

 Actualización de nuevos métodos educativos, de acuerdo con las nuevas tendencias. 

 Capacitación para el personal según su función asignada dentro del centro. 

 Supervisión del personal, de acuerdo con la atención que brindan a cada niño 
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 Seguimiento mensual sobre el desarrollo de cada niño. 

 Actualización de base de datos de clientes mensual y seguimiento de estos. 

 Revisión mensual de buzón de propuestas o sugerencias de nuestro personal y clientes 

para la implementación o mejoras continúas en centro de estimulación. 

 Identificar las necesidades y expectativas de clientes. 

 Elaborar estrategias de marketing, tanto para el precio, producto, plaza, promoción, 

mejorando la calidad e innovación del servicio. 

 Mantenimiento constante de las plataformas virtuales. 

 

5.1.3 Planificación 

 

El proceso de planificación de Mi Segunda Casita se iniciará con establecer las acciones 

necesarias para la creación e implementación del proyecto en un tiempo estimado de 4 

meses, teniendo en cuenta que la idea de negocio es nueva. 

 

Así mismo, se considera tomar en cuenta estadísticas de negocios parecidos en el distrito de 

Santiago de Surco, con el fin de poder ofrecer un servicio calidad en el primer año de 

operaciones, y en base a ello poder seguir creciendo los siguientes años. 

 

Acciones necesarias: 

 Implementación y ambientación de las áreas y salones donde los niños serán atendidos. 

Mi Segunda Casita cuenta con local propio en el distrito de Santiago de Surco. 

 Formalización de la empresa, Solicitud de licencia de funcionamiento y solicitar 

autorización a la dirección regional de educación. 

 Adquisición de material didáctico para el desempeño de los docentes y educación de los 

niños. 

 Implementación de cámaras se seguridad y plataforma virtual para el monitoreo en 

tiempo real.  

 Contratación de personal profesional y calificado. 

 Lanzamiento de campaña publicitaria. 

 Implementación de estrategias de Marketing. 

 Implementación de modalidades de pago. 
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5.1.4 Inventarios 

 

 Mi Segunda Casita contará con un área de logística, el cual realizará un check-list con 

todos los materiales y/o insumos necesarios para que los niños puedan ser atendidos de 

manera integral en nuestro local, con el fin de poder desarrollar sus habilidades y 

crecimiento. 

 El área de logística tendrá en cuenta la rotación de cada uno de los materiales e insumos, 

para con ello, poder controlar su salida y considerar su pronta reposición, con el fin de 

contar siempre con los materiales necesarios. Es por ello, que cada semana se realizará 

un inventario que permitirá obtener el stock actual de los insumos y/o materiales, para 

con ello poder generarlas órdenes de compra. 

 En Mi Segunda Casita, llevara a cabo un stock mensual y stock anual, esto es en base a 

los tipos de materiales que utilizaremos en nuestro Centro de estimulación temprana 

para el desarrollo de los niños. 

 

5.2 Diseño de Instalaciones 

 

5.2.1 Localización de las instalaciones 

 

Nuestro Centro de Estimulación con opción a Guardería, estará ubicado en el distrito de 

Santiago de Surco teniendo en cuenta que es un distrito estratégico por ser zona comercial, 

asimismo el Local es propiedad de una de las socias, sin embargo, se ha determinado 

alquilarlo realizando un pago mensual de $ 350.00 dólares americanos por un tiempo de 4 

años (fecha de cese del contrato). 

 

Hemos elegido este Distrito de Santiago de Surco ya que, el distrito viene teniendo cada vez 

más acogida en el tema inmobiliario eso significa que más familias con hijos pequeños están 

residiendo en el Distrito, asimismo, se encuentra cerca a los distritos donde a un futuro 

pensamos abrir otros locales. 

De esta manera, después de haber realizado el estudio respectivo se eligió el local ubicado 

en el distrito de Santiago de Surco. La dirección es la Merced Lte. 17. 
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Figura N° 10: Croquis de Ubicación de mi Segunda Casita: Imagenes Internet. 

 

5.2.2 Capacidad de las instalaciones  

 

El Centro de Estimulación con opción a guardería “Mi segunda Casita” será un lugar 

agradable, donde acogerá a los niños y padres de familia, los espacios estarán bien 

señalizados por el número de niños por aula, edades, educadores responsables de cada aula. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

Tabla N° 13: Tabla de Aforo. Fuente: Elaboración propia. 

Aulas Aforo 

Sala de estimulación Temprana 5 

Aula de 0-1 (área de cunas) 7 

Aula de 1-2 12 

Aula de 2- 3 12 

Aula de 3 -4 12 

Oficina Psicología 3 

Dirección 3 

Oficina multiuso (trabajo social) 
 

Lte. 17 
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5.2.3 Distribución de las instalaciones 

 

El espacio de nuestro local estará divido en una zona cerrada y una zona al aire libre, así 

como estacionamiento de los vehículos de nuestros clientes y otra para nuestro servicio de 

movilidad. La distribución de las instalaciones se manejará de la siguiente manera:  

El ingreso (la entrada) del Centro deberá trasmitir a todo el que llega que nosotros educamos 

y no guardamos a los niños, esto lo lograremos creando un espacio con ideas e imágenes 

elegidas con las tareas que realizan los niños donde se podrá observarlos en plena acción y 

descubrimiento con sus educadoras.  

 

Cada aula tendrá asignado un número amplio de niños, de esta manera, deberá estar 

organizada, distribuida y dotada de espacios y materiales que se utilizaran para el trabajo en 

el aula. 

 

Las aulas estarán distribuidas por rincones ya que estos sirven para fomentar la autonomía 

de los niños, de esta manera los niños podrán acudir con libertad al rincón que desee cuando 

quiera y con quien quiera. Por otro lado, el educador promoverá la curiosidad y el interés 

necesario para que las propuestas sean aprovechas al máximo, el cuidado de los niños será 

parte fundamental del trabajo del educador, el educador deberá ser claro y consecuente de 

esta manera cada niño irá conociendo desde el principio los limites en los que deberá 

moverse.  

 

AULA DE ESTIMULACIÓN TEMPRANA 

El espacio para la estimulación temprana tiene que ser ideal para los niños y padres de 

familia, se brindará adecuados estímulos de forma oportuna a los pequeños. Se quiere 

ayudar a maximizar su aprendizaje y el desarrollo de sus habilidades respetando su propio 

ritmo de crecimiento. Para ello contaremos con espejos grandes en la pared, colchonetas y 

materiales didácticos que aportaran a su desenvolvimiento y crecimiento del niño. 

 

AULA DE 0 A 1 AÑO 

El aula llamada de los niños lactantes, este espacio deberá reunir características especiales 

donde se deberá encontrar tranquilidad, seguridad calma, relajación, alegría y amplitud 

donde el educador responsable brindará atención individualizada, afecto y ternura.  Rincón 

del espejo asignada para esta aula, el espacio consiste en donde el niño puede estar en 
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diversas posturas como sentado, echado y de rodillas. Este rincón estará habilitado por una 

colchoneta, un espejo que no se pueda romper en la pared desde el piso hasta el techo donde 

el niño pueda verse y a su vez ver al resto de los niños, profesoras, asimismo, objetos que 

puedan manipular.  

 

Rincón del juego motriz 

Se colocará un mueble de los primeros pasos y el juego de los descubrimientos 

 

Rincón de Alimentación 

La alimentación es esta etapa evoluciona con los cambios más importantes ya que, pasa de 

la primera alimentación (lactancia) al biberón de allí a los purés y papillas hasta llegar a la 

alimentación sólida.  

 

AULA 1- 2 

Los niños a esta edad empiezan a caminar solos, por ello es de suma importancia el 

movimiento y el afianzamiento de la marcha ya que, su actividad preferente es caminar de 

un lugar a otro. 

 

Rincón de construcciones  

Es de suma importancia continuar con el aspecto de la sensorialidad que es la manipulación 

de materiales. Para ello los niños meterán y sacarán objetos de los cajones, traspasando 

objetos de un lugar u otro y colocando objetos encima de otros.  Asimismo, contara con 

espejo en la pared, un tapiz,  

 

Rincón del sueño 

Este espacio contara con colchonetas, para que puedan descansar los niños asimismo contara 

con música relajante, tranquila y serena, ya que es fundamental porque ayuda a los niños a 

relajarse. 

 

AULA 2-3 

En esta edad los niños manifiestan avances y cambios importantes dentro del aspecto físico, 

psicológico, afectivo, cognitivo y social. En esta edad los niños quieren llegar a conquistar 

su autonomía él quiere hacer solo las cosas. También es importante el lenguaje ya que 

aparece en todo su esplendor, los pequeños se expresan por medio de frases más elaboradas, 
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los niños usan el lenguaje expresivo. Por último, los niños comienzan en esta edad a los 

juegos sociales con los demás niños.  

 

Rincón de la cocina y disfraces 

Se colocará un mostrador donde podrán jugar ambos lados, de esta manera cada niño jugara 

su diferente rol. Del mismo modo, colocaremos mesas y sillas donde se podrá jugar y 

organizase. Hemos decidido el rincón de los disfraces porque los niños a esta edad se 

encuentran descubriendo su imagen y la de los demás para ellos se contará con un mueble 

de disfraces.  

 

Rincón de Lectura.  

Este espacio contará con un carro librería que guarde cuentos y libros con imágenes con el 

fin de reforzar el vocabulario asimismo con 3 sofás para que los niños puedan leer sentados 

o echados. 

 

AULA 3-4 

En esta edad empieza los años mágicos donde predomina la fantasía y una imaginación.  

 Logro en el desenvolvimiento, el niño ahora brinca, sube y baja las gradas sin apoyo.  

 Logro destreza con los dedos y manos; dibuja personas, usa tijera,  

 Logro en el Lenguaje; mejora el lenguaje comprende mejor los conceptos, se expresa 

con oraciones de cinco o seis palabras,  

 Logro cognitivo; comienza a tener un sentido más claro del tiempo, sigue órdenes, 

recuerda partes de una historia.  

 Logros sociales y emocionales; Le interesa nuevas experiencias, coopera con los niños, 

se viste y desviste es más independiente. 

 

Rincón de los escritores: 

En este rincón se pretende desarrollar la competencia lingüística desde una perspectiva 

comunicativa formando palabras, escribiendo espontáneamente  

 

Rincón de las Matemáticas 

Los niños podrán identificar diferentes atributos de los objetos organizar secuencias 

temporales y seriaciones resolviendo pequeños problemas a partir del sentido común y la 
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lógica matemática. Contaremos con rompecabezas que ayudaran a realizar operaciones de 

un modo rápido y autónomo y desarrollar habilidades como el conteo.  

 

El Rincón de la orquesta 

En este espacio se trabajará la inteligencia musical donde cada niño utilizara su propio 

instrumento musical donde podrán crear su propio ritmo y bailar de esta manera se practicará 

la cooperación y el trabajo en equipo.  

El aula contara con mesas y sillas, asimismo con colchonetas.  

 

Rincón de Lectura.  

Este espacio contará con libros y cuentos para los niños con el fin de promover la 

imaginación, estimular el lenguaje y aprenderán el valor de ser buenas personas. Para este 

rincón se contará con 5 sofás para que los niños puedan leer. 

 

Finalmente, el Centro contara con un espacio de área verde que será utilizado como patio 

de recreo donde se estimulara el juego, la interacción, se fomentara la curiosidad y la salud 

física.  

En el tema cognitivo la naturaleza mejora el desarrolla cognitivo de los niños, ya que amplía 

su capacidad de observación análisis y razonamiento. 

 

En lo emocional, un espacio al aire libre es fundamental para la práctica de la actividad 

física por ser de gran beneficio ya que, los ayuda a relajarse y favorece el aprendizaje 

intelectual. El niño podrá desenvolverse jugando en las casitas de juego, cocinas, así como 

huerto, en estos espacios los niños aprender a comunicarse, negociar, compartir, cooperar.  

 

El centro de Estimulación temprana contará con un ambiente diseñado para la elaboración 

de los alimentos (cocina). Además, con un cubículo para las terapias de lenguaje como 

Psicología.
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Figura N° 11:  Distribución de los ambientes de mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 
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5.3 Especificaciones Técnicas del Producto / Servicio 

 

Nuestro centro de estimulación con opción a guardería ofrece los mejores servicios para el 

cuidado de sus engreídos, todo en un perfecto conjunto donde denotan nuestros 03 pilares: educación, 

desarrollo, seguridad. 

 

A continuación, el detalle de las disposiciones técnicas: 

 

 Disposición 1ª.- Objeto  

El objeto de estas especificaciones es definir las operaciones necesarias para el 

abastecimiento e instalación del mobiliario y equipamiento del centro de estimulación con 

opción a guardería de Mi Segunda Casita. 

 

SEGURIDAD 

Las cámaras de video vigilancia están compuestas por: 

 Kit de 2 cámaras de video vigilancia CCTV "2D" 1 Kit de Video vigilancia CCTV 

"2D" - 1 Videograbador + Disco duro 500 Gb - 2 Cámaras Domo CMOS 700 TVL IR 

- 2 Fuentes de Alimentación cámaras  

 Un videograbador + disco duro 500 G.  

 2 fuentes de alimentación de cámaras 

 Resolución de 700 líneas de tv. 

 Visión de 79°  

 Aplicación o plataforma, por el cual los padres de familia podrán ver en tiempo real el 

cuidado de sus niños. 

 

EDUCACIÓN 

El Centro de Estimulación temprana con opción a guardería contara con el método de 

enseñanza Montessori que se caracteriza por: 

 El desarrollo del habla el movimiento coordinado y la independencia que le da la 

confianza al niño para permitir descubrir su propio potencial. 

 Ambiente donde los niños se respetan y se valora el logro de cada alumno en su 

momento y ritmo oportuno. 

 Se desarrolla la capacidad del niño a la participación. 
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 En la vida práctica ayuda al niño a desarrollar coordinación, concentración, 

independencia, orden y disciplina. 

 En la Educación sensorial, los ejercicios son para educar los sentidos  

 Habilidades del habla, lectura y escritura, el aprendizaje de la lectura se logra en el 

niño de forma natural de acuerdo con su edad. 

 

MOBILIARIO 

Las mesas, escritorios y sillas del Centro de Estimulación de Temprana con opción a 

guardería serán de madera (tornillo). 

 Las sillas tendrán una inclinación hacia abajo y atrás respecto al horizontal de 3° +_ 1 

grados. 

 Las piezas de madera en las sillas deberán presentar las aristas boleadas y las 

superficies lisas al tacto. 

 Las mesas (patas, respaldos, lazos) serán de madera sólida de una sola pieza en el caso 

de los tableros de la parte inferior de la cajonería deben usarse tableros de madera 

contra placadas (triplay) que sean de calidad B/C. 

 El diseño será con el concepto de juego, funcional, y fácil de usar donde los niños 

puedan interactuar con el producto. 

 Tendrá varias funciones, fácil de usar y diseñado en las dimensiones de los pequeños. 

 

Puertas del Centro de Estimulación  

 Las puertas del centro son de madera Cedro. 

 Los colores serán de acuerdo con el aula de cada salón asignada por la administración. 

 

 Disposición 2ª.- Antecedentes y justificación  

El presente proyecto se encuentra en desarrollo para poder iniciar las operaciones, se debe 

ser muy específico para poder implementar el mobiliario y equipamiento necesario y 

suficiente para nuestra próxima inauguración dentro de lo planificado. 

 

 Disposición 3ª.- Ámbito de actuación  

El centro de estimulación temprana con opción a guardería se encontrará ubicado en la Av. 

La Merced Lte. 17 en el Distrito de Surco, el terreno y construcción es propio de una de 

las socias, el diseño de las instalaciones se encuentra en desarrollo, constara de aulas, 
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dirección, zonas de juegos, baños y cocina.  

 

 Disposición 4ª.- Trabajos a realizar y mobiliario y equipamiento a instalar 

Se realizarán los trabajos necesarios para la instalación del mobiliario y equipamiento a 

suministrar para el centro de estimulación temprana con opción a guardería en Surco en 

sus instalaciones. Tal como se especifica líneas arriba en el plano del proyecto del diseño 

del centro de estimulación. El mobiliario y equipamiento para suministrar e instalar el 

centro de estimulación se detalla de igual modo líneas arriba. 

 

 Disposición 5ª.- Especificaciones técnicas  

El mobiliario y equipamiento serán de marcas comerciales de garantía y estarán aprobados 

según las normas de la UGEL y Defensa Civil que correspondan.  

 

 Disposición 6ª.- Obligaciones hacia los contratantes. Recursos Humanos y materiales. 

Todo el mobiliario y equipamiento para instalar será nuevo. Nuestros recursos humanos y 

materiales asignados a la ejecución de los trabajos serán desarrollados por profesionales 

en el rubro, llámese técnicos electricistas, carpinteros, diseñadores, pintores, la dirección 

será la encargada de supervisar con el margen suficiente para llevar a cabo el término 

puntualmente de los trabajos y solucionar los imprevistos que pudieran producirse en caso 

de algún retraso. 

 

 Disposición 7ª.- Ejecución de los trabajos  

Durante la realización de los trabajos e implementación se impedirá el acceso a toda 

persona a excepción de la diseñadora y directora. En lo referente a la ejecución y control 

de los trabajos todo deberá cumplir la legislación vigente en materia de seguridad y salud 

laboral bajo la supervisión de estas. 

 

 Disposición 8ª.- Presupuestos 

Los mismos serán determinados por los socios en la presentación del proyecto, además del 

presupuesto para el terminado, diseño de la mobiliaria y equipamiento. 

 

 Disposición 9ª.- Documentación de implementación 

9.1.- Documentación administrativa  

El trámite de las licencias de funcionamiento y permisos se realizarán bajo la forma 
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establecidas de los socios del desarrollo del proyecto. 

 

9.2.- Documentación técnica  

Los detalles técnicos se presentarán en la forma establecida dentro las cláusulas 

administrativas particulares.  

 

 Disposición 10ª.- Servicios prestados 

10.1.-En cuanto al Desarrollo del servicio: 

Ofreceremos “un servicio diferenciado” que inicia desde el método de enseñanza, 

Montessori, además a esto se suma el personal calificado y capacitado que dedicara sus 

horas al desarrollo de los niños, y la seguridad. 

 

Contaremos con espacios amplios en donde los pequeños podrán recibir de los mejores 

cuidados, además de incluir planes de alimentación de acuerdo con el servicio inscrito. 

Contamos con planes de alimentación, supervisados especialmente para que los pequeños 

reciban los nutrientes adecuados a su edad, además de un balance entre su alimentación y 

actividades diarias. 

 

Nuestro espacio ofrecerá además diversos talleres donde sus pequeños contaran con 

actividades de desarrollo, clases de inglés, teatro, arte, pintura, baile, así como actividades 

en nuestro biohuerto y cuidando a nuestro medio ambiente, etc. 

 

10.2.-En cuanto a la seguridad: 

Nuestra seguridad durante el día y la noche estará a cargo de profesionales, que nos 

brindaran las garantías en nuestro local haciéndonos cada día más seguros y preparados. 

Nuestros espacios se encontrarán equipados con cámaras online, de este modo los padres 

de familia podrán revisar en cualquier momento las actividades y el cuidado de sus 

menores hijos. 

 

10.3.-En cuanto a servicios adicionales: 

Nuestro servicio de niñera a domicilio se ofrecerá durante los 365 días al año, en horarios 

24/7, de este modo los padres pueden contar con personas de confianza y expertas para su 

tranquilidad. 

El servicio de movilidad se encontrará a la mano, diversos planes de recojo y traslados se 



[67] 

ofrecen para que los padres se sientan seguros con sus engreídos, personal a cargo 

acompañara siempre en el vehículo para que puedan mantenerse en constante supervisión. 

 

El servicio de apoyo en tareas a domicilios también forma parte de los servicios que se 

brindarán, de este modo podrán contar con la asesoría de los mejores profesionales en casa 

para guiar en las tareas. 

 

El servicio de escuela de padres estará siempre disponible, ahí los padres podrán recibir 

toda la asesoría de los expertos en cuidado, detalles de alimentación, de cómo tratar a sus 

menores en sus caracteres y formación de su desarrollo. 

 

 Disposición 11ª.- Formas de pago 

El pago de los servicios se podrá efectuar a través de efectivo, transferencias o bajo la 

plataforma para tarjetas de crédito que se implementará para las facilidades necesarias. 

 

Contaremos con 3 paquetes puntuales, que incluirán todos los servicios anteriormente 

mencionados: 

 

 

Cuadro N° 8: Servicios brindados de mi Segunda Casita. Fuente: Internet. 

 

 Adicionalmente para los clientes se le ofrecen alianzas estratégicas con clínicas para 

salud, clínicas dentales, oftalmología para que los niños cuenten con un descuento al 

ser atendidos. 

 

 

 

 

 

Centro de Estimulación: 

 Espacios acondicionados 
para el desarrollo de tus 
menores 

 Planes de alimentación 
incluidos 

 Servicios de movilidad. 

 Personal calificado. 

Servicio de Guardería/ 
Niñera:  

 Horarios extensivos. 

 Niñeras a domicilio.  

 365 días del año – 
Servicio 24/7  

 Talleres por horas  

 Apoyo de tutores a 
domicilio  

Talleres Variados:  

 Personal calificado. 

 Diversidad de cursos  

 -Horarios extendidos. 

 -Talleres por horas  
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5.4 Planeamiento de la producción 

 

5.4.1 Gestión de compras y stock 

Nuestro centro de estimulación ofrece los mejores servicios diferenciados para el mejor 

cuidado de sus engreídos, además de la satisfacción y tranquilidad de los padres de familia. 

Dentro de la obtención de activos fijos para nuestro proyecto se realizarán las siguientes 

adquisiciones: 

 04 circuitos de cámaras 

 Plataforma virtual (seguimiento de cámaras) 

 Muebles en aulas (Infraestructura) 

 Material didáctico 

 Útiles de oficina 

 Elementos de limpieza 

 Suministros para cocina 

 Uniformes 

 Equipos de Sonido en aulas 

 

5.4.2 Proveedores 

 

Nuestros proveedores serán evaluados en base a un puntaje de 0 al 10, en donde el mayor 

puntaje será el mejor calificado como proveedor a trabajar, características mínimas con las 

que deben contar nuestros proveedores: calidad, compromiso de entrega, precio y 

cumplimiento. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla N° 14: Tabla para la evaluación de los proveedores. Fuente: Elaboración propia. 

Criterios de Evaluacion PUNTAJE

Calidad de productos 10

Compromiso de entrega 10

Precio 8

Cumplimiento 9

Experiencia & Reputacion 10

Plazos 8

PUNTAJE 55

El puntaje mayor se quedara como proveedor, se realizara trimestral una evaluacion 

de servicio para verificacion de servicio de nuestros proveedores, de no cumplir 

se reemplazara el mes siguiente

Prioritario

OBSERVACION

Bajo calendarizacion

Acorde al mercado

Cantidad y especificaciones

Recomendación

En cuanto a pagos
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Hemos desglosado alguno de los materiales a necesitar con sus respectivos proveedores a 

modo de ejemplo: 

 

Material Didáctico: Tai Loy y Artesco. 

 

Alimentos: Mercado y Frutas Surquillo y La Plaza frutas. 

 

Material para Guardería y Alojamiento: (Cunas, muebles, juegos, piso de goma): Total 

Floor y Muebles Villa SAC. 

 

Material de limpieza y aseo: Makro 

 

5.4.3 Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo 

 

En el siguiente cuadro se muestran los activos fijos (muebles y enseres) del centro de 

estimulación que serán usados por el personal y para el cuidado de los niños. 

 

Se detallan muebles como escritorios, libreros, cunas, sillas para el personal, infraestructura 

de aulas, sillas para puestos, en base a nuestro diseño en plano líneas arriba. 

 

En cuanto a la infraestructura en aulas, se consideran colchones para cunas, corrales, 

cambiadores y sillas altas, además de cercas de parque infantil en aulas, un botiquín de 

primeros auxilios, extintores, una caja de seguridad para la medicina y las sustancias 

peligrosas. 
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Tabla N° 15: Tabla de los precios  de muebles y enseres. Fuente: Elaboración propia. 

 

Modelo de aulas: 

Diseño de sillas, muebles, libreros 

 

 

Figura N° 12: Modelo de las aulas de mi Segunda Casita: Imagen Internet. 

Presupuesto Cantidad Costo Unitario Total

Mostrador de recepción 1 S/800.00 S/800.00

Muebles de recepción 4 S/180.00 S/720.00

Silla giratoria 8 S/200.00 S/1,600.00

escritorio modelo 1 3 S/300.00 S/900.00

escritorio modelo 2 1 S/450.00 S/450.00

escritorio modelo 3 3 S/350.00 S/1,050.00

Libreros 3 S/150.00 S/450.00

Cunitas 7 S/60.00 S/420.00

Sillitas de aulas 60 S/30.00 S/1,800.00

Mesas de aulas 10 S/50.00 S/500.00

Muebles area de cunas 1 S/150.00 S/150.00

armario simple 1 S/180.00 S/180.00

sillas para adultos 8 S/80.00 S/640.00

Infraestructura de aulas 5 S/2,500.00 S/12,500.00

pisos didacticos 3 S/50.00 S/150.00

muebles de cocina en melamine 1 S/500.00 S/500.00

cocina industrial 1 S/400.00 S/400.00

horno microondas 1 S/350.00 S/350.00

refrigerador 1 S/1,500.00 S/1,500.00

Estelirizador de biberones 2 S/350.00 S/700.00

Licuadora 2 S/250.00 S/500.00

Frigobar 1 S/400.00 S/400.00

Total S/26,660.00

MUEBLES Y ENSERES 
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A continuación, se presenta el cuadro con los equipos necesarios para el mantenimiento y 

operatividad del centro de estimulación. 

 

Cámaras de circuito cerrado que estarán instaladas en las aulas, de este modo los padres 

pueden conectarse online a cualquier horario para verificar el cuidado de sus niños. 

Además, del equipo de seguridad, como detectores de humo y de monóxido de carbono, 

tapas de salidas, puertas de seguridad y cerraduras de la mueblería. 

 

 

Tabla N° 16: Tabla de los equipos para la operatividad. Fuente: Elaboración propia. 

 

5.4.4 Estructura de costos de producción y gastos operativos 

 

Nuestra estructura de costos debe proyectar sus costos incluyendo los gastos de pre-

operativos, primer año de operación, e inscripción del segundo y tercer año. 

 

Uno de los gastos de pre-operativos serán los siguientes: 

  

 

 

 

 

 

Tabla N° 17: Tabla de los gastos pre operativos. Fuente: Elaboración propia 

 

Una vez iniciado el proyecto determinar el progreso revisándolo con frecuencia y comparar 

los presupuestos de años anteriores con los más recientes.  

Presupuesto Cantidad Costo Unitario Total Anual

Circuito de camaras 4 S/2,200 S/8,800

Equipo de Sonido en aulas 4 S/350 S/1,400

Laptops 2 S/2,000 S/4,000

Equipo de Seguridad (Extintores PQS) 2 S/130 S/260

Detectores de Humo 11 S/35 S/385

Tablets 2 S/800 S/1,600

Impresora 1 S/650 S/650

TV SMART  32' 2 S/650 S/1,300

Ventiladores de Techo 11 S/220 S/2,420

Total S/20,815

EQUIPOS PARA OPERACIÓN 

Presupuesto Inversion - cantidad Costo Unitario Total

Constitucion de la empresa 1 S/600 S/600

Licencia de Funcionamiento 1 S/300 S/300

Habilitacion UGEL 1 S/350 S/350

Total S/1,250

GASTOS PRE OPERATIVOS
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Considerarnos una opción de financiamiento sobre todo a largo plazo para contar con él 

respaldo necesario y mantener la operación del centro de estimulación. 

La principal fuente de ingresos proviene del patrimonio de las socias, por lo que las 

instituciones de financiamiento podrán respaldarnos de ser el caso, de este modo seremos 

más sólidos y estables y de este modo también garantizar una deuda de préstamo a largo 

plazo si fuese necesario. 

 

Dentro de su presupuesto, hemos considerado: 

 Planillas 

 Alquiler de local 

 Servicios de luz, teléfono, agua, etc. 

 Alimentos 

 Equipo 

 Seguro 

 Gastos diversos (papelería, limpieza, etc.) 

 Gastos de contabilidad, legales, de entrenamiento, de transportación, etc. 

 

Además, de costos anuales para contar con un buen retorno de inversión. 

Se debe identificar el promedio de padres en las zonas aledañas pueden pagar o que están 

pagando actualmente.  

 

A continuación, se muestran los gastos operativos: 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla N° 18: Tabla de los gastos  operativos. Fuente: Elaboración propia 

 

Gasto operativo de personal proveído, será personal que no estará dentro de la planilla por 

prestar servicios solo por horas de acuerdo a la necesidad de cada área. 

 

Local Cantidad Costos Total Anual

Alquiler de local S/1,200 S/14,400

Mantenimiento S/200 S/2,400

Luz S/300 S/3,600

Agua S/250 S/3,000

Telefono S/200 S/2,400

Internet S/200 S/2,400

Total S/2,350 S/28,200

GASTOS OPERATIVOS

Mensual
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Tabla N° 19: Tabla de los gastos  del personal externos. Fuente: Elaboración propia 

 

Los gastos operativos que se muestran son un estimado de costos anuales, el cual Mi 

Segunda Casita deberá de tener en cuenta para el funcionamiento y servicio adecuado del 

centro de estimulación. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla N° 20: Tabla de los costos de producción. Fuente: Elaboración propia 

 

Los costos de producción están expresados como un gasto anual, de este modo se puede 

apreciar lo siguiente: 

 Materiales didácticos; como rompecabezas, bloques, juegos didácticos, instrumentos de 

música, libros educativos, entre otros materiales. 

 Uniformes para el personal administrativo y educativo; 12 buzos completos, 12 

uniformes, 14 mandiles, 15 polos con estampado del centro y 1 uniforme se seguridad-  

 Útiles de oficina, serán comprados 4 veces al año y de acuerdo a la necesidad de centro 

de estimulación. 

 Elementos de limpieza, se comprarán 6 veces al año y de acuerdo a la necesidad y uso 

de cada elemento como papel higiénico, lejía, limpia pisos, entre otro más. 

 Suministros de cocinas; como platos, cubiertos, y otros enseres de cocina.  

 

 

Cargo Salario MensualN° de TrabajadoresSalario Anual

Auxiliar 1 S/ 930.00 1 S/11,160.00

Auxiliar 2 S/ 930.00 1 S/11,160.00

Nutricionista S/ 500.00 1 S/6,000.00

Psicologa S/ 500.00 1 S/6,000.00

Contador S/ 150.00 1 S/1,800.00

Auxiliar de enfermeria S/ 930.00 1 S/11,160.00

Total S/ 3,940.00 S/47,280.00

GASTOS DE PERSONAL EXTERNO

Items N° veces al año Costo Costo Anual 

Material didactico Diverso ----- S/5,000

Uniformes 54 ----- S/3,000

Utiles de Oficina 4 500 S/2,000

Elementos de limpieza 6 500 S/3,000

Alimentos 12 700 S/8,400

Utensilios para cocina 2 500 S/1,000

S/22,400

COSTOS DE PRODUCCION 

Total
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5.4.5 Mapa de Procesos y PERT 

 

Mapa de procesos 

 

Uno de los principales procesos estratégicos en Mi Segunda Casita está relacionado con la 

Dirección Estratégica. Las personas que constituyan la empresa serán los responsables de 

tomar las decisiones que asegurarán el buen funcionamiento de la empresa, además 

tendrán que definir y desarrollar las estrategias a implementar, este proceso caminara 

comprometido con los pilares del modelo de negocio para mantener en sinergia todas las 

áreas que conforman el centro de estimulación , además se brindaran los servicios 

diferenciados de tal manera que cumplan con los objetivos organizacionales establecidos 

por la empresa. 

 

 

La gestión en la implementación del servicio será el principal proceso operativo, ya que 

deberá ser desarrollado de manera que el cliente quede totalmente satisfecho con todos los 

servicios que se brindaran, desde las coordinaciones con el personal al ingreso de un nuevo 

menor hasta el fin del día en que el menor es llevado a casa. Por tanto, se evaluará 

constantemente todas las fases de nuestro servicio; así identificaremos que mejorar, o 

implementar nuevas tendencias, con el objetivo de brindar siempre la diferenciación de 

nuestros servicios y alcanzar la satisfacción de nuestros padres de familia. 

 

 

Para Mi Segunda Casita los procesos de apoyo abarcan la gestión de la Calidad, esta 

información será obtenida directamente del cliente mediante encuestas de satisfacción y el 

boca a boca que se desarrollará en los talleres de escuela de padres. A través de este proceso 

se buscará tener una excelencia en la calidad de los servicios que venderemos, enfocando 

todos los esfuerzos en lograr ser reconocidos por aquellos clientes que buscan lo mejor en 

desarrollo y seguridad para sus engreídos y que día a día nos permitirán fidelizarlos con mi 

Segunda Casita. 

PROCESO ESTRATÉGICO 

PROCESO OPERATIVO 

PROCESO DE APOYO 



[75] 

 

Figura N° 13: Tipos de Proceso. Fuente: Imagen Internet. 

 

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE MATRICULA 

 

1. Cliente solicita una cita  

2. Se realizan 02 citas con el área de docentes y con el área de psicología. 

3. Durante la cita: Conocer a profundidad detalles del menor, comidas, preferencias, 

actividades, desarrollo, etc. 

4. En la cita definir talleres o inscripción del niño al servicio del centro de estimulación, 

así como plan de alimentación o movilidad de ser el caso. 

5. De ser una respuesta positiva de aceptación por parte de docentes, el niño será evaluado 

para saber en qué debemos orientar su desarrollo o que actividades recomendamos para 

que pueda empezar su desarrollo: 

 Actividades Psicomotrices 

 Talleres 

 Actividades Escucha activa 

 Actividades Lingüísticas, etc. 

6. Una vez definido se le pedirá a inscripción y pagos correspondientes. 

7. Se le entregaran los horarios y credenciales para padres y niños. 

8. Inicio del servicio 
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Figura N° 14: Flujograma del Proceso de  Ingreso de mi Segunda. Fuente: Elaboración propia. 
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MÉTODO PERT 

Método Pert para la implementación del proyecto MI SEGUNDA CASITA (en días). 

Duración: 44 días 

 

 

Tabla N° 21: Tabla del método Pert. Fuente: Elaboración propia 
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La ruta crítica de nuestro proyecto Mi Segunda Casita indica que el tiempo estimado para iniciar 

operaciones es de 44 días. Las actividades que afectan directamente la fecha de finalización son: 

E-G 

 

 Inicio de los trabajos en la guardería 

 Supervisar a los carpinteros y diseñadores para lograr los resultados esperados. 

 Tramites de licencias y funcionamiento. 

 Gestionar la documentación y permisos necesarios. 

 Comprar los materiales y suministros necesarios para la implementación 

 Inaugurar 
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6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y RECURSOS HUMANOS 

 

6.1 Objetivos Organizacionales 

 

Mi Segunda Casita ha diseñado sus objetivos de manera efectiva para ser desarrollados 

mediante sus estrategias a corto, mediano y largo plazo. Es de vital importancia empezar por 

nuestros empleados, haciéndoles conocer nuestros objetivos y metas lo más claro posible, de 

este modo mantener la sinergia en todas las áreas de la organización bajo un mismo fin. 

 

Dentro de nuestros objetivos organizacionales consideramos importante: 

 

 Medir el buen clima laboral, es así como debemos evaluar periódicamente a través de 

encuestas trimestrales de satisfacción del personal; se ha determinado que los resultados 

deben superar el 85%, es así como se generará una buena integración entre los trabajadores, 

y de este modo sentirse motivados en lograr sus metas dentro de la organización. 

 

 Incrementar la productividad de la empresa, de este modo se tiene previsto realizar las 

mediciones del personal, evaluar constantemente sus capacidades y desarrollo de 

habilidades para seguir creciendo y aportando a la organización, a fin de año una 

evaluación 360° con el fin de poder conocer a cabalidad la integración de cada miembro 

con la empresa. 

 Realizar durante el año el plan de capacitación, en donde más del 80 % debe estar 

constantemente instruido con las nuevas actividades en desarrollo de la educación, además 

del desarrollo propio de las aptitudes positivas como el liderazgo, buena comunicación, 

empatía y fidelización con la empresa. 

 

 El proceso de inducción a la empresa debe permitir instruir y enseñar todo sobre la historia 

del centro y conocer todos los detalles basándose en nuestros pilares. Dentro del proceso 

hemos determinado beneficioso involucrar a la nueva persona a asistir a las reuniones con 

los padres de familias y docentes, de este modo les da más conocimiento y entrenamiento 

para seguir en una constante innovación de sus servicios a brindar para con los pequeños, 

además de un mejor rendimiento, y construir una mejor cultura por medio del 

compartimiento de experiencias. 
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6.2 Naturaleza de la organización 

 

Nuestra empresa será constituida como un SAC y estará sujeta al régimen general del 

impuesto a la renta. 

 

Cantidad de Socios: Mínimo: 2 / Máximo: 20. 

 

La Organización debe establecer: Junta general de accionistas, Gerencia, Directorio. 

(Opcional), Capital y acciones. Capital definido por aportes de cada socio. Se deben registrar 

las acciones en el Registro de Matrícula de Acciones. 

 

Definirá sus actividades además con: 

 Remuneración Mínima Vital 

 Jornada de trabajo de 8 horas 

 Descanso semanal y en días feriados 

 Vacaciones de 30 días calendarios 

 Cobertura social a través de EsSalud. 

 Remuneración por trabajo en sobretiempo 

 Derecho a recibir 2 gratificaciones al año 

 Derecho a recibir utilidades de la empresa 

 Cobertura de seguro de vida y seguro complementario de trabajo de riesgo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



[81] 

6.2.1 Organigrama 

 

 

Figura N° 15: Organigrama de Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

El organigrama inicial contará con cuatro puestos principales, los cuales serán ocupados por 

la Directora Gerente, quien cumplirá con varias funciones desde la dirección además de la 

supervisión e interacción en todas las áreas del centro de estimulación. La Administradora, 

quien se encargará de supervisar al personal entre sus principales funciones. La 

Coordinadora Educativa quien interactuará con los Docentes directa y finalmente La Jefe 

de Operaciones quién a su cargo tendrá el Área de Logística y Abastecimiento. 

Cabe mencionar que el organigrama será evaluado y analizado cada año para determinar si 

es necesario contratar más personal. 

 

6.2.2 Diseño de Puestos y Funciones 

 

Directora Gerente:  

Principales funciones: Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto 

y largo plazo. Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las 

funciones y los cargos. Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un líder dentro 

de ésta. 

(Ver anexo 1) 

ORGANIGRAMA  " MI SEGUNDA CASITA"

PERSONAL DE LIMPIEZA Y 

COCINA

PERSONAL DE 

SEGURIDAD

DOCENTES

DIRECTORA GERENTE

ADMINISTRADORA

COORDINADORA 

EDUCATIVA

RECPECIONISTA
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Administradora:   

Principales funciones: Después de planear y organizar, el administrador debe establecer la 

dirección que todos en la organización seguirán. Dirigir al personal dentro de la empresa 

para lograr un grupo común de metas ; requerira de la combinación de recursos y un sistema 

efectivo de soporte. Además, gestionar los reportes financieros de la empresa, planificar, 

controlar y administrar el presupuesto, seguimiento de cobros y pagos correspondientes. 

Directamente supervisara el area de personal,nutricion, recepcion y seguridad. 

(Ver anexo 2) 

 

Coordinadora Educativa:  

Principales funciones: Encargada de supervisar la correcta aplicación de criterios de 

evaluación acorde con el proceso educativo de los alumnos. Además, de detectar y analizar 

las necesidades que se derivan de las actividades académicas y canalizar el mejor desarrollo 

hacia los alumnos. Definira la cordinacion con los docentes y auxiliares de aula en las 

diferentes actividades a desarrollarse en la operacion diaria, haciendo cumplir la curricula 

correspondiente. 

(Ver anexo 3) 

 

Docentes: 

Su principal función: Además de la asignación académica, comprende en las actividades 

curriculares no lectivas, el servicio de orientación estudiantil, la atención a la comunidad, 

en especial de los padres de familia; las actividades de actualización y perfeccionamiento 

pedagógico; las actividades de planeación y evaluación institucional; otras actividades 

formativas, culturales y deportivas, contempladas en el proyecto educativo de la 

organizacion. Finalmente, las actividades de dirección, planeación, coordinación, 

evaluación, administración y programación relacionadas directamente con el proceso 

educativo. 

(Ver anexo 4) 

 

Recepcionista: 

Principales funciones: Encargado de recepcionar los clientes, inscribir a los alumnos, así 

como registrar a las visitas en el centro de estimulacion. Además, llevará el control de 

asistencia del personal y trabajará asistiendo a la gerencia general deacuerdo a la 

necesidad.Ademas, atendera las llamadas, brindara la asistencia a la fanpage, encargada de 
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organizar las reuniones y convocatorias para las actividades de integracion dentro del centro 

de estimulacion. 

(Ver anexo 5) 

 

Personal de Limpieza y cocina: 

Principales funciones: Centrarse en la preparación de alimentos y la  limpieza diaria y 

programada del centro de estimulacion   o el area asignada a cada trabajador. Velar por el 

cuidado de todo el material esterilazado para la alimentacion de los bebes y de cada plan de 

alimentacion, asi como de tomar iniciativo para el archivo y atencion a algun docente o 

auxiliar de aula de ser necesario. 

(Ver anexo 6) 

 

Personal de Seguridad: 

Principales funciones: Ejercer la vigilancia y protección de bienes del establecimiento, así 

como la protección de las personas que puedan encontrarse en los mismos, llevando a cabo 

las comprobaciones, registros y prevenciones necesarias con las rondas necesarias al centro. 

Velar por la seguridad del centro asi como el inventario de los kits de segurida de la empresa, 

caducidad y registro. 

(Ver anexo 7) 

 

EN CALIDAD DE PROVEEDORES: 

 

Auxiliares de aula:  

Principales funciones: Brindar soporte al docente durante las actividades diarias a 

desarrollar en el centro de estimulacion. Asimismo, tendran a cargo el cuidado delicado de 

los menores en su alimentacion y ejercicios en los programas de estimulacion. Realizara sus 

funciones en  turnos, mañana,tarde y noche de acuerdo a la demanda correspondiente. 

(Ver anexo 8) 

 

Psicologa Educativa:   

Principales funciones: Encargados de velar por los alumnos, su objetivo es el análisis, 

reflexión e intervención sobre el comportamiento humano en situaciones educativas, 

apoyando a los alumnos y alumnas a superar los procesos que afectan al aprendizaje y las 

dificultades de índole personal y de relaciones con compañeros, familiares (especialmente 
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con padres y hermanos) y profesores. Los psicólogos también asesoran y actúan de refuerzo 

del personal docente en sus estrategias de enseñanza, especialmente en el tratamiento de 

alumnos con Necesidades Educativas Especiales (NEE) y en la resolución de conflictos. 

(Ver anexo 9) 

 

Nutricionista: 

Principales funciones:  Básicamente es realizar una evaluación nutricional y luego la 

dietoterapia, es decir, diseñar para cada alumno  una dieta -dependiendo del estado 

nutricional y de la patología- con una función terapéutica. El objetivo es mantener un 

cuidado optimo de cada menor para su bienestar en crecimiento. 

(Ver anexo 10) 

 

Contador: 

Principales funciones: llevar la contabilidad de la empresa de forma mensual y anual de 

acuerdo a lo requerido por las leyes u/o organizaciones como SUNAT. Por otro lado 

infromara a la Directora gerente, mediante informes mensuales de como esta el estado de la 

empresa. 

(Ver anexo 11) 

 

Auxiliar de enfermeria:  

Principal funcion: Encargada de velar por el bienestar de los menores. Brindara a traves de 

sus funciones técnicas asistenciales de enfermería licenciada atencion en caso de primeros 

auxilios a los menores,ademas asistira para el cuidado como cambio de pañales, apoyo en 

alimentacioon a los menores de 1 año y soporte de los auxiliares de aula de ser necesario. 

(Ver anexo 12) 

 

6.3 Politicas organizacionales 

 

Las politicas organizacionales del Centro de estimulación  Temprana con opción a guardería 

es muy importante para la empresa ya que,  trata uno de los principios creados por la dirección 

y aceptados por todos los integrantes del Centro. El l objetivo es conseguir una buena gestión 

que permita obtener grandes resulatados.  Estableciendo politicas organizacionales mediante 

el trabajo de forma  homogenizada. 
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Nos servira de guía a todos los integrantes del Centro de Estimulación con el objetivo de 

trabajar para el desarrollo integral de los niños a tráves de la educación termprana con  calidad 

y  equidad. Se  respetara sus derechos al ritmo natural de crecimiento y aprendizaje 

fomentando los valores fundamentales e incorporando a la familia. 

 

Política del personal:  La empresa  establecerá las politica del personal definiendo el trato, 

las relaciones de las personas,  los derechos y obligaciones.   Para  conformar el personal y 

medir el desempeño en el Centro de Estimulación Trempana se  realizara el proceso de 

reclutamiento y selección de candidatos mediante  las redes sociales, como Linkedin, o 

AngelList o portales de empleo. Se   considerará  el perfil del cargo,  teniendo como elemento 

clave  la experiencia del personal, nivel de estudios y funciones del puesto. 

 

Política de Atención al Cliente Interno: El cliente interno es muy importante para el Centro 

de Estimulación,  es por ello, que se establecerán códigos de conducta para la atención al 

colaborador, tomando en cuenta  la cultura y  los valores de la organización.  

 

 Se incluira prodecimientos para atender a un colaborador insatisfecho( se escuchara y 

atendera sus necesidades) 

 Se velara por cada colaborador que tenga una actitud de servico al cliente en cada 

momento. (ser bienvenido y aceptado). 

 Se cumplira con el colaborador con cada punto del contrato. 

 Comprender que cada cliente es único y que se trabaja con colaboradores que son personas. 

 El cliente interno se sentira importante, la autoestima del colaborador es importante ya 

que,  mejora la calidad del servicio. 

 

La atencion interna favorece los procesos de fortalecimiento del liderazgo, sentido de 

pertenencia neutraliza e incluso evita los rumores, minimiza los ruidos y distracciones por 

ende incrementa la productividad y creatividad.  

 

Política de Remuneración: Nuestro sistema de remuneración irá acorde con el marco legal 

laboral del sector y la rama de actividad  dentro de la escala de remuneraciones prevista por 

la organización. 

Por el lado de los contratos se  considerarán dos  contratos de naturaleza indeterminada hacia 

la plana administrativa y de naturaleza temporal para los demas empleados. Considerando 



[86] 

tambien que al ser una pequeña empresa se pagara solo el 50% de la CTS.  

 

Políticas Administrativas: La alta Gerencia deberá coordinar con todos los recursos 

disponibles de la organización ( humano, fisico, tecnologico, financiero) , para que a tráves de 

los procesos de planificación, organización, dirección y control se logren los objetivos 

trazados previamente. Los directivos deben respetar los lineamientos establecidos para sus 

colaboradores como parte de sus acciones, considerando sus cargos como ejemplo y base de 

la organización. 

 

6.4 Gestion humana 

 

6.4.1 Reclutamiento 

 

El Centro de estimulación Temprana con Opción a guardería comenzará a operar con 14 

colaboradores, los cuales se encargaran y/o colaboraran para poder lograr poner el Centro 

en marcha de acuerdo a sus funciones. Este proceso es un conjutno de etapas que tendrán 

como objetivo reclutar y seleccionar al personal más idóneo para cada puesto de trabajo del 

Centro. 

 

Se buscara un número considerable de candidatos para elegir al mejor de acuerdo a cada 

puesto, este proceso se realizara a traves del reclutamiento activo ya sea por recomendación, 

o por publicacion de la oferta laboral en diversos medios como; compu trabajo, Bumeran, 

linkedin, y/o en las bolsas de trabajo de universidades o intitutos, es asi que se contara con 

el CV de cada postulante, para luego poder seleccionar a los mas idoneos de acuerdo a los 

perfiles y funciones de cada puesto. 

 

6.4.2 Selección, contratacion e induccion: 

 

Seleccion: 

Para poder seleccionar al personal del Centro se seguirán los siguientes procesos: 

 Se realizará una pequeña preselección con los candidatos más adecuados para el puesto, 

se considerara aspectos relevantes como estudios y experiencia de acuerdo a la perfil del 

puesto.  

 Se realizará una entrevista inicial con la recepeción de los canditados escogidos 
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(entrevistas estructurada y semi estructurada, dirigida). 

 Se tomará una prueba  para la selección de candidatos, la evaluación se dará  por medio 

de pruebas y tests de conocimientos y aptitudes de los postulantes.( entrevista 

preliminar, prueba de conocimiento, prueba psicológica, entrevista final). 

 Se elegirá de 2 a 3 candidatos finales para el puesto y tendrán una entrevista con la 

Directora General en función de la caracteristica y la dimension de la organización. 

 Se elegirá al que tuvo mejor desempeño en las pruebas y entrevistas realizadas, el 

candidato más idóneo para cubrir el puesto. 

 

Contratación 

En la incorporacion del personal se elaborará un contrato por un plazo de un año,  la cual  

tendrá una clausua que indicara que el nuevo integrante del Centro estará a prueba  por 3 

meses durante este periodo se prodrá rescindir la relación laboral por voluntad de cualquiera 

de las partes, sin alegar causa alguna y preaviso de la finalizaciondel contrato  

 

 Este proceso estará a cargo de la directora del Centro de Estimulación.  

 La contratación se llevará a cabo entre la organización y el trabajador 

 La duración del contrato será por tiempo determinado e inderterminado 

 El contrato deberá ser firmado por la  directora general, el responsible directo y el 

trabajador.  

 

Una vez que se defina la contratación, solicitaremos los siguientes documentos:  

 Copia del documento de identidad  

 Ficha de ingreso  

 Copia de certificados de estudio  

 Copia de certificados de trabajo  

 

Inducción: 

El próposito fundamental del programa de inducción del Centro de Estimulacion es lograr 

que el empleado nuevo se identifique con la organización con un sistema dinámco de 

interacciones ingterna y externa, para ello debemos encausar el potencial del nuevo 

miembro de la familia con la dirección de los objetivos de la empresa.  
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Para ello hemos considerado  2 etapas : 

 Inducción general, se dará información general proceso productivo y las políticas 

generales del Centro de estimulación. ( presentara el video insitutuciónal y una 

motiviacional, aspectos relativos al contrato laboral, información sobre seguridad social 

y reglamento interno del trabajo, 

 Inducción especifica, se orientara al trabajdor en aspectos específicos y relavantes del 

puesto.( breve información sobre la forma en que será entrenado en su oficio, los 

objetivos del pan de trabajo. 

 

6.4.3 Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño 

 

Mi Segunda Casita, será una organización en constante aprendizaje y crecimiento, por lo 

cual se considera como parte fundamental a su personal, por lo cual se fomentará su 

desarrollo y constante aprendizaje, asumiendo que este es un punto importante para alcanzar 

el éxito en el mercado educativo. Por tal motivo se brindará capacitaciones al personal 

teniendo en cuenta temas como: 

 Nuevos métodos o tendencias educativas  

 Seguridad y salud en el trabajo. 

 Nuevos métodos de estimulación temprana 

 Atención al cliente  

 Nuevas tendencias en gestión administrativa y de calidad  

 Cursos o talleres en herramientas tecnológicas 

 

Las capacitaciones en Mi Segunda Casita serán anuales para el personal educativo, 

operativo y directivo. Asimismo, contaran con fechas establecidas mediante un cronograma 

de capacitación elaborado por el centro de estimulación. 

 

El siguiente punto es el desarrollo dentro de la organización para ello contaremos con una 

visión global, se tendrá un enfoque a los sistemas abiertos, compatibilidad con el entorno 

de la organización, mantendremos un contrato directo y responsable por parte de los 

directivos y el desarrollo de las potencialidades de cada miembro del centro. 
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El objetivo del desarrollo es mejorar la satisfacción de los empleados, mediante la mejora 

del desempeño y la salud general de la empresa de esta manera producir mejores resultados. 

Los valores que se fomentara en el desarrollo organizacional del Centro son: 

 El desarrollo del potencial humano. 

 La valorización de las necesidades de los empleados. 

 Se trabajará en la colaboración y no competencia. 

 

El trabajo de desarrollo organizacional se logrará mediante los siguientes procesos: 

Línea de carrera ya que es una herramienta importante en el Centro para lograr retener y 

fidelizar el talento humano mediante el proceso que permitirá a los trabajadores crecer 

dentro de la empresa.  

 

La evaluación de 360 grado se dará a medio año y culminara a fin de año, los colaboradores 

que obtengan nota aprobatoria tendrán un aumento anual de acuerdo al crecimiento de 

mercado del Centro. 

 

El desarrollo de las capacitaciones para el personal se definirá por áreas y de acuerdo al tipo 

de funciones que realicen, para lo cual se considerará los siguientes aspectos: 

 Identificar la necesidad de cada área dentro de la organización. 

 Analizar a cada uno de los empleados en base a sus actitudes y aptitudes. 

 Definir los cursos que se desarrollaran de acuerdo a lo recomendado y/o solicitado por 

el personal. 

 Las capacitaciones que realice el personal estarán validadas por medio de certificaciones 

que serán brindadas por el centro de estimulación o por otras entidades educativas. 

 

Por otro lado, el personal deberá mostrarse con las siguientes condiciones para el 

aprendizaje, desempeño y desarrolla de nuevas competencias: 

 Motivación 

 Participación activa 

 Retroalimentación 

 Aplicación de lo aprendido 
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Mi Segunda Casita, evaluara el desempeño del personal de forma constante, el cual será 

calificado por el área Administrativa, quien desempeñara funciones o roles de RRHH, de 

esta manera se permitirá mejorar la productividad reconociendo el desempeño de cada 

personal, siendo motivados a alcanzar los objetivos estratégicos para la organización, los 

cuales estarán establecidos bajo parámetros en función a las metas propuestas para cada 

trabajador. 

 

6.4.4 Motivación 

 

En Mi Segunda Casita, establecerá técnicas motivacionales intrínsecas y extrínsecas, con el 

fin de lograr el rendimiento óptimo necesario en el personal para el desarrollo de las 

actividades, que estan enfocados en alcanzar las metas organizacionales. 

 Celebración de fechas importante de acuerdo a calendario como: dia del trabajador, 

madre, padre, del maestro y navidad. 

 Ambientes adecuado, para el descanso en su horario de refrigerio. 

 Bono anual: Se realizará una evaluación de fin de año, en donde los mejores trabajadores 

después de haber sido evaluados podrán acceder al bono. 

 Reconocimiento: Se brindará a cada trabajador un diploma por alcanzar sus metras 

trazadas dentro de la organización. 

 Participación: se realizara reuniones mensuales donde se trasmitira la situacion de la 

organización, en el cual se buscara en el trabajador forme parte de los problemas y 

soluciones que le son propias a la organización. 

 Vale de consumo al colaborador del mes: Cada mes se evaluará al personal en base a el 

cumplimiento las metas trazada y/o desempeño de cada mes dentro de la empresa, en 

base a ello se escogerá a un personal como “El colaborador del mes” y este será 

premiado con un vale de consumo. Con ello, se buscará que el colaborador se sienta que 

su trabajo es importante, valorado y reconocido por la organización. 

 Paseos de integración: al año la organización se realizará 2 a 3 paseos con todo el 

personal, los paseos permitirán la integración y/o unión del personal con el fin que ellos 

se encuentren identificado con la empresa. 
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6.4.5 Sistema de remuneración 

 

El sistema de remuneración que Mi Segunda Casita aplicara será de salarios fijos para todo 

el trabajador, los rangos de pago se darán de acuerdo al puesto que ocupa y desempeña cada 

trabajador dentro de la organización, y se considerara también lo siguiente: 

 Depósitos mensuales 

 Beneficios de Ley 

 Incentivos 

 Seguro medico 

 

Por otro lado, para los pagos del personal, la empresa se afiliará à una entidad financiera el 

cual permitirá que el personal cuente con sus pagos dentro de las fechas establecidas  

Así mismo, la organización reconocerá con un monto adicional sobre la base de su sueldo a 

los colaboradores que realicen horas extras, el personal también podrá acceder a un aumento 

de sueldo de acuerdo a sus conocimientos y funciones que realice dentro de la organización. 

Las remuneraciones de los trabajadores estarán de acuerdo a los montos percibidos en el 

mercado laboral actual, el cual es influenciado según su grado de educación, capacidad, 

experiencia, habilidades, cargo del personal entre otros. 

 

6.5 Estructura de gastos de RR. HH 

 

Para Mi Segunda Casita, es de suma importancia el personal que se integrara a la empresa, 

para lo cual se ha elaborado un cuadro donde se mostrara los puestos y cuál será la 

remuneración que percibirá en cada uno de ellos, a continuación, se detalla: 

 

 

Tabla N° 22: Tabla del salario mensual de los trabajadores de acuerdo al tipo de cargo. Fuente: Elaboración 

propia. 

CARGO SALARIO MENSUAL 

Directora Gerente S/ 2,500.00

Coordinadora Académica S/ 2,000.00

Administradora S/ 2,000.00

Profesores S/ 1,400.00

Seguridad S/ 930.00

Recepcionista S/ 930.00

Personal de Limpieza y cocina S/ 930.00
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En la empresa laborara un total de 15 trabajadores los cuales estarán en diferentes modalidades 

de trabajo y contrato. 

 9 trabajadores laboraran de manera diaria y en planilla contando con todos sus 

beneficios.de ley.  

 Así mismo, se contará 6 trabajadores que laborarán bajo la modalidad Part Time 

(psicóloga, nutricionista y auxiliares) los cuales percibirán por recibos por honorarios.  

 Un contador que laborará una vez al mes, permitiendo que la empresa cumpla con sus 

obligaciones tributarias. 

 

Tabla N° 23: Tabla de los gastos del área d Recursos Humanos de acuerdo al tipo de cargo. Fuente: Elaboración 

propia. 

 

 

 

 

 

 

Tabla N° 24: Tabla de otros gastos de Recursos Humanos. Fuente: Elaboración propia. 

 

 Bonificación anual: será otorgado solo una vez al año a un personal de acuerdo a una 

evaluación previa. 

 Vale de consumo: será para poder consumir en establecimientos a los cuales estaremos 

afiliados. 

 Capacitación: será una vez a fin de año, en distintas entidades educativas de acuerdo a 

programado. 

 Reuniones de personal: serán dadas en fechas festivas de acuerdo a calendario. 

Gastos del

 Empleador 

Gratificaciones CTS Asig. Familiar Essalud

Directora Gerente S/ 2,500.00 S/ 30,000.00 S/ 5,450.00 S/ 2,500.00 S/ 1,116.00 S/ 2,700.00 S/ 41,766.00 1 S/ 41,766.00

Coordinadora Académica S/ 2,000.00 S/ 24,000.00 S/ 4,360.00 S/ 2,000.00 S/ 1,116.00 S/ 2,160.00 S/ 33,636.00 1 S/ 33,636.00

Administradora S/ 2,000.00 S/ 24,000.00 S/ 4,360.00 S/ 2,000.00 S/ 1,116.00 S/ 2,160.00 S/ 33,636.00 1 S/ 33,636.00

Profesor 1 S/ 1,400.00 S/ 16,800.00 S/ 3,052.00 S/ 1,400.00 S/ 1,116.00 S/ 1,512.00 S/ 23,880.00 1 S/ 23,880.00

Profesor 2 S/ 1,400.00 S/ 16,800.00 S/ 3,052.00 S/ 1,400.00 S/ 1,116.00 S/ 1,512.00 S/ 23,880.00 1 S/ 23,880.00

Seguridad S/ 930.00 S/ 11,160.00 S/ 2,027.40 S/ 930.00 S/ 1,116.00 S/ 1,004.40 S/ 16,237.80 1 S/ 16,237.80

Recepcionista S/ 930.00 S/ 11,160.00 S/ 2,027.40 S/ 930.00 S/ 1,116.00 S/ 1,004.40 S/ 16,237.80 1 S/ 16,237.80

Personal de Limpieza y cocina S/ 930.00 S/ 11,160.00 S/ 2,027.40 S/ 930.00 S/ 1,116.00 S/ 1,004.40 S/ 16,237.80 1 S/ 16,237.80

TOTAL S/ 12,090.00 S/ 205,511.40 9 S/ 205,511.40

GASTOS DE RECURSOS HUMANOS

Beneficios del Empleado Total Anual 

Gastos de 

RR.HH

Salario Anual Sub. Total 

N° de 

Trabajadores

por puesto

Cargo
Salario 

Mensual 

Conceptos Precio Cantidad Total Anual

Bonificación Anual S/ 500.00 1 S/ 500.00

Vale de consumo bimestral S/ 70.00 6 S/ 420.00

Capacitación de personal S/ 3,000.00 1 S/ 3,000.00

Reuniones de personal S/ 1,500.00 2 S/ 3,000.00

S/ 6,920.00TOTAL

OTROS GASTOS DE RECURSOS HUMANOS 
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7. PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 

 

7.1 Supuestos 

 

Para nuestro análisis financiero tendremos presentes los siguientes supuestos: 

 El proyecto “Mi Segunda Casita” tendrá un crecimiento de ventas de un año a otro del 

1% según la apreciación hallado en el testeo de mercado. 

 Las ventas incrementarán en 1% en los servicios de estimulación temprana, estimulación 

con opción a guardería, cuidado a domicilio y los talleres variados.  

 Los activos fijos se comprarán al inicio de las operaciones 

 Los socios aportarán el 60% del total de la inversión requerida para iniciar el proyecto 

 El financiamiento bancario tendrá un periodo de 5 años. 

 La cuota del financiamiento será constante en los 5 años de periodo. 

 Los activos fijos del proyecto se despreciarán según reglamento de la Superintendencia 

Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria (SUNAT). 

 Los gastos recurrentes se mantendrán fijos durante los 5 años de proyección 

 La tasa de inflación del proyecto variará constantemente de acuerdo a las estadísticas de 

los últimos años de inflación en el país, en el año dos en un 2.5%, en el tercer año 2.60%, 

cuarto año 2.8%, y en el quinto año será de 2.5%. 

 La tasa del impuesto a la renta será de un 30% para los 5 años del proyecto. 

 

7.2 Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación 

 

Los activos fijos e intangibles, que utilizaremos en Mi Segunda Casita se detallan en los 

siguientes cuadros. 
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Tabla N° 25: Tabla de los costos de Inversión. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

Tabla N° 26: Tabla de los costos de Inversión de los equipos. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

Presupuesto Cantidad Costo Unitario Total

Mostrador de recepción 1 S/800.00 S/800.00

Muebles de recepción 4 S/180.00 S/720.00

Silla giratoria 8 S/200.00 S/1,600.00

escritorio modelo 1 3 S/300.00 S/900.00

escritorio modelo 2 1 S/450.00 S/450.00

escritorio modelo 3 3 S/350.00 S/1,050.00

Libreros 3 S/150.00 S/450.00

Cunitas 7 S/60.00 S/420.00

Sillitas de aulas 60 S/30.00 S/1,800.00

Mesas de aulas 10 S/50.00 S/500.00

Muebles area de cunas 1 S/150.00 S/150.00

armario simple 1 S/180.00 S/180.00

sillas para adultos 8 S/80.00 S/640.00

Infraestructura de aulas 5 S/2,500.00 S/12,500.00

pisos didacticos 3 S/50.00 S/150.00

muebles de cocina en melamine 1 S/500.00 S/500.00

cocina industrial 1 S/400.00 S/400.00

horno microondas 1 S/350.00 S/350.00

refrigerador 1 S/1,500.00 S/1,500.00

Estelirizador de biberones 2 S/350.00 S/700.00

Licuadora 2 S/250.00 S/500.00

Frigobar 1 S/400.00 S/400.00

Total S/26,660.00

COSTOS DE INVERSION

MUEBLES Y ENSERES 

Presupuesto Cantidad Costo Unitario Total Anual

Circuito de camaras 4 S/2,200 S/8,800

Equipo de Sonido en aulas 4 S/350 S/1,400

Laptops 2 S/2,000 S/4,000

Equipo de Seguridad (Extintores PQS) 2 S/130 S/260

Botiquines 5 S/50 S/250

Detectores de Humo 11 S/35 S/385

Tablets 2 S/800 S/1,600

Impresora 1 S/650 S/650

TV SMART  32' 2 S/650 S/1,300

Ventiladores de Techo 11 S/220 S/2,420

Total S/21,065

COSTOS DE INVERSION

EQUIPOS
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Depreciación:  

 

Para calcular la depreciación de los activos fijos, Mi Segunda Casita tendrá en cuenta los 

datos obtenidos de SUNAT.  

 

En dónde se considerará los siguientes datos para poder determinar el monto de total de 

depreciación anual de los activos, durante los 5 años del proyecto: 

Vida útil: determinara el tiempo de vida útil del activo adquirido. 

Tasa de depreciación: porcentaje de depreciación anual, de cada activo fijo adquirido. 

 

En el siguiente cuadro se muestra todos costos de los activos fijos, los cueles serán 

multiplicados por la tasa de depreciación (%) y se obtendrá la depreciación anual de cada 

activo fijo. 

 

Al determinar la depreciación anual de cada activo fijo, se multiplicada por los años del 

proyecto, el cual permitirá obtener la depreciación acumulada de todos los años. 

 

Tabla N° 27: Tabla del Cuadro de Inversión. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

  

ITEM 

CANTIDAD ACTIVOS

COSTO DE 

ADQUISION VIDA UTIL

TASA 

DEPRECIACIÓN

DEPRECIACION

 ANUAL

DURACION 

DE 

PROYECTO

DEPRECIACION 

ACUMULADA

VALOR LIBRO  

(C.ADQ-DEP. 

ACUM)

1 Cocina S/400.00 10 10% S/40.00 5 S/200.00 S/200.00

1 Horno microondas S/350.00 10 10% S/35.00 5 S/175.00 S/175.00

1 Refrigerador S/1,500.00 10 10% S/150.00 5 S/750.00 S/750.00

2 Esterilizador de biberos S/700.00 10 10% S/70.00 5 S/350.00 S/350.00

1 Licuadora S/500.00 10 10% S/50.00 5 S/250.00 S/250.00

1 Frigobar S/400.00 10 10% S/40.00 5 S/200.00 S/200.00

14 Muebles y enseres de melamine S/10,160.00 10 10% S/1,016.00 5 S/5,080.00 S/5,080.00

2 Laptops S/4,000 5 20% S/800.00 5 S/4,000.00 S/0.00

2 Tablet S/1,600 5 20% S/320.00 5 S/1,600.00 S/0.00

4 Camaras de seguridad S/8,800 10 10% S/880.00 5 S/4,400.00 S/4,400.00

1 Impresora S/650 10 10% S/65.00 5 S/325.00 S/325.00

2 TV SMART  32' S/1,300 10 10% S/130.00 5 S/650.00 S/650.00

11 Ventiladores de Techo S/2,420 10 10% S/242.00 5 S/1,210.00 S/1,210.00

4 Equipo de sonido S/1,400 10 10% S/140.00 5 S/700.00 S/700.00

S/34,180 S/3,978.00 S/19,890.00INV ACTIVOS FIJO - TOTALES

CUADRO DE INVERSION
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7.3 Proyección de ventas 

 

En el siguiente cuadro se visualiza la proyección de ventas mensuales para el 1er Año de 

operación de “Mi Segunda Casita”.  Para ello se ha estimado empezar con 80 servicios 

mensuales en Estimulación Temprana, 19 servicios para estimulación con opción a guardería, 

100 servicios para el cuidado a domicilio y 20 talleres, de acuerdo al porcentaje de conversión 

del 1%. 

 

Tabla N° 28: Tabla de la Proyección de Ventas del primer año. Fuente: Elaboración propia. 

 

En el siguiente cuadro se mostrará   la proyección de ventas del proyecto “Mi Segunda Casita” 

a 5 años. Se espera que las ventas incrementen en un 1% de manera anual respecto al año 

anterior.  

 

Tabla N° 29: Tabla de la Proyección de Ventas por servicio anual. Fuente: Elaboración propia. 

 

7.4 Cálculo del capital de trabajo 

 

El método que utilizaremos es el de ciclo de conversión de efectivo, ya que nos brinda el 

número de días de operaciones del negocio que tenemos que financiar con deuda o con el 

dinero de los accionistas. Asimismo, cabe mencionar que el capital de trabajo está en función 

Tipo de Servicio 2020 2021 2022 2023 2024

Estimulacion S/25,350 S/ 25,603.50 S/ 25,859.54 S/ 26,118.13 S/ 26,379.31

Estimulacion con Guarderia S/249,900 S/ 252,399.00 S/ 254,922.99 S/ 257,472.22 S/ 260,046.94

Cuidado a Domicilio S/19,006 S/ 19,195.66 S/ 19,387.61 S/ 19,581.49 S/ 19,777.31

Talleres S/50,600 S/ 51,106.00 S/ 51,617.06 S/ 52,133.23 S/ 52,654.56

Total S/344,855.60 S/348,304.16 S/351,787.20 S/355,305.07 S/358,858.12

PROYECCIÓN DE VENTAS X SERVICIO ANUAL
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a los gastos de marketing, operativos, y de recursos humanos, asimismo el pago a los 

proveedores y los gastos de producción. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla N° 30: Tabla de los costos de Producción  Variable. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla N° 31: Tabla de los Gastos Operativos. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

  

 

Tabla N° 32: Tabla de los Gastos Pre Operativos. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla N° 33: Tabla del presupuesto del Marketing fijo. Fuente: Elaboración propia. 

 

Items N° veces al año Costo Costo Anual 

Material didactico Diverso ----- S/5,000

Uniformes 54 ----- S/3,000

Utiles de Oficina 4 500 S/2,000

Elementos de limpieza 6 500 S/3,000

Alimentos 12 700 S/8,400

Utensilios para cocina 2 500 S/1,000

S/22,400

COSTOS DE PRODUCCION VARIABLES

Total

Local Cantidad Costos Total Anual

Alquiler de local S/1,200 S/14,400

Mantenimiento S/200 S/2,400

Luz S/300 S/3,600

Agua S/250 S/3,000

Telefono S/200 S/2,400

Internet S/200 S/2,400

Total S/2,350 S/28,200

GASTOS OPERATIVOS FIJOS

Mensual

Presupuesto Inversion - cantidad Costo Unitario Total

Constitucion de la empresa 1 S/600 S/600

Licencia de Funcionamiento 1 S/300 S/300

Habilitacion UGEL 1 S/350 S/350

Total S/1,250

GASTOS PRE OPERATIVOS

Presupuesto Cantidad al año Costo Unitario Total Anual

Tarjetas de Presentacion 3000 S/0.15 S/450

Banner de Publicidad 2 S/150.00 S/300

Brochures de informacion 5000 S/1.20 S/6,000

Volantes 5000 S/0.35 S/1,750

Fan Page 12 S/100.00 S/1,200

Merchandising 3000 S/0.90 S/2,700

TOTAL ANUAL S/12,400

PRESUPUESTO DE MARKETING FIJO
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Tabla N° 34: Tabla del presupuesto de los Gastos de Recursos Humanos. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

  

 

 

Tabla N° 35: Tabla del personal Externo. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

Tabla N° 36: Tabla de los Gastos de Recursos Humanos. Fuente: Elaboración propia. 

 

Los siguientes cuadros muestra el total de egresos para hallar el capital de trabajo.   

 

 

Tabla N° 37: Tabla de los Costos Fijos Mensuales. Fuente: Elaboración propia. 

 

S/. 17,702.6

S/. 2,350.0

S/. 1,033.3

S/. 3,940.0

S/. 104.2

S/. 25,130

GASTOS DE OPERATIVOS 

PROF. PROVEEDORES

GASTOS DE MARKETING

GASTOS DE OPERATIVOS

SUELDOS

COSTOS FIJOS MENSUALES

TOTAL

Gastos del

 Empleador 

Gratificaciones CTS Asig. Familiar Essalud

Directora Gerente S/ 2,500.00 S/ 30,000.00 S/ 5,450.00 S/ 2,500.00 S/ 1,116.00 S/ 2,700.00 S/ 41,766.00 1 S/ 41,766.00

Coordinadora Académica S/ 2,000.00 S/ 24,000.00 S/ 4,360.00 S/ 2,000.00 S/ 1,116.00 S/ 2,160.00 S/ 33,636.00 1 S/ 33,636.00

Administradora S/ 2,000.00 S/ 24,000.00 S/ 4,360.00 S/ 2,000.00 S/ 1,116.00 S/ 2,160.00 S/ 33,636.00 1 S/ 33,636.00

Profesor 1 S/ 1,400.00 S/ 16,800.00 S/ 3,052.00 S/ 1,400.00 S/ 1,116.00 S/ 1,512.00 S/ 23,880.00 1 S/ 23,880.00

Profesor 2 S/ 1,400.00 S/ 16,800.00 S/ 3,052.00 S/ 1,400.00 S/ 1,116.00 S/ 1,512.00 S/ 23,880.00 1 S/ 23,880.00

Seguridad S/ 930.00 S/ 11,160.00 S/ 2,027.40 S/ 930.00 S/ 1,116.00 S/ 1,004.40 S/ 16,237.80 1 S/ 16,237.80

Recepcionista S/ 930.00 S/ 11,160.00 S/ 2,027.40 S/ 930.00 S/ 1,116.00 S/ 1,004.40 S/ 16,237.80 1 S/ 16,237.80

Personal de Limpieza y cocina S/ 930.00 S/ 11,160.00 S/ 2,027.40 S/ 930.00 S/ 1,116.00 S/ 1,004.40 S/ 16,237.80 1 S/ 16,237.80

TOTAL S/ 12,090.00 S/ 205,511.40 9 S/ 205,511.40

GASTOS DE RECURSOS HUMANOS

Beneficios del Empleado Total Anual 

Gastos de 

RR.HH

Salario Anual Sub. Total 

N° de 

Trabajadores

por puesto

Cargo
Salario 

Mensual 

Cargo Salario MensualN° de TrabajadoresSalario Anual

Auxiliar 1 S/ 930.00 1 S/11,160.00

Auxiliar 2 S/ 930.00 1 S/11,160.00

Nutricionista S/ 500.00 1 S/6,000.00

Psicologa S/ 500.00 1 S/6,000.00

Contador S/ 150.00 1 S/1,800.00

Auxiliar de enfermeria S/ 930.00 1 S/11,160.00

Total S/ 3,940.00 S/47,280.00

GASTOS DE PERSONAL EXTERNO

Conceptos Precio Cantidad Total Anual

Bonificación Anual S/ 500.00 1 S/ 500.00

Vale de consumo bimestral S/ 70.00 6 S/ 420.00

Capacitación de personal S/ 3,000.00 1 S/ 3,000.00

Reuniones de personal S/ 1,500.00 2 S/ 3,000.00

S/ 6,920.00TOTAL

OTROS GASTOS DE RECURSOS HUMANOS 
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Tabla N° 38: Tabla de los Costos Variables Mensuales. Fuente: Elaboración propia. 

 

En el siguiente cuadro se muestra el cálculo de los ingresos mensuales, así como los costos 

mensuales diferenciados en costos fijos y costos variables del proyecto. 

 

Tabla N° 39: Tabla para el Cálculo de capital de Trabajo. Fuente: Elaboración propia. 

 

7.5 Estructura de financiamiento: tradicional y no tradicional  

 

Para continuar con el proyecto Mi Segunda Casita, optará por un financiamiento tradicional 

dado que, como empresa será una manera más rápida de poder acceder a un crédito o 

financiamiento externo, el cual genera intereses, amortización y escudo fiscal; datos que 

forman parte del flujo de caja de FCDL, y que dará como resultado el FCNI.  

Para poder determinar el monto el cual será financiado por terceros, debemos de contar con 

el total de la inversión requerida el cual está basado en los recursos que necesitamos para 

poner en marcha el proyecto. Los cuales se muestran en el siguiente cuadro: 

 

 

 

 

 

Tabla N° 40: Tabla para determinar el monto para el Financiamiento. Fuente: Elaboración propia. 

 

S/. 1,867

COSTOS VARIABLES MENSUALES

GASTOS DE PRODUCCION

INVERSIONES  
 

Activo fijo S/ 34,200.00 
 

Cap. de trabajo    S/ 470.20 
 

Total  S/ 34,670.20 100% 

CONCEPTO

INGRESOS MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

POR SERVICIOS VENDIDOS S/26,800 S/26,840 S/26,880 S/28,595 S/28,635 S/28,675 S/28,715 S/28,755 S/30,195 S/30,210 S/30,250 S/30,305

EGRESOS

COSTOS VARIABLES S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67 S/1,866.67

COSTOS FIJOS S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130 S/25,130

TOTAL EGRESOS S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78 S/26,996.78

FLUJO DE EFECTIVO

( VENTAS - COSTOS ) -S/196.78 -S/156.78 -S/116.63 S/1,598.67 S/1,638.22 S/1,678.22 S/1,718.22 S/1,758.22 S/3,198.22 S/3,213.22 S/3,253.22 S/3,308.22

EFECTIVO ACUMULADO 

(EFECTIVO + EFECTIVO 

ACUMULADO DEL MES ANTERIOR) -S/196.78 -S/353.57 -S/470.20 S/1,128.47 S/2,766.68 S/4,444.90 S/6,163.12 S/7,921.33 S/11,119.55 S/14,332.77 S/17,585.98 S/20,894.20

PROYECTO MI SEGUNDA CASITA

CALCULO DE CAPITAL DE TRABAJO

MESES PRIMER AÑO
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Tabla N° 41: Tabla para determinar el porcentaje de  Financiamiento. Fuente: Elaboración propia. 

 

Financiamiento tradicional:  

Mi Segunda Casita, través de la entidad bancaria Mi Banco, realizará el financiamiento 

tradicional, para lo cual se solicitó la simulación del 40% (S/. 13,860.08) del total de la 

inversión (VER ANEXO 13) en dónde obtuvimos el siguiente cronograma de pagos: 

 

 

Tabla N° 42: Tabla de Financiamiento tradicional por 5 años. Fuente: Elaboración propia. 

 

MI BANCO EL 40 % S/ 13,860.08 

PERIODO DEUDA AMORTIZACIÓN INTERESES 3.06% CUOTA EFI (30%) 

2020 13860.08 2772.02 424.12 3196.13 127.24 

2021 11088.06 2772.02 339.29 3111.31 101.79 

2022 8316.05 2772.02 254.47 3026.49 76.34 

2023 5544.03 2772.02 169.65 2941.66 50.89 

2024 2772.02 2772.02 84.82 2856.84 25.45 

 
           

Tabla N° 43: Tabla para el financiamiento Tradicional. Fuente: Elaboración propia. 

 

7.6 Estados financieros 

 

Estado de Resultados Integrales:   

Nos permitirá identificar si obtendremos utilidad o pérdida como consecuencia del resultado 

de las operaciones comerciales.   

En el siguiente cuadro se observa que la utilidad Neta para el primer año será de 15,797.82, 

segundo año de S/. 15,658.26, tercer año tres 15,495.94, cuarto año 15,055.41 y en el quinto 

año de 15,012.26 soles. 

 

INVERSIONES RATIO D/E 100% MONTO EN S/.

FINANCIMIENTO D 40% S/ 13,860.08

ACCIONISTAS E 60% S/ 20,790.12

Prestamo: S/ 13,860.08

Interes: 3.06%

Plazo: 5 años
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Tabla N° 44: Tabla  del Estado de Resultados Integrales. Fuente: Elaboración propia. 

 

Estado de Situación Financiera:   

El estado de situación financiera nos muestra los recursos que posee “Mi segunda Casita”, 

entre ellos se encuentran los activos, pasivos y patrimonio. Además, nos muestra el 

financiamiento que estamos utilizando para adquirir recursos.  

 

 

Tabla N° 45: Tabla  del Estado de Situación Financiera de Mi Segunda Casita.  Fuente: Elaboración propia. 

 

Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ventas S/344,855.60 S/348,304.16 S/351,787.20 S/355,305.07 S/358,858.12

Costo de Ventas S/22,400.00 S/22,960.00 S/23,556.96 S/24,216.55 S/24,821.97

Utilidad Bruta S/322,455.60 S/325,344.16 S/328,230.24 S/331,088.52 S/334,036.15

Gastos de administracion y ventas (2%)S/300,311.40 S/303,314.51 S/306,347.66 S/309,411.14 S/312,505.25

Utililidad Operativa (EBIT) S/22,144.20 S/22,029.64 S/21,882.58 S/21,677.38 S/21,530.91

Gastos Financiero S/424.12 S/339.29 S/254.47 S/169.65 S/84.82

Unitilidad Antes de Impuestos S/22,568.32 S/22,368.94 S/22,137.05 S/21,507.73 S/21,446.08

Impuestos a la Renta (30%) S/6,770.50 S/6,710.68 S/6,641.12 S/6,452.32 S/6,433.82

Utilidad Neta S/15,797.82 S/15,658.26 S/15,495.94 S/15,055.41 S/15,012.26

ESTADO DE RESULTADO INTEGRALES 

Activo

ACTIVOS CORRIENTES

Efectivo y Equivalentes al Efectivo/ S/344,855.60 S/348,304.16 S/351,787.20 S/355,305.07 S/358,858.12

Cuentas por cobrar/

Existencias/

Otros activos corrientes S/13,886.00 S/11,108.80 S/8,331.60 S/5,554.40 S/2,777.20

Inmuebles, Maquinarias y Equipos/ S/34,180.00 S/34,180.00 S/34,180.00 S/34,180.00 S/34,180.00

Depreciacion Acumulada/ S/3,978.00 S/3,978.00 S/3,978.00 S/3,978.00

Total Activo no corriente

TOTAL ACTIVO S/396,899.60 S/397,570.96 S/398,276.80 S/399,017.47 S/395,815.32

Pasivo

PASIVOS CORRIENTES

Cuentas por pagar/ S/322,711.40 S/326,274.51 S/329,904.62 S/333,627.69 S/337,327.22

Impuesto a la Renta S/6,770.50 S/6,710.68 S/6,641.12 S/6,452.32 S/6,433.82

Deuda Bancaria/ S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00

Otros Pasivos Corrientes/ S/424.12 S/339.29 S/254.47 S/169.65 S/84.82

Total Pasivo Corriente S/329,906.01 S/332,985.20 S/336,545.73 S/340,080.01 S/343,761.04

Pasivo no Corriente

Deuda Bancaria/ S/13,860.08 S/11,088.06 S/8,316.05 S/5,544.03 S/2,772.02

Total Pasivo No Corriente S/13,860.08 S/11,088.06 S/8,316.05 S/5,544.03 S/2,772.02

Total pasivo S/343,766.09 S/344,073.26 S/344,861.78 S/345,624.04 S/346,533.06

Patrimonio S/20,000.00 S/20,000.00 S/20,000.00 S/20,000.00 S/20,000.00

Capital Social/ S/20,790.12 -S/20,790.12 -S/20,790.12 -S/20,790.12 -S/20,790.12

Resultados Acumulados/ S/12,820.37 S/54,611.94 S/54,528.49 S/54,506.75 S/50,395.13

Total Patrimonio S/33,610.49 S/33,821.82 S/33,738.37 S/33,716.63 S/29,605.01

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO S/397,376.58 S/397,895.08 S/398,600.15 S/399,340.67 S/396,138.07

2023 20242020 2021 2022

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
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Flujo de Efectivo:  

Gracias a nuestro flujo de efectivo se identifica la liquidez de “Mi segunda Casita”, de esta 

manera podremos disponer de nuestros fondos que son producto de las ventas para cumplir 

con nuestras obligaciones adquiridas en cada periodo.   

 

Tabla N° 46: Tabla  del Flujo de Caja de Mi segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

Periodo de Recuperación de la Inversión:  

Nuestra inversión total es de S/ 34,650.20 soles, como podemos apreciar según nuestro flujo 

de caja se estaría recuperando dicha inversión entre el tercero, cuarto y quinto año de 

operación.   

 

 

Tabla N° 47: Tabla  de Inversión Total  de Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Tabla N° 48: Tabla  del Flujo de Caja de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

Inversion en Activo fijo S/ 34,200.00

Cap. de trabajo   S/ 470.20

Total S/ 34,670.20

INVERSIONES 

Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado Inversión Operación Operación Operación Operación Liquidación
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (FCNI) -S/20,790.12 S/13,625.44 S/13,604.63 S/13,561.06 S/13,476.80 S/13,433.64

FLUJO DE CAJA MI SEGUNDA CASITA
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Hallando: el tiempo de retorno de la inversión. 

Mi Segunda Casita, identificará en cuento tiempo estimado se recuperará el total de la 

inversión inicial, para lo cual tomaremos en cuenta lo siguiente: 

 Se calculará el costo no recuperado en el año 2 obteniendo el siguiente resultado: S/. 

34,670.20 (total de la inversión) - S/ 27,230.07 (Los dos primeros periodos) = S/ 7,440.13 

 Entonces dividimos el costo no recuperado (S/ 7,440.13) entre Flujo del año 3 (S/ 

13,561.01) = 0.55 

 Para poder determinar el tiempo sumamos los dos años (periodo en donde no se termina 

de recuperar la inversión total) con el resultado hallado en el ítem anterior, teniendo que 

el periodo de recuperación de la inversión es 2.55 años. 

 

7.7 Flujo financiero 

 

Mi Segunda Casita, tomará en cuenta el flujo financiero el cual permitirá identificar si 

nuestros ingresos obtenidos en el flujo de caja son los suficientes para hacer frente a las 

obligaciones financieras que adquiridas a través del financiamiento por la entidad bancaria 

Mi Banco.  

 

En el flujo financiero de Mi Segunda Casita, podemos observar en la tabla que los ingresos 

obtenidos en el flujo de caja son suficientes para hacer frente a las obligaciones financieras 

adquiridas a través de la financiera Mi Banco. 

 

 

Tabla N° 49: Tabla del Flujo de Caja de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

+ Préstamos obtenido -S/13,860.08

- Amortización de la deuda -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02

- Interés de la deuda -S/424.12 -S/339.29 -S/254.47 -S/169.65 -S/84.82

+ Escudo fiscal de los intereses (EFI) S/127.24 S/101.79 S/76.34 S/50.89 S/25.45

FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (FCNI) -S/20,790.12 S/13,625.44 S/13,604.63 S/13,561.06 S/13,476.80 S/13,433.64
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7.8 Tasa de descuento accionistas y WACC 

 

CALCULANDO COK: 

 

 

BETA DESAPALANCADA (Bu) 1.28 

TASA LIBRE RIESGO 2.50% 

PRIMA RIESGO DE MERCADO 2.66% 

RIESGO PAÍS PERÚ 1.06% 

  
BETA APALANCADA (Blproy) 1.26233344 

COKproy 6.9178% 

 

Tabla N° 50: Tabla  para el Cálculo del Cok  de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Interpretación del Resultado:  

El COK representa el costo de oportunidad de capital, el COK obteniendo por Mi Segunda 

Casita es una tasa igual a 6.917%, el cual representa la tasa de rentabilidad mínima que los 

inversionistas esperan obtener como retorno por su inversión realizada en el proyecto.  

Por otro lado, el COK representa el porcentaje de rentabilidad que están dejando de ganar al 

no invertir en otra opción. 

 

CALCULANDO EL WACC: 

 

 

 

 

Tabla N° 51: Tabla  para el Cálculo del Wacc  de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

El valor del wacc es del 5.0075 % 

Interpretación del Resultado:  

% PARTICIPACION COSTO % WACC

INVERSIONISTA 60% 6.9178% 4.1507%

APORTE TERCEROS 40% 2.14% 0.8568%

5.0075%

CALCULO DEL WACC

TOTAL 
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El WACC es el costo promedio ponderado del capital, para poder determinar el WACC del 

proyecto se aplicó la fórmula el cual nos da como resultado 5.01%. Lo cual significa que la 

empresa no debe rendir menos de dicha tasa, es decir, que debe superar la valla de rentabilidad 

para crear valor para los accionistas. 

 

7.9 Indicadores de rentabilidad 

 

VALOR PRESENTE NETO: 

 

 INVERSIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 

VPN - F.C.L.D. (WACC) -S/34,650.20 S/15,898.24 S/15,067.38 S/14,259.95 S/13,461.80 S/12,739.54 

VPN - F.C.L.D. -S/34,650.20      

VPN o VAN -. F.C.L.D. S/36,776.70 
     

 

Tabla N° 52: Tabla  del Valor Presente Neto del F.C.L.D. de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

 INVERSIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 

VPN - F.C.N.I. (COK) -S/20,790.12 S/12,743.85 S/11,901.09 S/11,095.41 S/10,313.04 S/9,614.87 

VPN - F.C.N.I. -S/20,790.12     
 

VPN o VAN - F.C.N.I. S/34,878.14 
     

 

Tabla N° 53: Tabla del Valor presente Neto del F.C.N.I. De  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

Interpretación del Resultado:  

El valor presente neto VPN o VAN, nos permite calcular el valor actual de nuestros flujos de 

caja futuro originado de una inversión. Es decir, que descuenta el valor actual de todos los 

flujos de caja futuros y lo comparamos con la inversión inicial. 

 

En el caso de “Segunda Casita” como el Flujo de caja neto del inversionista, muestran valores 

positivos, lo cual nos permite afirmar que nuestro proyecto es viable. 

 

TASA INTERNA DE RETORNO: 

 

 

Tabla N° 54: Tabla de la Tasa Interna de Retorno  de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

Calculo del TIR ( FCLD) 38%

Calculo del TIR ( FCNI) 59%
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Interpretación del Resultado: La TIR del FCNI traído al valor presente nos da una tasa del 

59%, por lo cual resulta ser atractivo y rentable para el inversionista. 

 

Esto analizado respecto al COK, significa que para el inversionista el proyecto está 

devolviendo una rentabilidad del 59% al valor presente en comparación con la tasa Cok de 

solo 6.91%. 

 

7.10 Análisis de riesgo 

 

7.10.1 Análisis de Sensibilidad 

 

La variable principal para el análisis de sensibilidad serán las Ventas/ servicios dado que, 

ello nos proporciona los ingresos que son necesarios y básicos para cubrir nuestras deudas.  

Las ventas de nuestros servicios no solo dependen de la demanda que se obtenga del 

mercado operativo sino también del esfuerzo por captar nuevos clientes, para ello se tendrá 

que invertir en marketing y así poder lograr los objetivos propuestos. 

Para el proyecto se presenta escenario optimista y escenario pesimista, en la que cada 

escenario se ha planteado variables que afectarán de manera positiva y negativa a flujo de 

caja de. 

 

Escenario Optimista: 

 Las ventas/ servicios se incrementarán en un 5% en cada año respecto al año anterior. 

 Los costos de venta se mantendrán y tendrán una variación de acuerdo a la inflación 

para el año dos será de 2.5%, para el año tres 2.6%, para el año cuatro 2.80%, para el 

año cinco 2.50%. 

 Los gastos de administración y ventas se incrementar de acuerdo al porcentaje de 

variación que es el 1% para todos los años de acuerdo al año anterior respectivo. 

 La tasa de impuesto se mantiene en 30% durante los 5 años de proyección de acuerdo 

a ley.  

 Los costos se financiamiento se mantienen. 

 

Escenario Pesimista: 

 Las ventas/ servicios aumentaran solo un 0.5% por cada año de proyección de con 

respecto al año anterior. 
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 Los costos de venta aumentan 5% por cada año. 

 Los gastos administrativos aumentan un 2% en los 5 años de proyección. 

 La tasa de Impuesto a la Renta se mantiene con el 30 %. 

 Los costos de financiamiento se mantienen. 

 

7.10.2 Análisis por Escenarios 

 

Escenario Optimista 

 

 

Tabla N° 55: Tabla de la Proyección de Ventas optimista al 5 %  de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración 

propia. 

 

 

Tabla N° 56: Tabla del Flujo de Caja con escenario  de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

2020 2021 2022 2023 2024

S/344,855.60 S/362,098.38 S/380,203.30 S/399,213.47 S/419,174.14

S/22,400.00 S/22,960.00 S/23,556.96 S/24,216.55 S/24,821.97

PROYECCIÓN DE VENTAS AUMENTAN UN 5%

COSTO DE VENTAS SE MANTIENEN 

FLUJO DE CAJA MI SEGUNDA CASITA

Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado Inversión Operación Operación Operación Operación Liquidación

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ventas S/344,855.60 S/362,098.38 S/380,203.30 S/399,213.47 S/419,174.14

Costo de Ventas -S/22,400.00 -S/22,960.00 -S/23,556.96 -S/24,216.55 -S/24,821.97

Gastos de administracion y ventas (1%) -S/300,311.40 -S/303,314.51 -S/306,347.66 -S/309,411.14 -S/312,505.25

Utilidad Bruta S/22,144.20 S/35,823.87 S/50,298.68 S/65,585.78 S/81,846.92

Depreciacion y amortización de intangibles -S/3,978.00 -S/3,978.00 -S/3,978.00 -S/3,978.00 -S/3,978.00

Utililidad Operativa (EBIT) S/18,166.20 S/31,845.87 S/46,320.68 S/61,607.78 S/77,868.92

-Impuesto a la renta (30%) -S/5,449.86 -S/9,553.76 -S/13,896.20 -S/18,482.33 -S/23,360.68

+ depreciacion y amortización de intangibles S/3,978.00 S/3,978.00 S/3,978.00 S/3,978.00 S/3,978.00

Flujo de Caja Operativo (FEO) S/16,694.34 S/26,270.11 S/36,402.48 S/47,103.44 S/58,486.25

 - Activo fijo         -S/34,180.00

- Capital de trabajo   -S/470.20

FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD) -S/34,650.20 S/16,694.34 S/26,270.11 S/36,402.48 S/47,103.44 S/58,486.25

 + Préstamos obtenido -S/13,860.08

 -Amortización de la deuda -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02

 - Interés de la deuda -S/424.12 -S/339.29 -S/254.47 -S/169.65 -S/84.82

  + Escudo fiscal de los intereses (EFI) S/127.24 S/101.79 S/76.34 S/50.89 S/25.45

FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (FCNI) -S/20,790.12 S/13,625.44 S/23,260.58 S/33,452.33 S/44,212.67 S/55,654.85

ESCENARIO OPTIMISTA
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  INVERSIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 

VPN - F.C.L.D. (WACC) -S/34,650.20 S/15,898.24 S/23,824.37 S/31,439.11 S/38,741.07 S/45,809.18 

VPN - F.C.L.D. -S/34,650.20 S/155,711.96         

VPN o VAN -. F.C.L.D. 
S/190,362.16 

  

         

Tabla N° 57: Tabla de Inversión para determinar el F.C.L.D. de  Mi Segunda Casita. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

  INVERSIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 

VPN - F.C.N.I. (COK) -S/20,790.12 S/12,743.85 S/20,347.94 S/27,370.09 S/33,833.48 S/39,833.90 

VPN - F.C.N.I. -S/20,790.12 S/134,129.26         

VPN o VAN - F.C.N.I. S/154,919.38           

Tabla N° 58: Tabla de Inversión para determinar el F.C.N.I. de  Mi Segunda Casita. 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Tabla N° 59: Tabla del Cálculo del  TIR del F.C.L.D Y F.CN.I. de  Mi Segunda Casita.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

Interpretación del Resultado  

Considerando las variables mencionadas con anterioridad para un escenario optimista 

obtendremos un VPN para el F.C.L.D. de 190,362.16 soles del proyecto y un V.P.N. para 

F.C.N.I de 154, 19.38 soles. 

Del mismo modo, se observa que para el proyecto nos devuelve una tasa (TIR) para el 

F.C.L.D. del 73 % y una TIR de 102 % como retorno para el inversionista. Lo que hace 

reflejar un negocio viable, teniendo en cuenta que las variables expuestas cumplan su 

función al detalle. 

 

Escenario Pesimista. 

 

 

 

  

 

 

Tabla N° 60: Tabla de Proyección de Ventas en un 5%   de  Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

Calculo del TIR ( FCLD) 73%

Calculo del TIR ( FCNI) 102%

2020 2021 2022 2023 2024

S/344,855.60 S/346,579.88 S/348,312.78 S/350,054.34 S/351,804.61

S/22,400.00 S/23,520.00 S/24,696.00 S/25,930.80 S/27,227.34

S/300,311.40 S/306,317.63 S/312,443.98 S/318,692.86 S/325,066.72

PROYECCIÓN DE VENTAS SOLO AUMENTA EL 0.5 %

COSTO DE VENTAS AUMENTA UN 5%

GASTOS ADMINISTRATIVOS AUMENTA 2%
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Tabla N° 61: Tabla del Flujo de Caja escenario Pesimista de Mi Segunda Casita. Fuente: Elaboración propia. 

 

  INVERSIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 

VPN - F.C.L.D. (WACC) -S/34,650.20 S/15,898.24 S/11,710.78 S/7,785.28 S/4,108.13 S/666.38 

VPN - F.C.L.D. -S/34,650.20           

VPN o VAN -. F.C.L.D. 
S/5,518.60 

 

 
    

 

Tabla N° 62: Tabla de Inversión para determinar el F.C.L.D. de Mi Segunda Casita.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

  INVERSIÓN 2020 2021 2022 2023 2024 

VPN - F.C.N.I. (COK) -S/20,790.12 S/12,743.85 S/8,663.36 S/4,961.63 S/1,610.16 -S/1,417.58 

VPN - F.C.N.I. -S/20,790.12           

VPN o VAN - F.C.N.I. S/5,771.30           

 

Tabla N° 63: Tabla de Inversión para determinar el F.C.N.I. de Mi Segunda Casita.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Tabla N° 64: Tabla para el calclulo del TIR del F.CL.D y F.C.N.I   de Mi Segunda Casita.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

FLUJO DE CAJA MI SEGUNDA CASITA

Estado de Ganancias y Pérdidas Proyectado Inversión Operación Operación Operación Operación Liquidación

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ventas S/344,855.60 S/346,579.88 S/348,312.78 S/350,054.34 S/351,804.61

Costo de Ventas -S/22,400.00 -S/23,520.00 -S/24,696.00 -S/25,930.80 -S/27,227.34

Gastos de administracion y ventas (2%) -S/300,311.40 -S/306,317.63 -S/312,443.98 -S/318,692.86 -S/325,066.72

Utilidad Bruta S/22,144.20 S/16,742.25 S/11,172.80 S/5,430.68 -S/489.44

Depreciacion y amortización de intangibles -S/3,978.00 -S/3,978.00 -S/3,978.00 -S/3,978.00 -S/3,978.00

Utililidad Operativa (EBIT) S/18,166.20 S/12,764.25 S/7,194.80 S/1,452.68 -S/4,467.44

-Impuesto a la renta (30%) -S/5,449.86 -S/3,829.28 -S/2,158.44 -S/435.80 S/1,340.23

+ depreciacion y amortización de intangibles S/3,978.00 S/3,978.00 S/3,978.00 S/3,978.00 S/3,978.00

Flujo de Caja Operativo (FEO) S/16,694.34 S/12,912.98 S/9,014.36 S/4,994.88 S/850.79

 - Activo fijo         -S/34,180.00

- Capital de trabajo   -S/470.20

FLUJO DE CAJA LIBRE DISPONIBILIDAD (FCLD) -S/34,650.20 S/16,694.34 S/12,912.98 S/9,014.36 S/4,994.88 S/850.79

 + Préstamos obtenido -S/13,860.08

 -Amortización de la deuda -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02 -S/2,772.02

 - Interés de la deuda -S/424.12 -S/339.29 -S/254.47 -S/169.65 -S/84.82

  + Escudo fiscal de los intereses (EFI) S/127.24 S/101.79 S/76.34 S/50.89 S/25.45

FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA (FCNI) -S/20,790.12 S/13,625.44 S/9,903.45 S/6,064.21 S/2,104.11 -S/1,980.60

ESCENARIO PESIMISTA

Calculo del TIR ( FCLD) 13%

Calculo del TIR ( FCNI) 24%
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Interpretación del Resultado  

 

Se puede observar en los cuadros de proyección que, con los enunciados considerados para 

un escenario pesimista en nuestro proyecto, obtenemos un resultado con bajo retorno lo 

cual significa que tendríamos una rentabilidad menor. 

Del mismo modo, se identifica que, con relación al TIR para el F.C.L.D. se obtendría un 

13% y para el TIR del F.C.N.I un 24% de retorno para el inversionista. 

 

7.10.3 Análisis del Punto de Equilibrio 

 

De acuerdo con el análisis realizado para que el proyecto “Mi segunda Casita” prevalezca 

en su punto de equilibrio, es decir no se obtenga ganancias ni pérdidas, se debe dividir los 

costos fijos S/. 300,311.40 entre el precio promedio diario de nuestros servicios que 

equivale a /. 25.00, teniendo como resultado 1,715 servicios. 

Por tanto, nuestro punto de equilibrio se ha podido hallar dividiendo el costo fijo entre 

(Precio de venta – costo variable unitario), en donde no se obtendrá pérdida ni ganancia. 

Esta cantidad de servicios nos da un valor monetario de S/ 12,002.61 diario, que el mínimo 

promedio por día de ingresos que debe considerar el negocio para mantenerse estable. 

 

 

Tabla N° 65: Tabla para determinar el Punto de Equilibrio de Mi Segunda Casita.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Tabla N° 66: Tabla del Punto de Equilibrio de Mi Segunda Casita.  

Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

Costos Fijos 300,311.40                

Precio  de venta unitario 25.00                           

Costo variable unitario 9.85                             

Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO 12,002.61                  Diario

Cantidad de servicios 1,715                           Nro
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7.10.4 Principales Riesgos de Proyección (cualitativos) 

 

 Uno de los principales riesgos en la proyección realizada es el incremento de los costos 

operativos, el aumento del incremento podría hacer que 

disminuya considerablemente la rentabilidad de la empresa. 

 A fin de evitar este tipo de riesgo se fortalecerá la relación con nuestros proveedores, 

de este modo nos puedan garantizar precios adecuados y justos, sin que 

afecte la calidad de nuestros servicios, para esto debemos mantener una constante 

capacitación del personal. 

 Otro riesgo a presentarse podría ser la disminución de la demanda, será entonces vital 

mantenernos siempre alertas sobre las innovaciones de nuestros competidores. 

 Finalmente, nuevos competidores podrían desestabilizar las expectativas de 

posicionamiento en el mercado, pues entonces 

deberemos estar en constante innovación ofreciendo servicios adicionales a nuestro 

giro de negocio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



[112] 

8. CONCLUSIONES GRUPALES 

 

 Luego de la evaluación del proyecto, se ha podido identificar que el mercado de padres de 

familia que buscan servicios adecuados para el desarrollo y cuidado de sus menores hijos 

es amplio, hoy en día la educación es base desde la etapa inicial de cada niño y es ahí en 

donde Mi Segunda Casita apunta, a brindar una gama de servicios integrados en el 

desarrollo de la educación. 

 

 Nuestro equipo de trabajo está conformado por personas innovadoras con gran ímpetu, 

experiencia y compromiso, todo esto brindara un aporte positivo al proyecto para su 

desarrollo y puesta en marcha en un futuro cercano. 

 

 Mi Segunda Casita, basa su diferenciación no solo en los servicios de educación y métodos 

de enseñanza para los niños, si no al especial cuidado que recibirá cada uno en el desarrollo 

de su primera etapa de vida, ayudando los desde su formación temprana hasta su primer 

paso de niñez. 

 

 El proyecto Mi Segunda Casita, luego de haber desarrollado una evaluación financiera, se 

logró identificar, que el proyecto será rentable en el tiempo, es así que al cabo de los 5 

primeros años nuestra visión será expandir el servicio con nuevos locales en otros distritos, 

tomando como pilar fundamental la innovación constante en los sistemas de educación de 

nivel mundial. 
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10. ANEXOS  

 

Anexo 1 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO 

  

1. DENOMINACION DE PUESTO 

DIRECTOR GERENTE 

2.PERFIL DEL PUESTO 

Alta capacidad de búsqueda de soluciones, liderazgo, manejo de personas; autogestor y auto 
motivador. 

3. JERARQUÍA 

Reporta al Directorio y/ o Junta general de accionistas 

4. FUNCIONES ESPECIFICAS 

Planificar objetivos específicos a corto y largo plazo. Organizar la estructura de la empresa actual 
y a futuro. Dirección de la empresa, supervisar y mostrarse líder en el seguimiento de objetivos. 

5. COMPETENCIAS 

Liderazgo 

Capacidad para dirigir y gestionar 

Capacidad para innovar y buscar soluciones 

Comunicador asertivo 

6. REQUISITOS ACADEMICOS 

Profesional egresado en Educación, Administración de empresas o Gestión Empresarial 

7.EXPERIENCIA 

Experiencias de 8 años en puestos similares.  

8.OTROS REQUERIMIENTOS 

Disponibilidad de trabajo completo 

Diplomado en manejo de personas, dirección y/ o gestión  

9. REMUNERACIONES 

S/ 2,800.00 
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Anexo 2 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO 

  

1. DENOMINACION DE PUESTO 

ADMINISTRADOR 

2.PERFIL DEL PUESTO 

Alta capacidad de planeación, gran habilidad conceptual, técnica y humana. Diagnóstico de 
situaciones, desarrollo de estrategias, optimización de recursos. 

3. JERARQUÍA 

Reporta al Director Gerente  

4. FUNCIONES ESPECIFICAS 

Planificar, organizar y dirigir la dirección que todos en la organización seguirán. Gestionar reportes 
financieros, controlar y administrar el presupuesto, seguimiento de cobros y pagos 
correspondientes. 

5. COMPETENCIAS 

Visión propia 

Saber pensar y agregar valor 

Capacidad de análisis y pensamiento crítico. 

Capacidad de negociación 

Capacidad de planificar 

Toma de Iniciativa, creatividad y autocontrol. 

Trabajo en equipo 

6. REQUISITOS ACADEMICOS 

Profesional egresado en Administración de empresas o Gestión Empresarial 

7.EXPERIENCIA 

Experiencias de 5 años en puesto similar  

8.OTROS REQUERIMIENTOS 

Disponibilidad de trabajo completo 

Diplomados en planificación de proyectos o gestión 

9. REMUNERACIONES 

S/ 2,000.00 
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Anexo 3 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO 

  

1. DENOMINACION DE PUESTO 

COORDINADORA EDUCATIVA 

2.PERFIL DEL PUESTO 

Participación activa en las actividades académicas en el proceso educativo de los alumnos. 

3. JERARQUÍA 

Reporta al director gerente 

4. FUNCIONES ESPECIFICAS 

Supervisar la correcta aplicación de criterios de evaluación acorde con el proceso educativo de los 
alumnos. Canalizar las actividades al mejor desarrollo de alumnos. 

5. COMPETENCIAS 

Capacidad de trabajar en equipo 

Capacidad de dirección  

Comunicador asertivo 

Análisis de las necesidades 

6. REQUISITOS ACADEMICOS 

Profesional egresado en Educación Inicial, Administración. 

7.EXPERIENCIA 

Experiencias de 5 años en puesto similar  

8.OTROS REQUERIMIENTOS 

Disponibilidad de trabajo completo 

Diplomado en manejo de personas, dirección y/ o gestión  

9. REMUNERACIONES 

S/ 2,000.00 
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Anexo 4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

1. DENOMINACION DE PUESTO

3. JERARQUÍA

Reporta al Coordinador académica

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

DOCENTES

2.PERFIL DEL PUESTO

Coordinador y facilitador  que le compete seleccionar, diseñar y proponer actividades, contenidos, materiales 

educativos y procesos que propicien aprendizaje significativo.

Entusiasta de las nuevas tecnologías

Comprometido en el desarrollo de sus alumnos

Enriquecido en valores

Desarrollo de las actividades curriculares no lectivas, atención a los padres de familia; actividades de 

planeación y evaluación institucional; otras actividades formativas.

5. COMPETENCIAS

Innovador

Experiencias de 8 años en puesto similar 

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Disponibilidad  de trabajo completo

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Profesional egresado en Educación Inicial

7.EXPERIENCIA

Cursos de manejo de niños, innovación en actividades de desarrollo, etc.

9. REMUNERACIONES

S/ 1,400.00
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Anexo 5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

Alta capacidad  para atención al cliente, gran habilidad para el manejo de datos, desarrollo y apoyo en 

actividades administrativas

3. JERARQUÍA

Reporta a la administración

1. DENOMINACION DE PUESTO

Recepcionista

2.PERFIL DEL PUESTO

Buenas relaciones interpersonales 

Estable emocional

Buena disposición

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

Atención al cliente vía telefónica y presencial brindando información del centro de estimulación. Llevar 

seguimiento de asistencia del personal. Organizar reuniones y archivar todos los documentos del centro.

5. COMPETENCIAS

7.EXPERIENCIA

Experiencias de 1 años en puesto similar 

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Autodidacta y Pro-activa.

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Estudios Técnicos de Administración, secretariado o afines.

9. REMUNERACIONES

S/ 930.00

Disponibilidad de trabajo completo

Edad de 22 a mas 

Conocimiento de office nivel intermedio 



[121] 

Anexo 6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.PERFIL DEL PUESTO

Mantener las oficinas, equipos, muebles y enseres del centro de estimulación, en óptimas condiciones de 

limpieza para garantizar la higiene de las instalaciones. Asismismo estará encargada de la preparación de los 

alimentos

3. JERARQUÍA

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

1. DENOMINACION DE PUESTO

PERSONAL DE LIMPIEZA Y COCINA

5. COMPETENCIAS

Alto grado de responsabilidad en la higiene del centro de estimulación.

Estable emocional

Reporta a la administración

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

Preparar la alimentación diaria  y mantener la limpieza continua de todas las áreas, prestando apoyo necesario 

en caso se requerido por otras áreas. Supervisar rotación de Útiles de aseo para la limpieza continua.

Nivel educativo secundaria competa 

7.EXPERIENCIA

Experiencias de 1 años en puesto similar 

Buena disposición

gusto por el arte culinario

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Ambos sexos

9. REMUNERACIONES

S/ 1,000.00

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Disponibilidad  de trabajo completo

Edad de 20 a mas 
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Anexo 7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

1. DENOMINACION DE PUESTO

3. JERARQUÍA

Reporta a la administración

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

AGENTE DE SEGURIDAD

2.PERFIL DEL PUESTO

Alta disposición para poder brindar vigilancia y seguridad permanente en el centro de estimulación.

Estable emocional

Buena disposición

Encargado de velar por el bienestar de los menores a través de la vigilancia permanente del centro dentro y 

fuera del establecimiento. Controlar el ingreso y salida de los trabajadores y visitantes.

5. COMPETENCIAS

Alto grado de responsabilidad en el cuidado del establecimiento.

Experiencias de 1 años en puesto similar 

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Disponibilidad  de trabajo completo

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Nivel educativo secundaria competa 

7.EXPERIENCIA

S/ 930.00

Edad de 25 a mas 

Sexo masculino 

9. REMUNERACIONES
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Anexo 8 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

1. DENOMINACION DE PUESTO

3. JERARQUÍA

Reportara a la coordinadora Educativa.

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

AUXILIAR DE AULA

2.PERFIL DEL PUESTO

 Deberá tener convicción plena de que es un gran apoyo del o la educadora, formador de persona, gozar de 

buena salud física y mental que permita ejercer la función de auxiliar de educación, deberá conocer a plenitud 

los objetivos educacionales y contenidos curriculares, técnica e instrumentos de Educación.

Capacidad de organización del trabajo

Responsabilidad de trabajo

Autonomía

Brindar soporte a los docentes del Centro, tendrán a cargo el cuidado de los niños y su alimentación.   

Participara en actividades formativas, disciplinarias de bienestar del educando, y administrativas propias de su 

cargo.

5. COMPETENCIAS

Capacidad de resolución de problemas

Experiencia 2 años en el puesto o similar

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Disponibilidad para horario variable

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Haber culminado como mínimo el sexto ciclo de estudios pedagógicos o el sexto ciclo de estudios universitarios

7.EXPERIENCIA

9. REMUNERACIONES

S/ 930.00
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Anexo 9 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

1. DENOMINACION DE PUESTO

3. JERARQUÍA

Reportara a la Coordinadora Educativa

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

PSICOLOGA EDUCATIVA

2.PERFIL DEL PUESTO

Estudios en formación psicoterapéutica, conocimiento de office, participación y desarrollo de talleres de 

desarrollo personal

Capacidad de trabajo en equipo

Contar con iniciativa 

Organización y planificación

Orientar y apoyar de manera individual y grupal a los alumnos y padres de familia, participar en el proceso de 

evaluación psicológica de los estudiantes, planear y ejecutar la inducción de talleres charlar y actividades 

formativas para los estudiantes y padres de familia.

5. COMPETENCIAS

Relación interpersonal: disposición y habilidad para comunicarse con los otros con el trato adecuado, atención y simpatía. 

Contar con prácticas pre - profesionales

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Diseñar y elaborar propuestas de investigación científica

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Haber culminado el 8 ciclo de la carrera de Psicología

7.EXPERIENCIA

Realización de intervenciones psicológica individuales en situaciones de crisis de emergencia

9. REMUNERACIONES

s/ 500.00
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Anexo 10 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

1. DENOMINACION DE PUESTO

3. JERARQUÍA

Reportara a la Coordinadora Educativa

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

NUTRICIONISTA

2.PERFIL DEL PUESTO

Interpretar y aplicar los fundamentos básicos de la investigación en alimentación y nutrición, gerencia planes, 

programas y proyectos de alimentación aplicando las políticas sociales y económicas.

Planificación y establecimiento de prioridades

Trabajo en equipo y cooperación

Control de procedimientos

Realizar seguimiento a los niños con problema nutricional, Realizar el plan de alimentación del centro

5. COMPETENCIAS

Responsabilidad y perseverancia

No especifica

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Tener por los menos 1 año de internado

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Haber culminado estudios de Nutrición 

7.EXPERIENCIA

9. REMUNERACIONES

S/ 500.00
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PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

1. DENOMINACION DE PUESTO

CONTADOR

2.PERFIL DEL PUESTO

Profesional proactivo, sociable y con capacidad de comunicarse a todo nivel.

3. JERARQUÍA

Reporta al Director Gerente 

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

Planificar, aplicar, manejar e interpretar la contabilidad del Centro para informar a la gerencia y terceros los 

reportes contables

5. COMPETENCIAS

Visión propia

Saber pensar  y agregar valor

Capacidad de análisis  y pensamiento crítico.

Capacidad de negociación

Capacidad de planificar

Toma de Iniciativa, creatividad  y autocontrol.

Trabajo en equipo

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Titulada o Egresado de Contabilidad 

7.EXPERIENCIA

2 años de experiencia

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Dominio en libros electrónicos

Conocimiento  de legislación contable

9. REMUNERACIONES

S/ 150.00
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PERFIL DE PUESTO DE TRABAJO

1. DENOMINACION DE PUESTO

3. JERARQUÍA

Reporta a la administración

4. FUNCIONES ESPECIFICAS

TECNICA DE ENFERMERIA

2.PERFIL DEL PUESTO

Alta disposición para brindar atención de primeros auxilios, velar por el cuidado médico de los niños.

Estable emocional

Buena disposición

Paciencia para atención de menores.

Encargada de velar por el bienestar de los menores a través de sus funciones técnicas asistenciales de 

enfermería licenciada.

5. COMPETENCIAS

Alto grado de tolerancia al stress

Experiencias de 8 años en puesto similar 

8.OTROS REQUERIMIENTOS

Disponibilidad  de trabajo completo

6. REQUISITOS ACADEMICOS

Profesional egresado técnico en enfermería o afines

7.EXPERIENCIA

Cursos de primeros auxilios

9. REMUNERACIONES

S/ 930.00
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Anexo 13 

 

 

NOTA: Elegir las caracteristicas del prestamo con las celdas  Naranjas e ingresar datos en las celdas de Amarillo y presione el botón Calcular.

Monto Solicitado 13,860.08          Soles Tipo de Cronograma

3.06                  % Mensual Fecha Fija

Plazo (cuotas) 60                     Ptmos en general Nro cuotas 2            

Fecha Desembolso 15/03/2019 Cargos
1

Dia de Pago 2                      % ITF 0.005% 0.65       

Monto Prestado 14,304.20          Seg. Desgravamen Si -               

443.47      Microseguros -               

TCEA 4.34 % -            -               

-               

P1 -  -               

Los datos emitidos por el simulador son referenciales, la aprobación del crédito está sujeto a evaluación crediticia.

Los seguros deberán ser cancelados por el cliente al inicio  del crédito  o si lo  requiere como parte del financiamiento. El cliente tiene el derecho a elegir entre: a) La contratación del seguro ofrecido por la empresa.

b) Un seguro contratado directamente por el cliente o a través de la designación de un corredor de seguros, siempre que cumpla con las condiciones previamente informadas en el certificado o póliza de seguros. 

Fecha de actualización: Julio 2018

SIMULACION DE CRONOGRAMA DE PAGOS

N° FECHA PAGO CAPITAL ITF

1 02/05/2019 200.20                     -                 

2 03/06/2019 219.96                     -                 

3 02/07/2019 224.05                     -                 

4 02/08/2019 222.30                     -                 

5 02/09/2019 222.88                     -                 

6 02/10/2019 224.57                     -                 

7 04/11/2019 221.86                     -                 

8 02/12/2019 227.83                     -                 

9 02/01/2020 225.21                     -                 

10 03/02/2020 224.76                     -                 

11 02/03/2020 229.42                     -                 

12 02/04/2020 226.97                     -                 

13 04/05/2020 226.59                     -                 

14 02/06/2020 230.07                     -                 

15 02/07/2020 229.69                     -                 

16 03/08/2020 228.43                     -                 

17 02/09/2020 230.84                     -                 

18 02/10/2020 231.42                     -                 

19 02/11/2020 231.14                     -                 

20 02/12/2020 232.59                     -                 

21 04/01/2021 230.70                     -                 

22 02/02/2021 234.55                     -                 

23 02/03/2021 235.91                     -                 

24 05/04/2021 231.88                     -                 

25 03/05/2021 237.00                     -                 

26 02/06/2021 236.11                     -                 

27 02/07/2021 236.71                     -                 

28 02/08/2021 236.62                     -                 

29 02/09/2021 237.23                     -                 

30 04/10/2021 237.20                     -                 

31 02/11/2021 239.71                     -                 

32 02/12/2021 239.69                     -                 

33 03/01/2022 239.13                     -                 

34 02/02/2022 240.90                     -                 

35 02/03/2022 242.59                     -                 

36 04/04/2022 240.54                     -                 

37 02/05/2022 243.72                     -                 

38 02/06/2022 242.85                     -                 

39 04/07/2022 243.02                     -                 

40 02/08/2022 245.00                     -                 

41 02/09/2022 244.75                     -                 

42 03/10/2022 245.38                     -                 

43 02/11/2022 246.40                     -                 

44 02/12/2022 247.02                     -                 

45 02/01/2023 247.30                     -                 

46 02/02/2023 247.95                     -                 

47 02/03/2023 249.48                     -                 

48 03/04/2023 248.96                     -                 

49 02/05/2023 250.40                     -                 

50 02/06/2023 250.54                     -                 

51 03/07/2023 251.19                     -                 

52 02/08/2023 252.03                     -                 

53 04/09/2023 252.15                     -                 

54 02/10/2023 253.60                     -                 

55 02/11/2023 253.81                     -                 

56 04/12/2023 254.36                     -                 

57 02/01/2024 255.30                     -                 

58 02/02/2024 255.79                     -                 

59 04/03/2024 256.46                     -                 

60 02/04/2024 259.49                     -                 

14,304.20                

257.80                     

260.12                     

15,470.32                

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

1,166.12                  15,470.32                      

-                           0.63                         260.12                           

515.95                     2.01                         257.80                           

259.49                     1.34                         257.80                           

1,027.04                  3.44                         257.80                           

771.74                     2.50                         257.80                           

1,535.21                  4.20                         257.80                           

1,281.40                  3.99                         257.80                           

2,040.96                  5.77                         257.80                           

1,788.81                  5.65                         257.80                           

2,544.18                  7.26                         257.80                           

2,292.99                  6.61                         257.80                           

3,045.12                  8.84                         257.80                           

2,794.72                  7.40                         257.80                           

3,543.56                  9.85                         257.80                           

3,294.08                  8.32                         257.80                           

4,038.81                  10.78                       257.80                           

3,791.51                  10.50                       257.80                           

4,532.23                  12.42                       257.80                           

4,285.83                  11.40                       257.80                           

5,022.36                  12.80                       257.80                           

4,777.61                  13.05                       257.80                           

5,510.38                  14.95                       257.80                           

5,267.36                  14.78                       257.80                           

5,996.95                  17.26                       257.80                           

5,753.23                  14.08                       257.80                           

6,480.08                  16.90                       257.80                           

6,237.49                  15.21                       257.80                           

6,960.11                  18.11                       257.80                           

6,720.98                  18.67                       257.80                           

7,439.51                  20.60                       257.80                           

7,199.80                  18.09                       257.80                           

7,913.94                  21.18                       257.80                           

7,676.71                  20.57                       257.80                           

8,387.27                  21.69                       257.80                           

8,150.56                  21.09                       257.80                           

8,860.38                  25.92                       257.80                           

8,623.38                  20.80                       257.80                           

9,328.17                  23.25                       257.80                           

9,092.26                  21.89                       257.80                           

9,793.42                  25.21                       257.80                           

9,562.72                  27.10                       257.80                           

13,659.99                

10,257.15                26.38                       257.80                           

10,026.01                26.66                       257.80                           

33.75                       257.80                           

13,437.69                

14,104.00                57.60                       257.80                           

13,884.04                37.84                       257.80                           

35.50                       257.80                           

12,090.58                33.04                       257.80                           

12,315.34                

13,214.81                34.92                       257.80                           

12,990.24                33.23                       257.80                           

30.83                       257.80                           

12,540.55                29.97                       257.80                           

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                           

257.80                           

CUOTA

257.80                     

11,177.53                27.73                       257.80                           

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                     

257.80                           

Tasa Efectiva Anual Fija Sin Gracia

11,861.16                28.38                       

12,768.38                35.94                       

SALDO

14,304.20                

CUOTA SIN ITF

10,947.84                28.11                       257.80                           

INTERESES

11,634.19                

11,407.60                31.21                       257.80                           

32.59                       

257.80                           

10,488.57                26.96                       257.80                           

10,719.41                29.37                       

Calcular

Negocio Protegido

Familia Protegida

Protección Financiera

Fam. Prot.- Plan Familiar

Oncologico

dd/mm/aaa

a

Solo para Gracia 

Relativa y 


