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Capitulo I. Introduccion

La presente investigacion se refiere a las empresas que brindan el servicio de cuna, las cuales se
definen como instituciones educativas que atienden las necesidades infantiles de cuidado,
proteccion, desarrollo y aprendizaje de los nifios entre los 3 meses y 3 afios.

Los autores de la investigacion trabajaron en el centro empresarial de San Isidro por varios afios
y experimentaron la necesidad de ayuda en el cuidado de sus hijos. Asi, se observé que existe la
necesidad de una cuna que reciba a nifios desde edades muy tempranas y que, ademas, ofrezca
horarios extendidos como alternativa para padres que trabajan y no saben con quién dejar a sus

nifos.

Para analizar esta problematica es necesario mencionar sus causas. Una de ellas es que el distrito
de San Isidro recibe una alta poblacién flotante, los cuales vienen a trabajar a diario desde otros
distritos y que tienen que buscar cdmo organizarse para poder dejar a sus hijos al cuidado de un
tercero, sin tener muchas opciones para ello. Otra causa es que, existe un incremento de mujeres
que trabajan y que al experimentar la maternidad, se enfrentan al problema de no tener con quien

dejar a sus hijos, ya que ambos padres salen del hogar a trabajar.

En otros paises méas desarrollados, los centros financieros albergan edificios que cuentan con un
espacio especial asignado a una cuna para los hijos de los empleados de las empresas que tienen
sus oficinas alli. Esto se convierte en un beneficio adicional para los empleados de estas empresas
y el clima laboral se vuelve mas grato, al verse reducido el estrés de no tener con quién dejar a

sus hijos.
El interés de esta investigacion es no sélo para conocer las causales de esta tendencia social, sino
para proponer un modelo de negocio que cubra la demanda de este sector de la poblacién que esta

insatisfecho con las opciones que encuentra actualmente en el mercado.

Asimismo, el objetivo del presente trabajo es demostrar técnicamente la factibilidad y rentabilidad

del negocio materia de este trabajo de investigacion.

Finalmente, dentro del trabajo se desarrolla el siguiente contenido:

- Enel capitulo 2 se presenta el diagndstico situacional del ambiente externo e interno.



- Encel capitulo 3 se muestra la metodologia usada para el estudio de mercado.

- Encel capitulo 4 se ha desarrollado el planeamiento estratégico.

- Encel capitulo 5 se plantean los objetivos del plan de marketing y las estrategias planteadas.

- Encel capitulo 6 se desarrolla el plan de operaciones.

- Encel capitulo 7 se muestra la estructura organizacional y el plan de recursos humanos.

- En el capitulo 8 se detallan los supuestos financieros y presupuestos usados para determinar
la factibilidad del proyecto.

El plan de negocio propone la oferta de un servicio en un mercado con potencial de crecimiento,

y que se desarrollara en un distrito que cada vez alberga mas clientes potenciales.



Capitulo I1. Anélisis y diagnostico situacional

1. Analisis del macroentorno

1.1 Entorno politico y legal

Tabla 1. Factores politicos

Variables Tendencia Efecto probable O/A

Modificacion de Ley MYPE y Mayores  beneficios  para

Legislacién sobre el empleo de fomento de la inversién con 0]
L empleadores.
beneficios al empleador.
S . - .. | Incremento de servicios de
Ley en educacion inicial Mejores servicios de educacion. @)

calidad.

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en David, 2013.

Las modificaciones de la Ley MYPE y la Ley Que Promueve La Reactivacion de la Economia
estan orientadas a favorecer al empleador, debido al cambio de enfogue con la Ley del Impulso

al Desarrollo Productivo y al crecimiento empresarial®.

Respecto de la Ley General de Educacion anterior, Ley N° 23384, en el art. 124 «EI Ministerio
de Educacion organiza el servicio de supervision educativa que asesora y orienta a los centros y
programas para la mejor consecucion de objetivos» (Congreso 1982), a diferencia de la actual
Ley N° 28044 (Congreso 2003), norma la creacién de un Sistema Nacional de Evaluacion,
Acreditacion y Certificacion de la Calidad Educativa (Sineace), que tiene como finalidad
garantizar a la sociedad que las instituciones educativas publicas y privadas ofrezcan un servicio
de calidad. Respecto de las normas sobre la organizacion y funcionamiento de las cunas, se deben
cumplir todos los requisitos como los espacios por cada nifio por tipo de ambiente y los requisitos
minimos y funciones que debe tener cada colaborador de la cuna, logrando la autorizacion de la
DRE, UGEL y de la Municipalidad?.

1 Con Ley MYPE (D.S. 007-2008-TR) en el caso de las Pequefias Empresas se ha reducido el pago de la CTS a 15
remuneraciones diarias por afio y media remuneracion en las gratificaciones; ademas se redefinio el tipo de empresa
por su numero de trabajadores y no solo por el tamafio de sus ventas (Congreso 2013). La Ley N° 30296 Ley Que
Promueve La Reactivacion de la Economia.

2 Los organismos responsables de autorizar la creacion y funcionamiento, asi como, supervisar y monitorear el
funcionamiento de este tipo de instituciones son las Direcciones Regionales de Educacion (DRE) y la Unidades de
Gestidn Educativa Local (UGEL) en cuya jurisdiccion se encuentra ubicada la cuna (Minedu 2006).



De los factores analizados se puede concluir que el entorno politico es favorable para la
generacion de cunas bajo el modelo de MYPE y con altos estandares de calidad.

1.2 Entorno econémico

Tabla 2. Factores econémicos

Variables Tendencia Efecto probable O/A
Tendencia del PBI ((j:reumlentq’ sl PED Gon Mayor consumo de hogares )
esaceleracion.
Tasa de inflacion EStab'.I,'dad B Estabilidad econémica A
Inflacion
Tasa de desempleo Menor tasa de desempleo Mayor consumo de hogares @)

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en David, 2013.

La variacion del PBI en el Pert se ha mantenido creciente pero con desaceleracion. El afio 2013
la variacion fue de 5,8%; mientras que en el 2014 lleg6 a 2,4% (BCRP 2015a). La proyeccion del
2015 es de 4,8%, a mayo del 2015 es de 3,9%. La proyeccién del 2016 es de 6,0%. (BCRP 2015b).
A la par, el consumo de los hogares ha ido creciendo en el cuarto trimestre del afio 2014; el
consumo final privado crecid 2,9%, «sustentado en los mayores ingresos de las familias, asi como,

por la mayor disponibilidad de créditos de consumo» (INEI 2015a).

Por su parte, la inflacion el afio 2013 fue 2,9% y en el afio 2014 fue 3,2%. Una inflacion estable
incentiva el crecimiento sostenido y la inversién, y aumenta la competencia entre firmas (BCRP
2015a). La proyeccion de la inflacion en el afio 2015 es de 2,9% y en el afio 2016 es de 2,6%;
siendo la inflacién més baja de América Latina (BCRP 2015b).

Respecto de la tasa de desempleo urbano en Lima Metropolitana (INEI 2014: 551), la tendencia
es hacia la disminucidn. En el afio 2004, la tasa fue de 8,5%; mientras que en el afio 2013 se logré
unatasa de 4,7%. A la par, es probable que al disminuir la tasa de desempleo urbano, el consumo

de los hogares crezca.

Las tendencias de estas variables permiten concluir que el entorno econdémico es favorable para

el desarrollo del plan de negocio.



1.3 Entorno social

Tabla 3. Factores sociales

Variables Tendencia Efecto probable O/A
Incremento de la tasa de
Tasa de actividad femenina actividad  femenina con
educacion universitaria

Incremento de mujeres que

Incremento de mujeres que
trabajan

O

Roles de género Incremento de guarderias

. @)
trabajan
. L . Incremento de extranjeros en | Incremento de la demanda de
Inmigracion de extranjeros . C O
Lima servicios
. . . Incremento de delitos contra -
Delitos contra el patrimonio . . Demanda de servicios seguros | A
P el patrimonio 9
Trafico vehicular en Lima | Incremento del trafico | Incremento en tiempo de A
Metropolitana vehicular desplazamiento

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en David, 2013.

La tasa de actividad femenina con educacion universitaria en Lima Metropolitana aument6 de
57,3% en el 2004 a 60,5% en el 2013 (INEI 2014: 526).

Segun las estadisticas (INEI 2015a: 536), la poblacion femenina econdmicamente activa ocupada
en Lima Metropolitana se ha incrementado, pasando de 1,6 a 2,2 millones de personas entre el
2004 y el 2013.

El nimero de inmigrantes extranjeros que ingresaron al Per( entre 1994 y 2012 fue de 89.320;
mientras que en 1994 ingresaron 985 extranjeros, el afio 2012 llegaron 12.187 (INEI 2013: 61);
generando un incremento de la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) ocupada. Para febrero
del 2015, se han registrado 4.277 entradas de extranjeros con calidad migratoria de trabajador,
resultado superior en 15,7% comparado con febrero del 2014 (INEI 2015b).

La PEA ocupada en Lima Metropolitana continta en aumento; pasé de 3.760.100 en el 2004 a
4.891.100 en el 2013 (INEI 2014: 534).

Respecto de los delitos contra el patrimonio, existe una tendencia creciente, puesto que en el afio
2005 se registraron 108.349 delitos; mientras que en el 2013 llegaron a 179.163 (INEI 2014: 613),
lo que representa un incremento del 55%; por ende, es probable que los ciudadanos demanden

servicios que le garanticen seguridad, mas aun al cuidado de sus nifios.



El tréfico vehicular registrado en Lima Metropolitana ha aumentado de 32.992.117 unidades en
el 2012 a 78.065.134 en el 2015, es decir, un 58% (INEI 2015c).

El entorno social es favorable, debido al incremento de la PEA ocupada; sin embargo, es necesario

considerar implementar mecanismos de seguridad en la cuna.

1.4 Entorno tecnol6gico

Tabla 4. Factores tecnoldgicos

Variables Tendencias Efecto probable O/A
. . Aumento de capacidades Disminucion de precios
Tecnologia de equipos - ~ j O
Reduccion del tamafio Nuevas tecnologias
Velocidad de transmision de Mayor_ L el el e .
transmision de datos Incremento de usuarios O

datos Menor costo de bit/s

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en David, 2013.

El desarrollo en la tecnologia de celulares ha permitido que los equipos puedan ser cada vez mas

pequefios y menos costosos?®; las camaras de video* han tenido una evolucion similar.

La velocidad de transmision de datos también ha aumentado; mientras que con la tecnologia 2.5G
solo era posible a navegar hasta 114 kbit/s, a partir del 2014 con la tecnologia 4G ya es posible
navegar hasta 1Gbit/s, lo que permite transmitir videos en tiempo real con mejor calidad (UIT
2013). Es posible concluir que el entorno tecnoldgico es favorable, lo que permite obtener
tecnologia con mejores caracteristicas y a menores precios. Utilizar la tecnologia de las camaras
de video y los celulares podria ser un beneficio para los padres de familia, quienes podrian ver a
sus hijos en tiempo real desde cualquier dispositivo con conexién a internet como un teléfono

movil.

El entorno tecnolégico es favorable pues estos factores pueden ser utilizados para brindar un

servicio con mayor seguridad.

3 Mientras que en 1983, el primer celular comercial DynaTAC 8000 de Motorola costaba US$ 3.995, pesaba 780 g y
solo se permitia hacer llamadas (O’REGAN 2012); en el afio 2014, el celular Moto G de Motorola costaba US$ 180,
pesaba 143 g y permite hacer videoconferencias (Motorola 2015).

4 En el 2014 se podia comprar la camara DCS 932L de la marca DLink a US$ 47, con un peso de 730 g y que puede
transmitir video en tiempo real a cualquier dispositivo que cuente con Internet (Amazon 2015).



1.5 Entorno ecoldgico

Tabla 5. Factores ecoldgicos

Variables Tendencia Efecto probable O/A
Contaminacion del medio|Aumento  del  parque | Aumento de enfermedades A
ambiente automotor, ruido, residuos | respiratorias

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en David, 2013.

La Organizacién Mundial de la Salud (OMS) refirié que cada afio se producen siete millones de
muertes en el planeta, debido a la contaminacion atmosférica (OMS 2014).

El 70% de la contaminacion ambiental en Lima proviene del parque automotor (Diario El
Comercio 2012).

En el afio 2013 se reportaron 640.048 casos de infecciones respiratorias agudas en nifios menores
de 5 afios en la ciudad de Lima, 2% mas que el afio 2012, cuando se reportaron 627.195 (INEI
2014: 415), siendo las enfermedades del aparato respiratorio la principal causa de hospitalizacién

de nifios (Webb y Fernandez 2014: 246).

Es posible concluir que el entorno ecoldgico es desfavorable, por lo que se debe analizar los

controles necesarios para evitar las incidencias en los nifios.

1.6 Entorno global

Tabla 6. Factores globales

Variables Tendencia Efecto probable O/A

Mayor preparacion antes de | Demanda de servicios de|Q

Actitud hacia a la educacién . S
ingresar a la primaria temprana edad

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en David, 2013.

Existe una mayor tendencia por la preparacion antes de ingresar a las escuelas, lo que podria

provocar una mayor demanda de servicios educativos de temprana edad.



La tasa neta de matriculas de 0 a 2 afios de edad en Lima Metropolitana avanzd de 5% en el afio
2005 a 6,2% en el 2013 (Minedu 2013).

El entorno es favorable, porque indica el aumento en la demanda por este tipo de servicio.

1.7 Evaluacion de factores externos (EFE)

Tabla 7. Matriz EFE

Matriz EFE
Oportunidades Ponderaciéon | Puntuacion e
Ponderada
Legislacion sobre el empleo 0,05 4 0,20
Ley de educacién inicial 0,09 3 0,27
Tendencia del PBI 0,06 3 0,18
Tasa de desempleo 0,10 3 0,30
Tasa de actividad femenina 0,10 4 0,40
Roles de género 0,10 8 0,30
Inmigracidn de extranjeros 0,10 8 0,30
Tecnologia de equipos 0,06 4 0,24
Velocidad de transmisién de datos 0,05 3 0,15
Actitud hacia la educacion 0,08 4 0,32
Amenazas
Tasa de inflacion 0,04 2 0,08
Delitos contra el patrimonio 0,10 1 0,10
Contaminacion del medio ambiente 0,07 1 0,07
1,00 2,91

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

La matriz EFE permite identificar las oportunidades y amenazas del entorno externo basado en el
analisis PESTEG. EI valor de 2,91 permite concluir que el plan de negocio tiene oportunidades

importantes que aprovechar.

2. Analisis del microentorno

2.1 Identificacién, caracteristicas y evolucion del sector

La actividad del presente negocio se encuentra ubicado en la clase 8890-Otras actividades de
asistencia social sin alojamiento: «Actividades de guarderia o atencion diurna para nifios,
incluidos nifios con discapacidad», segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de
todas las actividades econémicas CIUU — INEI (2010). La Organizacion de las Naciones Unidas

para la Educacion, la Cienciay la Cultura (Unesco, por sus siglas en inglés) define la Clasificacion



Internacional Normalizada de la Educacion (CINE) que en su version 2011 define el nivel CINE
0 como Educacion de la Primera Infancia orientado al desarrollo cognitivo, fisico, social y
emocional del nifio que le permitan participar activamente en la vida social e ingresar a la

educacion primaria.

Los programas de nivel CINE 0 estan divididos en dos categorias:
- Desarrollo educacional de la primera infancia para nifios de 0 a 2 afios

- Educacion preprimaria para nifios de 3 afios hasta el inicio de la educacion primaria

De otro lado, el Ministerio de Educacién (Minedu) ubica a la educacidn inicial dentro del primer

nivel de la Educacion Basica Regular (EBR). En el Per(, esta es de caracter voluntario, no es

obligatoria y se clasifica en 2 ciclos:

- Ciclo I: atiende a nifios desde los 90 dias hasta los 2 afios 11 meses de edad, en forma no
escolarizada.

- Ciclo Il: atiende a nifios desde los 3 afios hasta los 5 afios y 11 meses, de forma escolarizada.

«La cuna es una institucion educativa no escolarizada del primer ciclo del nivel de EBR que
brinda un servicio de caracter integral para la primera infancia, con la finalidad de ofrecerles la
posibilidad de desarrollarse en forma adecuada y oportuna respetando su nivel de madurez».
(Minedu 2006).

El negocio del presente estudio se encuentra en el sector de servicios de cuidado infantil que
ofrecen el servicio de guarderia para nifios entre 3 a 36 meses a clientes de NSE A'y B que laboran

en San Isidro.

2.2 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

El plan de negocio se basa en la implementacion de una cuna de gestién privada no escolarizada
gue estaria ubicada en el centro empresarial de San Isidro. Este distrito es considerado el centro
financiero empresarial del pais por la alta concentracién de grandes empresas en el distrito; el
33% de las grandes empresas tienen oficinas corporativas en el distrito, albergando el 66% del
total de las oficinas prime (Avilez, Benavides y Beoutis 2011). Al ser uno de los centros
empresariales mas importantes de Lima, reine a mas de 100 empresas (Centenario 2015), por lo

que es una oportunidad de ubicacion geografica para el servicio de cuna.



2.2.1 Poder de negociacion de los proveedores

Tabla 8. Poder de negociacion de los proveedores

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Hax y Majluf, 2008.

Muy poco Muy
e Lot atractivo atractivo | Valor
20% | NUmero de proveedores importantes Escasos Muchos 1,00
20% | Costo de cambio de proveedor Alto Bajo 0,80
20% Con'_crl_buuon de proveedores a calidad del Alta Baja 0,60
servicio
15% | Amenaza de integracion hacia delante Alta Baja 0,75
10% | Disponibilidad de sustitutos Baja Alta 0,40
506 Contribucién a los costos por parte de los Alta Baja 0,20
proveedores
5% | Amenaza de integrarse hacia atras Baja Alta 0,10
Importancia de la industria en la .
0,
i rentabilidad de los proveedores 25 Al e
100% 3,95

Existen muchos proveedores de materiales y servicios, lo que otorga mayor libertad para

seleccionar a los proveedores. La demanda de servicio es muy especifica, por lo que no deberia

existir gran oposicion a la negociacion. Hay poca amenaza de integracion hacia adelante de los

proveedores, ya que la infragstructura representa una barrera de entrada.

El grado de atractividad de los proveedores es alto.

2.2.2 Poder de negociacion de los clientes

Tabla 9. Poder de negociacion de los clientes

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Hax y Majluf, 2008.

Peso | Factores b1y poco i1l . Valor
atractivo atractivo
30% | Disponibilidad de sustitutos Alta Baja 1,50
30% | NUmero de clientes importantes Escasos Muchos 1,50
25% | Condicionamientos de los clientes Alto Baja 0,50
10% | Posibilidad de integracion hacia atras Alta Baja 0,50
5% | Costo de cambiar de servicio Bajo Alta 0,10
100% 4,10
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Existe muy poca disponibilidad de sustitutos en el mercado, la oferta de nifieras es cada vez menor

y en la zona elegida no existen cunas que brinden un servicio similar.

La labor del cuidado del nifio siempre esta asociada a la madre, por lo que es una preocupacion
para la mujer profesional que no puede realizar esa labor diaria, lo que podria resultar en una
oportunidad de negocio. “Al 2014, las mujeres ocupadas a nivel nacional totalizaron 6.896.000,
de las cuales el 18,5 % tiene educacion superior universitariay el 15,4% superior no universitaria”
(EFE 2015). El publico objetivo se centra en aquellos padres que valoran la importancia de la
seguridad y cercania hacia sus hijos, que esto les conceda el contacto méas cercano y la comodidad
del horario, y dispuestos a pagar por el servicio, ya que perciben su calidad y les consta la

dificultad de encontrar algo parecido en la zona (ver anexo 4).

El grado de atractividad respecto de la negociacion de los clientes es alto. La demanda es creciente

y la oferta es reducida.

2.2.3 Amenaza de nuevos competidores

Tabla 10. Amenaza de nuevos competidores

Peso [ Factores bilLT] _POCoY 1513 (4 |5 il . Valor
atractivo atractivo
30% | Diferenciacion del servicio Escasa 4 Importante | 1,20
20% Costo de los clientes por cambiar de Bajo 3 Alto 0,60
proveedor
20% | Economias de escala en el sector Pequefias 3 Grandes 0,60
20% | Requerimientos de capital Bajos 4 Altos 0,80
10% | Identificacion de la marca Bajo 5 | Alto 0,50
100% 3,70

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Hax y Majluf, 2008.

El servicio es atractivo, debido a que esta dirigido a un segmento en crecimiento (padres
profesionales que trabajan) (ver capitulo I, 1.3 Entorno social) y con poca oferta de este tipo de

alternativas.
Existen barreras legales y de oferta de espacio, ya que son muchas las exigencias requeridas para

implementar este tipo de negocios, sobre todo en el tema de autorizaciones de funcionamiento y

cumplimiento de las normas de seguridad exigibles para la obtencién de los mismos (ver capitulo
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I1, 1.1 Entorno politico). Otra barrera es la dificultad dentro la zona geografica para encontrar el
local adecuado y la alta necesidad financiera para implementar este tipo de negocio.

El grado de atractividad del negocio respecto del ingreso de nuevos competidores es alto.

2.2.4 Amenaza de servicios sustitutos

Tabla 11. Amenaza de servicios sustitutos

Muy poco Mu
Peso | Factores atra{:t?vo 1123145 atrei:tivo Valor
35% | NUmero de servicios sustitutorios Alto 3 Bajo 1,05
350 G_rado de diferenciacion valorado por el Bajo 5 | Alto 175
cliente
30% | Costo de cambiar de servicio Bajo 2 Alto 0,60
100% 3,40

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Hax y Majluf, 2008.

No existen muchas cunas dirigidas a nifios entre 3 y 36 meses. Segun el Padron de Instituciones
Educativas 2014 (DRELM 2014), existen solo 34 instituciones educativas privadas de nivel
inicial en el distrito de San Isidro. El uso de nifieras en casa es un sustituto de las cunas, este
servicio suele ser coman en el nivel socioeconémico de los padres a los que va dirigido el servicio,

sin embargo, es un servicio cada vez mas costoso, dificil de encontrar y mantener (Moya 2013).

El nivel de atractividad para sustitutos es neutro.
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2.2.5 Rivalidad entre los competidores existentes

Tabla 12. Rivalidad entre los competidores existentes

Peso | Factores by POCOT 1 15 (314 |5 by . Valor
atractivo atractivo

30% | NUmero de competidores iguales Alto 5 | Bajo 1,50
20% | Diferenciacion del servicio Alto 4 Bajo 0,80
10% | Barreras de salida Alto 5 | Bajo 0,50
10% | Crecimiento de la industria Alto 4 Bajo 0,40
10% | Tendencia a participar en la industria Alto 3 Bajo 0,30
10% | Costos fijos Alto 3 Bajo 0,30
10% | Diversidad de servicios de competidores Alto 4 Bajo 0,40
100% 4,20

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Hax y Majluf, 2008.
El sector al cual esta dirigido el servicio esta en crecimiento. Actualmente, son muchos los nidos
para nifios desde los 18 meses; no hay una oferta para nifios tan pequefios en la zona. La cuna, al

estar ubicada en el centro empresarial de San Isidro, estaria bajo la jurisdiccion de la UGEL 03
Brefia (DRELM 2014).

El nivel de atractividad es alto. Existen pocos competidores y mucha dependencia geogréfica.

2.2.6 Grado de atraccion de la industria o sector

Tabla 13. Grado de atraccion de la industria o sector

Peso | Factores - _PoCO 1513145 bl . Valor
atractivo atractivo
30% | Poder de negociacion de proveedores Baja 4 Alta 1,20
30% | Poder de negociacidn de clientes Bajo 4 Alta 1,20
20% | Rivalidad entre competidores Baja 4 Alta 0,80
10% | Amenaza de productos sustitutos Bajo 3 Alta 0,30
10% | Amenaza de competidores potenciales Baja 4 Alta 0,40
100% 3,90

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Hax y Majluf, 2008.

El promedio de las cinco fuerzas de Porter indica que el sector es atractivo.
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2.3 Matriz del perfil competitivo (MPC)

Tabla 14. Matriz de perfil competitivo

KunaCenter LELIIE Lz Caga
Carmela Amarilla
Factores £
Criticos § % S 7§ S % S
de Exito 5 S 3 S 3 3 3
g S £ S & S £
Seguridad en el servicio 0,20 | 400 | 0,80 | 400 | 0,80 | 4,00 | 0,80
Personal capacitado 0,20 | 400 | 0,80 | 400 | 0,80 | 4,00 | 0,80
Flexibilidad de horarios 0,20 | 400 | 0,80 | 1,00 | 0,20 | 1,00 | 0,20
Infraestructura 0,10 | 4,00 0,40 | 4,00 0,40 4,00 0,40
Retencion del personal 0,10 | 400 | 0,40 | 2,00 | 0,20 | 2,00 | 0,20
Cercania 0,10 | 400 | 040 | 3,00 | 0,30 | 3,00 | 0,30
Competitividad de precios 0,05 | 200 | 0,0 | 200 | 0,20 | 1,00 | 0,05
Servicio al cliente 0,05 | 400 | 0,20 | 3,00 | 0,45 | 3,00 | 0,15
Total 1,00 3,90 2,95 2,90

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Hax y Majluf, 2008.

Nota: Los valores de calificacion son los siguientes: 1 = debilidad importante, 2 = debilidad menor, 3 = fortaleza menor,

4 = fortaleza importante.

Como indica la puntuacion total ponderada, los competidores mas cercanos de KunaCenter son

mas débiles, sin embargo, entre ambos la diferencia es muy poca o casi nula como percepcion del

servicio.
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Capitulo I11. Estudio de mercado

1. Objetivos

1.1 General

El presente estudio tiene por objetivo conocer el potencial de la oferta y la demanda del servicio

de cuna en el centro empresarial de San Isidro.

1.2 Especificos

- Conocer las caracteristicas y el comportamiento del cliente potencial

- Identificar los atributos y caracteristicas que mas valoran los potenciales clientes para poder
incluirlos como parte del servicio

- Estimar el precio que los potenciales clientes estarian dispuestos a pagar por el servicio

- Identificar los horarios mas convenientes para ofrecer el servicio

- ldentificar los canales de marketing valorados por los clientes para establecer nuestra
estrategia de marketing

2. Metodologia

Se han desarrollado dos etapas en la investigacion, una exploratoria y otra concluyente.

2.1 Investigacion exploratoria

Dentro de la investigacion exploratoria se usaron dos técnicas, la investigacion cualitativa y la

investigacion con datos secundarios.

Dentro de la investigacion cualitativa se realizaron entrevistas a 14 expertos relacionados directa
0 indirectamente con la educacidn inicial, entre ellos: 4 directores de cunas, 1 pediatra, 1
ginecdlogo, 2 enfermeras, 1 obstetra, 1 coordinador de educacién y 3 profesoras de educacion

inicial (ver anexos 2 y 3).

Dentro de la investigacion secundaria se consultd informacion de:

- Guias y manuales del Minedu
- Revistas especializadas del sector
- Compendios estadisticos (INEI 2014)
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2.2 Investigacion concluyente

En esta investigacion se han realizado 384 encuestas dirigidas especificamente a personas que se
ha identificado como clientes potenciales. Para ello, se realizd un cuestionario de 18 preguntas
abiertas y cerradas, con el fin de obtener informacidn valiosa para el proyecto. El cuestionario se

encuentra en el anexo 1.

3. Seleccion de mercado

3.1 Plan de muestreo

Se determinan las siguientes variables:

e Unidad de muestreo: La unidad de muestreo son padres de familia que trabajan en el centro
empresarial de San Isidro, que reinen a mas de 100 empresas (Centenario 2014), y que tienen
hijos entre 3 y 36 meses.

e Marco de muestreo: Lista de empresas ubicadas en el centro empresarial de San Isidro

e Técnica de muestreo: La técnica de muestreo usada es la probabilistica (Malhotra s.f.)

3.2 Disefio de la muestra

Del listado de las 100 empresas del centro empresarial, 22 empresas aceptaron la invitacion para
ser parte del estudio de mercado. Por cada empresa, se entrevisto en promedio a 16 personas que
cumplen con el requisito de tener hijos entre 3 y 36 meses o estar préximos a ser padres. En

algunos casos se obtuvo respuesta de la encuesta por internet, teléfono o de forma presencial.

Poblacién meta = 384 entrevistados

3.3 Tamanio de la muestra

Para el calculo del tamafio de la muestra se utilizan los siguientes parametros:
e = Margen de error = +/- 5%

NC = Nivel de confianza = 95%

z = Variable normalizada (z del nivel de confianza) = 1.962

p = Probabilidad de éxito = 0,5

g = Probabilidad de fracaso = 1-p = 0,5

La formula para el célculo de la muestra:

z°pq
n= ez
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Reemplazando los parametros se obtiene: n = 384

4. Resultados de la investigacion

4.1 Resultados de la investigacion exploratoria

Del andlisis de las entrevistas a los expertos (ver anexo 3) se obtuvo:

Hay nidos para nifios desde 1 a 5 afios, pero no hay suficiente oferta para 0 a 3 afios.

La mayoria de los horarios que ofrecen los nidos son de 8:00 am a 01:00 pm.

Expertos indican que el area minima es de 200 m? y la adecuada es de 400 m?, que incluya
jardin, con ambientes para alimentacion, estimulacion, para dormir, aseo y areas verdes.
Expertos recomiendan usar metodologia basada en Learning Experience® y el programa
HealthyChildCareAmerica® para los cuidados de los nifios.

El horario recomendado es de 7:30 a.m. a 7:00 p.m.

Se recomienda que el personal sean enfermeras, educadoras de preescolar, auxiliares con
conocimiento y experiencia en menores y primeros auxilios. Se recomienda también asesoria
de un psicologo y nutricionista infantil, con vocacion.

Existe una tendencia creciente en que ambos padres trabajen fuera del hogar. Actualmente,
recurren al servicio de nanas para dejar a ellas el cuidado y educacion de los nifios menores
de 3 afios, pero cada vez es mas escaso Yy costoso este servicio.

El centro empresarial de San Isidro concentra un gran namero de edificios que alberga grandes
empresas en las que laboran los clientes potenciales (padres de los nifios que recibirian el
servicio).

De la investigacion se concluye que instalar una cuna en el centro empresarial de San Isidro
tendria demanda y que el servicio debe ofrecer las siguientes caracteristicas: seguridad,
personal calificado, infraestructura adecuada y horarios flexibles.

4.2 Resultados de la investigacion concluyente

Se encuesto a 384 personas, padres de familia con hijos entre 3 y 36 meses que laboran en el
centro empresarial de San Isidro, de los cuales el 63% eran mujeres y el 37% varones. El
rango de edades de los entrevistados oscila principalmente entre los 30 y 40 afios de edad.
Los resultados de las encuestas realizadas se encuentran en el anexo 4.

Dentro de las familias encuestadas, el 56% tiene un hijo menor a 36 meses y el 34% tiene 2
hijos menores a 36 meses. La mayoria de sus hijos estdn comprendidos dentro del rango de
edades de 6 a 12 meses y representan el 32% y el grupo de menor porcentaje (14%) dentro de
los encuestados es el de los hijos de 24 a 36 meses.

En los hogares encuestados, el 73% tienen al padre y madre trabajando fuera de casa y
mientras ambos laboran, el 48% deja a sus hijos al cuidado de una nana y solo un 4% lo deja
en una cuna.

5 Learning Experience: Metodologia basada en tres principios de educacién y cuidado: cognitivo, fisico y social.
6 HealthyChildCareAmerica es un programa patrocinado por la Oficina de Cuidado Infantil (Office of ChildCare) y el
Departamento de Salud Materno-Infantil de los Estados Unidos (Maternal and ChildHealth Bureau).
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- El 60% de los padres encuestados respondid que invierte entre S/. 1.000 y S/. 2.000 en el
cuidado y educacion de sus hijos menores a 36 meses y un 23% entre S/. 2.000 y S/. 3.000.

- Al calificar el cuidado y educacion que actualmente reciben sus hijos menores a 36 meses el
91% manifiesta que esta conforme y solo un 9% considera ese cuidado o educacion como
regular o malo.

- EI 83% de los encuestados manifestd que estaria interesado en contratar el servicio de cuna.
Dentro de los atributos que més valoran los padres en un servicio de cuna para sus hijos
menores de 3 afios, lo que mas valoran son la seguridad en el servicio y que este incluya
personal capacitado. También valoran la cercania e infraestructura, asi como los horarios
flexibles. Los atributos menos valorados a la hora de elegir este tipo de servicio para sus hijos
son el costo del servicio y la metodologia/tecnologia.

- Sobre cuanto estarian dispuestos a pagar los entrevistados por el servicio de cuna para sus
hijos, el 58% manifestd que pagarian entre S/. 1.501 — S/. 2.000 y el 18% que pagaria entre
S/.1.001 - S/. 1.500.

- Luego de la investigacion exploratoria, se concluye que es favorable la instalacion de una
cuna dentro del centro empresarial de San Isidro, donde se identifica una oportunidad, ya que
solo el 4% usa este servicio.

5. Estimacion de la demanda
Para estimar la demanda se han considerado tres factores: primero, a los padres con nifios entre 3
meses Yy 3 afios en el centro empresarial de San Isidro; segundo, a quienes actualmente ya tienen

el habito de usar cunas y tercero, a quienes estan interesados en la cuna (ver anexo 4).

Tabla 15. Estimacion de la demanda

Estimacién de la demanda % #
Padres con nifios entre 3 meses y 3 afios en el centro empresarial de San Isidro | 100% 2.894
Porcentaje de padres que usan el servicio de cuna 4% 116
Porcentaje de padres que estan interesados en la cuna 83% 96
Promedio de hijos entre 3 meses y 3 afios por padre 15
Demanda estimada de nifios entre 3 meses y 3 afios 144

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Capitulo IV. Planeamiento estratégico

1. Analisis FODA

Tabla 16. Matriz FODA cruzado

Factores Externos

Factores Internos

Oportunidades

Amenazas

O1. Cambio en la legislacién sobre el empleo

02. Mayor reglamentacién en educacion inicial
03. Crecimiento del PBI

O4. Disminucién de la tasa de desempleo

O5. Incremento de la tasa de actividad femenina
06. Aumento de roles de género

O7. Inmigracién de extranjeros

08. Desarrollo tecnoldgico

09. Aumento de velocidad de transmision de datos
010. Actitud hacia la educacion

Al. Aumento de la tasa de inflacion

A2. Incremento de delitos

A3. Contaminacion del medio ambiente

A4. Incremento del trafico vehicular en Lima Metropolitana

F1. Sistema propio basado en la metodologia Learning Experience y el | Estrategia (FO) Estrategia (FA)
programa HealthyChildCareAmerica (F1, F4, F5, 06, O9) Generar un servicio innovador con los | (F2, A2) Colocar vigilancia durante el horario de atencion.
F2. Estricto proceso de reclutamiento y seleccion valores de seguridad y confianza en el servicio y la ventaja de | (F1, F7, A3) Concientizar a los colaboradores en el cuidado del
F3. Horario de atencidn flexible y ampliado cercania. medio ambiente y en difusion de valores que resalten la marca.
F4. Cercania al centro de trabajo (F3, F4, O5, O6) Difundir el servicio de horario flexible y | (F3, F4, A4) Local ubicado cerca al centro de trabajo de los
m F5. NurseryCam: Servicio de vigilancia a través de camaras ampliado en mujeres trabajadoras de los NSE Ay B. padres.
g F6. Nursery Stations: Espacios para alimentar a los bebés (F5,08) Ofrecer visualizacién remota desde cualquier dispositivo
IS F7. Escuela de excelencia para colaboradores con internet.
g
D1. Rotacion del personal Estrategia (DO) Estrategia (DA)
4 D2. Reciente ingreso al mercado (D1, 04, 010) Programa de retencion de personal. (D1, Al) Sistema de compensacion y distribucion de bonos.
E (D2, 04, O5, 06, O7) Horario de atencidn flexible y ampliado. | (D1, A2) Procedimiento de seleccion y evaluacién de personal.
=
a

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

19




2. Vision

Ser la cuna numero uno en el Per(, brindando un servicio de calidad, seguro, flexible y cercano a

nuestros clientes; siendo ademas el mejor lugar para trabajar.

3. Mision

Somos el lugar que los padres prefieren para cuidar a sus nifios, donde velamos por su seguridad

y educacidn; ubicados cerca de los centros empresariales. Creemos en una educacién basada en

valores y crecimiento de los nifios a través de experiencias, gracias al talento de nuestro equipo

educativo, a quienes consideramos nuestro principal activo, y soportado por la tecnologia de la

informacién. Mantenemos la satisfaccion de nuestros clientes para crecer y generar mayor

beneficio a nuestros accionistas.

Tabla 17. Componentes de la declaracion de misién

Componentes Andlisis de la mision

1. Clientes Nuestra prioridad son los hijos de nuestros clientes.

2. Servicio Nos encargamos de velar por la seguridad, el cuidado y la
educacion de sus hijos.

3. Mercado Centros empresariales. (centro empresarial de San Isidro)

4. Tecnologia

Usaremos las tecnologias disponibles en el mercado para
garantizar la seguridad y educacion de los nifios.

5. Preocupacion por la
supervivencia, el

crecimiento vy la rentabilidad

Mantener la satisfaccién de nuestros clientes para crecer y
generar mayor rentabilidad.

6. Filosofia

Creemos en una educacién en valores y crecimiento de los nifios
a través de experiencias.

7. Auto concepto

Somos una cuna segura, con horarios flexibles y que esta cerca
de ti.

Publica

8. Preocupacion por la imagen

Educamos a los nifios como ciudadanos responsables.

9. Preocupacion por los
colaboradores

Reclutamos, desarrollamos, recompensamos y retenemos al
personal que ama su trabajo, otorgandoles un lugar con
excelentes condiciones de trabajo y compensaciones basadas en
el desempefio.

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en David, 2013.

4. Objetivos estratégicos

4.1 Objetivos de rentabilidad y liquidez

- Lograr una utilidad neta antes de impuestos mayor al 25% sobre las ventas, en el quinto afio
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- Lograr un resultado sobre activos (ROA) de 40% en el quinto afio

- Recuperar la inversion inicial en el segundo afio

4.2 Objetivos de crecimiento
- Cubrir el 100% de la capacidad en el primer afio

- Abrir una nueva sede en otros centros empresariales cada cinco afios

4.3 Objetivos de supervivencia

- Cubrir el 100% de la capacidad de la cuna en un plazo de seis meses

- Cumplir el 100% de las capacitaciones cada afio

- Asegurar la cuna con cero incidentes y accidentes

- Lograr un nivel de satisfaccion de clientes mayor a 90% en el cuarto afio

- Lograr un nivel de satisfaccion de los colaboradores mayor al 98% en el quinto afio

5. Estrategia competitiva

La estrategia competitiva que se aplicara sera la estrategia de enfoque o de mejor valor, para un
segmento basado en el servicio. (David, 2013)’

6. Estrategia de crecimiento
Sobre la base de la matriz de Ansoff, la empresa utilizard la estrategia de crecimiento del

desarrollo de mercados y desarrollo de productos a través del ampliamiento de la oferta de cuna

a otros centros empresariales, ademas de la ampliacién del servicio de cuna a nido.

" David (2013) «Una empresa que utiliza una estrategia de enfoque debe concentrarse en un grupo especifico de
clientes, en ciertos mercados geogréaficos o en determinados segmentos de la linea de productos, dar un mejor servicio
a un mercado pequefio, pero bien definido, que los competidores que sirven a mercados mas extensos.»
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Capitulo V. Plan de marketing

1. Descripcion del servicio

La propuesta de servicio en KunaCenter consiste en brindar el servicio de cuna para nifios entre
los 3 meses y los 3 afios. Los clientes potenciales son los padres de estos nifios que trabajan dentro
o0 en los alrededores del centro empresarial de San Isidro.

La salud y el bienestar de los nifios son la mayor prioridad, y los procedimientos incluidos dentro
del programa de aprendizaje KunaCenter estan disefiados para brindarles la mayor seguridad con
los més altos estandares de cuidados para nifios, asi como proveer el 6ptimo ambiente para el
desarrollo de sus habilidades sociales y académicas permitiéndoles aprender mientras juegan,

asegurando que tengan autoconfianza y estén felices y bien preparados.

Todos los programas son personalizados de acuerdo al progreso, necesidades y edad de cada nifio.
Para ello, se tiene curriculos disefiados para cada programa, que se ajustan a las necesidades de
cada nifio, sin dejar de cumplir con los estandares.

Se cuenta con un horario flexible y extendido para los padres: 10 horas de cuna diarias para sus
nifios de lunes a viernes a escoger entre las 7:30 a.m. a 7:30 p.m. durante los 12 meses del afo.
También se incluye la alimentacion a partir de los 6 meses de edad. El personal tiene 2 turnos

diarios, para estar con la mejor disposicién para recibir y cuidar a los nifios.

La ubicacion privilegiada permite a los padres tener cerca a sus nifios y disfrutar, ademas, de una

sala especial para lactancia y la posibilidad de visitar a sus nifios en su tiempo libre.

2. Obijetivos del plan de marketing

Los objetivos del plan de marketing se muestran en la tabla 18.

22



Tabla 18. Objetivos del plan de marketing

Clase Objetivos ClP > MP 3 2 LP 5 Indicador Fuente

Ocupacién Lograr la N° de nifios | Informe
ocupacion inscritos de
de la 32 35 35 35 35 gerencia
capacidad
instalada

Ventas Lograr una Monto de Informe
Lactur:auon 500 | 700 | 800 | 820 | 840 fac_turauon de _

e (miles (miles de S/.) gerencia
de S/.)

Captacién Lograr la Numero de Informe
captacion 32 8 8 8 g | nuevas de _
de nuevos matriculas gerencia
nifios

Retencion Lograr la Numero de Informe
renovacion | anor | 8006 | 80% | 80% | 80% matriculas de _
de renovadas/Total | gerencia
matriculas de matriculas

Posicionamiento | Lograr la Porcentaje de Encuesta
recordacion | 50% | 55% | 60% | 65% | 70% | personas anual
de la marca encuestadas

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

3. Formulacion estratégica de marketing

3.1 Estrategia de segmentacion

Las variables de la estrategia de segmentacion se muestran en la tabla 19.

Tabla 19. Estrategia de segmentacion

Variable Categoria
Geografica Empresas del centro empresarial de San Isidro, Lima
Demograéfica Edad: Padres con hijos entre 3 meses y 3 afios

Educacién: Superior
Ciclo de vida familiar: Nido |

Psicografica Sofisticados (Arellano 2014): Segmento mixto con un nivel de ingresos mas
alto que el promedio. Son modernos, educados, liberales, cosmopolitas y
valoran mucho la imagen personal.

Modernas: Mujeres que trabajan/estudian y buscan su realizacién personal
también como madres.
Nivel socio econdmico: medio alto, alto

Conductual Valoran la seguridad y la cercania a sus hijos (ver anexo 4)

Fuente: Elaboracion propia, 2015.



3.2 Estrategia de posicionamiento®

La estrategia de posicionamiento de KunaCenter esta dirigida a ser reconocida como la cuna mas
segura para los nifios y que ofrece las mejores facilidades para los padres (flexibilidad de horarios
y cercania al centro de trabajo).

A continuacién, se muestran los puntos de diferencia:

- Por conveniencia para el consumidor: horario flexible y extendido

- Facilidad de entrega por la empresa: la ubicacién cerca al lugar de labores de los padres

- Diferenciacion de los competidores: monitoreo por internet y metodologia

De otro lado, los puntos de paridad:
- Puntos de paridad de la categoria: ambiente seguro, higiene y cuidados

- Puntos de paridad competitivos: calidad en el servicio, ambientes comodos

El mantra de marca interno, “Los nifios al cuidado de las mejores manos gracias a ti”, se enfoca
en comunicar de manera simple los atributos de la cuna, enfatizando el valor emocional que
representan los nifios e inspirando a los colaboradores a otorgar el servicio mas seguro y de

calidad.

Se ha considerado la diferenciacién por medio de los colaboradores para establecer la estrategia
de diferenciacion. Los colaboradores son capacitados mediante el plan de capacitacion a fin de
brindar un servicio superior en seguridad y calidad.

Se ha disefiado el logotipo de la marca Kunacenter.

Gréfico 1. Logotipo

“Tu mayor tesoro en las mejores manos y muy
cerca de ti”

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

8 Kotler y Keller (2012) definen cuatro estrategias de diferenciacion: por medio de los empleados, por medio del canal,
por medio de la imagen y por medio de los servicios.
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El eslogan externo es: “Tu mayor tesoro en las mejores manos y muy cerca de ti”.

En el gréfico 2 se muestra una vista panoramica del posicionamiento de marca (Kotler y Keller
2012: 287).

Gréfico 2. Posicionamiento
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Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Kotler y Keller, 2012

4. Estrategias de la mezcla de marketing

La estrategia de la mezcla de marketing® se desarrolla sobre la base de los siguientes ocho puntos.

4.1 Servicio

El detalle del servicio se describe en el capitulo V. En el grafico 3 se desarrolla la flor del

servicio'® detallando los servicios complementarios y de mejora.

9 Lovelock y Wright (1999) son los primeros en considerar 8Ps en Principles of Service Marketing and Managment.
10 Lovelock (1992) introdujo el concepto en su libro: Cultivating the Flower of Service: New ways of Looking at Core
and Supplementary Services
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Gréfico 3. Flor del servicio

Informacio
n
Web con
mformacion
relevante
Manual de
politicas v
procedimien
tos
publicades

1 ap
ronoadsa

KunaCenter

e}
usty
oL}
uduidduiod
SORIALDY
UPIDBLLLIOJUL
una
uptadiasu
et
ugysmuIpe
ap osadndg

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Lovelock y Wright, 2009.

4.1.1 Informacion

En la pagina web y los folletos se mostraran las medidas de seguridad, método de ensefianza, la

descripcion de los ambientes, capacitacion del personal y horario flexible de servicio.

Los documentos a publicarse seran: licencias, acreditaciones y términos y condiciones del
servicio. También se cuenta con el manual de politicas y procedimientos a disposicion de los

padres para consulta dentro del centro.

Se ofrecera el monitoreo del cuidado de los nifios en tiempo real desde cualquier dispositivo
mavil. Se organizara reuniones mensuales con el coordinador responsable para revisar el avance

de los nifios, donde se entregara el reporte del avance de aprendizaje.

4.1.2 Proceso de admision

Para ello seré necesario completar la ficha de inscripcion, donde se incluye informacion sobre la
alimentacion, vacunas, alergias, personas y teléfonos de contacto en caso de emergencia, seguro

médico, etcétera. Este proceso incluye también la evaluacion del nifio por el pediatra. Ademas, se

requieren autorizaciones precisas de los padres, formatos firmados segin el manual de politicas
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y procedimientos; por ejemplo, autorizacion de la posicion para dormir, autorizacion de clinica

en caso de emergencia, entre otros, que iran al expediente de cada nifio.

4.1.3 Facturaciony pago

Emision de la boleta o factura mensualmente, teniéndolas listas para evitar hacer esperar a los
clientes. Elaboracion de base de datos con los registro de clientes que requieran factura con razén
social y R.U.C.

El pago se realizara con transferencias a las cuentas corrientes o con efectivo en la cuna.

4.1.4 Consultas

Las consultas son resueltas, en primera instancia, por el coordinador responsable y, en segunda
instancia, por el director, quienes entregaran una tarjeta de presentacion con el celular y correo
electrénico en la reunion de presentacion con los padres.

415 Hospitalidad

Todo el personal saludaré a los padres de familia y nifios siempre sonriendo y con amabilidad.

La sala de recepcion poseera muebles para la espera de los padres, con revistas tematicas, un

dispensador de agua y servicios higiénicos independientes.

En la recepcion diaria de los nifios estaran dos auxiliares por seguridad y para evitar

acumulaciones y demoras.

416 Cuidado

El local contara con un vigilante particular, quien se encargara de controlar el ingreso y salida del
local con el uso debido del fotocheck. El supervisor es el responsable de las camaras instaladas

en los ambientes.

Cada nifio contard con un casillero para guardar sus pertenencias tales como: muda de ropa,

pafiales, leche, etcétera.
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El personal de limpieza se encarga de mantener los ambientes limpios y ordenados para evitar

accidentes o enfermedades en los nifios.

4.1.7  Servicios complementarios

KunaCenter ofrece un lactario para aquellas madres en etapa de lactancia y se les ofrece todos los
materiales y espacios adecuados para disfrutar de este momento intimo con sus hijos.

4.1.8 Excepciones

Si un nifio se encuentra enfermo es necesario que no asista a la cuna.
La tolerancia para el horario de salida de los nifios es de 15 minutos mas all& de su hora de salida
pactada, después de lo cual se procedera a contabilizar horas extras con la tarifa establecida

previamente (S/. 50 por hora extral?).

4.2 Precio

Para la seleccion del precio se han considerado seis pasos:

e Paso 1: Seleccién de la meta que persigue la fijacion de precio. Liderazgo producto-calidad:
Lujo asequible; servicio que se caracteriza por alto nivel de calidad percibida, gusto y estatus
con un precio suficientemente alto como para no quedar fuera del alcance de los
consumidores.

e Paso 2: Determinacion de la demanda: El 83% de los encuestados estarian dispuestos a
contratar el servicio de cuna®?. Los consumidores son menos sensibles al precio si se considera
que el precio alto esta justificado por la calidad, seguridad, cercania y flexibilidad de horario
del servicio.

e Paso 3: Célculo de los costos: Costos fijos, indirectos u overhead (81%) y variables (19%)*3

e Paso 4: Analisis de los costos, precios y ofertas: La oferta de KunaCenter incluye
caracteristicas que sus competidores no ofrecen: servicio de cuna con excelencia y seguridad
en el servicio, metodologia propia basada en learning experience y el programa
HealthyChildCareAmerica y, ademas, horario flexible y extendido, es por eso que se

considera mayor valor (ver anexo 4).

1 Tarifa sobre la base de los resultados del estudio de mercado (ver resultados en el anexo 4).
12 A base de los resultados del estudio de mercado (ver resultados en el anexo 4).
13 Sobre la base de la determinacion del punto de equilibrio (ver tabla 36).
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Paso 5: Eleccién de un método de fijacion de precios. Se ha optado por la fijacion de precios
con base en el valor percibido; asegurando entregar el valor que se ofrece en la propuesta de
servicio y el cliente debe quedar satisfecho con este valor.

Paso 6: Seleccion del precio final: Fijacion de precios con base en el valor percibido: S/. 1.700
mensuales. Ademas, se hace un pago de matricula por el mismo monto del servicio: S/. 1.700

(pago anual), tarifa basada en los resultados del estudio de mercado (ver anexo 4).

4.3 Distribucién

El canal de distribucion es directo, desde la empresa al usuario final. Se da a través de tres

elementos (Lovelock y Wirtz 2009):

Flujo de informacion y promocion a través de la pagina web, redes sociales, visitas guiadas y
relaciones publicas

Flujo de negociacion en la alimentacion, costo de horas adicionales, matriculas y
mensualidades

Flujo de producto, el servicio se presta dentro del centro empresarial de San Isidro.

4.4 Promocion

Para la promocién se utilizard la mezcla conformada por: publicidad, relaciones publicas,

promocién de venta y e-marketing, que se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 20. Actividades de marketing y comunicacién

Actividad de Recursos
marketing y
comunicacion
Publicidad - Publirreportaje en revista Centenario del centro empresarial
- Entrevista en Canal N, programa Oh Diosas
Relaciones - Inauguracidn con invitacién a gerentes de gestion humana del centro
publicas empresarial para mostrar la marca KunaCenter, instalaciones,

servicios, precios y beneficios

- Visitas mensuales a los encargados de gestion humana de las
empresas del centro empresarial

- Visitas guiadas a los padres que visiten KunaCenter

- Entrega de tarjetas personales del director de KunaCenter

Promocion de - Brochures

venta

E-Marketing - Redes sociales: Facebook, Twitter, Linkedin
- Pagina web

- Publicidad en paginas: kinderperu.com y nidosdelima.org

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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4.5 Personas

Para brindar confianza a los padres, es importante que el personal esté altamente capacitado en el
cuidado de nifios. Para lograrlo, se contratara colaboradores que, como requisito indispensable,
tengan experiencia minima de dos afios de trabajo en cunas o enfermeria pediatrica, evaluacion

psicoldgica y de conocimientos; ademas, se solicitara referencias y certificados de estudios.

La contratacion de colaboradores de calidad es compleja y ardua. El riesgo de contratar a alguien
gue pudiera ser peligroso es elevado, por ello se ha implementado un programa de periodos de
prueba de tres meses en el que los colaboradores son supervisadas desde el primer dia, cada
semana y en forma mensual seran evaluados por las diferentes partes interesadas!®, los

colaboradores con el puntaje que exceda lo esperado, se quedaran con la plaza.

Se contara con una escuela de excelencia para brindar capacitaciones especificas y actualizaciones

para mantener la calidad del servicio.

4.6 Procesos

Los procesos clave o de operacion son: captacion de clientes y prestacion del servicio, los cuales
se detallan en el capitulo V1 del plan de operaciones.

4.7 Proactividad al cliente

La cuna tendra los ambientes descritos en la tabla 21 y el layout se encuentra en el anexo 6.

14 En el capitulo V11, en el punto 3.3 Evaluacion de personal, se define la evaluacidn 360° a ser realizada por padres de
familia, jefe directo y compafieros de trabajo.
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Tabla 21. Distribucion de los ambientes

Ambiente Detalle

Recepcion Avrea acogedora con un televisor donde se mostrara detalles de los servicios e
imagenes de los ambientes de los nifios resaltando las actividades de estos y que
estan constantemente monitoreados.

Lactario Area donde la madre puede dar de lactar. Contiene un refrigerador para almacenar

la leche de la madre.

Patio de juegos

Patio semidescubierto

Sala Infants

Es un area con atencion personalizada y especifica, ya que estos nifios necesitan
calma, tranquilidad y reposo.

El area tendra luz de penumbra decorado con colores pasteles en tonos verdes para
que descansen. Cada bebé cuenta con su cuna individual, con sistemas de seguridad
para evitar caidas.

Tiene un area para los nifios en edad de gateo cuyo piso y paredes estan protegidos
con material acolchado/antichoque, los nifios aqui estimulan los sentidos y
empiezan a dar sus primeros pasos.

Tiene un Kitchenet equipado con materiales para apoyar la actividad de
alimentacion, y tiene una sala de biberones y cambiador.

Sala Toddlers y
Sala Pre-kinders

Estas areas tendran luz y colores en tonos vibrantes para estimularlos, con un
televisor en cada sala para mostrar videos educativos. Cuentan con piso y paredes
protegidos con material acolchado/antichoque, aqui estimulan los sentidos y
empiezan a comer solos y jugar en grupo.

Tiene un Kkitchenet equipado con materiales para apoyar la actividad de
alimentacion, y tienen una sala de lectura que también es usada para que los nifios
tomen la siesta.

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Adicionalmente, se cuenta con areas comunes: sala de reuniones, tépico, servicios higiénicos para

adultos y dos para nifios, segun grupo de edades (toddlers y pre-kinders), entre otros. El personal

estara correctamente uniformado, y los ambientes tendran colores calidos.

4.8 Productividad y calidad

Se considera que la productividad y la calidad son inseparables. Para aumentar la productividad,

se contara con una herramienta de programacion de capital humano denominada Scheduling tool,

de modo que se cuente con el personal requerido en las horas de mayor ocupacion de las salas.

5. Cronograma y presupuesto de las actividades de marketing

En los anexos 14 y 15 se detallan el cronograma de actividades del plan de marketing y el

presupuesto de marketing, respectivamente.

31




Capitulo VI. Plan de operaciones

1. Objetivos y estrategia de operaciones

1.1 Objetivos

Tabla 22. Objetivos del plan de operaciones

CP MP LP
Clase Objetivos Indicador Fuente
1 2 3 4 5
Lograr cero accidentes 0 0 0 0 0 N° de accidentes Reporte diario
Seguridad _ _ _
Lograr cero incidentes 2 1 0 0 0 N° de incidentes Reporte diario
Lograr un alto nivel de % de satisfaccion de los | Encuestas de
) » ] 85% 87% 87% 90% 90% ) ] »
) satisfaccion de los clientes clientes satisfaccion
Calidad i _ _
Cumplir con el plan de N° de auditorias/Total de | Informe de auditorias
o 90% | 100% | 100% | 100% | 100% o )
auditorias internas auditorias programadas internas
] Completar la  capacidad Indice de ocupacion de | Informe de gerencia
Operaciones ) 80% 100% | 100% | 100% | 100% n
instalada nifios

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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1.2 Estrategias

Tabla 23. Estrategias de operaciones

Estrategia Calidad | Entrega | Flexibilidad | Innovacién | Postventa
Disefio y distribucion 6ptima de las
instalaciones

Monitoreo de cumplimiento de
politicas y procedimientos

Politica de retencion de
colaboradores

Capacitacién local e internacional
para el personal

Fomento de la mejora continua de
procesos de parte de los
colaboradores — reuniones
periddicas

X X

X
X
X

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

2. Disefo del servicio

KunaCenter ofrece el servicio de cuna integral para nifios de 3 a 36 meses basado en la
metodologia Learning Experience y el programa HealthyChildCareAmerica, con un horario
flexible entre las 7:30 a.m. a 7:30 p.m. Los padres pueden escoger un horario de 10 horas dentro
de este rango. En caso de que se sobrepasen las 10 horas diarias (tiempo de tolerancia en el recojo

de 15 minutos) en el servicio, hay un costo adicional por hora extra de S/. 50.

Infant Program (3 — 12 meses): Se mantiene a los bebés en un ambiente calido en donde el
personal pasa mucho tiempo abrazando y hablando con su bebé para infundir confianza y
proporcionar un ambiente de aprendizaje temprano saludable para el movimiento, la exploracién

y la comunicacion (estimulacion sensorial, tactil, visual y auditiva).

Todo el personal a cargo de los bebés incluidos dentro de este programa son enfermeras
especializadas en el cuidado de bebés y cuentan con certificacion en resucitacion cardio pulmonar
(CPR por sus siglas en inglés) y primeros auxilios. Cada bebé tiene su expediente técnico
actualizado, y se coloca un aviso en cada cuna con indicaciones puntuales para cada bebé. El
coordinador es especialista en terapia fisica, puede detectar problemas fisicos y ayuda a los nifios

a que empiecen a caminar.
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En la sala de bebés, el personal esta obligado a usar los cobertores de calzado y batas descartables.
Tanto los padres como el personal deberdn quitarse el calzado y protegerse con batas antes de
ingresar a esta habitacion, a fin de prevenir que ingresen virus. Las mantas y los juguetes son
desinfectados a diario. De igual modo, para el cambio de pafial de los bebés, el personal sigue un
estricto proceso que incluye desinfectar la estacion de cambio de pafial.

La zona de juegos de cuidado infantil esta llena de juguetes y libros que ayudan al bebé a
desarrollarse a su propio ritmo. Se oyen canciones y se leen historias para fomentar la adquisicion

del lenguaje, ademas de otras actividades para desarrollar las habilidades motoras.

Adicionalmente, los padres de los infantes cuentan con una sala especial para que las madres

lactantes ingresen a amamantar a sus bebés, si lo desean, en el transcurso del dia.

Toddlers Program (1 — 2 afios): Esta es la etapa de mayores cambios en el desarrollo de los nifios,
porgue ellos estan aprendiendo a moverse por si mismos; son extremadamente curiosos y

aprenden a través de la exploracion del medio ambiente.

Los maestros planean actividades diarias en un ambiente luminoso y alegre para fomentar la
investigacion y la autoconfianza en los nifios. Los nifios son guiados a través de actividades que
fortalecen las habilidades motoras gruesas, tales como el uso de barras de equilibrio y de pie de
puntillas; y la motricidad fina a través de crayon y el uso del marcador. Se le asignara un espacio
a cada nifio para que sea capaz de desarrollar sus propios proyectos y guardar sus materiales y

objetos personales.

Pre-K Program (2 — 3 afios): Durante esta etapa, los nifios estan llenos de energia y muchas ganas
de aprender. A través de la hora del circulo (circle time) ellos diariamente cantan canciones, oyen
historias y aprenden lecciones basicas sobre el clima, letras del alfabeto, nimeros, etcétera. Este
proceso les permite desarrollar sus habilidades de lenguaje y les ayuda a comprender conceptos

basicos.

Se centraen la preparacion para el jardin de infantes, finura social y un dominio de las habilidades
motoras gruesas. Promueve el juego cooperativo y la capacidad de resolucion de problemas en
grupo a través de planes de lecciones presenciales apropiados a su edad. Se les fomenta la

apreciacion musical, aprendizaje del inglés y culturas del mundo; asi los nifios son introducidos
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a habilidades cognitivas: secuenciacion y adaptacion; habilidades sociales: similitudes y
diversidad, y habilidades de artes, idioma, narracion y la escritura.

La habitacién estd amoblada con equipos, bafios y materiales disefiados especialmente para su
tamafio. El personal ayudara a los nifios a usar los bafios cada hora para ayudarlos en el proceso
de transicion del pafial.

3. Disefo de los procesos

Se ha disefiado el mapa de procesos de KunaCenter, el cual se muestra en el siguiente grafico.

Gréfico 4. Mapa de procesos
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Fuente: Elaboracion propia, 2015.

3.1 Procesos estratégicos

¢ Planificacién: Establecer las directrices de la organizacion, realizar el sequimiento, desarrollo
y buscar la eficacia de los procesos identificados. Establecer las politicas de calidad y
seguridad, objetivos, gestion de riesgos y asignacion de presupuesto, asi como los respectivos

procedimientos.
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e Anadlisis, medicion y mejora continua: Sobre la base de las auditorias internas, cambios en el

entorno, evaluacion de satisfaccion del personal y evaluacion a la satisfaccion de los clientes;

se analizan los resultados, se determinan las causas y se ejecutan acciones correctivas.

3.2 Procesos operativos

e Captacidn de clientes: La captacion de clientes inicia con la realizacion de visitas a empresas

del centro empresarial San Isidro. Si el cliente potencial esté interesado, se ofrecera una visita

guiada; si desea el servicio de KunaCenter, el director solicitara requisitos minimos para cada

nifio: seguro médico, cartilla de vacunacion, historial de salud u otro requisito en caso de que

aplique. Posteriormente, el asistente administrativo registrara al nifio, el cliente realizara el

pago correspondiente y se le brindara una bienvenida.

Gréfico 5. Proceso de captacion de clientes
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Asistente Administrativo

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

e Prestacidn del servicio: Inicia cuando el auxiliar recibe al nifio y lo ubica en la sala que

corresponda: Infant, Toodlers o Pre-Kinder y el coordinador de cada sala seréa el responsable

de brindar el servicio.
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Gréfico 6. Proceso de prestacion del servicio

? :Bebé menor :Bebé menor
a1l ano a2 anos’

Recibir a los Recepcionar Ubicar N

bebé pertenencias pertenencias —>

Trasladar bebé
al drea de Pre-
K Program

L
@)

Augillar

)
Trasladar bebé al Trasladar bebé al &:.//
area de Infant area de Toddlers
Program Program 1
O e
A \(\,;)
L 1
AN
(_‘ 5] ( )
Revisar Aplicar las Brindar Trasladar bebé Brindar Actualizar
expediente actividades del alimentadény al area de alimentadony expediente
s técnico programa asear Jjuegos asear técnico
]
=
g :Bebé desea
3 dormir?
S /'" A =
S (/ ~\ 4 AN\ Entrega del
J < —> 3
- ol ) | vebéapadres

0 apoderados

. = si
El auxiliar apoya 2

al coordinador
Ubicar bebé en =
cuna

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

3.3 Procesos de apoyo

e Gestion de personas: determina las competencias, formacion, las capacitaciones y la forma de
evaluacion de su personal. Se realizar4 una induccion al personal, al momento de su
contratacién, haciendo énfasis en lo correspondiente a sus funciones, politica, objetivos de
calidad y seguridad. Este proceso se detallara en el capitulo VII.

e Gestion administrativa y contable: Proceso de administracion de KunaCenter, control de
costos y gastos, elaboracion de planilla, control de horas, emisidn de estados financieros,
etcétera.

e Auditoria interna: Definir mecanismos necesarios para la realizacion de auditorias internas a
fin de determinar el nivel de cumplimiento de los procedimientos y controles internos e
identificacion de oportunidades de mejora.

e Esta funcidn estara a cargo del supervisor de operaciones. Los resultados se incluiran en el
reporte mensual de gerencia.

e Control de documentos: Controlar los procedimientos, registros, documentos internos y
externos. Documentacion aprobada, ingreso a la lista maestra, retiro de la revision anterior

del documento y difusién al personal.
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4. Protocolos y Procedimientos

Tabla 24. Listado de Protocolos y Procedimientos

Protocolo de Operacion

Procedimientos de cuidado, alimentacién y educacion

P-OPR-001 - Procedimiento de programacion de actividades pedagdgicas
P-OPR-002 - Procedimiento de elaboracion de alimentos

P-OPR-003 - Procedimiento para suministrar alimentos a los nifios
P-OPR-004 - Procedimiento para cambio de pafales

P-OPR-005 - Procedimiento de aplicacion de disciplina

P-OPR-006 - Procedimiento de supervision de actividades

P-OPR-007 - Procedimiento para suministro de medicinas

P-OPR-008 - Procedimiento para gestion de expedientes

Procedimientos de recursos humanos

P-RRHH-001 - Procedimiento de seleccion y reclutamiento de personal
P-RRHH-002 - Procedimiento de capacitacion del personal
P-RRHH-003 - Procedimiento de evaluacion de desempefio
P-RRHH-004 - Procedimiento de cese del trabajador

Procedimientos administrativos

P-ADM-001 - Procedimiento de evaluacion y aceptacion de nuevos clientes
P-ADM-002 - Procedimiento para nuevos ingresos

P-ADM-003 - Procedimiento de mantenimiento y limpieza de ambientes
P-ADM-004 - Procedimiento de comprobacion de gastos

P-ADM-005 - Procedimiento de evaluacion de la satisfaccion del cliente
P-ADM-006 - Procedimiento de tratamiento de quejas y servicios no conformes
P-ADM-007 - Procedimiento de auditorias internas

Procedimientos de seguridad

P-SEG-001 - Procedimiento de recepcion de los nifios

P-SEG-002 - Procedimiento de acceso de personal y visitantes a las instalaciones
P-SEG-003 - Procedimiento de entrega, anulacion y reposicion de carné de
identificacion

P-SEG-004 - Procedimiento de inspeccion de las instalaciones y mobiliario
P-SEG-005 - Procedimiento de identificacion y reporte de casos de abuso infantil

Protocolo de Prevencion

P-PRE-001 - Procedimiento de asistencia médica y psicoldgica preventiva
P-PRE-002 - Procedimiento para supervisar cumplimento de estandares a fin de
evitar accidentes e incidentes (ahogos, quemaduras, intoxicacion, enfermedades de
contagio, etc.)

P-PRE-003 - Procedimiento para reportar actividades sospechosas/delictivas
P-PRE-004 - Procedimiento de gestion de riesgo

Protocolo de Emergencia

P-EME-001 - Procedimiento de evacuacion en caso de sismo o incendio
P-EME-002 - Procedimiento para activar alarmas y acciones a seguir en caso de
asalto o robo

P-EME-003 - Procedimiento en caso de intoxicacion

P-EME-004 - Procedimiento para tratamiento de incidentes

P-EME-005 - Procedimiento para tratamiento de accidentes.

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

En el anexo 17 se ha desarrollado el procedimiento para el tratamiento de accidentes.
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5. Disefio de las instalaciones

Se contara con un local alquilado de 210 m? ubicado en el centro empresarial de San Isidro y

tendré los siguientes ambientes.

Tabla 25. Disefio y capacidades de ambientes para nifios

Ambiente/ . Area| m¥ |
sala Edades Capacidad (m?) | Nifiots Areas
Infants 3212 meses 8 58 7 Cunas, kitchenet, area de biberones y area
de gateo
Toddlers 1 a 2 afios 13 70 5 Kitchenet, area de juegos y comedor
Pre-K 2 a 3 afios 14 70 5 Kitchenet, area de juegos y comedor

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Adicionalmente, se contara con una recepcion, lactario, oficina, patio de juegos, cocina, servicios

higiénicos: dos de nifios y uno para el personal, etcétera.

6. Programacion de las operaciones de la empresa

La programacion de la operacion de la empresa desde el afio cero y los doce meses se muestran

en la siguiente tabla.

15 La Norma sobre Organizacion y Funcionamiento de las Cunas de Educacién Inicial (Directiva N°073-2006-
DINEBR-DEI) establece como minimo 2 m? por nifio.
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Tabla 26. Programacion de operaciones

Actividades

Mes

10

11

Elaboracién de manuales, politicas, procedimientos,
instrucciones trabajo

Difusion de manuales, politicas, procedimientos

Programa de alimentacion base (Yummy Meals Service)

XX

X | X

X | X

X | X

Programa de horario de rotacion

Elaboracidn de curricula Infants Program

Elaboracion de curricula Toodlers Program

Elaboracidn de curricula Pre-K Program

X[ X X | X

X | X| X | X]| X

Monitoreo de cumplimiento de politicas y
procedimientos

Identificacion de oportunidades de mejora y planes de
accion

Revision y actualizacidn de procedimientos

X

Actualizacién de indicadores de seguridad, calidad y
operativos

X

Plan de capacitacion en temas de salud, seguridad,
cuidados especiales y educacién temprana

Monitoreo del cumplimiento de capacitaciones al
personal

X | X

Plan de evaluacion al personal

Evaluacién de la satisfaccion de clientes

Reuniones del equipo para fomento de mejora continua

XIX|X| X

XIX|x| X

XX

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

La programacién del personal se encuentra en el anexo 16.

7. Actividades preoperativas

Las actividades preoperativas a realizarse en el mes de diciembre del 2015 son: alquiler del local,

gastos de constitucion de la empresa, licencia municipal de funcionamiento, impresién de

brochures, tarjetas de presentacion, entre otros; impresion de facturas y recibos, disefio,

remodelacién y acondicionamiento del local; compra de mobiliario de salas, oficinas, patio de

juegos, lactario, cocina; compra de equipos de tecnologia de la informacion.

8. Presupuestos de inversion y capital de trabajo

Los detalles del presupuesto de inversion se encuentran en el anexo 7.
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Capitulo VII. Estructura organizacional y plan de recursos humanos

Sobre la base de los capitulos anteriores, el analisis del macro y microentorno, y el planeamiento
estratégico definido previamente, se procede a elaborar la estructura organizacional y el plan de
recursos humanos.

1. Estructura organizacional

El disefio de la organizacién corresponde a una estructura simple donde la supervisién es directa,
la parte clave es la cumbre estratégica que es principalmente centralizada y con una estructura

organica (Mintzberg 1983: 133).

Gréfico 7. Estructura organizacional

Apice Estratégico
1]
Supervisor de
Linea Intermedia Operaciones 1]
/
Soporte Staff Administrativo [l]
[ 1
Coordinador Coordinador Coordinador 4
Toddlers Pre- 4]
Nucleo de Operaciones

Infants K

Fuente: Elaboracion propia 2015, basado en Mintzberg, 1999.

El director general es el responsable de la gestion de finanzas, marketing y ventas. El supervisor
de operaciones es el responsable de la gestion de operaciones y de recursos humanos; mientras
que el asistente administrativo es el encargado de apoyar al supervisor y al director general.
Coordinadores y auxiliares: son los encargados de la educacion y cuidado de los nifios.
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2. Obijetivos de personal, requerimientos y perfiles

Los objetivos del plan de recursos humanos se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 27. Objetivos de recursos humanos

CP MP LP
Clase Objetivos Indicador Fuente
1 2 3 4 5
Clima Laboral | Lograr un alto nivel de 85% 88% 90% 95% 98% | % de satisfaccion de los | Encuestas de clima
satisfaccion de los colaboradores laboral

colaboradores

Capacitacion Capacitar a los colaboradores 95% 95% 97% 98% | 100% | N° de horas de asistencia a | Informe de gerencia

en temas especializados capacitacion / N° de horas
programadas
Incrementar las horas de 10% 15% 25% 35% 50% | % Incremento de horas de | Informe de gerencia
capacitacion capacitacion
Evaluacién de | Evaluar a los colaboradores 95% 98% | 100% | 100% | 100% | N° de personal | Informe de gerencia
desempefio para reconocer al personal evaluado/Total de personal

destacado e identificar
oportunidades de mejora

Retencion de Lograr un alto nivel de 85% 85% 90% 95% 98% | N° de colaboradores que | Informe de gerencia
Personal retencion de los colaboradores siguen en la empresa / N°
total de colaboradores

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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De acuerdo con las normas sobre la organizacion y funcionamiento de las cunas, los

requerimientos del personal se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 28. Requerimientos de personal

Cargo Cantidad
Director general 1
Supervisor de operaciones
Asistente administrativo
Coordinadores

Auxiliares

IS

Fuente: Elaboracion propia, 2015

Los perfiles del personal se encuentran detallados en el anexo 6.

3. Estrategias de administracién de recursos humanos

El modelo de gestion de personal a implementar es la gestién por competencias, lo cual permitira
evaluar el desempefio para identificar las habilidades del personal y desarrollar oportunidades de
mejora para el mismo y a la vez para el negocio. Esto con el fin de retener al personal y alinearlo
con los objetivos estratégicos. Un empleado motivado, satisfecho y productivo experimenta lo
significativo del trabajo que desempefia, experimenta la responsabilidad por los resultados de su

trabajo, y tiene conocimiento de los resultados del trabajo desempefiado (Bohlander 2012).

3.1 Disefio de puestos

Para el disefio de puestos se han considerado los siguientes campos: identificacion del puesto,
lista breve de los principales deberes del puesto, funciones esenciales y especificaciones del
puesto (Bohlander 2012: 154).

El disefio de puesto de los coordinadores serd usando la técnica de empowerment a los
colaboradores con el fin de animarlos a convertirse en innovadores y administradores de su propio
trabajo e involucrarlos de manera que tengan mas control y capacidad de tomar decisiones
auténomas (Bohlander 2012: 160).
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3.2 Reclutamiento y seleccion de personal

Los puestos seran reclutados, como primera alternativa, con convocatoria interna; de no cumplir
los requerimientos se iniciara la convocatoria externa (anuncios, reclutamiento en internet, redes
sociales, etcétera). Se evaluard a los candidatos mediante certificacion documentaria y
constatacion de referencias, prueba de aptitudes, prueba psicotécnica y entrevista personal.

3.3 Evaluacion de personal

Como parte de la administracion del desempefio, se seguiran los 6 pasos (Bohlander 2012: 345):

e Paso 1: Establecer objetivos para alinearlos con objetivos de la organizacion

e Paso 2: Establecer las expectativas y los estdndares de conducta se alinean con los objetivos
organizacionales y de los colaboradores

e Paso 3: Proporcionar retroalimentacion continua del desempefio durante el afio

e Paso 4: El desemperio es evaluado por el director general

e Paso 5: Llevar a cabo una sesion de revision formal

e Paso 6: El director general toma la decision (por ejemplo, remuneracion, promocion, etcétera)

e Se emplearad la evaluacion de 360° o feedback de 360° (Alles 2005) para desarrollar la
valoracion de desempefio y competencias, ya que procura la satisfaccion de las necesidades y
expectativas de las personas.

El director general evalUa al supervisor de operaciones; mientras que el supervisor de operaciones
evalua al asistente administrativo y los coordinadores. Finalmente, los coordinadores evaltan a
los auxiliares y viceversa. Se realizaran encuestas de satisfaccion a los padres y se tomaran en

cuenta los comentarios y quejas de los mismos para la evaluacion de todo el personal.

3.4 Capacitacion y desarrollo

Todo el personal que ingresa debe completar un programa de entrenamiento (40 horas de
induccidn). Posteriormente, deben recibir 2 horas de capacitaciones al mes en temas de salud,
cuidados especiales para bebés y educacion temprana, todo esto como parte de la Escuela de
Excelencia.

Todas estas capacitaciones estan enfocadas en brindar excelentes cuidados, desde los infantes

hasta los pre kinders. El programa esta basado en los programas de HealthyChildCareAmerica.
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Cada miembro del personal debera cumplir con 2 horas de capacitacion al mes, cumpliendo con
el Plan Anual de Capacitaciones Internas (in house), dentro del plan se invitaran a profesionales
destacados cada trimestre. La capacitacion es obligatoria y esta incluida dentro del horario de
trabajo.

A partir del tercer afio, y de acuerdo con el cumplimiento de objetivos, se enviara al mejor
colaborador del afio a una capacitacion en el extranjero (Maryland, Estados Unidos). Se enviara
a una persona cada afo para hacer un programa de entrenamiento en el Instituto CentroNia, Child
Development Associate (CDA) Training Program, en el cual recibe 150 horas de capacitacion a

través de clases modelo que se centran en el desarrollo del nifio y los cuidados que necesita’®.

Se realizaran actividades de coaching grupal para fomentar la integracién del personal y grato

ambiente de trabajo, fomentando la comunicacion abierta a todo nivel, sugerencias y opiniones.

3.5 Compensacion

La compensacion tiene tres componentes: la compensacion directa, que incluye sueldos y bonos;
la compensacion indirecta, que tiene beneficios proporcionados por el empleador (seguro de
salud, vacaciones, 1 dia libre pagado al afio por cumpleafios), y la compensacién no monetaria,

gue incluye grato ambiente de trabajo y flexibilidad (Bohlander 2012: 395).

Aplicacion de rango de sueldos de acuerdo a categorias o perfiles (ofreciéndoles sueldos
competitivos de acuerdo al mercado y considerando un incremento cada afio de acuerdo al

porcentaje de inflacion y la evaluacion de desempefio).

Aplicacion de bono anual por desempefio. Se evaluara el cumplimiento de los objetivos en grupo

(40%) y cumplimiento de los objetivos individuales (60%).

16 CentroNia es una organizacion sin fines de lucro de los Estados Unidos, que brinda aprendizaje multicultural con un
enfoque innovador a la educacién bilinglie. Sus programas incluyen educacién infantil, de alimentos y de bienestar,
apoyo a la familia, programas fuera de los horarios escolares, y el Instituto CentroNia.
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Tabla 29. Distribucion de los bonos

Mayor a 90% Satisfactorio 50% del sueldo mensual
Entre 76% a 90% Mejor al esperado 35% del sueldo mensual
Entre 61% y 75% Esperado 20% del sueldo mensual
Entre 46% a 60% Menor al esperado No recibe

Menor a 45% No satisfactorio Desvinculacion laboral

Fuente: Elaboracidn propia, 2015.

3.6 Profesionales externos y servicios tercerizados

En cuanto a los profesionales externos (psicélogo y nutricionista), estos se solicitaran de acuerdo

con el plan de operaciones. Los servicios complementarios (catering, limpieza y seguridad) seran

tercerizados a través de empresa de servicios generales (service) que se contratara luego de una

evaluacion a través de concurso privado, invitando a empresas seleccionadas previamente que

cumplan con los requerimientos.

4. Presupuesto del plan de recursos humanos

El presupuesto detallado de recursos humanos se muestra en el anexo 10.
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Capitulo VIII. Plan financiero

1. Objetivos financieros

Los objetivos financieros se muestran en la siguiente tabla.

Tabla 30. Objetivos financieros

. CP MP LP .
Clase Objetivos 1 > 3 7 5 Indicador Fuente
- ROS: Estado de resultados
Lograr una utilidad netaantes de | 5o, | 51005 | >1506 | >20% | >25% | Resultado del ejercicio /
impuestos de:
Ingresos por ventas
(Ingresos por venta — Estado de resultados
Lograr un margen bruto de: >20% >20% >20% | >25% | >30% | Costo de Ventas)/
Rentabilidad Ingresos por Ventas
Loarar un resultado sobre ROE: Estado de resultados
gl . ] >5% >5% >20% >25% >30% | Resultado del Ejercicio / Estado de situacion
patrimonio de: : X . - .
Patrimonio promedio financiera
Lograr un resultado sobre activos ROA: Estado de resultado
de'g >20% >20% >25% >30% 40% Resultado Operacional / Estado de situacion
' Activos promedio financiera
Logr_ar |IQUIdt_§Z suficiente para >0 ) ) >0 >2 Activo / Pasivo E_stado_ de situacion
Liquidez cubrir los pasivos financiera
Periodo de recupero de la | Flujo de caja
Recuperar la inversion inicial < a2 afios inversion econoémico
descontado

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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N

. Supuestos y politicas

Se ha considerado diciembre de 2015 como fecha de constitucion de KunaCenter. Se ha
considerado también 1 mes como periodo preoperativo para la implementacion de las
instalaciones. Se asume que los ingresos empiezan a partir de enero del 2016.

La evaluacion financiera se ha realizado para un periodo de 5 afios.

KunaCenter es considerada como pequefia empresa, debido a que el ingreso anual serd mayor
a 150 UIT pero menor a 1.700 UIT. Debido a esto, se considera el pago de media gratificacion
y CTS para los trabajadores de planilla directa. No se considera reparto de utilidades (<20
trabajadores).

La empresa se constituira como una sociedad anénima cerrada. Los socios son los integrantes
de este plan de negocio.

La empresa sera registrada dentro del régimen general.

Las proyecciones financieras se han considerado en nuevos soles. Los ingresos y gastos son
en esta moneda, por lo cual no se ha contemplado el efecto de variacion por tipo de cambio
para las proyecciones.

La estructura de capital es 83% aporte de los accionistas y 17% préstamo del sistema
financiero, este Ultimo con una tasa efectiva anual de 20% con un plazo de pago de 5 afios.
Los ingresos estan exonerados del impuesto general a las ventas (IGV). EI IGV de las compras
es considerado como gasto deducible para efectos del impuesto a la rental’.

Se considera 20% de depreciacion anual para todos los activos®é,

La tasa de impuesto a la renta el 28% para el afio 1, 27% para el afio 2 y 3 y 26% para los
afios 4 y 5*°

El capital de trabajo se ha calculado segun el método de déficit acumulado.

El flujo de caja econdémico y financiero han sido descontados al costo promedio ponderado
del capital del inversionista Weighted Average Cost of Capital (WACC).

Los criterios de evaluacion son el VANE, VANF, TIRE y TIRF y el periodo de recuperacién
descontado.

No se considera el pago de participaciones a los socios. Tampoco se considera la liquidacion
o0 perpetuidad de los flujos a fin del quinto afio.

Politica de cobro adelantado del servicio

17'D.S. N° 055-99-EF, Articulo 2°, Inciso g). “No estan gravados con el impuesto:...la prestacion de servicios que
efectlen las Instituciones Educativas Publicas o Particulares exclusivamente para sus fines propios. Mediante Decreto
Supremo refrendado por el Ministro de Economia y Finanzas y el Ministro de Educacion, se aprobara la relacion de
bienes y servicios inafectos al pago del Impuesto General a las Ventas”.

18 D.S. N° 122-94-EF, Reglamento de la Ley del Impuesto a la Renta, Articulo 22°

19 Base: Ley N° 30296 “Ley que promueve la Reactivacion de la Economia”, Publicada el 31/12/2014. Capitulo I:
Modificacion de las tasas del Impuesto a las Rentas del trabajo y de fuente extranjera. (Art. 73°)
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- La politica de ajuste de precios es de +5% anual basados en el mercado y mayor

posicionamiento.

- Politica de pago de proveedores: 30 dias

- Politica de ajuste de remuneraciones y gastos en general: 2% anual, de acuerdo a la inflacion

proyectada®

- Politica de bonos por desempefio (personal planilla propia): En adicién a su remuneracion,

los colaboradores reciben un bono (méaximo: 50% de su remuneracién) de acuerdo al

cumplimiento de sus objetivos. Este serd pagado al tercer mes del siguiente afio.

3. Presupuestos y andlisis del punto de equilibrio

3.1 Inversion inicial

La inversion inicial comprende todos los costos necesarios para el inicio de operaciones y el

capital de trabajo inicial, los mismos que se muestran en el anexo 7 y la siguiente tabla.

Tabla 31. Inversion inicial

Presupuesto de inversion inicial

Gastos de constitucion, marketing (preoperativos) y

remodelacion del local S/. 42.500
Inversion en activo fijo S/. 74.647
Garantia por alquiler de local (1 mes de adelanto) S/.10.080
Presupuesto de inversion inicial S/. 127.227
Capital de trabajo inicial S/. 32.308
Total inversion inicial S/. 159.535

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

20 Sobre la base de la proyeccion del BCRP. Reporte de Inflacion: Panorama actual y proyecciones macroeconémicas

2014 - 2016.
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3.2 Determinacion del capital de trabajo

El capital de trabajo inicial (primer afio) se ha calculado utilizando el método de déficit acumulado.

Tabla 32. Flujo de ingresos y gastos para calculo de capital de trabajo

Afio 0 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic Afio 1l
Ingresos 27.500 29.400 32.950 43.300 46.850 57.200 71.100 60.900 60.900 60.900 60.900 60.900 612.800
Egresos -40.954 | -37.754 | -38.819 | -45.695 | -49.085 | -46.787 | -64.253 | -50.865 | -50.117 | -50.118 | -54.820 | -67.487 | -596.753
Saldo - -13.454 -8.354 -5.869 -2.395 -2.235 10.413 6.847 10.035 10.783 10.782 6.080 -6.587 16.047
Saldo
acumulado - -13.454 | -21.808 | -27.677 | -30.073 | -32.308 | -21.894 | -15.047 -5.012 5.771 16.553 22.634 16.047
Capital de trabajo requerido como inversion (S/.) 32.308

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

4. Estructura del financiamiento

La estructura del financiamiento del proyecto sera con capital propio por 83% (S/. 150.000) y capital financiado con préstamo bancario por 17% (S/.
30.000). EI préstamo bancario tiene una tasa efectiva anual de 20% en un plazo de 5 afios y por un monto de S/. 30.000. La amortizacion del mismo se
detalla en el anexo 8.

5. Estados financieros y flujo de caja proyectados

Para la elaboracion de los estados financieros, se utilizaron las siguientes estimaciones:

- Demanda proyectada y proyeccion de ventas, basada en la demanda proyectada (anexo 9)
- Presupuesto de gastos de personal - personal propio y de terceros — (anexo 10)
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- Presupuesto de costos y gastos — costo de venta, administrativo y de ventas (anexo 11)
- Inversidn inicial detallada en el punto 3.1 y financiamiento en el punto 4 de este capitulo.

Los estados financieros se muestran en las tablas 32, 33 y 34. Estos estan calculados para los 5 afios de operacion materia del analisis y estan expresados
en nuevos soles. No se tienen gastos en ddlares, por lo cual no se ha considerado efecto financiero por variacion del tipo de cambio, mas si se ha

considerado el efecto de la inflacion en los costos y gastos.

Tabla 33. Estado de resultados

Expresado en nuevos soles (S/.) Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

S/. % S/. % Sl. % S/. % S/. %
Ventas 612.800 | 100% 844.095 | 100% 886.300 | 100% 930.615 | 100% 977.145 | 100%
Costo de ventas -459.173 | 75% -513.931 | 61% -524.210 | 59% -534.694 | 57% -545.388 | 56%
Depreciaciéon y amortizacion (CV) -18.744 | 3% -18.744 | 2% -18.744 | 2% -18.744 | 2% -18.744 | 2%
Utilidad bruta 134.883 | 22% 311.420| 37% 343.347 | 39% 377.177| 41% 413.014 | 42%
Gastos administrativos -112.694 | 18% -118.797 | 14% -126.860 | 14% -129.398 | 14% -131.985 | 14%
Depreciacion y amortizacion (GA) -4.686 | 1% -4.686 | 1% -4.686 | 1% -4.686| 1% -4.686| 0%
Gastos de ventas -7.594 | 1% -7.746 | 1% -7.901| 1% -8.059 | 1% -8.220| 1%
Utilidad (pérdida) operativa 9.910| 2% 180.192 | 21% 203.900 | 23% 235.035| 25% 268.123 | 27%
Gastos financieros -5.657| 1% -4.806| 1% -3.767 | 0% -2501| 0% -958 | 0%
Utilidad (pérdida) antes de impuestos 4.253| 1% 175.386 | 21% 200.132 | 23% 232.534 | 25% 267.165 | 27%
Impuesto a la renta -1.191 ] 0% -47.354 | 6% -54.036| 6% -60.459 | 6% -69.463 | 7%
Utilidad (pérdida) después de impuestos 3.062| 0% 128.032 | 15% 146.096 | 16% 172.075| 18% 197.702 | 20%
Tasa de impuesto a la renta® 28% 27% 27% 26% 26%
Coeficiente para determinacion de pagos a cuenta
del I.Rta.?? 0,18% 5,24% 5,69% 6,06% 6,63%

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

21 Base: Ley N° 30296 “Ley que promueve la Reactivacion de la Economia”, Publicada el 31/12/2014. Capitulo I: Modificacién de las tasas del Impuesto a las Rentas del trabajo y de
fuente extranjera. (Art. 73°)
22 para efectos de determinar los pagos a cuenta del Impuesto a la Renta de Tercera Categoria del ejercicio 2015, el coeficiente debera ser multiplicado por el factor 0.9333.

51



Tabla 34. Estado de situacion financiera

Expresado en Nuevos Soles (S/.)

Periodo
0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Activos

Activo corriente

Caja y equivalentes de efectivo 52,773 67,995 256,805 426,609 620,835 841,693
Pagos a cuenta del I.Rta. - 8,579 12,661 13,294 13,959 14,657
Gastos pagados por adelantado 10,080 10,080 10,080 10,080 10,080 10,080

62,853 86,654 279547 449984 644,875 866,430

Activo no corriente

Activo fijo, neto 74,647 59,718 44,788 29,859 14,929 -

Intangibles, neto 42,500 34,000 25,500 17,000 8,500 -
117,147 93,718 70,288 46,859 23,429 -

Total activo 180,000 180,372 349,835 496,842 668,304 866,430

Pasivos

Pasivo corriente

Impuestos por pagar - 1,191 47,354 54,036 60,459 69,463

Obligaciones financieras - CP 3,881 4,732 5,770 7,036 8,580 -

3,881 5923 53,125 61,072 69,039 69,463
Pasivo no corriente
Obligaciones financieras - LP 26,119 21,387 15,617 8,580 - -

26,119 21,387 15,617 8,580 = =

Patrimonio

Capital social 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000
Resultado del ejercicio - 3,062 128032 146,096 172,075 197,702
Resultados acumulados - - 3,062 131,094 277,190 449,265

150,000 153,062 281,094 427,190 599,265 796,967

Total pasivo y patrimonio 180,000 180,372 349,835 496,842 668,304 866,430

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

52



Tabla 35. Flujos de caja econdmico y financiero proyectados

Expresado en Nuevos Soles (S/.)

| Afo0 || Afol| Afo2| Afo3| Afo4| Afo5
Inversién Inicial -117,147 - - - - -
Capital de Trabajo -32,308 - - - - -
Total Inversion -149,455 - - - - -
Ingresos
Ingresos por matricula - 59,500 76,755 80,593 84,622 88,854
Ingresos por servicio de cuna - 540,600 749,700 787,185 826544 867,871
Ingresos por horas extra - 12,700 17,640 18,522 19,448 20,421
Total ingresos (S/.) - 612,800 844,095 886,300 930,615 977,145
Egresos
Gastos de personal - -251,843  -273966 -279445 -285034 -290,735
Servicios profesionales (3eros) - -22800  -23256  -23,721  -24,196 -24,679
Servicios de terceros
(Servicios complementarios) - -41400  -42228  -43,073 -43,934 -44,.813
Alquiler de local -10,080  -120960 -123379 -125847 -128,364 -130,931
Alimentacion - -76,860 -100,796 -102,812 -104,869 -106,966
Gastos de materiales - -37,800  -48494  -49464  -50454 -51,463
Servicios - -10,104  -10306  -10512  -10,722 -10,937
Gastos de RRHH - -9,100 -9,282  -15155  -15458 -15,767
Gastos de Marketing - -7,59%4 -7,746 -7,901 -8,059 -8,220
Compra de activos menores - -1,000 -1,020 -1,040 -1,061 -1,082
Total egresos (S/.) -10,080 -579,461 -640,474 -658,971 -672,150 -685,593
Coeficiente para determinacion
de pagos a cuenta del I.Rta. - 1.40% 1.40% 5.24% 5.69% 6.06%
Pagos a cuenta del I.Rta. (cash) - -8579  -12661  -13294  -13,959 -14,657
I.Rta. del periodo (célculo) - -1191  -47354  -54,036  -60,459 -69,463
Regularizacion del I.Rta Anual
(cash) - - 7388  -34,693  -40,741 -46,500
Flujo de Caja Econémico -159,535 24,760 198,348 179,342 203,764 230,396
Préstamo 30,000 - - - - -
Amortizacion del principal - -3,881 -4,732 -5,770 -7,036 -8,580
Interés financiero - -5,657 -4,806 -3,767 -2,501 -958
Escudo fiscal del interés - 1,527 1,298 1,017 650 249
Pago total de préstamo 30,000 -8,010 -8,240 -8,521 -8,887 -9,289
Flujo de Caja Financiero -129,535 16,750 190,108 170,821 194,877 221,107
Saldo de caja al inicio del periodo - 52,773 67,995 256,805 426,609 620,835
Caja al final del periodo 52,773 67,995 256,805 426,609 620,835 841,693

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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6. Criterios de evaluacion financiera

La evaluacion de la rentabilidad se realizd considerando el valor presente neto (VPN) de los flujos
econdmico y financiero descontados con la tasa del costo promedio ponderado del capital
(WACQC), la tasa interna de retorno (TIR) y el periodo de recuperacion considerando los flujos
descontados.

6.1 Calculo del costo de oportunidad del capital (COK) y el costo promedio ponderado de
capital (WACC)

El COK se ha calculado mediante la teoria del CAPM (Tong 2006) que sefiala que el costo de
capital propio estd compuesto por una tasa libre de riesgo y se le adiciona una tasa proporcional
al riesgo del negocio. Hemos considerado el Beta () de empresas del sector educacion. En el
anexo 12 se muestra el calculo del COK USA y COK PERU cuyo resultado es 9,04% y 10,91%,
respectivamente. Basados en estas tasas y a la estructura de financiamiento indicada en el punto

4, hemos calculado el WACC cuyo resultado es 11,50% y se muestra también en el anexo 12.

6.2 Tasa de descuento

Para evaluar financieramente el proyecto se ha usado el WACC calculado (11,5%) para descontar

los flujos econémico y financiero calculados.

6.3 Indicadores de rentabilidad

Para el calculo de los indicadores financieros usados para evaluar el proyecto se ha usado los
flujos de caja econdmico y financiero proyectados para los 5 afios de evaluacion. Los indicadores
estan detallados a continuacion y los resultados se muestran en el anexo 13: valor actual neto
econémico (VANE), valor actual neto financiero (VANF), tasa interna de retorno econémico
(TIRE), tasa interna de retorno financiero (TIRF), periodo de recuperacion econémico y

financiero descontado.

6.4 Evaluacién financiera

Luego del andlisis financiero se ha determinado que nuestro plan de negocio es atractivo, ya que

cuenta con un VANE positivo y una TIRE mayor a la tasa exigida por los inversionistas (WACC).
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Los flujos de caja muestran que adicionalmente se genera un mayor valor para los socios y se

observa que se recupera la inversion requerida antes del segundo afio de operaciones.
7. Punto de equilibrio

Para el célculo del punto de equilibrio se ha utilizado el método de la ecuacion: para el punto de
equilibrio en unidades (nimero de nifios que reciben el servicio de cuna) (Blocher et al. 2008).

Tabla 36. Determinacion del punto de equilibrio

Método de la ecuacion: para el punto de equilibrio en unidades
Ventas = costo fijo + costo variable total + utilidad de operacion
P*Q=CF+(CV*Q)+N
| Afo1| Afo2| Afo3| Afo4| Afo5

Numero de nifios 27 35 35 35 35
Costos fijos (S/.) -488,230 -514,612 -530,124 -540,257 -550,594
Costos variables (S/.) -114,660 -149,291 -152,277 -155,322 -158,429
Costo variable por unidad (S/. / nifio) -4,286 -4,265 -4,351 -4,438 -4,527

| Aro1| Afo2| Afo3| Afo4| Afos|

Q = numero de nifios =====> Q Q Q Q Q

P = costo del servicio anual por nifio [*] =====> 22908 24,117 25,323 26,589 27,918
CF = costo fijo total anual (S/.) =====> 488,230 514,612 530,124 540,257 550,594
CV = costo variable anual por unidad (S/.) =====> 4,286 4,265 4,351 4438 4527

N = utilidad de operacion =====> - - - - -

Despejando la ecuacién y suponiendo que en el punto de equilibrio N=0, se determinan los puntos de
equilibrio para cada periodo:

| Q = ndmero de nifios (Pto.Equilibrio) =====> 26 26 25 24 24
[*1 Incluye el costo del servicio y los ingresos por matricula.

Fuente: Elaboracion propia, 2015

8. Anadlisis de sensibilidad y simulacion financiera

Para el analisis de sensibilidad se ha usado la variacién en el precio del servicio como variable

relevante para la evaluacion financiera, ya que afecta directamente el flujo de ingresos.
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Tabla 37. Escenarios para anélisis de sensibilidad en el precio

Variacion de precio de la tarifa por servicio
Escenario Pesimista Esperado Optimista
Variacion de precio | 90% 100% 110%
Precio S/.| S/. 1.530 S/. 1.700 S/.1.870
Ingresos totales | S/. 3.834.733 S/. 4.250.955 S/. 4.667.177
VANE | S/. 145.391 S/. 374.178 S/. 599.309
TIRE | 34% 70% 111%
VANF | S/. 144.402 S/. 373.189 S/. 598.320
TIRF | 36% 79% 129%
Fuente: Elaboracion propia, 2015.
9. Plan de contingencia
Tabla 38. Plan de contingencia
Contingencia Efectos Plan de Accion

La captacion de clientes podria
demorar un poco mas a lo
esperado.

Ocupacion menor al niamero de
nifios determinados en la
proyeccion de ventas: (ver
anexo 9). No se llegarian al
objetivo del plan de
operaciones.

- Evaluar mensualmente el
cumplimiento del nimero
de nifios de proyeccién de
ventas. De no cumplirse,
incrementar las actividades
e inversion en marketing
con mayores visitas a
empresas del centro
empresarial de San Isidro
para invitaciones a visitas
guiadas desde el periodo
de no cumplimiento para
asi asegurar la demanda
del servicio.

- Fidelizacion de los padres
de los nifios a fin de que
brinden buenas referencias
de nuestro servicio, dado
que segun los resultados
del estudio de mercado, los
padres valoran mas las
referencias de amigos y/o
familiares para contratar
este servicio.

Los costos y gastos
(especialmente los de

personal) podrian aumentar a
un ritmo mayor al proyectado
(inflacién proyectada) debido a
nuevas leyes impuestas por el
gobierno.

No alcanzar los objetivos
financieros por reduccion de la
utilidad neta antes de impuestos
y mayor plazo para recupero de
inversion (ver tabla 30).

- Revision mensual del
Estado de Resultados
versus el Estado de
Resultados Proyectado
(ver tabla 33) e
implementar un control de
costos exhaustivo para
mantener objetivos.

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

El anélisis del macro y microentorno se muestran favorables para el desarrollo de KunaCenter.
Hay una tendencia por parte de las familias jévenes a que ambos padres salgan del hogar a
trabajar y a la vez hay una tendencia por adquirir servicios educativos y cuidado de calidad
para los hijos, lo cual favorece la implementacion del proyecto.

El estudio de mercado muestra una demanda insatisfecha en servicios de cuna.

En el centro empresarial de San Isidro no hay competidores directos que ofrezcan un servicio
comparable (servicio de cuna que ofrezca seguridad, calidad y horarios flexibles). Los nidos
(competidores indirectos) que existen dentro de la zona ofrecen un servicio que atiende las
necesidades de forma parcial ya que no ofrecen horarios extendidos y/o flexibles y reciben a
los nifios a partir de los 18 meses.

Segun los resultados del estudio de mercado, el 51% de los clientes (padres de los nifios que
son los usuarios del servicio) valoran las referencias de amigos y/o familiares para la
contratacién de este servicio por lo cual la reputacién es indispensable y se logra garantizando
la seguridad y calidad en el servicio. Asimismo, el 29% valora las visitas guiadas para tomar
la decision al momento de elegir el servicio por lo cual es indispensable no descuidar esta
actividad de marketing.

El andlisis financiero del proyecto brinda como resultado una generacion de caja lo
suficientemente necesaria para abrir una nueva sede en otro centro empresarial de Lima.

El proyecto es rentable para los socios bajo los supuestos de evaluacion econdmica y
financiera empleados para el andlisis, ademas de operativamente viable y socialmente
responsable.

Recomendaciones

La consolidacion y posicionamiento de KunaCenter como empresa pionera y especializada
en ofrecer el servicio es clave para mantenerse en el mercado ante el posible ingreso de
competidores con una propuesta similar. Se trata de un servicio muy sensible a la reputacion
y recomendacion, por lo cual la imagen resulta clave para mantener la demanda.

La fidelizacién de los clientes es clave y se debe evaluar constantemente su satisfaccion, con
el fin de conocer su percepcion sobre el servicio para establecer oportunidades de mejora
continua en el servicio y asi garantizar la fidelizacién de los padres, asi como su
recomendacion hacia nuevos clientes.

Las politicas de capacitacion y retencion del personal deberan cumplirse a fin de garantizar
gue el personal se encuentre motivado a brindar un servicio de calidad. La gestién del personal
es importante, por lo que se recomienda implementar estrategias organizacionales para crear
una cultura organizacional fuerte a fin de comprometer al personal en el logro de los objetivos
de la empresa.

Una vez consolidada la demanda, se recomienda el alquiler de un local mas grande para poder
ampliar la capacidad de recibir a un mayor nimero de nifios.

Se recomienda abrir una nueva cuna en otro centro empresarial al finalizar los 5 afos.

De acuerdo con los resultados del estudio de mercado y al andlisis financiero del proyecto, se
recomienda implementar el presente plan de negocio.
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Anexo 1. Cuestionario para clientes potenciales

1.

2.

3.

Indique su sexo:

Masculino
Femenino

Elija su rango de edad:

20 — 30 afios
31 — 40 afios
41 — 50 afios
51 afios a mas

Numero de hijos y rango de edad de los mismos:

0 - 6|6 - 12|12 - 18|18 - 24|24 - 36| 36 mesesa
meses meses meses meses meses mas

1 hijo

2 hijos

3 hijos

4 hijos

5 hijos a mas

Por favor, indique quién (es) aportan econdmicamente a su hogar:

Madre

Padre

Ambos

Otros (Especificar):

Especifique gquién cuida a sus hijos mientras Usted se encuentra laborando:

Madre/Padre

Nana

Familiar

Cuna

Otros ( Especificar):

¢Cuéanto invierte mensualmente en el cuidado/educacion de un hijo menor de 3 afios?

Menos de S/.1,000

Entre S/.1,000 — S/.1,500

Entre S/.1,501 — §/.2,000

Entre $/.2,001 — S/.3,000

Mas de S/.3,000

Califique el cuidado/educacién de sus hijos menores de 3 afios:

Muy bueno Bueno Regular Malo Muy malo

Cuidado/Educacién

¢Estaria interesado en tomar el servicio de cuna para sus hijos menores de 3 afios?
Si
No

Clasifique segun el orden de importancia los atributos que mas valore al momento de elegir una cuna

para sus hijos menores de 3 afios, donde 1 es el atributo mas valorado y 7 el menos valorado:

Horarios flexibles

Seguridad

Infraestructura

Cercania al centro de trabajo

Costo del servicio

Personal capacitado

Metodologia/Tecnologia (Monitoreo de su hijo por internet — aplicativo del Smartphone)
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10. ¢Le parece atractiva la idea de una cuna dentro de un centro empresarial/comercial muy cerca de su

centro de labores?
Si
No

11. (Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de cuna (para su hijo menor de 3 afios) situada cerca
de su centro de trabajo que ofrezca horarios flexibles, seguridad y excelente calidad de personal e

infraestructura y la posibilidad de ver a su hijo a través de una aplicacion en su smartphone?

Menos de S/.1,000

Entre S/.1,000 — S/.1,500

Entre S/.1,501 — §/.2,000

Entre §/.2,001 — S/.2,500

Entre S/.2,501 — §/.3,000

Mas de S/.3,000

12. ¢Qué horario del servicio de cuna le resulta mas conveniente?

7:30 a.m. - 5:30 p.m.

8:00 a.m. - 6:00 p.m.

8:30 a.m. - 6:30 p.m.

9:00 a.m. - 7:00 p.m.

9:30 a.m. - 7:30 p.m.

13. En caso de imprevistos, ¢le gustaria contar con el servicio de horas extras pagando un costo adicional?

Si

No

14. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por hora extra?

S/. 30

S/. 40

S/. 50

Mas de S/. 50

15. ¢Qué servicios adicionales le gustaria que la cuna ofrezca?

Alimentacion

Zona de lactancia

Asesoria para padres

Orientacionpsicoldgica

Orientacion en nutricion

Monitoreo por internet (aplicativo del smartphone)

Otro. Especifique:

16. ¢Qué valoraria méas para enterarse de la existencia de la cuna? Especificar el orden de valoracion;

Donde 1 = més valorado y 6 = menos valorado.

Referencias de amigos y/o familiares

Redes sociales

Publicidad via E-mail

Volantes

Invitacion a visita guiada

Otro. Especifique:

17. ¢Le interesaria contar con un servicio que incluya la alimentacién de sus hijos (nifios a partir de 6

meses)?

Si

No

18. ¢Le interesaria recibir el servicio de cuna los fines de semana?

Si

No

Solo sabado (dia completo)
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| | Sébados/domingos (medio dia)

Anexo 2. Listado de expertos

Nombre Institucion Cargo

Wendy Gonzales Barboza Sala Cuna PUCP Supervisora - Sala Cuna PUCP
Brigitte Nuyken Colegio Santa Ursula Directora

Laura Seminario Scrable Childcare Directora

Lais Heller Vasquez Colegio Santa Ursula Profesora

Paula Akaoki Colegio Santa Ursula Profesora

Andrés Hanawa Kato Clinica San Felipe Pediatra

Gonzalo Granda Alzamora Clinica San Felipe Ginec6logo

Gladys Zapata Clinica San Felipe Enfermera

Margarita Saldarriaga Clinica San Felipe Enfermera

Verdnica Castro Silverio Mamis y Bebes Obstetra

Alessandra Bédon Nido Garabatos Profesora

Daniela Delgado Ehni La Tia Carmela Directora

Gina Perona La casa amarilla Coordinadora Pedagbgica
Angela Zafartu Nido My World Directora

Fuente: Elaboracion propia, 2014-2015.

Anexo 3. Cuestionario para expertos

Preguntas sobre el mercado / negocio

1. ¢ Cudl es su opinidn sobre la oferta de cunas (para nifios entre 3 y 36 meses) en San Isidro?

2. ¢ Qué caracteristicas deberia tener una cuna?

3. ¢Cudles son las principales dificultades que existen para abrir una cuna?

4, ¢ Qué metodologia deberia aplicar la cuna? (Optimiss / Montessori / Nueva metodologia)

5. ¢ Cudles serian sus recomendaciones para instalar una guarderia?

Preguntas sobre el plan de negocio

6. ¢Le parece atractiva la idea de una guarderia dentro/cerca de un centro comercial / empresarial
en San Isidro?

7. ¢Con qué personal debe contar la cuna y cuéles son los criterios de seleccidn para el personal?

8. ¢Qué tipo de equipos/materiales/implementos considera que son imprescindibles para los
cuidados de los nifios de 3 — 36 meses?

9. ¢Considera que la guarderia deberia tener un pediatra permanente durante el horario que brinde
el servicio?

10.  ¢Con qué servicios deberia contar una cuna y con qué otros servicios adicionales? (movilidad,
lonchera, taller de tareas para hermanos mayores)

11.  ;Sedeberian ofrecer servicios adicionales los fines de semana? (Escuela de padres/Estimulacion
Temprana)

Preguntas acerca del consumidor

12.  ¢Cuéles son las caracteristicas de los clientes de este servicio? (Clientes: Padres; Usuarios:
nifios)

13.  ¢Cuéles son los atributos que méas valorarian los padres antes de acceder a este servicio?

14.  ¢Cuales son los precios que el cliente esta dispuesto a pagar en una guarderia ubicada en el
Centro Empresarial de San Isidro?

15.  ¢Qué tipo de cuidados necesitan los nifios de 3 — 36 meses?
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Anexo 4. Resultados del estudio de mercado

Sexo del encuestado Rango de edad de los Padres Numero de hijos en el hogar Rango de edades de los hijos Invers_l_on enla educamop de los
50 afios & MAs hijos menores a 3 afios
3% 4 Hijos a mas , Menos de S/.1,000
Masculino . N 3 Hiios 3% 36 meses a mas 0 - 6 meses Més de S/. 3,000 o
37% 41 - 50 afios 20 - 30 afios o 16% 18% 506 12%
15% 19% 7%
24 - ig(;neses De S/. 2,001 & 3,000
Femenino o Hi 1 Hijo 0 23%
63% 31 - 40 afios a0 56%
B 12 - 24 meses 6 - 12 meses De S/. 1,000 a 2,000
20% 32% 60%
Cuidado de los hijos cuando padres trabajan Padres trabajando fuera de casa Callflca_(_:lon de la educamgn de
sus hijos menores a 3 afios
Otros 1 Entre regular
Ambos y mala
Cuna N 9% Muy buena
32%
Familiar I selo Papa |GG
Nana
S6lo Mamé
Madre/Padre I I Buena
59%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Interesados en el servicio de
cuna para sus hijos menores de 3
afos
No
17%

Si
83%

Atributos que mas valoran los padres al elegir una cuna:

Seguridad

Personal capacitado
Cercania al centro de trabaj
Infraestructura

Horarios flexibles

Costo del servicio
Metodologia/Tecnologia

~N o ok WON B

+ Valorado

- Valorado

¢Cuanto estaria dispuesto a
pagar por el servicio de

KunaCenter?

De S/.2,501 a 3,000

4% Menos de S/.1,000

10%
De S/.2,001 42,500
10% De S/.1,000 a 1,500
18%

De S/.1,501 a 2,000

58%

¢ Qué horario del servicio de
cuna le resulta mas conveniente?
9:30 a.m. - 7:30 p.m.
9:00 a.m. - 7:00 p.m. 4%
7%

.- 5:30 p.m.
20%

8:30 a.m. - 6:30 p.m. L a.m2.‘;0/6:00 p.m.
46% ’

¢ Qué valoraria mas para
enterarse de la existencia de la

cuna?
Invitacion a Referencias
visita guiada migos ylo
29% iliares

%

Volantes
1%
Publicidad via E-

mail  Redes social
4% 15%

¢En caso de imprevistos, le
gustaria contar con el servicio de
horas extras pagando un costo
adiciopal??

Si
67%
No
33%

¢Le interesaria contar con un
servicio incluya la alimentacién
de sus hijos?

¢ Cuanto estaria dispuesto a
pagar por hora extra?

S/.30 Mas de S/.50
14% 2%
S/.50 S/.40
55% 29%

¢Le interesaria recibir el servicio
de cuna los fines de semana?
Si
19%

No
81%
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Anexo 5. Layout
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Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Anexo 6. Perfiles de puestos

Descripciones de Puestos

acuerdo a las metas

e Seleccionar, supervisar,
coordinar y motivar al personal

e Desarrollar y formar los recursos
humanos necesarios para el
cumplimiento de metas

e Captar clientes

e Asegurar que los procesos de
satisfaccidn al cliente operen
adecuadamente

e Revisar los estados financieros
mensuales y revisar el
cumplimiento de los mismos

e Programacion de pagos y de
buscar los financiamientos de
corto plazo que requiera la
organizacion segln necesidades
de caja

Responsable de la planilla

e Reclutar personal para los puestos
requeridos

e Coordinar los examenes
psicolégicos y médicos de los
postulantes

e Supervisar la programacion lectiva
y ludica de cada sala.

o Responsable de los estados
financieros mensuales y de fin de
afio (Estado de resultado, flujo de
caja mensual, etc.)

e Pago de cargas laborales e
impuestos

e Supervisar el cumplimiento
(auditorias) de los procedimientos
y politicas internas

o Realiza tareas afines que le asigne
el Director general

Emitir boletas

e Registro de ingresos
Registro de gastos incurridos en
el mes

e Reportar los ingresos y gastos
efectuados mensualmente

e Control de cuentas por pagar y
cuentas por pagar

e Pago de servicios: agua, luz,
teléfono, arbitrios, alquiler, etc.

o Realiza tareas afines que le
asigne el supervisor de
operaciones

e Disefio de la programacion
lectiva y ludica

e  Cumplir con la programacion
lectiva y ludica

e  Velar por el maximo cuidado de
los infantes cumpliendo con los
procedimientos de la empresa

e Impartir clases al nivel exigido
siguiendo la filosofia de la
empresa

e Cuidar, educar y entretener a los
nifios asignados

o Informar al Supervisor/padres de
familia la evolucion de los nifios

Titulo del puesto Director general Supervisor de operaciones Asistente administrativo Coordinador Auxiliar

Identificacion

Cddigo del puesto: | D-RHU-001 D-RHU-002 D-RHU-003 D-RHU-004 D-RHU-005

Reporta a: Socios Director General Supervisor de operaciones Supervisor de operaciones Coordinador

Funciones e Organizar y controlar la gestion e Supervisar las operaciones de e Responsable de la recepcién e Responsable de la elaboracionde | e Cumplir con la programacion
esenciales diaria del centro KunaCenter e Responsable de transferir las la curricula del programa que lectiva y ludica

y e Planificar y gerenciar el e Elaborar y supervisar horarios del llamadas dirigidas a la direccion corresponda (Infants, Toodlers o e Velar por el maximo cuidado
responsabilidades desarrollo e KunaCenter, de personal y al supervisor de operaciones Pre-Kinder) de los infantes cumpliendo con

los procedimientos de la
empresa

e Cubrir las necesidades fisicas y
emocionales de los nifios
asignados

e Cuidar, educar y entretener a
los nifios asignados

Especificaciones
Educacion:

Experiencia:

Conocimientos:

Habilidades:

Titulo en Educacion Inicial,
Administracién de Empresas o
profesiones afines

Inglés: avanzado

Deseable: Master en Educacion

5 aflos como minimo en Direccion de
un centro de educacién infantil

Excel y word a nivel avanzado
De contabilidad y finanzas

Direccion de equipos
Comportamiento ético
Enfoque al cliente

Contador publico colegiado con
experiencia en recursos humanos
Inglés: nivel intermedio

3 afios en cargos similares

Excel y word a nivel avanzado

Comportamiento ético
Trabajo en equipo
Enfoque en resultados

Secretariado/técnico en administracion
de empresas o afines
Inglés: nivel intermedio

2 afios en cargos similares

Excel y word a nivel intermedio

Comportamiento ético
Atencion al cliente
Proactividad

Educacion inicial o enfermeria, con
especializacion en terapia fisica y
primeros auxilios

Inglés: nivel intermedio

2 afios en cargos similares

Excel y word a nivel intermedio

Comportamiento ético
Enfoque a resultados
Proactividad

Técnica en educacién inicial o
técnica en enfermeria.
Especializacién en primeros
auxilios.

Inglés: nivel intermedio

2 afios en cargos similares

Comportamiento ético

Proactividad
Flexibilidad

Enfoque a resultados Proactividad Flexibilidad Objetividad Comprension
Liderazgo delegador Objetividad Liderazgo

Flexibilidad

Liderazgo

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Anexo 7. Presupuesto de inversion inicial

|Mobi|iario oficina (Recepcion/Sala de Uso Miltiples) Cantidad Costo Unitario  Sin IGV IGV  Costo Total |

Estante 2 300 508 92 600
Escritorio 4 400 1,356 244 1,600
Mesa de reuniones 1 1,000 847 153 1,000
Televisor 1 750 636 14" 750
Sillones de recepcion 1 400 339 61 400
Sillén Gerencia 1 200 169 31 200
Sillas de reunion 12 100 1,017 183 1,200
Archivador 1 400 339 61 400
[Mobiliario oficina (Recepcion/Sala de Uso Miltiples) 5,212 938 6,150 |
|Equipos de Tecnologia de la Informacién Sin IGV IGV  Costo Total |
Laptop 2 1,200 2,034 366 2,400
Impresora Multifuncion 1 500 424 76 500
Proyector 1 500 424 76 500
Camaras de vigilancia 6 400 2,034 366 2,400
Sistema de vigilancia 1 4,875 4,131 744 4875
Disefio de Logotipo 1 150 127 23 150
Disefio de Pagina Web 1 800 678 122 800
Compra y renovacion de Dominio / Correos electrénicos 1 140 119 21 140
Disefio de perfiles en redes sociales 1 100 85 15 100
[Equipos de Tecnologia de la Informacion 10,055 1,810 11,865 |
|Pati0 de juegos Cantidad Costo Unitario  Sin IGV IGV  Costo Total |
Columpio triple 1 400 339 61 400
Tobogan doble 1 600 508 92 600
Balancin triple 1 300 254 46 300
Otros 1 200 169 31 200
Patio de juegos 1,271 229 1,500
Lactario Cantidad Costo Unitario  Sin IGV IGV  Costo Total
Sillones de lactancia 4 225 763 137 900
Gabinete con puertas (Capac. 4) 1 350 297 53 350
Mesa de centro 1 150 127 23 150
Otros 1 250 212 38 250
[Lactario 1,398 252 1,650 |
|Cocina Cantidad Costo Unitario  Sin IGV IGV__ Costo Total |
Cocina 1 650 551 99 650
Refrigeradora 1 1,500 1,271 229 1,500
Horno microhondas 1 350 297 53 350
Licuadora/extractor/vaporera 1 350 297 53 350
Otros 1 250 212 38 250
[cocina 2,627 473 3,100 |
[Inversion en activo fijo |
Mobiliario Sala Infants 14,988
Mobiliario Sala Toddlers 17,556
Mobiliario Sala Pre-Kinder 17,796
Mobiliario oficina (Recepcién/Sala de Uso Muiltiples) 6,150
Equipos de Tecnologia de la Informacién 11,865
Patio de juegos 1,500
Lactario 1,650
Cocina 3,100
|Inversién en activo fijo S/. 74,605 |
|Gastos de constitucion, marketing (Pre operativos) y remodelacién del local Sin IGV IGV  Costo Total |
Gastos de constitucion de la empresa (Minuta, Escritura PUblica, SUNARP) 1,017 183 1,200
Licencia municipal de funcionamiento 424 76 500
Impresién de brochures / tarjeta de presentacion / otros 424 76 500
Impresién de facturas y recibos 254 46 300
Disefio y remodelacion del local 33,898 6,102 40,000
|Gastos de constitucién, marketing (Pre operativos) y remodelacion del local 36,017 6,483 42,500 |

Fuente: Elaboracion propia, 2015.



Anexo 8. Préstamo bancario

Capital Financiado S/. 30,000
Tipo de interés anual 20,00%
Periodo del préstamo 5 afos
Periodicidad del pago Mensual
Fecha inicio préstamo 01/12/2015
Pago mensual S/. 794.82
NUmero de pagos 60
Intereses totales S/. 17,689
Coste total del préstamo S/. 47.689
Saldo
N° Fecha de pago inicial Pago Principal Interés Saldo final
1 01/01/2016 S/. 30,000.00 S/ 79482 S/, 29482 S/. 500.00 S/. 29,705.18
2 01/02/2016 29,705.18 794.82 299.73 495.09 29,405.45
3 01/03/2016 29,405.45 794.82 304.73 490.09 29,100.73
4 01/04/2016 29,100.73 794.82 309.80 485.01 28,790.92
5 01/05/2016 28,790.92 794.82 314.97 479.85 28,475.96
6 01/06/2016 28,475.96 794.82 320.22 474.60 28,155.74
7 01/07/2016 28,155.74 794.82 325.55 469.26 27,830.18
8 01/08/2016 27,830.18 794.82 330.98 463.84 27,499.20
9 01/09/2016 27,499.20 794.82 336.50 458.32 27,162.71
10 01/10/2016 27,162.71 794.82 342.10 452.71 26,820.60
11 01/11/2016 26,820.60 794.82 347.81 447.01 26,472.80
12 01/12/2016 26,472.80 794.82 353.60 441.21 26,119.19
13 01/01/2017 26,119.19 794.82 359.50 435.32 25,759.70
14 01/02/2017 25,759.70 794.82 365.49 429.33 25,394.21
50 01/02/2020 7,928.32 794.82 662.68 132.14 7,265.64
51 01/03/2020 7,265.64 794.82 673.72 121.09 6,591.92
52 01/04/2020 6,591.92 794.82 684.95 109.87 5,906.97
53 01/05/2020 5,906.97 794.82 696.37 98.45 5,210.60
54 01/06/2020 5,210.60 794.82 707.97 86.84 4,502.63
55 01/07/2020 4,502.63 794.82 719.77 75.04 3,782.86
56 01/08/2020 3,782.86 794.82 731.77 63.05 3,051.09
57 01/09/2020 3,051.09 794.82 743.97 50.85 2,307.12
58 01/10/2020 2,307.12 794.82 756.36 38.45 1,550.76
59 01/11/2020 1,550.76 794.82 768.97 25.85 781.79
60 01/12/2020 781.79 794.82 781.79 13.03 0.00

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Anexo 9. Demanda proyectada y proyeccion de ventas

Capacidad instalada: 35
[ Afio 1| Afio 2| Afio 3| Afio 4| Afio 5|

NUmero nifos

Sala Infants 6 8 8 8 8
Sala Toddlers 10 13 13 13 13
Sala Pre-K 11 14 14 14 14
Totalnifios | 27| 35| 35| 35| 35|
Nuevos ingresos y renovacion de matriculas
Sala Infants 8 10 10 10 10
Sala Toddlers 13 16 16 16 16
Sala Pre-K 14 17 17 17 17
Totalnifios | 35| 43| 43| 43| 43|
Tasa de rotacion anual: 20% 20% 20% 20% [1]

[1] Segun resultados de la entrevista a los expertos, ver Anexo 3.

|  Afo1| Af02| Afo3| Afo4| Afo 5|

Nuevo ingresos 35 43 43 43 43

Costo de matricula (S/.) 1,700 1,785 1,874 1,968 2,066
Ingresos por matricula (S/.) [21 | 59,500 | 76,755 | 80,593 | 84,622 | 88,854 |

| Afo1| Afo2] Afo3| Afo4| Ao 5|
Total nifios 27 35 35 35 35
Costo de servicio (S/.) 1,700 1,785 1,874 1,968 2,066
Ingresos por servicio de cuna (S/.) [2] | 540,600 | 749,700 | 787,185 | 826,544 | 867,871 |

| Afo1] Afo2| Afo3| Afo4| Afio5|

Total horas extra [3] 254 336 336 336 336

Costo de servicio (S/./Hora) 50 53 55 58 61
Ingresos por horas extra (S/.)[2] | 12,700 | 17,640 | 18,522 | 19,448 | 20,421 |

Total ingresos (S/.) | 612,800 | 844,095 | 886,300 | 930,615 | 977,145 |

Tasa de crecimiento 15% 0% 0% 0%
Tasa de ocupacion 76% 100% 100% 100% 100%
Politica de precios: [4] 5% 5% 5% 5% 5%

[2] Los ingresos por servicios de educacion estan exonerados del Impuesto General a las ventas, por lo cual no estamos calculando el pago de IGV.
D.S.055-99-EF, Articulo 2°, Inciso g). “No estan gravados con el impuesto:...la prestacion de servicios que efectien las Instituciones Educativas Piblicas

o Particulares exclusivamente para sus fines propios. Mediante Decreto Supremo refrendado por el Ministro de Economiay Finanzas y el Ministro de Educacién,
se aprobara la relacion de bienes y servicios inafectos al pago del Impuesto General a las Ventas™.

[3] Segn el estudio de mercado, la tasa de nifios recogidos luego del horario es de 20% del total de nifios (1 hora aproximadamente por nifio)

[4] Aumento del 5% anual basados en el mercado y mayor posicionamiento de KunaCenter.
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Anexo 10. Presupuesto de gastos de personal

Tasa de inflacion proyectada: 2% 2% 2% 2% 2%
Expresado en Nuevos Soles (S/.) | Ao 1 | Afo2| Afo3| Ano4| Afo5 |
Costo de Personal (Planilla propia) 193,265 212,227 216,472 220,801 225,217 [1]
Supervisor

Numero de puestos 1 1 1 1 1
Sueldo basico por puesto 25,200 25,704 26,218 26,742 27,277
Bono anual por desempefio - 1,071 1,092 1,114 1,137
Gratificaciones 3,024 3,084 3,146 3,209 3,273
CTS 1,050 1,071 1,092 1,114 1,137
Total sueldo Supervisor 29,274 30,930 31,549 32,180 32,824
EsSalud/EPS 2,268 2,313 2,360 2,407 2,455
Coordinador
NuUmero de puestos 4 4 4 4 4
Sueldo basico por puesto 20,400 20,808 21,224 21,649 22,082
Bono anual por desempefio - 867 884 902 920
Gratificaciones 2,448 2497 2,547 2,598 2,650
CTS 850 867 884 902 920
Total sueldo Coordinador 84,167 87,636 89,389 91,177 93,000
EsSalud/EPS 1,836 1,873 1,910 1,948 1,987
Auxiliares
Numero de puestos 6 6 6 6 6
Sueldo basico por puesto 12,000 12,240 12,485 12,734 12,989
Bono anual por desempefio - 510 520 531 541
Gratificaciones 1,440 1,469 1,498 1,528 1,559
CTS 500 510 520 531 541
Total sueldo Auxiliares 74,640 88,373 90,140 91,943 93,782
EsSalud/EPS 1,080 1,102 1,124 1,146 1,169
Gasto administrativo (Planilla propia) 58,578 61,739 62,973 64,233 65,517 [1]
Director General
Numero de puestos 1 1 1 1 1
Sueldo basico por puesto 34,800 35,496 36,206 36,930 37,669
Bono anual por desempefio - 1,479 1,509 1,539 1,570
Gratificaciones 4176 4,260 4345 4432 4520
CTS 1,450 1479 1,509 1,539 1570
Total sueldo Director General 40,426 42714 43568 44 439 45328
EsSalud/EPS 3,132 3,195 3,259 3,324 3,390
Asistente Administrativo
NUmero de puestos 1 1 1 1 1
Sueldo basico por puesto 12,000 12,240 12,485 12,734 12,989
Bono anual por desempefio - 510 520 531 541
Gratificaciones 1,440 1,469 1,498 1,528 1,559
CTS 500 510 520 531 541
Total sueldo Asistente Administrativo 13,940 14,729 15,023 15,324 15,630

EsSalud 1,080 1,102 1,124 1,146 1,169



Costo de Personal (Planilla 3eros) 64,200 65,484 66,794 68,130 69,492
Servicios profesionales (3eros)

Psicologo 14,400 14,688 14,982 15281 15,587
Nutricionista 8,400 8,568 8,739 8,914 9,092
Servicios de terceros (Servicios complementarios)

Vigilante particular 13,800 14,076 14,358 14,645 14,938
Servicio de cocina 13,800 14,076 14,358 14,645 14,938
Servicio de limpieza 13,800 14,076 14,358 14,645 14,938
Total Headcount KunaCenter 13 13 13 13 13
Total Headcount Terceros [2] 3 3 3 3 3

Total Headcount 16 16 16 16 16

(1] Segdn el Texto Unico Ordenado de la Ley de Promocion de la Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la Micro

y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo Decente, Ley MYPE: <http://www.sunat.gob.pe/orientacion/mypes/normas/ds007-2008.pdf>;
KunaCenter califica como pequefia empresa y segln este régimen los empleados tienen derecho a gratificacion equivalente a medio sueldo,
15 dias de vacaciones al afio y medio sueldo como CTS.

[21 Durante el primer afio, se considera 3 coordinadores de Enero a Junio y 4 de Julio a Diciembre.

(31 Durante el primer afio, se considera 3 auxiliares de Enero a Marzo y 6 de Abril a Diciembre.

[41 No se considera al psicélogo ni nutricionista ya que son profesionales que no laboran permanente en KunaCenter.
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Anexo 11. Presupuesto de costos y gastos

Tasa de inflacién proyectada: [1] 2% 2% 2% 2% 2%
Expresado en Nuevos Soles (S/.) | Afo1| Afo2| Af03| Afo4| Afo5|
Costos y Gastos 262,418 300,004 311,692 317,925 324,284
Alquiler de local
Area por nifio (m2) 6 6 6 6 6
Total nifios 35 35 35 35 35
Area total (m2) 210 210 210 210 210
Precio de alquiler al mes (S/./m2) 48.00 48.96 49.94 50.94 51.96
Total costo de alquiler (S/.)2] 120,960 123,379 125,847 128,364 130,931
Alimentacién
Costo mensual por nifio (S/./nifio/mes) 305 311 317 324 330
Total nifios (Toddlers + Pre-K) 21 27 27 27 27
Total Alimentacion CVv 76,860 100,796 102,812 104,869 106,966
Gastos de materiales
Materiales educativos (S/.80/mes/nifio) cv 25,680 34,272 34,957 35,657 36,370
Uniformes (S/.200/pers./1v.afio) GA 2,100 2,142 2,185 2,229 2,273
Materiales administrativos (S/.20/mes/nifio) GA 6,420 8,408 8,577 8,748 8,923
Materiales de limpieza GA 3,600 3,672 3,745 3,820 3,897
Total Gastos de materiales 37,800 48,494 49,464 50,454 51,463
Servicios
Servicios (Agua y luz) GA 4,200 4,284 4,370 4,457 4,546
Teléfono/internet/cable GA 3,000 3,060 3,121 3,184 3,247
Compra y renovacion de Hosting GA 192 196 200 204 208
Renovacion de correo electrénico GA 312 318 325 331 338
Mantenimiento de sistema de software (Camaras) CV 2,400 2,448 2,497 2,547 2,598
Total Servicios 10,104 10,306 10,512 10,722 10,937
Gastos de RRHH
Reclutamiento y seleccion de personal
(S/.50/pers./1v.afio) GA 625 638 650 663 677
Examen de ingreso de salud (S/.50/pers./1v.afio)  GA 625 - - - -
Examen de salud ocupacional (S/.50/pers./1v.afio) GA - 638 650 663 677
Capacitaciones internas GA 2,400 2,448 2,497 2,547 2,598
Capacitaciones locales externas GA 2,250 2,295 2,341 2,388 2435
Capacitaciones en el exterior (pasajes + viaticos) GA - - 5,688 5,801 5917
Evaluacién de desempefio GA 300 306 312 318 325
Celebraciones internas: Dia de la madre, Dia del
Maestro, Navidad, etc GA 2,900 2,958 3,017 3,078 3,139
Total Gastos de RRHH 9,100 9,282 15,155 15,458 15,767
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Compra de activos menores
Compras varias (Activos menores a 1/4 de la

Unidad Impositiva Tributaria-UIT) GV 1,000 1,020 1,040 1,061 1,082
Total Compra de activos menores 1,000 1,020 1,040 1,061 1,082
Gastos de Marketing
Ceremonia de inauguracion GV 1,200 1,224 1,248 1,273 1,299
Publireportaje en revista Centenario GV 600 612 624 637 649
Presentacion a empresas GV 1,200 1,224 1,248 1273 1,299
Charla a padres sobre tema de actualidad GV 1,200 1,224 1,248 1273 1,299
Entrevista Oh Diosas! (gastos menores) GV 350 357 364 371 379
Kinder Per( y Nidos de Lima (emarketing) GV 1,200 1,224 1,248 1273 1,299
Renovacion de correo electrénico y hosting GV 504 514 524 535 546
Renovacion de dominio GV 140 143 146 149 152
Otros gastos de marketing GV 1,200 1,224 1,248 1,273 1,299
Total Gastos de Marketing 7,594 7,746 7,901 8,059 8,220
Depreciacién y Amortizacion
Depreciacion 14,929 14,929 14,929 14,929 14,929
Amortizacion 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500
Total Depreciacion y Amortizacion2] 23,429 23,429 23,429 23,429 23,429

(1] Fuente: Reporte de Inflacién - Mayo 2015. Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2015 - 2017. Banco Central de Reserva del Peru.
http://iwww.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-Inflacion/2015/may o/rep orte-de-inflacion-may 0-2015.pdf

[2] El total de estos desembolsos se distribuyen 80% al Costo de Ventas y 20% como Gasto Administrativo.
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Anexo 12. Célculo del COK y WACC

Calculo del COK del accionista

COK Perti = COK USA + Riesgo pais

COK USA = Tasa libre de riesgo + Prima por Riesgo * B
= Rf+ (Rm - Rf)*P
Tasa libre de riesgo = 3.19% [1]
(Rf)
Tasa de riesgo del mercado = 8.63% [2]
(Rm)
Prima por riesgo = 5.44%
(Rm - Rf)
B= 1.130 [3]
Riesgo pais = 1.87% [4]
COK USA = 9.04%
| COK Perti=  10.91%)

Bonos del Tesoro EE.UU. - 10 afios, Mayo 2015. P4gina:
[1] https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/P00303EMM/html

Country Pert: Equity Risk Premium (CDS)
[2] http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

Tomado de Betas por Sector (US) - Educacion, Enero 2015. Pagina:
[3] http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

indice de bonos de mercados emergentes. Index EMBIG(+) Per(, Julio 2015.
[41 www.bcrp.gob.pe/docs/Estadisticas/Cuadros-Estadisticos/NC_037.xIls

Calculo del WACC
WACC = COK*C/(D+C)+Kd*(D/(D+C)*(1-1)

COK PERU = 10.91%
Capital (C) = S/. 150,000
Deuda (D) = S/. 30,000

C+D= S/. 180,000

Costo de la deuda (Kd) = 20.00%
Tasa de impuestos (t) = 28.00%
| WACC =  11.50%]
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Anexo 13. Calculo de indicadores financieros

VANYTIR
[ Af00| Afo1] Afio2| Af03| Afo4]|  Afo5]
Flujo de caja econémico -159,535 24,760 198,348 179,342 203,764 230,396
VANE (S/.)| SI. 374,178
TIRE (%) 70%
| Afo0] Afo1] Afo2| Afo3|  Afo4]|  Afo5 |
Flujo de caja financiero -129,535 16,750 190,108 170,821 194,877 221,107
VANF (S/.)| S/. 373,189
TIRF (%) 79%
PERIODO DE RECUPERO
| Afoc0|  Afo1] Afo2|  Afo3|  Afo4|  Afo5|
Flujo de caja econémico -159,535 24,760 198,348 179,342 203,764 230,396
Periodo de recupero 159,535 24,760 134,774
Flujo mensual del afio de recupero 16,529
Meses 8
Periodo de recupero: 1 afio y 8 meses |
[ Afo0| Afo1] Afio2| Amo3| Afo4|  Afo5 |
Flujo de caja financiero -129,535 16,750 190,108 170,821 194,877 221,107
Periodo de recupero 129,535 16,750 112,785
Flujo mensual del afio de recupero 15,842
Meses 7
Periodo de recupero: 1 afio y 7 meses
Periodo de recupero descontado | WACC:| 11.50%|
| Afo0|[ Afo1| Afo2|  Af0o3|  Afo4|  Afo5|
Flujo de caja econdmico -159,535 24,760 198,348 179,342 203,764 230,396
Flujo de caja econémico descontado -159,535 22,207 159,556 129,392 131,855 133,717
Periodo de recupero 159,535 22,207 137,327
Flujo mensual del afio de recupero 13,296
Meses 10
Periodo de recupero: 1 afio y 10 meses |
[ Afo0| Afo1] Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja financiero -129,535 16,750 190,108 170,821 194,877 221,107
Flujo de caja economico descontado -129,535 15,023 152,927 123,245 126,104 128,326
Periodo de recupero 129,535 16,750 112,785
Flujo mensual del afio de recupero 12,744
Meses 9

Periodo de recupero:

1 afio y 9 meses
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Anexo 14. Cronograma de actividades de marketing

Actividades

‘Aﬁoo‘ EneIFeb |Mar‘Abr ‘MaleunIJuI ‘Ago ‘Set|0ct‘Nov‘Dic

Actividades preliminares

Disefio de logotipo, pagina web, y perfil en redes sociales y

configuracion de correos electronicos. X
Impresion de Brochure, tarjetas de presentacion, papel membretado. X
Confeccion de merchandising X

Campafia de lanzamiento

Distribuir nota de prensa. Publirreportaje en revista Centenario X X
Ceremonia de inauguracion X
Presentacion a empresas X X

Entrevista en programa Oh Diosas!

Campaiia regular

Actualizacion en redes sociales. Boletin mensual digital KunaCenter

Visitas a empresas para invitacion a padres a las visitas guiadas. Charla
a padres sobre temas de actualidad.

Celebraciones internas: dia de la madre, padre, etc.

Publicidad en Kinder Pert y Nidos de Lima

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Anexo 15. Presupuesto de marketing

Expresado en Nuevos Soles (S/.)

Actividades preliminares

Disefio de logotipo 150
Disefio de pagina web 800
Compra y renovacién de dominio 140 140
Compra y renovacion de hosting 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16
Renovacion de correo electronico 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Disefio de perfiles en redes sociales 100
Impresion de brochure 300
Impresion de tarjetas de presentacion 100
Impresion de papel membretado y sobres 100
Campanfia de lanzamiento
Ceremonia de inauguracion 1,200
Publirreportaje en revista Centenario 300 300
Presentacion a empresas 800 400
Entrevista en programa Oh Diosas! 350
Campania regular
Visitas a empresas para invitacion a padres a las 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
visitas guiadas. Charla a padres sobre temas de
actualidad
Celebraciones internas: presente por el dia de la
madre y del padre 150 350 700
Publicidad en Kinder Pert y Nidos de Lima 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Total (S/.) 1,732 2,542 642 592 242 392 592 542 242 242 242 242 1,082

Fuente: Elaboracion propia, 2015.




Anexo 16. Programacion del personal

Sala Infants Toddlers Pre-K Administrativos
Hora-Diaj] Lu Ma Mi Ju Vi|Lu Ma Mi Ju Vi|Lu Ma Mi Ju Vi|Lu Ma Mi Ju Vi|Lu Ma Mi Ju Vi
C [07:00 08:00 Cl/C1 c4 c2/c4 c2 c4/C3 C3
0[08:00 09:00| C4 C1 C1 C1 Cc4|{c2 Cc2 C2 C4 C2 Cc3/C3 c4 €3 c3|ca
0[09:00 1000| C4 €1 C1 C1 C4|{C2 €2 C2 C4 C2 C3/C3 c4 €3 c3|c1
r [10:00 11:00| C1 €1 C1 C1 C4|cC4 C2 C2 C4 C2 C3/C3 C4 €3 c3|c2
d[11:00 12:00|C1 C1 C1 C1 c4|{c4a C2 C2 C4 C2 C3/C3 c4 €3 c3|c2
n|12:00 13:00/ C1 €1 Cl1 Cl1 C4[C2 C2 C2 C4 C2 C4/C3 Cc4 €3 c3|c3
n|13:00 1400/ C1 €1 C1 Cl1 C4|[C2 C2 C2 C4 C2 C4/C3 c4 C3 c3|c3
a[14:00 1500| C1 €1 C1 C1 C4|{C2 C2 C2 C4 C2 C3/C3 Cc4 €3 c3|ca
d[15:00 16:00| C1 C1 C1 C1 C4|[C2 €2 C2 C4 C2 C3/C3 C4 C3 c3|c4
0[16:00 1700l C1 C1 C1 C1 c4|{c2 c2 C2 c4 C2 C3/C3 c4 €3 c3|ca
r [17:00 18:00| C1 €1 C1 C1 C4|cC2 C2 C2 C4 C2 C3/C3 C4 €3 c3|ca
e [18:00 19:00| C1 C1 C1 C1 C4|C2 €2 C2 C4 C2 C3/C3 C4/C3 C3
s [19:00 20:00
07:00 08:00] A1 Al Al Al A6[A2 A2 A2 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A5| A3 A3 A4 A3 A3
A|08:00 09:00] A1 Al A1 Al A6|A2 A2 A2 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A5|A3 A3 A4 A3 A3
u|09:00 1000] A1 Al Al Al A6|A2 A2 A2 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A5|A3 A3 A4 A3 A3 A6 A6 A6
x |10:00 11:00| A1 Al Al Al A6|A2 A2 A2 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A5|A3 A3 A4 A3 A3 A6 A6 A6
i [11:00 1200] A1 A1 A1 A6 A6|A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A5|A3 A6 A4 A3 A3 A3 A2 Al
I |12:00 13:00] A1 Al A1 A6 A6|A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A5|A3 A6 A4 A3 A3 A3 A2 Al
i [13:00 14:00] A1 A1l A1/ A6 A4|A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A6|A3 A6 A4 A3 A3 A3 A2 Al A5
a|1400 1500| Al Al Al A6 A4|A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 AG6|A3 A6 A4 A3 A3
r|15:00 16:00| A1 Al Al A6 A4|A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 AG|A3 A6 A4 A3 A3
e |16:00 17:00| A1 Al Al A6 A4|A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 AG|A3 A6 A4 A3 A3
s |17:00 1800| Al Al Al A6 A4|A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 AG6|A3 A6 A4 A3 A3
18:00 19:00] A1 Al Al A6 A4|A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A6|A3 A6 A4 A3 A3
19:00 20:00] A1 Al Al A6 A4| A2 A2 A6 A4 A2|A5 A4 A5 A5 A6|A3 A6 A4 A3 A3
Auxiliares Horas
Resumen de Horas Al |Auxiliar 1 46
Coordinadores Horas A2 |Auxiliar 2 46
C1 |Coordinador 1 46 A3 |Auxiliar 3 46
C2 |Coordinador 2 46 A4 |Auxiliar 4 46
C3 [Coordinador 3 46 A5 |Auxiliar 5 46
C4 [Coordinador 4 46 A6 |Auxiliar 6 46

Consideraciones generales
Sala Infants:
Sala Toddlers:
Sala Pre-K:

Maximo 8 nifios, 1 coordinador y 1 auxiliar.
Méximo 20 nifios, 1 coordinador y 2 auxiliares.
Maximo 20 nifios, 1 coordinador y 1 auxiliar.

En base a: Directiva N° 073-2006-DINEBR-DEI - Normas sobre organizacién y funcionamiento de las cunas de educacion inicial
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Anexo 17. Procedimiento para tratamiento de accidentes

Kunacenter

Namero vy Nombre del Procedimiento:
P-EME-005 Procedimiento para tratamiento de

Elaborado por: Supervisor de Operacione:

accidentes Aprobado por: Director General
Vilido a partir de: 03/052015 Paginas: 1/7
[ Objetive
Establecer los mecanismos sobre las medidas a tomar en caso de que suceda algin accidente dentro de
KunaCenter.
| Alcance

Comprende toda la organizacién de KunaCenter.

| Responsabilidades

Supervisor de Operaciones: Es responsable de elaborar v mantener el presente procedimiento.

Todos los empleados: Son respensables de cuonplior con el procedimiento establecido.

| Procedimiento

Encasodemaanergmmsedebﬁaprwdﬂdela signiente manera:

1.

2

3.
4
5

Evaluar rapidamente la salud del nifio,

A continpacion, ponerse en contacto con €] o las personas que han enmmerado para lamar en
caso de emergencia.

Llamar a emergencia para solicitar la ayuda correspondiente, segin sea necesario, ¥

En sinmltaneo, dar los primeros auxilios y RCP, de ser necesario.

Registrar el accidente y ejecutar las acciones correctivas.
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Kunacenter

Numero ¥ Nombre del Procedimiento:
P-EME-005 Procedimiento para tratamiento de
accidentes

Elaborado por: Supervisor de Operaciones

Aprobado por: Director General

Valido a partir de: 03/05/2013

Piginas: 2/7
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Nuimero y Nombre del Procedimiento:
P-EME-005 Procedimiento para tratamiento de

Elaborado por: Supervisor de Operaciones

accidentes Aprobado por: Director General
Vilido a partir de: 03/05/2015 Paginas: 3/7
PRIMEROS AUXILIOS
BASICOS
Medidas de Primeros Auxilios

Mota: Use guantes desechables 51 entra en contacto con la sangre.
Deseche los guantes en una bolsa de plastico resistente a prueba de fugas. Lavarse las manos.

Condicion Accion
Dalor Notificar a los padres.
Abdominal 51 el nifio ha lesionado v tiene vomitos severos o con sangre v esta muy palido, lame al a
(Severa) EIETEENClas.
No permita que el mfio coma o beba.
Raspaduras Lavar la lesion con agua v jabon. Deje gque se seque.
Cubrr con un vendaje esten] anhadherente o vestirsa.
Notificar a los padres.
Aszfixia Llamar a emergencias.

51 el mifio esta en un area cemrada, llena de bumos toxieos, mueva el nmo fuera en el ame
fresco.
Reahzar la reammacién cardiopulmonar 51 el mfic no esta respirando.

Atague de
Azma

Dar la medicacion presenitz, en su caso, conforme a lo acordade previamente por los padres.
51 el atague no se detiene después de que el nifio se le da la medicacion, v el mfio todavia
tiene dificultades para respirar, llame a emergencias.

51 usted no tiene minguna medicacion ¥ el atague no desaparece en unos pocos minutos,
llamar a los padres ¥ pedirles que vengan de mnmediato ¥ levar al nifio para recibir atencion
medica.

51 el mifio iene dificultad para respirar, llame 3 emergencias.

Mordeduraz v

Lavar la henda con agua ¥ jabon.

picaduras Motificar a los padres para recoger al mifio ¥ acudir al médico.

*Animal: %1 la mordedura &5 de un gato o un perro no provocade, o cualquer amimal que pueda tener
rabia, llame al departamento de salud, que se contactara comn el control de amimales para
atrapar al amimal ¥ observarle para la rabia. Mo trate de capturar al animal usted misme.
Tome nota de la descripeion del animal v cualquer caracterisiicas de identificacion (va sea
perro o gato tenian un collar, por ejemplo).

*Humano: Lavar la henda con agua ¥ jabon.

Notificar a los padres.
51 a causz de la mordedwra hay sangrade, pongase en contacto con el departamento de salud
para el consejo.

*Insecto: No tire del agmjon, va que puede romperse; quitar el aguijon raspando con una tarjeta de
crédito o una ufia, a continuacion, aplicar un patio fric.

Notificar a los padres. Llame a emergencias =1 se produce whcarniz, palidez, debihdad,
nauseas, vomitos, dificultad para respirar, o el colapso.
Sangrade Para las heridas pequefias, aplique presion directa con una gasa durante 10-15 minutos. (Use

*Externo: guantes

51 el sangrado confinfia o es grave, aphicar un vendaje de presion grande v llame a
emergencias inmediatamente.
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Namero y Nombre del Procedimiento:
P-EME-005 Procedimiento para tratamiento de
accidentes

Elaborado por: Suparvisor de Operacions:

Aprobado por: Director General

Vilido a pardr de: 03/05/2013 Piginas: 4/7
Sangrado 5i el nite ha sido heride v vomita una gran cantidsd de sangTe o la sangTe pasa a traves del
*Imtermo: recto, llame 3 emerpencizs. En caso confmano, pongase en comtacts con los padres para
buscar atencion medica.
5i un nifio es hemoflico ¥ s ha lesionado uns artoulacion a traves de una caids leve, lamar
a los padres. El nifo puede necesitar una transfusion de factor sanguineo.
Contuziones Aplicar compresss frias para contusiones recientes duranta los primeros 15 a 30 mimitos.
Motz: Un nifio con contusionss en lugares poco ususlss deben ser evaluados por abuso de
IMENOTes.
Quemaduras ¥ | Cologue la exiremidad quemada en 3gus fis o 2ona quemsda cubierta con ropas mojadas ¥
escaldaduras frizs hasta que cese el dolor (por lo menos 15 minubos).
*5in
ampollas:
*Con | Usar el mismo procedimvento para ceande no hay ampollss. Mo reviente las ampollas.
ampuollas Llame a los padres para que Ueven al nifio 2 recibir atencion médica.
Llamar a emergencizs.
*Quemaduras | Mo aplique agua fria_
profundas ¥ | Cubrir al nifio con una sabana limpia ¥ luego una manta para mantener caliente al nifio.
extensas
*Electricaz | 5i es posible, desconectar la energis apagando el imfermaptor de pared, tirando de wn
interruptor en la caja eléctrica, o cealguier otra forms segura.
Mo toque directsmente nifio =i signe encendido. Use madera o un pafio grueso seco (material
no conductor) para tirar de nifo de la fuente de alimentacion
Llamar 3 emergencizs
Iniciar la BCP =i es necesario.
Motificar a los padres.
Motz: Un nifio con quemaduras y escaldaduras debe ser evaluado por abuso de menoras,
Taos Llamsar a bos padres para que recojan 3 los mnos ¥ le proporcionen atencion medica
Corte o | Aplcar hielo en las zonas magulladas.
mordida  de | 5 hay sangrado, aplique presion firme pers susve Co0 UN3 g35a 0 un pabo lmpio.
mejilla, el | 5i el sangrade contimna después de 15 mimitos, llamar a los padres para recoger al nifio ¥
labio, obtener atencion medica
lemzua
Lesion &n la | Inmowvilizer la quijada sosteniendo los dientes de mordedura juntos.
Emmuelva una toalla, la corbata ¥ el pafmelo alrededor de la cabeza del nifio debajo de la
harbilla.
Llamsr a los padres para recoger y llevar al nifio 3 1 sala de emergenciss.
Dientes rotos Enuapne la suciedad de la zona lesionada con agmea tibia.
Colocar compresas friss sobre |3 cara en la zona de 1a lesion.
Localizar y greardsr los fagmentos de dientes.
Llame a los padres para recoger v levar 2 los nitios v los dientes fragmentos al
Dlentista inmediatamente.
Lesiones 5iuna sustancia quinica es salpicada a los ojos, inmediatamente enjusgue los ojos con
ocunlares agua tibia, mantenisnds los parpados abieros. Mo presione el ojo lesionado.
Vendar muzvemente ambos ojos cerrados para reducir el movimiento del ajo.
Llamar 3 los padres para recoger v tormar nifio a recibir atencion medica
Fraciura de | Mo mueva parte lesionads hinchada, rota, o doloroso.
brazo, pierna, | Llamar 3 los padres para recoger ¥ tommsr nifio a recibir atencion medica,
Manos, pies,
Dedos de los
pies
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Numero ¥ Nombre del Procedimiento: Elaborade por: Suparisor de Operacione:

P-EME-005 Procedimmento para tratammente de

accidentes

Aprobado por: Drector General

Vialido a partir de: 03/052015 Paginas: 377

Fractura de
coelly ]
espalda

Mo musva nifio; mantener inmdvil al nifio.
Llame 3 emergencias para una ambulancia,

Heridaz en la
cabeza

Mantenga al mino acostado.

Llame a los padres

Llame s emergencias por una ambulancia si el nifio esta:
quejandose de dolor de cabezs intenso o persisteate
tiene menos de 1 abo de edad
arrojando sangre o fluidos a raves de oides o nariz

CON eSpasmos ¢ con comvilsiones

imcapaz de mover cualquier parte del cusrpo
mconsciente o sommoliento

COD VINLtos © auseas

Las
hemorragias
nazales

Haga que &l nifio s2 siente v 32 incline hacia adelante.
Aflojar Ias ropas apretadas alrededor del cuello.
Una pizca extremo inferior de 12 nariz cerca de las fosas nasalss (no en parts osea de 13 nanz).

Venenos

Inmediatamente, ANTES DE HACER NADA, llame 3 13 zala de emergencia, o el medico.
Llamar a los padres.

5i el mifko necesita i al medico para su evaluscion, traer muestras de 1o que ingind. Llevar
consigo todos los envases, etiguetas, C3jas v paquetes que viensa con el marerial que el nifio
tomo. Mire cuidadosamente por recipientes adicionales alrededor de la zona donde e
produjo el incidente. Tratar de estimar 1a cantidad total de material que el mifio podria haber
tomado, ¥ si el material fue ingarido, inhalado, imyectado, o cayo en los ojos o en la pisl. &
es posihle, tambisn levar consizo el archive de sahid del nito, mcloyendo 12s formas v los
nombres ¥ oimeros de teléfono de consenfimisnto da los padres | apoderados.

Mo hacer vomitar a un nifo si:
- &l nifio esta inconsciente o somnoliento,
- &l nifio ha nzerido un products comesive (acidelimpiador de bafos/ homas), o
- 2] nifio ha ingerido un producto de petrdleo (cera para
nmebles queroseno, gasoling).

5i el medico ndica que el nifio vomite:

Utilizar jarabe de jpecacuana para nifios de 1 afio a 10 afios de edad.
1 cucharads o 3 cocharaditas de jpecacnana v de 4 a § onzas de ama
Siza con oiras 4 a § onzas de agua

Fapetir una vez ma: i el nifio no ha vomitads en 20 minutos.,

5iwm producte quimice se derrama sobre alguien, diluirle con agna ¥ retirar 1a ropa
contaminads, usar guantes, sies posible. Coloque 13 ropa contsminads v ofros articulos eo
una bolsa hermetica y etiquatar la bolsa. 5i la sustancia quimica se ha salpicado dentro de
los ojos, enjuague inmediatamente con agua thia v seguir las instucciones indicadas
anteriormente para "Lesiones en los ajos."

Alzunos vensnos pusden tener efectos retardados, cansando una enfermedad moderada o
grave muchas horas o mchuso algunos diss despues de que el nifo toma el veneno. Pregunta
si tendra que ser observado despues v durants cuanto tiempo el nifo. Asegirese de que los
padres/apoderados del nifio entiendan las instrucciones.

Comvulsiones

Mantenga 1a calma.

Proteger al mito de lesiones.

Hijo 2 encuentran an su lado con s czbeza mas baja que las caderas, o en su estomago.
Aflojar La ropa.
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Kunacenter

Numero ¥ Nombre del Procedimiento: Elaborado por: Suparmiser de Cperacione:
P.EME-005 Procedimiento para fratammente de

| aceidentas Aprobado por: Director General
Valido a partdr de: 03/052015 Paginaz: 67

Mo ponga nada en la boca del nitio.

Llame 3 Emergencis =i convulsion dura mas de 5 minutos o =i son el resnltado de una lesion
en la cabeza.

Motificar a los padres

| Registras
FORMULARIO DE INFORMACTION DE CONTACTO EN CASO DE EMERGENCIA Y ACUERDO DE
CONSENTIMIENTO
Hombre del nifio:
Fecha de nacimiento:
Mombre del Padre/Apodarado #1:
Telefono: Celular Cazs Trabisjo
Mombre del Padre/Apodarado #2:
Talefono: Celalar Caza Trabajo
CONTACTOS DE EMERGENCIA {2 quien buscar en cazo de indisponibilidad de padres/spoderados)
Mombre #1: Parentesco
Talefono: Celalar Casa Trabajo
Mombre #2: Parenfesco
Talefono: Celalar Casa Trabajo

ESPECIALISTAS RECOMENDADOS PARA ATENCION MEDICA

Hombre del pediatra:

Diireccion: Telafono:
Mombre del dentista:

Diireccion: Telefono:
HNombre de la clinica:

Diireccion: Telefono:
Servicio de ambulancia; Talafomo:

{Los padres son responsables de todos los cargos de maslado en caso de emergencia)
SEGURD DE SAL.UD

Plan de Seguro: Codigo:

Hombre del nsuarie (en la tarjeta)):

CONDICTONES ESPECIALES DISCAPACIDADES, ATERGIAS O INFORMACTON MEDICA DE
EMERGENCIA

ACTUERDD DE CONSENTIMIENTO DEL PADEE/APODERADO EN CASO DE EMERGENCIAS

Cualbguisr copla Impresa e no controlada. Consulis slempre ka3 versldn slectronica.
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Kunacenter

Numers ¥ Nombre del Procedimiento:

accidentes

P-EME-005 Procedimmento para tratameento de

Elaborade por: Suparisor de Operacione:

Aprobado por: Dwector General

Valido a partir de: 03/0572015

Paginasz: 7/7

Como padre/apederade, doy el consentimiento para que mi hijo reciba los primeros suxilios por personal de 1a
imstitucion ¥, si es necesario, sar transportado para recibir atencion de emergencia. Seré responsshle de todos los
Eastos no onbierios por el segure. Doy el consenfimiento para la persona de contacto de emergencia que aparece a
continmacion para acmar en mi nombre hasta que esté disponible. Estoy de acnerdo en revisar v actualizar esta
informacion cada vez que se produce un cambico v por 1o menos cada § meses.

Firma Padre/Apoderada Fecha
Firma Padre/Apoderado Fecha
FORMATO DE INFORME DE ACCIDENTES
Fecha del acoidente:
Hora del accidente:
Nombre del nifia:

Sexo:  _ Masculine —_ Femenimo
Edad: __ afies

Donde ocwrio el accidente:

Como ocwmio el accideate:

En queé parte del cuerpo fue lesionada:

Ojetos imvolucaados (= lo bay):

Qrue primeros suxilios se dieron:

Padre/Apoderado commmicados:
del accidente: =1 _no
de buscar atencion medica: _si_no

Coordinador (en el momente dal accidente):

Fecha:
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Nota biogréafica

Luis Ballena Razuri

Nacié en San Pedro de Lloc, el 1 de noviembre de 1980. Ingeniero Mecatrdnico egresado de la
Universidad Nacional de Ingenieria. Cuenta con méas de diez afios de experiencia como ingeniero

de proyectos y mantenimiento.

Peregrina Becerra Ruiz

Nacié en Sullana, el 7 de febrero de 1978. Contadora Publica Colegiada, egresada de la
Universidad de Piura. Cuenta con un Diplomado en Evaluacién Financiera de Proyectos de

Inversion de la Escuela de Postgrado de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.

Cuenta con méas de doce afios de experiencia en Budgeting y Forecasting, Consolidacién de
Estados Financieros y Reporting bajo IFRS. Ha trabajado en empresas multinacionales del sector
energia, mineria y telecomunicaciones. Actualmente, desempefia el cargo de Supervisor Senior

de Control Financiero en Southern Peaks Mining LP.

Rossela Gonzales Malca

Nacio en Chiclayo, el 8 de junio de 1985. Ingeniera de Sistemas, egresada de la Universidad

Catolica Santo Toribio de Mogrovejo.

Cuenta con mas de ocho afios de experiencia en el sector logistico, en supervision y gestion de
centros de distribucion, implementacion y mantenimiento de sistemas de gestion de calidad (ISO
9001), control y seguridad (BASC: Business Alliance for Secure Commerce, OEA: Operador

Logistico Autorizado) y filosofia de gestidn Lean Logistics.

88



