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RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente, las empresas —principalmente la “gran empresa”— muestran mayor interés en
brindar bienestar a sus trabajadores, lo que favorece la productividad y el clima laboral. Uno
de los factores que puede afectar estos indicadores es la preocupacion de los empleados por el

cuidado de sus pequefios durante su jornada laboral.

El presente trabajo es una investigacion para evaluar la viabilidad de crear Guarderias
In-Company, un servicio de guarderias para empresas que quieran otorgar este beneficio a sus
trabajadores, mejorar indicadores de clima laboral e innovar en acciones de Responsabilidad

Social Empresarial, siendo esto ultimo la tendencia general en la gran empresa actualmente.

Este servicio se ha planteado como un beneficio corporativo con perfil social, especialmente
dirigido a operarios, que son los que presentan la mayor necesidad, habiendo una brecha
importante en términos de ingreso salarial y oferta de guarderias en Lima, que muchas veces
obliga a un integrante de la familia a dejar el trabajo para hacerse cargo de ello, perdiendo una
fuente de ingreso. El beneficio permite a su vez, que el nifio, ademas del cuidado profesional,

reciba un plan de desarrollo integral que incluye alimentacion nutritiva y controles médicos.

De acuerdo con los resultados obtenidos a partir de los supuestos planteados en la evaluacion
economica y financiera, el plan de negocios de Guarderias In-Company 'y su marca Kusi Wawa
es rentable para los socios con una Tasa Interna de Retorno (TIR) de casi 20% y un Valor
Actual Neto (VAN) de aproximadamente S/405 000, que muestra un margen positivo a partir
del afio 2 y un periodo de recuperaciéon de 4 afios; ademds, es operativamente viable y

socialmente responsable.

Palabras clave: GUARDERIAS PARA EMPRESAS; PLAN DE NEGOCIO; CUIDADO Y
DESARROLLO INTEGRAL DEL NINO; RETENCION DE PERSONAL;
RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL.
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ABSTRACT

Nowadays, companies, mainly “large companies”, are showing greater interest in providing
wellbeing to their employees, which favors productivity and the work environment. One of the
factors that can affect these indicators is the concern of employees for the care of their children

during their working day.

The present work is a research to evaluate the feasibility of creating Guarderias In-company,
a day care service for companies that want to provide this benefit to their workers, improve
work environment indicators and innovate in corporate social responsibility actions, which

have been the general trend among large companies in recent years.

This service has been conceived as a corporate benefit with a social profile, especially aimed
at workers, who are the ones with the greatest need, as there is a significant gap in terms of
salary income and daycare offer in Lima, which often forces a family member to leave work in
order to take care of children, losing a source of income. The benefit also allows the child, in
addition to professional care, to receive a comprehensive development plan that includes

nutritious food and medical check-ups.

According to the results obtained from the assumptions made in the economic and financial
evaluation, the business plan of Guarderias In-company and its brand Kusi Wawa, is profitable
for the partners with an IRR of almost 20% and an NPV of approximately S/405 000, which
shows a positive margin from year 2 and a payback period of 4 years; in addition, it is

operationally viable and socially responsible.

Keywords: IN-COMPANY DAYCARES; BUSINESS PLAN; COMPREHENSIVE CARE
AND DEVELOPMENT OF THE CHILD; STAFF RETENTION; CORPORATE SOCIAL
RESPONSIBILITY.
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CAPITULO I IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

1. Consideraciones generales

El presente proyecto presenta la investigacion y plan de negocios para brindar a las empresas
un servicio de guarderia para los hijos de sus trabajadores. Este proyecto nace de la necesidad
que tienen los trabajadores de diferentes sectores por el cuidado de sus hijos, mientras ellos
asisten a sus centros de labores y, por otro lado, el interés cada vez mayor de las empresas por

atender el bienestar de sus trabajadores.

Uno de los integrantes del equipo que desarroll6 este proyecto tuvo la oportunidad de trabajar
en Yanbal, empresa corporativa que brindo el beneficio de cuidado y desarrollo integral para
los hijos de sus trabajadores operarios, siendo de alto impacto para las familias usuarias del
servicio y para la estrategia de gobierno social corporativo de la empresa, por la impresion que

este beneficio generd en las familias y en la sociedad.

Se considera que en Lima existe la necesidad de cuidado y desarrollo integral de nifios mientras los
padres trabajan, especialmente en estratos sociales de bajos recursos; para atender esta necesidad,
muchos padres dejan de trabajar o buscan sistemas de apoyo en familiares o amigos. A su vez, las
empresas cada vez estdn mas interesadas en beneficios originales que brinden bienestar a sus

trabajadores y en la estrategia de sostenibilidad apalancandose en acciones con impacto social.

El servicio propuesto permite a la empresa cliente dar un beneficio innovador a sus trabajadores

que trasciende a sus familias y a la sociedad.
2. Descripcion y perfil estratégico de la empresa

El proyecto estudia la viabilidad de formar una pequefia empresa como una sociedad de
responsabilidad limitada formada por 4 socios para ofrecer el servicio de cuidado y desarrollo
integral de niflos a empresas que brinden este beneficio a sus trabajadores. Los clientes seran
las empresas que busquen el bienestar de sus trabajadores y estén interesadas en dar el servicio

de guarderia para los hijos (entre 8 meses y menos de 5 afios) de los trabajadores.

Actualmente, existen familias donde uno de los integrantes no trabaja o inclusive deja de
trabajar para dedicarse al cuidado de sus hijos, y este cuidado se da en ambientes no adecuados,
pudiendo impactar negativamente en el desarrollo integral del nifio o la nifia. A su vez, las
empresas estan cada vez mads interesadas en desarrollar acciones de impacto social que sumen

a su estrategia de sostenibilidad.



En ese sentido, el servicio principalmente sera ofrecido a empresas en Lima que tengan dentro de
su estrategia de sostenibilidad acciones de impacto social, empresas que tengan una importante
poblacion de operarios dentro de su planilla; esto debido a que se considera que existe mayor

necesidad de este servicio en familias de escasos recursos.

El servicio incluira el cuidado y desarrollo integral de los nifios en horario de trabajo diurno de
los padres; el horario se definird en coordinacion con la empresa cliente. El desarrollo considera
las dimensiones fisica, emocional, social y cognitiva logrando asi un desarrollo integral del
nifio o la nifia. También supondrd un plan de alimentacion con asesoria nutricional, seguimiento
médico al crecimiento y desarrollo del nifio o la nifia, asi como talleres de escuela para padres,
lo que los involucraria en el proceso de desarrollo integral y con ello hacer extensivos los

buenos habitos de cuidado a los hogares.
3. Definicion del problema u oportunidad

El Perua es un pais en vias de desarrollo que en los ultimos 24 afios (en el periodo de 1995 al
2019) tuvo crecimiento econdmico constante y consistente hasta la pandemia en el afio 2020

(BCRP, 2023a).

Este crecimiento se debe principalmente al dinamismo de la inversion privada y ha tenido como
consecuencia, entre otros, la creciente inclusion de mujeres en la fuerza laboral. El crecimiento
en los ultimos afios ha sido significativamente mayor (de 58.4% en el 2001 a 64.5% en el 2019)
en comparacion con el de los hombres, cuya participacion en términos porcentuales se ha

mantenido en los ultimos afos (entre 80 y 81%) (INEI, 2021).

No obstante, si bien esto es muy positivo tanto para la economia familiar, crecimiento
economico del pais, aporte a la sociedad y el propio crecimiento personal y profesional de la
mujer, también implica un reto mayor en relacion con la maternidad y paternidad; en algunos
casos, es la decision de dejar el mercado laboral, retrasar la maternidad o, simplemente, no
tenerla. En otros es recurrir a nifieras privadas, a algun familiar o incluso a poner en pausa su
carrera profesional para poder cuidar a los hijos. Esto ocurre en un contexto en el que, en el
Pert, y especialmente en Lima, existe una escasez de cunas o guarderias que ofrezcan servicios
de calidad que permitan a los padres dejar a sus hijos con la confianza de que estan siendo bien

cuidados durante la jornada laboral, generando un problema para las familias.

Hoy en dia, las empresas, especialmente las grandes y corporativas, buscan brindar bienestar a
sus trabajadores y generar estrategias para retener a su personal, motivarlo, reducir la rotacion

y mejorar la productividad.



Es en este contexto que se propone a las empresas e instituciones el servicio de implementacion
y administracion de guarderias con la finalidad de mejorar su clima laboral e indices de rotacion
de personal, asi como también tener un impacto directo en la vida y economia familiar de sus

colaboradores.

En cuanto al contexto latinoamericano, las empresas estan ofreciendo servicios de cuidado
infantil a sus empleados porque este beneficio tiene un impacto positivo en sus negocios al
mejorar la contratacion, la retencion del personal y la productividad de los empleados
reduciendo el ausentismo y aumentando la diversidad de género de acuerdo con el informe
publicado por la Corporacion Financiera Internacional (IFC), integrante del Grupo Mundial.

(IFC, 2017).

Por otro lado, en el Peru ha habido iniciativas legislativas en relacion con incluir como ley la
obligatoriedad de implementar guarderias en las empresas con un numero minimo de
trabajadores (el ultimo proyecto presentado propuso 300 trabajadores como minimo), por lo
que este beneficio y/o servicio planteado podria convertirse eventualmente en un requerimiento

legal de las empresas, como ya lo es en paises como Argentina.
4. Canvas y descripcion de la empresa

Grafico 1. Business Model Canvas

|Guarder|'as In-Company Business Model Canvas |
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Fuente: Osterwalder y Pigneur (2010). Elaboracion propia (2023).

Guarderias In-Company es el nombre elegido para la empresa. Nace considerando que es un

servicio para compaifiias y que es un nombre de facil recordacion para las empresas clientes.




Guarderias In-Company ofrece el servicio de guarderia para las empresas que quieran lograr

el bienestar de sus trabajadores con beneficios innovadores.

Por el lado de la relacion con el cliente, se sabe que su core de negocio no es gestionar
guarderias, por lo que el esquema que se plantea es el siguiente: El cliente brinda un local a
Guarderias In-Company, con determinadas caracteristicas de area, distribucion y servicios
higiénicos necesarias para la implementacion de una guarderia. Este local deberia encontrarse,
ya sea en el predio de la empresa o en un lugar muy cercano para reducir el desplazamiento de
los padres. Una vez se tiene el predio, Guarderias In-Company empieza la implementacion de
este con el mobiliario, juegos, insumos, entre otros, y una vez se encuentre implementado se
encargara de la contratacion del personal y gestion del servicio, es decir, es un proyecto integral

o llave en mano.



CAPITULO II. ANALISIS EXTERNO

1. Analisis del entorno general (PESTEL)
1.1. Entorno politico y legal

Tabla 1. Factores politicos y legales

Variables Tendencia Efecto Probable Oportunidad/ Amenaza
Aumento de empleo
Estabilidad Politica Incremento de la poblacion ocupada | adecuado, crecimiento de la Oportunidad

poblacion ocupada femenina

Proyecto de ley que establece la Incremento de guarderfas en

Legislacion Laboral implementacion de guarderias en el sector Oportunidad
centros de trabajo y centros de estudio
Seguridad y orden interno Aumento  de  la inseguridad Extorsion a los empresarios Amenaza

ciudadana

Fuente: David (2017) Elaboracion propia (2023).

En el primer trimestre del 2023 la poblacion ocupada de Lima Metropolitana se incremento en
4.1% con respecto al afio anterior alcanzando las 5 124 400, lo que contribuy¢ al incremento
de la poblacion ocupada femenina en 8.6% con respecto al primer trimestre del afio anterior

(INEL, 2023a).

En adicion, en cuanto a la legislacion laboral, el proyecto de Ley 6082/2020 CR, establece
dentro de sus iniciativas la ley que establece la implementacion de guarderias en centros de
trabajo y centros de estudio, cuyo objetivo es el de reconocer el derecho de todos los nifios a
acceder a su cuidado mediante la implementacion de guarderias en los centros de trabajos de

sus padres.

Sin embargo, la criminalidad en Lima va en aumento y las estadisticas de la Policia Nacional
del Perti muestran una situacion actual muy preocupante, existen a diario muchos casos de
extorsion reportados. En el 2022 se registraron mas de 8 000 denuncias un 62% mas que en el
2021, y en el primer mes del afio 2023 se reportaron 1 398 denuncias, lo que hace un promedio
de 45 casos diarios segn reveld el Ministerio Publico; Lima concentra la mayoria de las

denuncias (Melo, 2023).

De los factores analizados se puede determinar que el entorno politico actual es adecuado y
ofrece una oportunidad de implementar un servicio de guarderia dentro de las empresas.
Asimismo, existe un proyecto de ley que de aprobarse seria obligatorio la implementacion de
guarderias en las empresas, por lo tanto, la oportunidad aumentaria, no obstante, hay que

considerar medidas de seguridad contra la delincuencia.



1.2 Entorno econéomico

Tabla 2. Factores econémicos

Variables Tendencia Efecto Probable ODonac]
Amenaza
Evolucién del PBI Nacional y PBI | Crecimiento del PBI nacional y|Aumento de nivel adquisitivo en .

L. . Oportunidad
per capita per capita los hogares

C'omportamle'n'to de la demanda de Estabilidad cconémica Mayor consumo de servicios en Oportunidad
bienes y servicios los hogares

Tasas de Inflacién y devaluacion D1sm1.n’u01on de .l'a tasa de Crec1}111§nto de la actividad Oportunidad
inflacion y devaluacion economica

Fuente: David (2017). Elaboracion propia (2023).

Si bien en los ultimos 2 afios (2021 y 2022) y a raiz de la pandemia y la situacion politica-
econdmica a nivel global, ha habido una desaceleracion de la economia en la region, el Pert
sigue estando entre las economias de mayor crecimiento de la region. Durante el 2021, la
economia crecid 13.6% (223 200 millones USD) con respecto al 2020 que habia significado
una reduccion de 11%, recuperando los niveles prepandemia y en el 2022 el PBI creci6 2.7%.
(Zaga, 2023). El PBI para el 2023 se proyecta con una variacion real anual de 3% y situacion
similar se espera en los proximos afios con un crecimiento promedio de 3.1% entre el 2023 y
2026 seglin proyecciones macroecondmicas del Ministerio de Economia y Finanzas (MEF).
Estas proyecciones se sustentan en la implementacion de una serie de medidas relacionadas al
impulso del gasto privado, la aceleracion de la inversion publica y la recuperacion de la

confianza para la inversion privada (MEF, 2023).

El gasto de consumo de las familias en el Pert en el primer trimestre del 2023 se incrementd
en 0.2%, debido al aumento del empleo y los ingresos provenientes del trabajo, asimismo se

incremento el gasto en educacion y administracion publica (INEI, 2023b).

Segun las expectativas macroecondémicas para el 2023 la tasa de inflacion se ubica en un rango
de 4 a 5.5 porcentuales, para el 2024 entre 3 y 4 por ciento y para el 2025 entre 2.8 y 3.9 por
ciento (BCRP, 2023Db).

Las variables descritas permiten concluir que el entorno econémico es favorable para el plan
de negocios de una empresa de servicio de guarderias para empresas en el periodo del 2024 al

2026.



1.3 Entorno social

Tabla 3. Factores sociales y culturales

Variables Tendencia Efecto Probable ODonac]
Amenaza
Tasa de crecimiento poblacional Incremento del  crecimiento Increment(? de demanda de servicios Oportunidad
poblacional de guarderias
Tasa de empleo y subempleo Aumento del empleo May.0§ consumo de - bienes y Oportunidad
servicios en los hogares
Roles sociales segin edad y|Incremento de mujeres en edad de | Incremento de servicios de cuidado .
. . .~ . . . Oportunidad
género trabajar niflos de primera infancia
Uso del tiempo libre Incremento del trafico vehicular Mayor tiempo de desplazamiento, Oportunidad
incomodidad de los padres
Tagas . ,de IMIEHACOn ¥ f 1 cremento de migrantes en Lima [ Incremento de demanda de servicios | Oportunidad
emigracion
Incremento del control de la
Calidad de vida de la poblacion |anemia materno infantil y la|Reduccion de 1la desnutricion .
) o . C . . . Oportunidad
infantil: desnutricion desnutricion cronica infantil en el | infantil
Peru.

Fuente: David, (2017). Elaboracién propia (2023).

Con respecto a la poblacion, y de acuerdo con los Ultimos censos en el pais, la cantidad de
adultos jovenes y adultos (de 30 a 44 anos y de 45 a 59 afos) se ha incrementado al igual que

la cantidad de nifios de primera infancia (INEI, 2021).

A Julio del 2022, la poblacion es de 33 396 700 habitantes, de los cuales 16.8 millones son
mujeres que representan el 50.4% de la poblacion total. De este grupo, 23.8% son menores de
14 afios, 52.2% entre 15 y 49 afios consideradas en edad fértil, 10.2% entre 50 y 59 afios (CPI,
2022).

En relacion con el empleo a nivel nacional, a junio 2022 comparativo trimestralmente, el
empleo aumentd 5.9% con relacion al afio 2021 y 4.6% sobre el nivel prepandemia, con

respecto al afio anterior, el mayor crecimiento se dio en mujeres (7.6%) (INEI, 2022).

De acuerdo con lo indicado, con relacion a los grupos de edad, se puede decir que la gran masa
de poblacion general (femenina y masculina) corresponde principalmente a la poblacion en
edad de trabajar. En relacion con la distribucion de la poblacion en edad de trabajar (PET)
conformada por personas mayores a 14 afios ha aumentado en 37.9% del afo 2001 al 2020,

dandose un incremento ligeramente mayor en mujeres con el 38.2% (INEI, 2021).

Lima es la ciudad con mayor congestion vehicular en América Latina y octava a nivel mundial,
lo que implica invertir para trasladarse 10 kildémetros un estimado de 27 minutos lo que en un
afio son 254 horas en hora punta, con tendencia a seguir en aumento, ya que sobre el 2021 se

incremento6 en 2 minutos (Alomia, 2023).



Se estima que a finales del afio 2023 alrededor de 1.6 millones de migrantes venezolanos

estaran viviendo en el Pert de los cuales 1 millon se concentraran en Lima (Reliefweb, 2022).

Sobre informacion disponible al 2020, el 29% de los nifios entre 6 meses y 5 afios fueron
afectados por la anemia, y en su mayoria los del area rural que fueron afectados en un 35.7%.
Asimismo, con respecto a la desnutricioén cronica que afecta el desarrollo de las capacidades
fisicas, intelectuales, emocionales y sociales de los nifos, ha afectado principalmente a la zona
rural con un 24.8% de los nifios menores de 5 afos en el afio 2020 en comparacion con el 7.2%

de la zona urbana (INEI, 2021) (Minsa, 2017).

El entorno social es favorable ya que aument6 en los Gltimos afios la PET, especialmente en
las mujeres lo que incrementa favorablemente la demanda de guarderias, sin embargo, se debe

tomar en cuenta la cercania de esta con respecto al centro laboral.
1.4 Entorno tecnoldgico

Tabla 4. Factores tecnoldgicos

. 9 Oportunidad/
Variables Tendencia Efecto Probable -

Amenaza
Desarrollo  de  las|Implementacion de nuevas tecnologias | Mayor velocidad de transmision de Oportunidad
comunicaciones sobre las comunicaciones inalambricas | datos, menor latencia y menores costos P
Uso de tecnologias de|Incremento de nuevas tecnologias a|Difusion del conocimiento a través de .
. . \ N s Oportunidad
informacion través de 5G aplicaciones para moviles

Fuente: David (2017). Elaboracion propia (2023).

El avance de la tecnologia ha permitido desarrollar la quinta generacion de comunicaciones
inaldmbricas que permite la conexion de todos los dispositivos electronicos con esta capacidad
hacia las redes vigentes de las principales operadoras de servicio de telefonia mévil en el Perti.
El afio 2021, el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) autorizé a dos de los
principales operadores Claro y Entel para que puedan empezar con la implementacion de dicha
tecnologia sobre la banda existente y de esta forma triplicar la velocidad de transmision de
datos en ese entonces sobre la tecnologia 4G, actualmente otros operadores como Movistar y
Bitel también poseen la capacidad de equipamiento técnico disponible en la principales
ciudades del territorio, y a medida del crecimiento de la red de antenas 5G la velocidad podria
llegar a incrementarse en 20 veces, llegando a velocidades de hasta 20 Gbps y con minima

latencia debido a su gran ancho de banda (Diario Gestion, 2021).

Con los factores tecnologicos en constante desarrollo, los servicios de guarderias tienen una
amplia diversidad de aplicaciones para desarrollar y potenciar su asistencia a los padres de

familia de los nifios a su cuidado.



1.5 Entorno ecoldgico

Tabla 5. Factores ecoldgicos

q - Oportunidad/
Variables Tendencia Efecto Probable P
Amenaza
L .| Efecto de gases de efecto invernadero | Incremento de infecciones
Contaminacion del aire, L . . .
. y aumento de la contaminacion por |respiratorias agudas especialmente en Amenaza
del agua y las tierras ’ . . L .
incremento de trafico vehicular poblacion infantil
. . . Incremento de enfermedades de . . .
Epidemia y Pandemia . . Contagio masivo de los nifios Amenaza
contagio masivo
Incremento  de  actividades de|Riesgo de continuidad de negocio e
Amenaza de desastres . . . -, Amenaza
naturales prevencion, simulacros, conciencia de | implementacion de programas de
la poblacion mitigacion de riesgos

Fuente: David (2017). Elaboracion propia (2023).

En Lima Metropolitana existen dos causas principales que generan la contaminacion ambiental,
uno es el efecto de gases de efecto invernadero provocado por el parque automotor y el otro es

el trafico que se genera (Pontificia Universidad Catolica del Peru [PUCP], 2021).

Segun Unicef (2016), al afio se producen a nivel mundial la muerte de 600 000 nifios menores
de 5 afios a consecuencia de la contaminacién ambiental, y en el Peru el 4% (Copera Infancia,

2021) aproximadamente de la mortalidad de los nifios se debe a la contaminacion del aire.

En cuanto de infecciones respiratorias agudas el Centro Nacional de Epidemiologia,
Prevencion y Control de Enfermedades (CDC Pert1) del Ministerio de Salud (Minsa), en el afio
2022 se reportaron mas de 1 millon y medio de casos de infecciones respiratorias agudas en

menores de 5 afios (Minsa, 2022).

Debido a este grave problema se concluye que los factores ecologicos son desfavorables, por
lo que se deben tomar medidas especiales a fin de ubicar las instalaciones en lugares de menor
exposicion a estos factores que contribuyen a las enfermedades de los nifios, asimismo tener
controles periddicos con personal especializado con la finalidad de contrarrestar estos graves

problemas que afectan la salud de los menores de 5 afios.
2. Analisis del sector — Las 5 fuerzas de Porter

El plan de negocios esta definido como una empresa de servicio de guarderias para empresas
en Lima Metropolitana dirigido al sector privado, diferenciandose del sector educativo sobre
todo con respecto a las cunas del sector que no ofrecen los mismos servicios que nuestro
proyecto, como por ejemplo los servicios diferenciados en calidad, infraestructura, personal

calificado, escuela para padres y Responsabilidad Social Empresarial, entre otras.



Grafico 2. Diagrama de las 5 Fuerzas de Porter
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Fuente: David (2017). Elaboracion propia (2023).

2.1 Poder de negociacion de los proveedores

En cuanto al tema de infraestructura y mobiliario, las guarderias deben contar con ciertas
caracteristicas y ambientes, los cuales dependen del ciclo que se va a atender para el nimero
de infantes a los cuales va a albergar la guarderia, para ello existen muchos proveedores en el
mercado local que pueden brindar estos servicios o materiales para su implementacion, por lo
que no debe existir gran oposicion a la negociacion, por lo tanto, hay poca amenaza de
integracion con los proveedores, lo que concluye que el poder de negociacion de los

proveedores es bajo.
2.2 Poder de negociacion de clientes

A pesar de que no hay competidores existentes, el poder de negociacion de los clientes es alto,
ya que es un negocio de beneficio para el trabajador, por lo que es un “gasto” adicional en el

presupuesto de las empresas sin un “retorno” claramente cuantificable.
2.3 Amenaza de ingreso de nuevos competidores

Actualmente, existe un segmento grande del mercado desatendido, por lo que no es una
amenaza el ingreso de nuevos competidores. Por el contrario, el ingreso de nuevos
competidores y que existan mas casos de éxito otorgara mas publicidad en el mercado lo que

podria ayudar a dinamizar esta industria beneficiando a todos.

Existen barreras legales, pero estdn mas dirigidas a cunas y nidos que a guarderias que solo
requieren de licencias municipales y cumplimiento de las normas de seguridad exigidas por el
Instituto Nacional de Defensa Civil (INDECI); otra barrera detectada es el metraje e

infraestructura adecuada de los locales para implementar las guarderias.



2.4 Amenaza de servicios sustitutos

Se considera como servicios sustitutos a las nifieras privadas, cunas, nidos y guarderias publicas
y privadas o incluso algin familiar que pueda hacerse cargo del cuidado de los nifios. Estos
servicios usualmente tienen un costo y no necesariamente brindan la calidad, seguridad y la

atencion integral que el nifio requiere.

En el caso de las nifieras privadas, el promedio de sueldo en Lima es de 1 326 soles (Indeed,
2023), y solo lo puede tomar un segmento premium del mercado (estrato alto, medio alto y
medio) (INEI, 2020). Por otro lado, si bien pueden tener experiencia, raramente se encuentran

capacitadas para brindar un desarrollo completo al nifio y solo se enfocan en su cuidado.

En Lima solo existe una oferta capaz de atender cerca del 50% de los ninos, el cual es Cuna
Mas pero al ser un programa nacional dirigido por el Ministerio de Desarrollo e Inclusion
Social el alcance es hacia nifios y nifias menores de 3 afios y en situacion de pobreza y pobreza
extrema, ademas el nivel de penetracion de mercado de las guarderias (en Lima alrededor de

624 autorizadas) y cunas aun es muy escaso (Diario El Comercio, 2017).
Por lo que se considera que el nivel de amenaza de servicios sustitutos es bajo.
2.5 Rivalidad entre competidores existentes

En Lima solo existe una oferta capaz de ofrecer un servicio similar que es Caritas del Perq,
organizacion de la iglesia catolica que gestiond la guarderia del programa Kasa Kuna de
Yanbal. Esto genera que exista aun potencial de crecimiento de la oferta y que la rivalidad
actual entre competidores sea muy baja. Sin embargo, es importante indicar que, para
considerar a Céritas del Peru como competidor directo de Guarderias In-Company, tendria que

ofrecer también el servicio de implementacion de estas a las empresas.

Al existir muy pocos competidores el grado de rivalidad es bajo y el grado de atractividad es

muy alto.

Conclusion: Dado que el poder de negociacion con los proveedores, la amenaza de nuevos
competidores y de servicios sustitutos y la rivalidad entre competidores existentes es baja, y a
pesar de que el poder de negociacion con los clientes es alto, podemos concluir del anélisis de

las 5 fuerzas de Porter que el sector es atractivo para el plan de negocios planteado.



3. Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)
Tabla 6. Matriz EFE
MATRIZ EFE
Factores determinantes de éxito Ponderacion | Calificacion Puntuacion
ponderada

OPORTUNIDADES

o1 Aumepto de empleo adecuado, crecimiento de la poblacion ocupada 0.18 3 0.54
femenina.

02 |Aumento de nivel adquisitivo en los hogares por crecimiento del PBI 0.15 0.45

03 [Mayor consumo de servicios en los hogares por estabilidad econdmica 0.09 0.27

04 Incrf':m.ento de demanda de servicios de guarderias por aumento de 0.05 3 0.15
crecimiento poblacional

05 'Crecn.r}lento de la a.c't1V1dad econdmica por disminucion de la tasa de 0.03 2 0.06
inflacion y devaluacion de la moneda

06 In?re.me.nto d§1 control c}e la anemia materno infantil y la desnutricion 0.03 3 0.09
cronica infantil en el Pert

07 Mayor consumo de bienes y servicios en los hogares por aumento del 0.03 4 0.12
empleo

08 Mayor velocidad de transmision .de qatos, menor latencia y menores 0.02 4 0.08
costos por desarrollo de las comunicaciones

09 Difusion del co,nomm.lento a t.rfives de aplicaciones para moéviles por 0.02 3 0.06
nuevas tecnologias de informacion

010 |Incremento de guarderias en el sector de aprobarse proyecto de ley 0.01 2 0.02
Sub-total oportunidades 1.84
AMENAZAS

Al |Contagio masivo de los nifios por epidemia o pandemia 0.12 3 0.36

A2 |Incremento de infecciones respiratorias agudas 0.11 3 0.33

A3 |Extorsion a los empresarios del sector 0.09 3 0.27

A4 [Riesgo de continuidad de negocio por desastres naturales 0.07 2 0.14
Sub-total amenazas 1.10
Total 1 2.94

Fuente: David (2017). Elaboracion propia (2023).

Conclusion: Sobre la base del puntaje obtenido de 2.94 podemos asumir que el plan de

negocios de la empresa aprovechara las oportunidades del sector y minimizar el efecto de las

amenazas de manera adecuada.

4. Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Tabla 7. Matriz MPC

F - Guarderias In-Company Cuna Mis Kasa Kuna
actores criticos 0

ara el éxito Ponderacion

p Calificacion | Puntuacion | Calificacion | Puntuacion | Calificacion | Puntuacion

Calidad del servicio 0.15 4 0.6 2 0.3 4 0.6
Administracion 0.05 4 0.2 2 0.1 3 0.15
Competitividad  de 0.1 2 0.2 3 0.3 2 0.2
Precios
Servicio al
cliente/lealtad al 0.2 4 0.8 2 0.4 3 0.6
cliente




F e Guarderias In-Company Cuna Mas Kasa Kuna
actores criticos o
1 éxit Ponderacion

para el exito Calificacion | Puntuacion | Calificacion | Puntuacion | Calificacion | Puntuacion
Participacion —del ) s 2 0.1 4 0.2 1 0.05
mercado
Responsabilidad 0.1 2 0.2 3 0.3 2 0.2
Social Empresarial
Cobertura geografica 0.08 2 0.16 3 0.24 1 0.08
Posicion Financiera 0.2 3 0.6 2 0.4 4 0.8
Sitio Web 0.02 3 0.06 2 0.04 2 0.04
Servicios para padres 0.05 4 0.2 1 0.05 2 0.1
de familia
Totales 1 3.12 2.33 2.82

Fuente: David (2017). Elaboracion propia (2023).

Conclusion: Sobre la base del puntaje obtenido de 3.12 obtenido con respecto a dos servicios

comparables que existen o existieron en el mercado y en base al analisis de datos, nuestro plan

de negocios aprovechara los factores criticos con la finalidad de establecer una estrategia

exitosa dentro del sector. Nuestra empresa debera asumir estrategias propias del lider del sector.



CAPITULO IIL INVESTIGACION DE MERCADO

1. Objeto de estudio

El objeto de la investigacion de mercado es poder conocer y analizar a profundidad la industria
del cuidado infantil, poder identificar las diferentes estrategias viables y definir la que mejor
se alinea con los recursos y oportunidades de la empresa. Asimismo, entender la percepcion de
las empresas y los usuarios a este tipo de iniciativa, identificar las necesidades de estos y su

disposicion respecto al servicio.
2. Objetivos de la investigacion
2.1 Objetivo general

El objetivo es analizar la industria, oferta y potencial mercado para el servicio de
implementacion de guarderias en empresas, y cuantificar la demanda estimada para determinar

los probables ingresos.
2.2 Objetivos especificos
* Generar y/o verificar la necesidad del servicio y potencial del beneficio.
» Sector aplicable a nivel de clientes/empresas y usuarios.
» Tipo de servicio.
* Beneficio y productividad.

» Conocer la motivacion y disposicion de los clientes (empresas) para tomar el servicio y

asumir el costo/beneficio.

» Conocer los principales problemas y desafios del servicio en la actualidad y cémo los

enfrentan.
» Validar las consideraciones en relacion con el costo del servicio como beneficio.

+ Validar las necesidades no cubiertas y requerimientos de los potenciales usuarios del

servicio.
 Identificar los atributos y criterios mas valorados en el cuidado de los hijos.
3. Metodologia

Se ha estructurado el plan de investigacion considerando en una primera fase el andlisis de
fuentes secundarias. Posteriormente, en el andlisis de fuentes primarias se realizd una

investigacion exploratoria mediante una serie de entrevistas a profundidad.



Finalmente se realizo la investigacion cuantitativa a través de encuestas dirigidas a los usuarios
potenciales, que permitié validar la existencia de la oportunidad y su potencial, asi como

conocer el perfil y preferencias del cliente y usuario a los que de dirigira la empresa.
3.1 Analisis de fuentes secundarias

Este analisis tuvo como objetivo obtener informacion estadistica, legal, de mercado sobre el
sector y la industria en general, asi como experiencias de la potencial competencia a partir de
documentos y datos recopilados relacionados al proyecto que nos permitan evaluar y validar la

necesidad y viabilidad del proyecto.

De acuerdo con lo indicado como necesidad de informacion se buscd informacidon

principalmente de las siguientes fuentes:
» Entidades publicas y estadisticas oficiales.
» Consultoras y empresas de investigacion.
» Articulos de prensa general (nacional e internacional).
» Informes/memorias de empresas y proyectos de Responsabilidad Social Empresarial.
» Bases de datos disponibles en bibliotecas digitales (Biblioteca UP).
3.2 Analisis de fuentes primarias
3.2.1 Investigacion exploratoria: técnica cualitativa

Se realizaron entrevistas a profundidad a personal tanto del lado de los clientes (la empresa),

asi como a usuarios padres de familia.

Las entrevistas incluyeron a gerentes de gestion humana y operaciones, profesionales del sector
cuidado infantil y padres de familia que permitieron tener su opinion referente a este posible

servicio, asi como temas a tener en cuenta en el proceso de evaluacion o puesta en marcha.

Se entrevistaron a 6 gerentes, 2 personas relacionadas a guarderias (duefios y educadores) y 9

padres de familia.

Las entrevistas se realizaron entre el dia 15 de diciembre 2022 y el 3 de enero 2023 con un
tiempo de duracion promedio de entre 20 y 30 minutos y de manera virtual o presencial segun

aplique y segun la disponibilidad del usuario.

La ficha técnica de las entrevistas se puede encontrar en el Anexo 1.



3.2.2 Investigacion descriptiva: técnicas cuantitativas

Se realizd una encuesta que incluye preguntas especificas sobre aspectos demogréaficos

relacionadas a: edad, sexo, ocupacion, distrito, nivel socioecondmico, nimero de hijos y edades.

Asimismo, incluye preguntas cerradas y cuantificables (seleccion de opciones, escala de
criterios, preferencias y valoraciones) con relacion a la disposicion para el uso del servicio, los
criterios que valoran mas en el cuidado de sus hijos, en el servicio y si fuera el caso, por qué

no harian uso del beneficio (pregunta abierta).

Las encuestas han sido dirigidas especificamente a empleados/trabajadores formales padres de

familia cuyos hijos serian los usuarios del beneficio.

Las encuestas se realizaron por medios digitales (via redes sociales, mail) del 25 de enero al 12

de febrero de 2023.

Con respecto a las entrevistas, se realizaron 17 entrevistas (gerentes de gestion humana y/u
operaciones como potenciales clientes, duefios y educadores de nifios y padres de familia como

potenciales usuarios del servicio).
4. Determinacion del tamaiio de muestra

La investigacion se completd con técnicas cuantitativas a través de encuestas. El tamafio de la

muestra a encuestar se determin6 de la siguiente manera:

Tabla 8. Determinacién de la muestra a encuestar

Trabajadores formales del sector privado en Lima

LI Segmento: Mediana y gran empresa

Tamaifio de la poblacion: 2 410 000 puestos formales (BCRP, 2022)
Nivel de confianza: 95%

Margen de error: 5%

Tamafio de la muestra: 385 empleados formales

Calculo de la Muestra

Meétodo utilizado Muestreo simple

Fuente: Elaboracion propia (2023).

La ficha técnica y perfil demogréfico de los encuestados, asi como la encuesta realizada se

puede encontrar en el Anexo 2.
5. Resumen y analisis de los resultados obtenidos
5.1. Resultados de la investigacion de fuentes secundarias
Los resultados mas relevantes del anélisis realizado fueron los siguientes:

+ Enrelacion con cunas y/o guarderias que tienen un horario extendido completo de cuidado

de nifios, segun un informe del diario EI Comercio en el afio 2017, en Limay Callao existian



450 cunas privadas, 170 cunas publicas, y alrededor de 2 526 guarderias (Diario El
Comercio, 2017). Si tomamos una capacidad referencial de 30 nifios por local, se puede

inferir que solo tienen capacidad de atender al 1% de infantes en horario extendido.

* Con respecto a las pensiones en nidos privados, un mayoritario 27% de nidos tiene
pensiones entre S/151 a S/200; el 25% entre S/101 y S/150; el 20% entre S/201 y S/300;
y un 6% por debajo de los S/100 (Educacion al Futuro, 2018). Se puede inferir que los
docentes perciben sueldos menores al promedio, y la formacion y cuidado de los nifios

no tendria la calidad deseada.

* En M¢éxico, existen dos empresas que brindan servicio de guarderias para empresas, una
es Advenio y la otra Elemental guarderia infantil corporativa. En el caso de Advenio,
cuenta con 100 empresas clientes y sus indicadores demuestran la efectividad del
servicio en cuanto a productividad, balance vida personal profesional, valoracion hacia

la empresa y retencion de personal (Advenio, s.f.)

* A la fecha no hay un competidor directo para la oferta del servicio de implementacion
y gestion de guarderias a empresas en Pert. Caritas del Perti, organizacion sin fines de
lucro, si bien no ofrece este servicio en su portafolio regular, acepté el pedido de Yanbal
y trabajé en conjunto para hacerse cargo de la gestion de la guarderia que Yanbal

implementd. Por lo que podria convertirse en un eventual competidor.

« Yanbal decidi6é implementar como beneficio para sus trabajadores el programa Kasa Kuna,
mediante el cual brind6 a los trabajadores de sus fabricas el cuidado de nifios menores de 5

afios, previa evaluacion. El programa Kasa Kuna siguié como base el modelo Cuna Mas.

 EIl programa Cuna Mas impulsado por el Gobierno a través del Ministerio de Desarrollo e
Inclusion Social, es la cuna con mayor presencia a nivel nacional. Al 2019 contaban con
2,514 cunas de las cuales 404 estan en Lima (Sistema de Informacion para la Gestion de
Riesgo de Desastres [Sigrid], 2019). La mala gestién, informacion y coordinacion con los
organismos nacionales no permite que el programa cumpla con sus objetivos de desarrollo

infantil de nifios menores de 36 afios en situacion de pobreza.
5.2 Resultados de la investigacion cualitativa
Los resultados mas relevantes de las entrevistas realizadas fueron los siguientes:

» Los potenciales clientes consideran que el riesgo mayor es el tema de seguridad para los

nifos, los accidentes pueden ocurrir y el riesgo reputacional de la empresa puede verse



afectado gravemente por lo que preferirian tercerizar el servicio.

* Reconocen que este beneficio es muy costoso, sin embargo, todo va a depender del
presupuesto con el que se cuente y los beneficios a nivel de productividad y rotacion

que se manejen, y el propdsito de la compaiiia.

* Los potenciales clientes reconocen que el impacto si seria mayor para los niveles

socioecondmicos bajos, que no pueden pagar una nifiera o una guarderia privada.

* La implementaciéon de una guarderia toma alrededor de 8 meses, es importante

considerar esto para cada cliente que se tenga, y revisar como optimizarlo.

» Para sectores de bajos recursos, el tener un buen cuidado de los nifios hace que se queden

hasta antes de cumplir los 5 afios para postular a inicial por 1 afio y luego al colegio.

 Existe una traba burocratica en el estado para el proceso de implementacion de cunas y
nidos que requieren permiso de la UGEL (Ministerio de Educacion), Defensa Civil y

municipalidad, plan de estudios, infraestructura, seguridad y otros.

» Para los potenciales usuarios padres de familia, la garantia sobre el cuidado y seguridad

de sus hijos es lo mas importante.

* El que esté cerca de su casa/trabajo se volvid decisivo para la eleccion del nido y/o

guarderia.

* Los padres valoran que el horario de la guarderia sea extendido para que coincida con

el horario de los trabajadores.
5.3 Resultados de la investigacion cuantitativa

Los resultados de las encuestas realizadas se pueden encontrar en el Anexo 3. De ellos,

destacamos los resultados mas relevantes:

* El 32% de los encuestados son personal operativo y el 82% de este personal son

mujeres. Del personal administrativo, 52% son mujeres y 48% hombres.
» EI30% del personal operativo y solo el 7% del personal administrativo tienen 3 0 mas hijos.

* EI58% de los nifios son cuidados por los padres o familiar directo, mientras que el 38%

por nifieras privadas y solo el 4% accede a una cuna o guarderia.

* E136% de los operarios consideraria dejar a sus hijos en una guarderia entre los 8 meses

y un afo, y el 37% del personal administrativo lo consideraria a partir del afio. Esto



puede explicarse porque el personal administrativo tiene los ingresos suficientes para
hacer uso de nana desde los primeros meses de nacido y un 46% de estos esta dispuesto
a pagar entre S/1000 y S/1 500 por estos servicios, a diferencia del personal operativo
que en un 42% pagaria hasta S/500.

* El 83% de trabajadores accederia al servicio de guarderia implementado por su
empleador en o cerca de las instalaciones de su centro de trabajo.

* El 73% de trabajadores valoraria mucho y el 19% valoraria que el empleador
subvencione una parte del costo de este servicio.

* El personal administrativo es mas exigente en tener los mismos servicios y/o calidad de
una guarderia privada que ya contrata o que puede pagar, de otro modo no cambiaria
necesariamente al uso del servicio aun si hubiese algin tipo de subvenciéon y/o por
conveniencia en cuanto a la ubicacion.

* El 67% de los encuestados indico que le gustaria contar con el servicio de guarderia en

el horariode 8 a. m. a5 p. m.
6. Determinacion de la demanda estimada
El nimero de empresas formales del mercado por segmento empresarial se muestra a continuacion:

Tabla 9. Segmento empresarial

Tipo de Empresa N° de Ventas anuales en Soles N° de empresas (Aifio 2021)
o empleados Peru Lima
Micro 2-9 Hasta 742 500 2035014 900 849 44%
Pequefia 10 -49 Hasta 8415000 80435 50073 62%
Mediana 50-199 Hasta 11 385000 2 844 2001 70%
Grande 200 a mas Mayor a 11 385 000 10 899 7791 71%
Total 2129192 960 714 45%

Fuente: Produce (2021). Elaboracion propia (2023).

De acuerdo con los resultados de la investigacion de mercado y el analisis externo, el enfoque
deberia estar en empresas con mas de 300 trabajadores (numero considerado en el ltimo
proyecto de ley presentado en relacion a este beneficio laboral), por lo que nos centraremos en
la gran empresa estando el 71% en la ciudad de Lima que representan 7 791 empresas. A partir
de ahi, se evalua el nicho al cual se dirigira la empresa dentro del segmento de gran empresa

que debe tener las siguientes caracteristicas:

* Empresas que en su fuerza laboral el perfil de operarios tenga relevancia, que son los

que representan la mayor necesidad y por ende el mayor impacto. El enfoque serd



especialmente, pero no de forma excluyente, en trabajadores operarios que no tienen la
opcion de tener una nifiera particular, que no pueden ejecutar su trabajo de manera
remota y tienen una oferta muy limitada de guarderias o cunas ya sean publicas o

privadas.
» Empresas de capital peruano o extranjero que sean socialmente responsables.

» Personal concentrado en una locacidon o pocas sedes, por ejemplo, un supermercado o
un banco que tienen una amplia fuerza laboral no califican ya que el beneficio de

guarderia solo alcanzaria a un grupo por geografia.

* Para una etapa inicial creemos que las primeras que pueden comprar la idea de una
guarderia como beneficio laboral son las empresas que tienen alguna certificacion o

participan en rankings de responsabilidad social, clima laboral y de gestion humana.

Dicho esto, creemos que el problema de la falta de cunas y/o guarderias en el pais es un
problema estructural que incrementa la brecha social y genera que talento se deba quedar en su
hogar de forma casi obligada. Por lo que consideramos que empresas Great Place to Work
(GPTW) o Merco, o reconocidas por retener a su talento; asi como empresas socialmente
responsables pueden tener interés en proveer a sus colaboradores de espacios seguros para el

cuidado adecuado de sus hijos mientras estos se encuentran en su jornada laboral.

Grafico 3. Segmentacion de mercado e identificacion de nicho
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Fuente: Elaboracion propia (2023).

Se ha elaborado una primera lista de empresas potenciales con las caracteristicas del nicho
descrito, Anexo 4, las cuales consideramos deberian ser el publico objetivo. En esta lista se
encuentran 34 empresas, que seria la demanda potencial del servicio, que suman 82 000

empleados.
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Asimismo, de acuerdo con el Gltimo censo y sus proyecciones del afio 2021, Peru tiene una
poblaciéon de 33.3 millones de personas, mientras que la poblacion en edad laboral (18 a 59
afios) se encuentra en torno al 57.9% del total o a 19.1 millones de personas (INEI, 2021). Si
tomamos como referencia la relacion entre la poblacion de primera infancia que son 3.3
millones de nifios versus la poblacion que definimos en edad laboral vemos que la relacion es
del 15.7%. Por lo que podriamos inferir que dentro de la poblacién de trabajadores de las
empresas seleccionadas existe un potencial de 13 000 nifios entre padres con trabajo

administrativo y operario.

El dato porcentual de personal operario y administrativo varia mucho segin la empresa, pero
vamos a asumir un rango con sensibilidad asumiendo entre 20% y 70% con una media de 50%
de los colaboradores. En este sentido el de hijos potenciales de operarios en edad de primera

infancia (0 a 5 afios) de las empresas seleccionadas debe oscilar entre los 2 600 y 9 100 nifios.

De acuerdo con esto, y considerando la demanda potencial de 34 empresas y un promedio de 5 850
nifios, hemos proyectado la demanda por los primeros 3 afios de servicio, estimando tener 3

guarderias implementadas en el Afio 2 (contratos cerrados durante el Afio 1) y 5 en el Afio 3.

Tabla 10. Proyeccién de la demanda para los 3 afios del plan

Aifio 1 2 3
Meses operacion comercial - Ene-Jun Jul-Dic Ene-Dic
# de meses 6 6 12
# de clientes 2 3 5
# de guarderias 2 3 5
Capacidad instalada 70 105 175
# de nifios inscritos 65 100 165
Ocupabilidad 93% 95% 94%
Precio/nifio mensual S/ 1 600 1 600 1 600
Ingreso anual en Soles 624 000 960 000 3168 000

Fuente: Elaboracion propia (2023)

7. Conclusiones

De acuerdo con los resultados obtenidos de la investigacion de mercado, consideramos las
siguientes como las conclusiones mas relevantes para el desarrollo del modelo de negocio

planteado:

* La oferta de cunas y/o guarderias en Lima es muy escasa o casi inexistente. Esto
representa una limitacion para las familias en estado de pobreza o clase media baja que
no pueden obtener mayores ingresos economicos debido a que uno de los miembros se

dedica al cuidado de los hijos, por lo que existe una necesidad clara en la poblacion de
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dejar en buen cuidado a sus hijos. El personal administrativo que tiene ingresos
superiores al operario tiene la “ventaja” de poder contratar una nifiera particular, que si
bien es un gasto fuerte en la economia familiar es de cierta forma mas “rentable” en
comparacion a que uno de los padres deje de trabajar o percibir ingresos. Esta desventaja

de la clase operaria intensifica la brecha social.

La implementacion de una guarderia en las empresas como beneficio laboral, si es
apreciada por todos los trabajadores, independientemente de la posicion en la empresa
y/o nivel de ingresos. El beneficio es poderoso, crea fidelidad de los empleados, mejora

la productividad y el clima laboral.

El servicio se enfoca en un nicho especifico de empresas (clientes) que reconozca los
resultados a nivel de productividad, clima laboral, retencion de personal y visibilidad
como empresa socialmente responsable. Esto implica a la gran empresa con mas de 300
trabajadores y que pertenecen al GPTW y Merco que constituiria nuestra demanda

potencial.

El impacto social es mayor para el personal operario de niveles socioeconémicos bajos
que tienen en promedio mayor nimero de hijos, que no pueden pagar una nifiera, una
guarderia privada y no confian en el cuidado de los nidos estatales, y valoran mas temas
relacionados a servicios de nutricion, salud y desarrollo integral de sus hijos, ya que la
necesidad es mayor y la oferta limitada, por lo que este seria el usuario farget como

alcance 1nicial del servicio.

La ubicacion de las instalaciones de la guarderia es muy importante para optar por el
servicio, ya que constituye también un beneficio por la cercania fisica y ventaja logistica
para los padres, no solo es calidad del servicio sino conveniencia. Asimismo, ofrecer
una apropiada infraestructura y calidad del servicio es relevante para garantizar a los

padres el buen cuidado y seguridad de sus hijos.

La guarderia atendera a nifios desde los 8 meses de edad hasta cumplir los 5 anos donde

inicia su periodo pre-escolar, y con un horario extendido de 8§ a. m. a 5 p. m.

La preferencia es que el costo de la guarderia hacia el usuario sea minimo o nulo; sin

embargo, esto lo definira el cliente que es quien otorga el beneficio al trabajador.

Las Escuelas para Padres suman al impacto en las familias y a fidelizar a los padres con

el servicio.
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« Se identificaron los principales actores en el proceso de compra del cliente y usuario asi
como el mapa de empatia del usuario (Anexo 5). Se elabord el customer journey del cliente

y usuario (Anexo 6) y los aspectos de toma de decision en el proceso de compra (Anexo 7).
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CAPITULO IV. ANALISIS INTERNO

1. Analisis de areas funcionales (AMOFHIT)

De acuerdo con la definicion de David (2017), se realiza un analisis de las areas funcionales
que permite identificar las fortalezas y debilidades de la organizacion. Esta herramienta dara
los insumos necesarios para ponderarlas en la matriz EFI y asi obtener las fortalezas y

debilidades mas relevantes.
1.1 Administracion/Gerencia

La empresa cuenta con una administracion que ha elaborado un plan de negocio y estratégico
formal, con un proposito del negocio claro. El plan cuenta con los recursos tanto en estructura

organizacional y salariales acordes a una empresa pequeia en Peru.

En los primeros afios el foco de la administracion sera el crecimiento en ventas y por eso el
perfil del gerente general serd un perfil comercial; mientras que por el lado financiero en un
inicio la contabilidad serd tercerizada y se buscaré tener un foco principalmente en la gestion

de la liquidez de la empresa.

Adicionalmente uno de los socios cuenta con experiencia en el proceso de implementacion y
gestion de una guarderia en Yanbal, empresa reconocida en su rubro en Perd. Esta estaba

enfocada en brindar bienestar a los operarios de la planta de joyeria.

Tabla 11. Fortalezas y Debilidades — Administracion/Gerencia

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Empresa con un plan estratégico y vision clara desde los|e Estructura organizacional acotada, menor control en
socios de la empresa. algunos rubros.
e Socio con experiencia en el rubro

Fuente: Elaboracion propia (2023).

1.2 Marketing

Si bien en un inicio la empresa no tendrd un area de marketing propia, si se tiene una clara
segmentacion del nicho que se busca atender e incluso se cuenta con una lista preliminar de
empresas objetivo. La empresa se enfocara en reuniones presenciales con empresas y llegar a
estas a través de contactos, publirreportajes y participacion en ferias y foros de gestion humana

y Responsabilidad Social Empresarial.
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Tabla 12. Fortalezas y Debilidades — Marketing
FORTALEZAS DEBILIDADES

» Estructura organizacional acotada, menor control en

* Segmento y empresas objetivo claramente definidas.
algunos rubros.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

1.3 Operaciones

Existe un area central de Operaciones encargada tanto de la gestion preoperativa de las
guarderias, es decir, licenciamiento, disposicion, compra de materiales de forma estandarizada
y asesoramiento y seguimiento de la implementacion de la infraestructura. Por otro lado, en
etapa de operacion se encarga de los lineamientos operativos, tales como, validar el plan de
actividades de cada guarderia, asi como de revisar y ejecutar las 6rdenes de compra, con los

proveedores ya homologados.

Adicionalmente, la nutricionista se encarga de hacer el plan de alimentacion de cada local, de
elaborar los requerimientos de compra de alimentos en coordinacion con la psicopedagoga, asi
como el seguimiento de talla y peso de los nifios y de esta forma contribuir a la educacioén en

alimentacion de los padres y nifios.

Cada local tiene una psicopedagoga que no es solo responsable de las actividades con los nifios
también es responsable de velar por los protocolos de la operacion de ingreso y salida de los
nifios, asi como de cuidar la rotacion de los alimentos (FIFO), finalmente elabora los

requerimientos de compra de materiales para las diversas actividades.

La coordinadora de servicios centraliza los requerimientos de compra y elabora las 6rdenes de
compra buscando una mejor negociacion con los proveedores. Asimismo, se encarga de la
supervision del servicio para garantizar el cumplimiento de los lineamientos y estandares

operacionales.

Finalmente se considera la visita de un médico-pediatra para hacer seguimiento del crecimiento

de los nifios, analisis de sangre y control de anemia.

Tabla 13. Fortalezas y Debilidades — Operaciones

FORTALEZAS DEBILIDADES
* Politicas y actividades centralizadas para lograr|* No se cuenta con un software de planificacion de recursos
estandarizacion empresariales, también conocido como “ERP”. Las
* Plan de alimentacion nutritiva para los niflios ordenes de compra y almacén tendran un control con
» Revision de procesos de forma continua. Excel.

* Control médico especifico al crecimiento y|e Personal con experiencia limitada
desarrollo de los nifios

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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1.4. Finanzas

La contabilidad y declaracion de impuestos serd tercerizada. El gerente general asume también
un rol financiero enfocado principalmente en control de presupuesto y aprobacién de pagos.
En un mediano plazo se incorporard mayor personal para fortalecer el control interno. A partir
del tercer afo se incluye en la estructura organizativa una posicion de Administrador debido a
que en ese afno se espera empezar la operacion de 5 guarderias y contar con aproximadamente
56 trabajadores, por lo que se intensificard la transaccionalidad y se requerird mayor nivel de
control.

Tabla 14. Fortalezas y Debilidades — Finanzas
FORTALEZAS DEBILIDADES

» No se cuenta con costos operativos durante el primer |* No se cuenta con un equipo contable / financiero.
afio.
* Servicio contable y de impuestos tercerizados.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

1.5 Recursos Humanos

Por el lado de Recursos Humanos, el responsable es el gerente general en un inicio, todo lo
relacionado a servicio de pago de planilla sera tercerizado. La empresa tendra una politica de
retroalimentacion continuo y de capacitacion al personal que trata directamente con los nifios.

Esto permitira identificar deficiencias en el proceso y que el servicio mejore.

Finalmente se cuenta con un organigrama definido para los primeros anos de operacion
considerando el crecimiento esperado. A partir del tercer afio se incorpora un Administrador
que dentro de sus funciones asumird el drea de Recursos Humanos.

Tabla 15. Fortalezas y Debilidades — Recursos Humanos
FORTALEZAS DEBILIDADES

* Crecimiento y plazas definidas en el organigrama |¢ Personal con experiencia limitada

Fuente: Elaboracion propia (2023).

1.6 Sistemas de informacion

La empresa solo cuenta con sistemas de informacion bésicos de Google y Monday.com para

seguimiento de tareas, no cuenta con ERP.
1.7 Tecnologia

Dentro de la tecnologia la empresa tiene el control de camaras con circuito cerrado para

controlar la seguridad de los nifios dentro del local.
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En sintesis, por el lado de las fortalezas, la empresa tiene un plan claro y definido, cuenta con

una segmentacion de sus clientes, asi como una lista inicial de targets. Por el lado operativo se

ha considerado centralizar las politicas para asegurar un estandar.

Las principales debilidades de Guarderias In-Company se deben a una estructura acotada en

un inicio lo que reduce el control, y podria desenfocar a algunos integrantes del equipo por los

diversos temas bajo su control.

2. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

En la presente matriz se evaluaran las fortalezas y debilidades mas relevantes calificandolas en

base a su importancia para la empresa.

Tabla 16. Matriz EFI

Factores determinantes de éxito Ponderacion | Calificacion Il;l;:llggzig:
FORTALEZAS
F1 eErI:llé)rI::; con un plan estratégico y vision clara desde los socios de la 0.05 3 0.15
F2 | Segmento nicho y empresas objetivo claramente definidas 0.1 4 0.4
F3 | Plan de ventas organizado 0.1 4 0.4
F4 |Politicas y actividades centralizadas para lograr estandarizacién 0.1 4 0.4
F5 | Control médico especifico al crecimiento y control de anemia 0.15 4 0.6
F6 |Plan de alimentacion nutritiva para los nifios 0.15 4 0.6
Sub-total Fortalezas 0.65 2.55
DEBILIDADES
D1 | Estructura organizacional acotada, menor control en algunos rubros. 0.1 1 0.1
D2 | Sistemas de informacion basicos puede generar bajo control o desorden 0.1 1 0.1
D3 | Personal con experiencia limitada 0.1 1 0.1
D4 | No se cuenta con un equipo contable / financiero 0.05 1 0.05
Sub-total Debilidades 0.35 0.35
Total 1 2.9

Fuente: David (2017). Elaboracion propia (2023).

Conclusion: La empresa cuenta con mayores fortalezas que debilidades y ha obtenido un

puntaje de 2.9, no obstante, sigue siendo necesario trabajar en minimizar las debilidades en

base a actividades internas y que deben ser parte del foco del lider de la organizacion.
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3. Analisis Matriz VRIO

Tabla 17. Matriz VRIO

VRIO A\ R I (0)

Empresa con un plan estratégico y vision clara desde los socios de la si | No Paridad Estratégica

empresa.

Perfil comercial de la gerencia general Si No Paridad Estratégica

Segmento nicho y empresas objetivo claramente definidas Si Si | No Ventaja competitiva
temporal

Plan de ventas organizado Si No Paridad Estratégica

Politicas y actividades centralizadas para lograr estandarizacion Si No Paridad Estratégica

Plan de alimentacion nutritiva para los niflos Si Si No Ventaja competitiva
temporal

Control pediatrico de los nifios - seguimiento de crecimiento y control de Si Si No Ventaja competitiva

anemia temporal

Fuente: Barney y Griffin (1992). Elaboracion propia (2023).

Conclusion: La empresa cuenta con tres ventajas competitivas temporales, debido a que
ninguna de sus fortalezas llega a ser inimitable. Las 3 ventajas competitivas temporales son las

siguientes:

* Segmento nicho y empresas objetivo claramente definidas.

* Excelente plan de alimentacion nutritiva para nifios.

* Control pediatrico sobre el crecimiento y control de anemia.
4. Determinacion de ventaja competitiva y estrategia genérica

Dado el resultado de la matriz VRIO, en el cual obtenemos las ventajas competitivas descritas
en la seccion anterior, creemos que la mejor estrategia competitiva o genérica es la de enfoque
mejor valor (David, 2017). Esto se sustenta en que vamos a enfocarnos en un segmento del
mercado que es la gran empresa y dentro de este universo de empresas, inicamente en las que
tengan foco en su plan de retencion y clima laboral, asi como las que tengan un enfoque en
temas de Responsabilidad Social Empresarial. En dicho segmento daremos un servicio de

Optima calidad que incluye plan nutricional y control médico del crecimiento y anemia.
5. Conclusiones

En conclusion, Guarderias In-Company cuenta con mas fortalezas que debilidades; no
obstante, dentro de sus fortalezas solo ha podido generar ventajas competitivas temporales por
lo que sera necesario una constante valuacion estratégica de la gestion de esta. La estrategia
competitiva de la empresa sera de enfoque mejor valor, buscando dar a su segmento de mercado

un producto de calidad a un precio razonable.
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CAPITULO V. FORMULACION DE OBJETIVOS, GENERACION Y SELECCION
DE ESTRATEGIA

1. Analisis y propuesta del proposito

Guarderias In-Company busca desarrollar la industria de guarderias y cuidado infantil en el

Peru con una propuesta innovadora en la cual se da el beneficio a través de las empresas.

El concepto se basa en que las empresas puedan brindar este servicio como beneficio a sus
trabajadores. Esto reditiia en bienestar y desarrollo de las familias de sus colaboradores, mejora
en el desarrollo integral de los nifios, asi como también un mayor compromiso con el
empleador, mejora de productividad y un impacto positivo en su estrategia de Responsabilidad

Social Empresarial.

Se cuenta con la experiencia especifica en este tipo de servicio y beneficio al trabajador de uno
de nuestros socios fundadores, quien formé parte del equipo de Yanbal, siendo la Unica
empresa a la fecha que realiz6 la implementacion inicial y monitoreo del programa Kasa Kuna,
y conoce muy de cerca los desafios y beneficios, desde el lado del negocio y para los

trabajadores, que involucra la implementacion de este servicio como beneficio laboral.

Propésito: “Fortalecer el lazo de las empresas con sus colaboradores brindando bienestar que

trasciende a sus familias a través del cuidado de sus hijos mientras ellos trabajan.”
Nuestros valores son: empatia, calidad, transparencia, seguridad y solidaridad.

Este proposito se basa en ser un socio estratégico para las empresas que valoran a su personal
y que entienden la relevancia del bienestar de este para su estrategia de negocio. Estas ya tienen
un lazo con sus trabajadores, pero se busca dar un paso més alla y llevar bienestar a sus familias

a través del cuidado y desarrollo integral de los nifios.

2. Objetivo general y objetivos estratégicos

2.1 Objetivos de crecimiento

OE1: Crecimiento en ventas: S/1.5 millones en el afio 2, S/3.1 millones en el Afio 3.
OE2: Lograr un 85% de capacidad ocupada en todas las guarderias al Afio 3.

2.2 Objetivos de rentabilidad

OE3: Lograr una utilidad neta/ventas (ROS) superior a 10% en el Ao 3.
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OE4: Lograr un ROA mayor a 25% en el Ao 3.

OES: Lograr un ROE mayor a 20% en el Ao 3.

2.3 Objetivos de sostenibilidad

OE6: Lograr un nivel de satisfaccion del usuario superior al 90% en el Afio 3.

OE?7: Lograr un nivel de satisfaccion del cliente superior al 90% en el Afio 3.

3.

Matriz FODA Cruzado

Tabla 18. Matriz FODA cruzado

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1

Empresa con un plan estratégico y vision
clara desde los accionistas de la empresa.

D1

Estructura organizacional acotada,
menor control en algunos rubros.

Segmento nicho y empresas objetivo

Sistemas de informacion basicos

F2 claramente definidas D2 |puede generar bajo control o
desorden
F3 [Plan de ventas organizado D3 [Personal con experiencia limitada

F4

Politicas y actividades centralizadas para
lograr estandarizacion

D4

No se cuenta con un equipo
contable / financiero

Control médico del crecimiento de los

desnutricion cronica

infantil en el Pert

comité para seguimiento de actividades
y resultados (010, F4)

F5 | 7. .
niflos y anemia
F6 Plan de alimentacion nutritiva para los
nifios
OPORTUNIDADES FO DO
DO1 Establecer programas de
Aumento de  empleo .. o .
. FO1: Posicionar la marca en una capacitacion internos y virtuales
adecuado, crecimiento de la .. . .
(01 oblacién ocupada coyuntura de crecimiento de mercado sin tanto de temas de trabajo como
?emenina p un lider claro (O1, 06, F1, F2) ajenos para la retencion del
’ personal (D3, 09, O8)
Aum_er_lt_o de nivel FO2: Brmdarglas empresas !a opcion de DO2 Evaluar opciones de control
02 |adquisitivo en los hogares generar un impacto positivo en las ara Mypes (D2, D4, 09)
por crecimiento del PBI familias de sus trabajadores (010, F2) p yp T
FO3 Diferenciacion de  servicio
Mayor consumo de brindando alimentacion nutritiva a los
03 |[servicios en los hogares por niflos para asegurar que ninguno tenga
estabilidad economica anemia y puedan tener un correcto
desarrollo (O4, F6)
FO4 Diferenciacion de  servicio
brindando servicio de visita pediatrica
Incremento de demanda de basica para el control del crecimiento de
04 servicios de guarderias por los niflos, seguimiento de anemia y
aumento de crecimiento desparasitacion. (04, F5)
poblacional FO5 Crecimiento con empresas
referentes en la industria en Ranking
GPTW y Merco (O1, F2, F3)
Cremrm 1§nt0 de 1? ac.tlqu?d FO6 Brindar un servicio con alta calidad
econdmica por disminucion . .
05 . . poniendo al usuario y sus padres al
de la tasa de inflacion y
. centro (04, F4)
devaluacion de la moneda
FO7 Facilitar los reportes e informacion
Incremento del control de la
anemia materno infantil y la a la empresa para sus reportes de RSE,
06 GRI entre otros. Conformaciéon de
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Mayor consumo de bienes y
O7 |servicios en los hogares por
aumento del empleo

Mayor  velocidad  de
transmision de datos, menor
08 |latencia y menores costos
por desarrollo de las
comunicaciones

Difusion del conocimiento
a través de aplicaciones
para moviles por nuevas
tecnologias de informacion

09

Incremento de guarderias
010 |en el sector de aprobarse
proyecto de ley

AMENAZAS FA DA
FA1 Politicas y procesos centralizados
Contagio masivo de los que permite actuar para evitar DA1 Capacitacion en control
Al |nifios por epidemia o propagacion de enfermedades y mitigar interno y manejo de crisis (D1, D2,
pandemia riesgos por impacto de desastres D3, A3, A4)
naturales (A1, A2, A4, F4)
Incremento de infecciones FA2 Campafia de control de pediatricos
A2 ) . .
respiratorias agudas y recomendaciones a los padres (A2, F5)
A3 Extorsion a los empresarios

del sector

Riesgo de continuidad de
A4 |negocio  por  desastres
naturales

Fuente: David (2017). Elaboracion propia (2023).

4. Alineamiento de estrategias con objetivos

Tabla 19. Alineamiento de estrategias y objetivos

Estrategias/ Objetivos OE1 OE2 OE3 OE4 OES OE6 OE7

FOl1 1 1 1 1
FO2 1 1 1
FO3 1 1 1 1 1
FO4 1 1 1 1 1
FO5 1 1 1 1
FO6 1 1 1 1
FO7 1
FA1 1 1
FA2 1 1 1 1
DO1 1
DO2 1 1 1
DA1 1 1

TOTAL 6 5 6 3 4 6 8

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Las iniciativas estratégicas que se recogen de la matriz cruzada del FODA se encuentran
alineadas con los objetivos de la empresa. Existen al menos tres iniciativas que estan enfocadas

en cada uno de los objetivos estratégicos de la empresa.
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5. [Estrategias seleccionadas
5.1 Estrategia competitiva

En sintesis, la estrategia que se va a tomar es la de enfoque mejor valor, esto debido a que,
dentro de todo el universo de cuidado infantil, se estd segmentando a dar servicio in-house para
empresas en Lima. Adicionalmente, se busca establecerse en el nicho de empresas que estén
enfocadas en Responsabilidad Social Empresarial o que busquen reconocimiento por su
retencion del talento. Por otro lado, el foco principal sera en los hijos de los operarios, debido

a que se puede tener un mayor impacto social en ellos.

Para poder lograr esta estrategia se tiene un namero de iniciativas que ayudaran a obtener un
mayor valor como lo son seguimiento y control pediatrico, talleres de escuela para padres, asi
como también ofrecer planes de alimentacion nutritivos y realizar evaluaciones nutricionales

especialmente enfocadas en el seguimiento y control de la anemia.
5.2 Estrategia de crecimiento

De acuerdo con la teoria de Igor Ansoff y dado a que en Pert este tipo de servicios para
empresas no existe, manejaremos una estrategia de penetracion de mercado en el primer afo y
después debemos tener una estrategia de desarrollo de mercado buscando abrir el mayor

nimero de guarderias posible en Lima.
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CAPITULO VI. PLANES FUNCIONALES

1. Plan funcional de Marketing

Considerando que es un servicio nuevo en el mercado, la estrategia de marketing tiene como

objetivo captar al cliente que reconozca el valor e impacto que ofrece este servicio como

beneficio laboral para su negocio.

En funcioén a esto y de acuerdo con el andlisis de costos y monto de inversion que implicara, es

que se plantea contar con al menos 3 contratos firmados con clientes para iniciar el proceso de

implementacion de las guarderias, que segun la investigacion de mercado podria tomar hasta 8

meses. Por lo que el enfoque del Afo 1 sera captar al menos 3 clientes durante los primeros 6

meses ¢ implementar al menos 2 guarderias durante el segundo semestre del afio para iniciar la

operacion de estas en enero del segundo afio.

1.1. Objetivos del plan de Marketing

Tabla 20. Objetivos de crecimiento

padres de familia

Aifio
Objetivos Indicador
2024 2025 2026
Captar. los . chenFes mas importantes  por # de contratos firmados con
sector/industria para impulsar el valor de la marca y 3 5 7 clientes
ampliar el servicio a otras empresas.
. Monto facturado en millones
Lograr un ingreso por ventas de: - 1.5 3.1 de Soles
30 35 # de niflos inscritos por
Lograr un minimo de 30 niflos inscritos por guarderia - o o guarderia (% de
(85%) (100%) o
ocupabilidad)
Lograr la permanencia de los nifios como usuarios del % de nifios que no han sido
grariap - 90% 95% |retirados de la guarderia hasta
servicio . >
cumplir los 5 afios.
Satisfaccion del servicio de parte de las empresas y los ) 90% 92% Encuesta de satisfaccion al

cliente y usuarios.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

1.2 Estrategia de segmentacion

De acuerdo con la demanda estimada, nuestra base mas amplia corresponde a la gran empresa,

empresas formales en Lima con mas de 300 trabajadores. A partir de esta base, se define la

siguiente segmentacion del mercado:

* Empresas cuya fuerza laboral esté conformada por un importante nimero de operarios,

empresas industriales,

Servicios

de

aeropuerto

telecomunicaciones o teleoperadoras entre otras.

(o)

portuarios,

eléctricas,
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* Empresas que preferiblemente estén concentradas en una locacion, un supermercado o
un banco que tienen una amplia fuerza laboral no califican, ya que el beneficio de

guarderia solo alcanzaria a un grupo por geografia.

* Empresas socialmente responsables o que quieran ser socialmente responsables, que
tengan interés en proveer a sus colaboradores de espacios seguros para el cuidado

adecuado de sus hijos mientras estos se encuentran en su jornada laboral.

* Empresas certificadas en GPTW o Merco, que participan en rankings de
responsabilidad social, clima laboral y de gestion humana, y que en su mayoria cuentan

con un plan de Responsabilidad Social Empresarial.

Guarderias In-Company se concentrara inicialmente en este ultimo segmento que es el nicho

de mercado elegido como potencial farget del negocio.
1.3 Estrategia de posicionamiento

La estrategia esta dirigida a que Guarderias In-Company sea reconocida como el beneficio que
todas las empresas querran ofrecer a sus empleados y que a su vez sera demandada por ellos
como el mejor lugar para el cuidado y desarrollo integral de sus hijos. Se busca posicionarnos

como empresa lider y referente en el mercado de guarderias para empresas.

Guarderias In-Company, como beneficio empresarial, crea su propia identidad y se diferencia

de otras guarderias tradicionales por lo siguiente:
* Racionales y tangibles

Constituye un beneficio empresarial a través de la reduccion de la rotacion de personal
y aumento de la productividad y mejor clima laboral por la percepcion de este beneficio
por parte de sus trabajadores. Asimismo, favorece los indicadores de Responsabilidad

Social Empresarial por el impacto social que genera.
* Emocionales e intangibles

Crea lealtad de los trabajadores y sentido de compromiso como retribucion al cuidado
de sus hijos, asi como genera tranquilidad y confianza sobre el cuidado y calidad del

servicio que promueve el desarrollo integral de sus hijos.

Guarderias In-Company crea la marca Kusi Wawa, considerando el farget definido como
primera etapa para el lanzamiento del negocio. Kusi Wawa esté en el idioma quechua, idioma
nativo del Peru, “Kusi” significa feliz y “Wawa” significa bebé o nifio pequefo, y es usado

tanto para nifios como para nifias.
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Graéfico 4. Logo Kusi Wawa
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PORCUARDERIAS IN COMPANY

Fuente: Elaboracion propia (2023).

1.4 Estrategias de marketing mix

Evaluamos la estrategia sobre la base de las 7 variables de la mezcla de marketing (Kotler y

Keller, 2019):
1.4.1 Servicio

El servicio de implementacién y gestion de Guarderias In-Company para empresas y/o
instituciones se define como la gestion integral administrativa y operacional de una guarderia
a través de la generacion de alianzas con empresas o grupos de empresas y/o instituciones, que
seran los clientes y que estén dispuestos a ofrecer a sus trabajadores este beneficio adicional

que cubre la necesidad de cuidado y desarrollo integral de sus hijos durante la jornada laboral.

El portafolio es de un solo producto que estd enfocado a empresas que cuenten con trabajadores
operarios. El producto tendra una capa estandar, pero se podra “customizar” de acuerdo con
requerimientos del cliente, siempre que sea para mejorar la calidad o nivel de servicio como

por ejemplo extension de horarios. Este incluira:

* Mapeo general a realizarse previo a la implementacion sobre la evaluacion de la
situacion actual de los trabajadores del cliente con relacion al cuidado de sus hijos, la
necesidad y alcance del beneficio en su empresa que le permitira evaluar la viabilidad

y conveniencia del beneficio.

» Asesoria en el establecimiento de los criterios especificos para seleccionar a los
beneficiarios (trabajadores padres de familia) y las condiciones de entrega del servicio
(admisién, discrecion por sede, nivel jerdrquico, nivel de ingresos, antigiiedad,

porcentaje de subsidio en el costo, etc.).
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* Los criterios de seleccion de los beneficiarios del servicio que deben cumplir como

minimo con el requisito del punto anterior, seran definidos por el cliente.

» Preparacion e implementacion del plan de comunicacion interna del cliente a los

trabajadores para la difusion sobre el nuevo beneficio y los requisitos respectivos.

* Implementacion del mobiliario y personal requerido es parte del servicio. Se solicitara
al cliente brindar la infraestructura ambientada dentro o cerca de la empresa con
determinadas caracteristicas donde se pueda implementar la guarderia, o en todo caso

asumir el costo de alquiler del espacio que podemos gestionar como parte del servicio.

* (Cuidado del nifo durante la jornada laboral que incluye servicios complementarios de
alimentacion, estimulacion temprana, control y seguimiento médico, y que constituyen
un claro beneficio social tanto para los padres como para sus hijos a través el desarrollo
fisico y mental de los nifios que potencien sus habilidades y aptitudes para el futuro

aprendizaje en su etapa pre escolar y/o escolar.

* Reportes periddicos al cliente sobre el monitoreo y desarrollo de los nifios usuarios de

la asistencia, beneficio en cuanto al desarrollo fisico, cognitivo, emocional y social.

» Asesoria en la implementacion de un Comité de Supervision sobre el servicio y/o
beneficio laboral, seguimiento a reportes, desafios y requerimientos para el monitoreo

por parte del cliente y evaluacion de resultados para sus empleados y como negocio.
1.4.2 Precio

El contrato con los clientes tendra un plazo de 1 afio con renovacioén automatica y el pago del

servicio sera realizado por el cliente (la empresa) de manera mensual.

Es potestad del cliente, ademas de definir cuédles son los criterios para seleccionar a los
trabajadores beneficiarios del servicio, el definir si este beneficio sera cubierto en su totalidad
por la empresa como parte del beneficio o la empresa hara el cobro total o parcial al trabajador
que decida optar por el beneficio. Sin embargo, considerando el costo del servicio y a quienes
va dirigido inicialmente, la propuesta y/o recomendacion sera que la compafiia asuma al menos

un porcentaje significativo del costo como parte del beneficio.

El precio base mensual serd de S/28 800 fijo hasta un maximo de 18 nifios (segun el calculo
del punto de equilibrio). La incorporacion de cada nifio adicional implicard un incremento de
S/1 600 mensuales. Los nifos podran incorporarse y/o retirarse de la guarderia en cualquier

mes del afio.
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Los criterios tomados en cuenta para la determinacion del precio fueron los siguientes:

Los clientes pertenecen a la gran empresa y su propdésito y estrategia incluye acciones de
responsabilidad social que estdn enfocadas, entre otros temas, al bienestar de los
trabajadores, por lo que cuentan con un presupuesto para estos propésitos y estarian

dispuestos a invertir en acciones que garanticen un impacto en la sostenibilidad del negocio.

La rentabilidad que el cliente puede generar a través de este beneficio a sus trabajadores

en cuanto a retencion de personal, clima laboral, reputacion, productividad, entre otros.

El beneficio a los trabajadores operarios de sectores socioecondémicos medios bajos que
no tienen acceso a este tipo de servicio y el impacto en sus familias, la comunidad y lo

que implica para los indicadores de Responsabilidad Social Empresarial del cliente.
La percepcion de calidad del servicio y los servicios complementarios que se ofrecen.

El andlisis de precios en guarderias que ofrecen un servicio de calidad.

1.4.3 Plaza

Por ser un servicio nuevo en el mercado y dirigido a un nicho especifico ademés de ser un

negocio B2B, la captacion de clientes y distribucion del servicio a los clientes sera directa a

través de reuniones presenciales con cada uno de los potenciales clientes con el objetivo de

presentar la propuesta de valor y experiencia que nuestro servicio ofrece.

El plan incluye lo siguiente:

* Contacto directo a través de reuniones presenciales con las empresas seleccionadas

como objetivo para presentar el servicio y los beneficios en términos de negocio y
sostenibilidad a corto, mediano y largo plazo; asi como la experiencia y resultados de

una empresa que dio en su momento este beneficio.

Se incluye un mapeo general a realizarse previo a la decision de implementacion de este
beneficio. En este mapeo se evalua la situacion actual de los trabajadores del cliente con
relacion al cuidado de sus hijos, la necesidad y alcance del beneficio en su empresa lo
que le permitiré evaluar la viabilidad del servicio como beneficio. De tomar la decision

de implementar el servicio, el mapeo no tendra costo alguno.

Presencia en eventos de Responsabilidad Social Empresarial, asociaciones
empresariales y sectoriales donde se exponga el servicio como beneficio y los impactos

en el negocio y la comunidad.
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El objetivo es operar la guarderia con un nimero no menor de 30 nifios, por lo que se trabajara
juntamente con el cliente, desde la firma del contrato y durante todo el proceso de

implementacion, para captar a dicha cantidad de beneficiarios del servicio.
1.4.4 Promocion

El objetivo es lograr que el cliente reconozca el valor que este beneficio le dard como compaiiia
por el lado operativo y estratégico en el corto, mediano y largo plazo, y como puede alinearse

a su estrategia de Responsabilidad Social Empresarial y sostenibilidad.
Los puntos clave a comunicar a los clientes para este proposito deben incluir lo siguiente:

 Situacion actual del personal operario, sectores socioeconémicos a los que pertenecen
y limitaciones identificadas segun estudio de mercado: acceso a servicios de calidad
para el cuidado de sus hijos y oportunidades laborales a los que los padres no pueden

acceder.

* El aporte de la empresa en este sentido como parte de su estrategia de responsabilidad
social hacia sus trabajadores y la comunidad y lo que esto implica en términos del
negocio y la productividad, ofreciendo una alternativa distinta a lo que el entorno ofrece
a estos nifios y sus padres con los que se tiene una responsabilidad adicional porque son

parte de su fuerza laboral.

* Los resultados de otras empresas en el Perti como en Latinoamérica que ya han optado

por implementar este beneficio a sus trabajadores.

La forma de comunicacion y difusion interna hacia los usuarios dependera de como el cliente
defina que desea ofrecer el beneficio y a quién va dirigido, por lo que se trabajara en conjunto

con el area de Recursos Humanos y Comunicacion Interna del cliente.

Asimismo, se creard la pagina web de Guarderias In-Company donde se incluira informacion
sobre el servicio y en la medida que se logre la captacion de clientes, se publicaran reportes y/o

resultados del servicio.
1.4.5 Personas

Mediante este concepto de servicio integral, el personal o “mamas cuidadoras” son clave en la
diferenciacion del servicio y la generacion de confianza en los usuarios con respecto al cuidado
de sus hijos, por lo que la administracion de personal, tal cual se detalla en el plan de Recursos
Humanos, se enfoca en la capacitacion para asegurar las competencias de las mamas cuidadores

y los temas de Seguridad. La capacitacion de las mamas cuidadoras es mensual en relacion con
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técnicas para el cuidado integral de los nifios y hay una psicoterapeuta por guarderia para la

supervision y capacitacion del personal.
1.4.6 Procesos

Los procesos mas relevantes son los relacionados a la captacion del cliente y la ejecucion del
servicio. Se ha detallado el proceso de captacion en las secciones de distribucion y promocion
en este acapite. El proceso de prestacion de servicio se detalla en el plan de Operaciones en la

siguiente seccion.
1.4.7 Presentacion

En nuestro caso, la evidencia fisica que es la forma de presentar el servicio tiene relacion con
las instalaciones y el personal calificado. Tal como se detalla en el plan de Operaciones, las
instalaciones de la guarderia tienen distintas areas para el adecuado aprendizaje de los nifios
segun la edad y cuenta con todas las condiciones necesarias para prestar un servicio de calidad.
Asimismo, el personal esta uniformado y tienen un trato especial tanto con padres como con
nifios y estan capacitados para el cuidado y desarrollo fisico, cognitivo, emocional y social de
los nifios, de tal manera que se refuerza el objetivo y diferenciacion de Kusi Wawa para lograr

un incremento de la demanda entre los usuarios.
1.5 Cronograma y presupuesto del plan de Marketing
El cronograma de actividades y presupuesto se detallan en los Anexos 8 y 9, respectivamente.

Tabla 21. Resumen de presupuesto de Marketing (monto en soles)

Ano
Presupuesto (en S/)
2023 2024 2025 2026
Inversion Inicial 2,240
E-Marketing 374 944 944
Campaiia regular 14,000 19,804 23,394
Total Presupuesto 2,240 14,374 20,748 21,338

Fuente: Elaboracion propia (2023).

2. Plan funcional de Operaciones
2.1 Objetivos de Operaciones

Operaciones tiene como pilares la calidad de servicio y eficiencia operativa a fin de brindar al

cliente y usuario el mejor servicio. Los objetivos se detallan a continuacion.
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Tabla 22. Objetivos de Operaciones

Ao
Objetivos Indicador
2024 2025 2026

Porcentaje de reduccion de costo variable por nifio ) i -0.5% Aflo X+1 (CV nifio / precio) — Afio X
con respecto al precio, y en relacion al afio anterior. 7% | (CV nifio / precio)

Reclamos por cada 100 usuarios - <5 <4 9\116% Reclamos / Nimero de usuarios)
Lograr la implementacion de cada guarderia en un ) 3 5 Numero de guarderias implementadas
plazo menor a 6 meses desde la firma del contrato en un plazo menor a 6 meses

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Las principales acciones para el logro de los objetivos de operaciones son:

* Hacer sinergia entre locales mediante contratos de servicio anuales con proveedores,

principalmente de alimentos y servicio de lavanderia que concentran la mayor parte del

gasto operativo.

Contar con los servicios de un disenador para realizar el disefio de los locales y del
mobiliario necesario. Tener como proveedor de mobiliario directamente a empresas
fabricantes de mobiliario con capacidad de desarrollar productos de acuerdo a
requerimiento de cliente y en los plazos debidos. Los factores criticos en la seleccion
del proveedor de mobiliario seran la capacidad, calidad de materiales, oportunidad de

la entrega y costo.

Referente a calidad de servicio, el rol de la mama cuidadora es fundamental, en ese
sentido se consideran acciones para desarrollar sus competencias y afianzar su
compromiso. Para esto se realizaran cuatro capacitaciones al afio con proveedores
externos e internamente se realizardn entrenamientos, seguimiento al desempefio y

retroalimentacion a través de la psicopedagoga del local.

2.2 Desarrollo y disefio del servicio

El servicio considera los siguientes aspectos generales:

» La guarderia ofrece a los trabajadores de las empresas cliente el servicio de cuidado de

sus hijos entre los 8 meses y los 4 afios 11 meses 29 dias.

El servicio contempla el desarrollo integral del infante en las dimensiones fisica,

emocional, social y cognitiva.

La guarderia no dara servicios a los nifios y nifias que requieran atencion especial para
su desarrollo, estos casos pueden incluir, pero no limitarse a condiciones congénitas,

discapacidades fisicas, trastorno de déficit de atencion entre otros.
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La guarderia contara con los siguientes servicios complementarios:

» Servicio de alimentacion elaborado por una nutricionista e incluye desayuno, refrigerio
de media manana, almuerzo y refrigerio de media tarde. La nutricionista brindara el
servicio de alimentacion complementaria a los casos que lo requieran de acuerdo con
las recomendaciones dadas por el pediatra y que quedan registradas en el control de

crecimiento y desarrollo de cada nifio/nina.

» Servicio de evaluaciéon médica brindado por un médico-pediatra para el seguimiento al
control de crecimiento y desarrollo de cada nifio/nifia y orientacion a los padres para
atencion de necesidades particulares. El médico también realizara la evaluacion médica
del nifio o nifia postulante para determinar las condiciones de salud con las que esta

ingresando.

 Servicio de escuela para padres, que consiste en talleres dirigidos a los padres de familia

para asegurar que las practicas aprendidas por sus hijos tengan continuidad en el hogar.

La comunicacion con la empresa cliente se realizard a través del Comité de Supervision. Este
comité estara integrado por trabajadores de la empresa cliente y tiene como responsabilidad
evaluar el servicio brindado de manera permanente, brindar recomendaciones para la mejora
del servicio y tomar decisiones ante situaciones que requieran la intervencion de la empresa

para asegurar la calidad y continuidad del servicio brindado.

El servicio de guarderia contard con tres ambientes para el desarrollo integral de los nifios de

acuerdo con su edad.

+ Sala de gateadores, para usuarios entre los 8 meses y 18 meses, cuenta con ambiente de
cunas y ambiente para desarrollo de actividades acorde a esta edad. Entre las actividades
que se desarrollaran con este grupo se consideran praxias linguales, masajes buco-

faciales, ejercicios de piernas, brazos, giros, gateo libre y con obstaculos.

+ Sala de exploradores, para usuarios entre los 18 meses y los 2 afios, disefiado para el

desarrollo de actividades que fomentan la exploracion.

» Sala de caminantes para usuarios entre los 2 afios y los 5 afios, disefiado para realizar
actividades ludicas y de desarrollo cognitivo como canciones, cuentos, actuaciones que

les ayudan a aprender conceptos basicos.
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2.3 Procesos de Operaciones

2.3.1 Disefio e implementacion de locales

El local sera entregado por la empresa cliente, y debe tener las siguientes caracteristicas:
» Ubicarse en el primer piso, ya que el servicio de guarderia debe darse en el primer nivel.
* Tener 4rea minima de 350 m? para una capacidad de 35 infantes.

» Tener la infraestructura adecuada para la operacion. Guarderias In-Company brinda la

propuesta de disefio de infraestructura a la empresa cliente.
» Tener acceso independiente a la calle.

La implementacion del local considera la ubicacion del mobiliario y equipos en el inmueble
entregado por la empresa cliente y la gestion para obtener la licencia de funcionamiento de la
guarderia. En caso de que se requieran hacer adecuaciones al inmueble, los gastos asociados

seran asumidos por la empresa cliente como duefia o responsable del inmueble.
El local contara con las siguientes instalaciones:

* Ambiente de casilleros o lockers.

« Area administrativa

 Servicios higiénicos del personal.

* Servicios higiénicos nifios / nifias.

* Cocina.

* Comedor / Sala multiusos.

* Topico.

 Patio de juegos.

* Cuarto de cunas.

» Sala de nifios gateadores de 8 meses a 18 meses.

+ Sala de nifios caminantes de 18 meses a 24 meses.

+ Sala de ninos exploradores de 24 meses a 60 meses.

Las actividades para tener el local ambientado y listo para uso con licencia de funcionamiento

y los plazos respectivos son las siguientes:
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Tabla 23. Actividades pre-operativas: Implementacion de local y licenciamiento

Actividades Responsable Meses
1 2 3 4 5 6
Entrega de espacio fisico Cliente
Disefio de layout Guarderias In-Company
Validacion de layout Cliente
Obras civiles Cliente
Compra de mobiliario y equipo Guarderias In-Company
Ambientacion del local Guarderias In-Company
Licencia de funcionamiento Cliente

Fuente: Elaboracion propia (2023).
A continuacion, mostramos disefio propuesto sobre un area de 350 m?, el cual puede ser usado

como referencia y ajustado en funcidn del local que facilite la empresa.

Gréfico 5. Layout base — Plano
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Fuente: Elaboracion propia (2023).
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éfio 6. Layout base. Imagen 1

S

Fuente: Elaboraéién pr(;pia (2023).

Gréfico 7. Layout base. Imagen 2

Fuente: Elaboracion propia (2023).

2.3.2 Programacion de las actividades

Proceso que tiene como objetivo la programacion mensual de las actividades de la guarderia.
La psicopedagoga del local realiza el programa mensual de atencidon integral del mes donde

detalla las actividades a desarrollar.
La psicopedagoga también hace el informe de las actividades desarrolladas en el mes anterior.

Los puntos a considerar en el programa mensual de atencion integral y en el informe de

actividades desarrolladas se detallan a continuacion:
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Tabla 24. Programa mensual de atencion integral e informe de actividades

Programa mensual de atencion integral

Detalle de las actividades a realizar para las dimensiones de desarrollo integral.

Detalle de la actividad central del mes.

Capacitacion o entrenamiento a mamas cuidadoras.

Actividades de salud a realizar en el mes.

Tema a tratar en la escuela para padres.

Informe de actividades

Asistencia de los nifios, ausencias justificadas o injustificadas.

Casos en seguimiento por temas de salud, nutricién o comportamiento, acciones.

Detalle de las actividades de salud y capacitacion realizadas durante el mes.

Escuela de padres, asistencia y tema tratado.

Asistencia de personal de la guarderia.

Otros incidentes o actividades de interés ocurridos durante el mes.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

La psicopedagoga y/o coordinador del servicio presentan el programa mensual de atencion
integral y el informe de actividades del mes anterior al comité de supervision durante los

primeros 15 dias de cada mes.
El plan de actividades para los primeros 3 afios de operacion se muestra en el Anexo 10.
2.3.3 Ejecucion del servicio

Proceso liderado por la coordinadora de servicio y que define los estdndares operativos desde
el ingreso del nifio o nifia para iniciar en la guarderia, el monitoreo clinico de salud, nutricion
considerando el seguimiento al crecimiento y desarrollo, la ejecucion del plan de alimentacion,

la ejecucion del programa mensual de actividades y la graduacion del nifio.

El monitoreo clinico de salud y nutricion considera cuatro evaluaciones integrales al afio
(considerando la evaluacion de ingreso) que incluyen: Descarte de anemia, analisis

parasitoldgico simple y evaluacion antropomeétrica.

En este proceso es critico el control de riesgos asociados a la operacion, en ese sentido se

desarroll6 la matriz de riesgos, ver el Anexo 11.
2.3.4 Mejora continua

Proceso encargado de disefiar y ejecutar el programa de revision de calidad del servicio para
asegurar el cumplimiento de politicas, procedimientos y la toma de acciones para mejora
continua del sistema. Este proceso es liderado por el coordinador del servicio y considera la

medicion de los objetivos de Operaciones.
2.4 Presupuesto de Operaciones

Para estimar el presupuesto de costos operativos se identificaron los costos fijos y variables,
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estos dependen del nimero de guarderias por afio, el nimero de nifios y el nimero de mamas

cuidadoras. Para determinarlos se consideraron los datos mostrados en la siguiente tabla.

Tabla 25. Proyeccion de guarderias, nifios y mamas cuidadoras

Aio 2024 2025 2026
# guarderias por afio - 3 5
# de niflos - 100 165
# mamas cuidadoras - 22 35

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Con estas proyecciones calculamos los costos operativos que forman parte del presupuesto de

operaciones y que se muestra a continuacion.

Tabla 26. Resumen de costos fijos y variables proyectados por afio (monto en soles)

Costos Operativos 2024 2025 2026
Costo Fijo por guarderia 24 557 304 703 406 383
Costo variable 21 668 926 486 1 840 863
Total costos en Soles 46 225 1231189 2 247 246

Fuente: Elaboracion propia (2023).

En el primer afio el costo variable es menor debido a que solo considera el sueldo de una
psicopedagoga a ser contratada en el ultimo trimestre del primer afio. El resto de personal
variable serd contratado desde el segundo afio con el inicio de operacion de las guarderias. El

detalle del presupuesto de costos operativos se presenta en el Anexo 12.

Asimismo, el detalle del presupuesto de inversion en activos fijos (oficina y guarderias) se
presenta en el Anexo 13 y el detalle del presupuesto de gastos administrativos y de ventas en

el Anexo 14.

Tabla 27. Resumen de presupuesto de Operaciones (monto en soles)

Presupuesto (en S/) Aflo
2024 2025 2026

Activo Fijo Oficina (Mobiliario y equipo) 17 500 - -
Gastos de Constitucion 1200 - -
Deposito en Garantia (Alquiler) 10 500 - -
Activo Fijo Guarderias (Mobiliario) - 198 300 132200
Costos operativos 46 225 1231189 2 247 246
Gastos administrativos y de ventas 251177 333128 405 846
Total Presupuesto 326 602 1762 617 2 785292

Fuente: Elaboracion propia (2023).

3. Plan Funcional de Recursos Humanos
3.1. Estructura organizacional

La estructura organizacional es la siguiente:
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Grafico 8. Organigrama
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Fuente: Elaboracién propia (2023).

Por el lado administrativo, la posicion de nutricionista y ejecutivo comercial se activara desde

el Afio 2 que empiezan a operar las guarderias y la posicion de administrador desde el Ao 3.

Tabla 28. Headcount base

Cargo Cantidad Sueldo mensual S/

Gerencia General 1 8 000
Ejecutivo Comercial* 1 3500
Administrador** 1 4500
Asistente administrativo™ 1 2100
Coordinador del servicio 1 3400
Nutricionista™* 1 2 000
Psicopedagoga 1 3000
Mama cuidadora* 7 1400
Cocinera* 1 1250
Ayudante de cocina* 1 1 100
Total 15

*Por guarderia, se activan a partir del segundo afio. ** Se activa a partir del tercer afio.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

La Gerencia General es responsable de la gestion del talento humano de la organizacion durante

los dos primeros afios, en ese sentido es responsable del logro de los objetivos de recursos

humanos que se detallan en la siguiente seccion.
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3.2 Objetivos de RR. HH.

Tabla 29. Objetivos de RR. HH.
Afio
Objetivos Indicador
2024 2025 2026
Clima laboral 85% 90% 95% % de satisfaccion de encuesta de clima laboral
Rotacion de mamas cuidadoras - 1 2 # de renuncias (mamas cuidadoras)

Fuente: Elaboracion propia (2023).

La estructura organizacional considera posiciones con roles del alcance transversal ya que su

responsabilidad es para varias guarderias y roles con responsabilidad por guarderia. En el

Anexo 15 se detallan los cargos y el alcance respectivo, ya sea por guarderia o transversal.

3.3 Acciones de RR. HH. para lograr sus objetivos

La gerencia general se encarga de la seleccion de las posiciones de rol transversal, y la
coordinadora del servicio se encarga de la seleccion de las posiciones que tienen alcance
de responsabilidad por guarderia. El proceso de seleccion considera entrevistas y

pruebas psicologicas de acuerdo a la posicion.

La gestion del talento humano se basa en el modelo de gestién por competencias, en ese
sentido se definen objetivos para cada trabajador, durante el afio se da retroalimentacion
para alinear el desempefio a las expectativas de la posicion y reconocer los logros de los

trabajadores, y cada jefe directo realiza la evaluacion una vez al afio.

La capacitacion es pilar en la gestion de la organizacion y estd enfocada en asegurar las

competencias de las mamas cuidadoras y en temas de seguridad.

Las capacitaciones a las mamas cuidadoras son gestionadas por la psicopedagoga para
asegurar la competencia en el cuidado y desarrollo integral de los nifios. Se consideran

4 capacitaciones externas al afio y capacitaciones internas a cargo de la psicopedagoga.

En los objetivos de gestion del talento humano se consideran objetivos de clima laboral
y rotacion de personal, ya que se valora el tener personal motivado, feliz y desarrollar
con ellos relaciones de trabajo a largo plazo, especialmente con las mamas cuidadoras.
En ese sentido se fomenta la gestion colaborativa, el buen ambiente de trabajo y se tiene
como estrategia tener un sueldo promedio con el mercado, con incentivos relacionados
a capacitaciones para las mamas cuidadoras e incrementos anuales en la organizacion a

partir del tercer afio.
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3.4 Presupuesto del plan de RR. HH.
El presupuesto de RR. HH. considera los gastos de planilla para los tres primeros afios.

En el primer afo se considera como gasto fijo el sueldo del gerente general y asistente
administrativo, como costo operativo variable el sueldo de la psicopedagoga por 3 meses y
como costo operativo fijo el sueldo de la coordinadora del servicio por 6 meses. El detalle del

presupuesto de gastos de planilla se presenta en el Anexo 16.
Los gastos asociados a capacitaciones externas se consideran en el presupuesto de operaciones.

Tabla 30. Resumen del presupuesto de RR. HH. en soles

Planilla Tipo Fijo - Variable Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3
Gasto Administrativo Fijo 145 895 196 452 265 580
Costo Operativo Variable 21 668 557216 1102323
Costo Operativo Fijo 24 557 78 003 78 003

Fuente: Elaboracion propia (2023).

4. Plan de Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

Guarderias In-Company no plantea un plan de responsabilidad especifico, ya que el objetivo
y formulacién del plan de negocio tiene un sentido de responsabilidad social por si solo. De
hecho, la responsabilidad social estd inmersa en la manera de dirigir y ejecutar todas las
actividades y la operacion de la empresa teniendo en cuenta el impacto social que se quiere

generar en los clientes y los usuarios, tal como se ha descrito a lo largo de este documento.

Los diferentes planes funcionales manifiestan ese sentimiento de responsabilidad social
integral en la empresa. Se busca en ellos atender las expectativas y necesidades de todos los
stakeholders: socios, colaboradores, proveedores, clientes, usuarios y sus familias, el Estado y

la sociedad en su conjunto.
5. Plan de Finanzas y evaluacion financiera

El plan financiero tiene como objetivo evaluar las principales proyecciones e indicadores que
permitan cumplir los objetivos de rentabilidad y validar la viabilidad financiera del proyecto

en un periodo de 5 afos.
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5.1 Objetivos del plan financiero

Tabla 31. Objetivos financieros

Afio
Objetivos Indicadores

2024 2025 2026
Lograr un margen bruto/ ventas de: - >20% >25% | Margen Bruto sobre ventas
Lograr una utilidad neta antes de N o, |Utilidad neta antes de impuestos sobre
. - > 1% >10%
impuestos sobre ventas de: ventas (ROS)
Lograr un resultado sobre activos de: - >5% >25% Utilidad: operativa sobre total de activos

(ROA)

Lograr un resultado sobre patrimonio de: - > 4% >20% | Utilidad neta sobre patrimonio (ROE)

Fuente: Elaboracion propia (2023).
5.2 Datos, supuestos y politicas
Datos:

* Guarderias In-Company se constituye como una empresa pequeiia dado que el ingreso
anual proyectado se encuentra en el rango de 150 UIT?! (Diario Oficial El Peruano,
2022) y no excede los 1 700 UIT.

* La compania se registrard bajo el Régimen MYPE Tributario aplicable a micro y
pequetias empresas. La tasa de impuesto a la renta aplicable a ganancias mayores a 15
UIT es de 29.5%.

* Segun el Régimen Laboral Especial de la Micro y Pequeia Empresa, corresponde el
pago de 2 gratificaciones por un monto equivalente a media remuneracion cada una, y
Compensacion por Tiempo de Servicio (CTS) de 15 remuneraciones diarias
(equivalente a media remuneracion).

* Los estados financieros se haran considerando un horizonte de 5 afios.

Supuestos:
» El valor del Impuesto a la Renta (IR), tipo de cambio, Impuesto General a las Ventas
(IGV), y el régimen laboral se mantendran constantes durante los afios del plan.
Politicas:
» No se contempla pago de utilidades a los socios.
5.3 Monto de inversion y fuente de financiamiento
La inversion inicial serd de S/ 568 118 y estd conformada por todos los costos requeridos para
el inicio de operaciones que incluye los gastos asociados a la puesta en marcha del negocio, asi

como el capital de trabajo inicial requerido.

! Unidad Impositiva Tributaria (UIT) es un indice de referencia en normas tributarias cuyo valor para el afio 2023 segun

Decreto Supremo N°309-2022-EF es de S/4 950.
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Tabla 32. Inversion inicial

Concepto Detalle Costo unitario Costo total S/

Mobiliario y equipo de oficina 17 500
Deposito de garantia Alquiler de oficina 3500 10 500
Marketing (pre-operativos) Presupuesto de Marketing 2240 2240

Gastos de constitucion Pre-operativo 1200 1200

Presupuesto de inversion inicial 31440
Capital de trabajo inicial 536 678
Inversion inicial (Afio 0) 568 118

Fuente: Elaboracion propia (2023).

El calculo del capital de trabajo inicial requerido se muestra en el Anexo 17.

La fuente de financiamiento sera a través de capital propio.

5.4 Determinacion del punto de equilibrio

Para el célculo del punto de equilibrio en unidades hemos usado la siguiente formula:

PE = Costos fijos / (Precio de venta — Costo de venta).

Tal como se ve en la siguiente tabla, el punto de equilibrio es de 18 nifios al mes por guarderia.

Tabla 33. Punto de equilibrio

Cilculo de punto de equilibrio

En soles
Ingresos por niflo 1 600
Costo Variable por nifio 934
Costo Fijo Mensual 11344
Numero de nifios al mes 18

*Este punto de equilibrio es referente a una guarderia

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Dado que la operacion de las guarderias se inicia en el Ao 2 y nuestra estrategia de precio
considera un precio fijo base equivalente a 18 nifios al mes, se inicia la operacion garantizando

cubrir el punto de equilibrio, considerando adicionalmente que el objetivo de ocupabilidad es

de mas de 30 nifios por guarderia.

5.5 Estados financieros y flujo de caja libre

Los estados financieros presentados en las Tablas 34 y 35 a continuacidn, estdn proyectados

por un periodo de operacion de 5 aflos y estan expresados en soles.
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Tabla 34. Estado de situacion financiera

Expresado en Soles

Estado de Situacion Financiera

Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Activos
Activo corriente
Caja y equivalentes de efectivo 246,966 81,827 492,036 1,113483 1942522
Pagos a cuenta del IR - 23,760 47.520 216,339 379,371
Gastos pagados por adelantado 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000
253,966 112,587 546,556 1,336,822 2,328,894
Activo no corriente
Activo fijo, neto 14,000 175,750 251,570 300,950 456,090
Intangibles, neto 2,752 2,064 1,376 688 -
16,752 177.814 252946 301,638 456,090
Total activos 270,718 290401 799,502 1,638,460 2,784,984
Pasivo y patrimonio neto
Pasivo corriente
Impuesto por pagar - 5,807 151,898 292,302 424,454
- 5,807 151,898 292302 424 454
Patriunonio neto
Capital social 568,118 568,118 568,118 568,118 568,118
Resultados acumulados - (297.401) (283.,524) 79.486 778,039
Resultados del ejercicio (297.401) 13.877 363,010 698,553 1,014,372
270,718 284,594 647,604 1,346,158 2,360,530
Total pasivo y patrimonio 270,718 290,401 799,502 1,638460 2784984
ROA -110% 7% 64% 60% 52%
Objetivo - >5% >25% >25% >25%
ROE -110% 5% 56% 52% 43%
Objetivo - =4% = 20% > 20% = 20%
Fuente: Elaboracion propia (2023).
Tabla 35. Estado de resultados
Estado de Resultados
Expresado en Soles Periodo
Aifio 1 Aiio 2 Afio 3 Aifio 4 Aifio 5
Ventas - 1,584,000 3,168,000 4,512,000 5,856,000
Costo de ventas 46,224 1,231,189 2,247,246 3,107,311 3,994,741
Utilidad bruta (46,224) 352,811 920,754 1,404,689 1,861,259
Gastos administrativos 186,206 246,616 298,006 304,910 311,896
Gastos de ventas 60,782 82,324 103,652 104,735 106,349
Depreciacién y amortizacion 4,188 4,188 4,188 4,188 4,188
251,177 333,128 405,846 413,833 422,433
Utilidad (pérdida) operativa (297.,401) 19,683 514,908 990,855 1,438,826
Gastos financieros - - - - -
Utilidad antes de impuestos (297.,401) 19,683 514,908 990.855 1,438,826
Impuesto a la renta - 5,807 151,898 292,302 424.454
Utilidad (pérdida) neta (297.,401) 13,877 363,010 698,553 1,014,372
ROS 1% 16% 22% 25%
Objetivo - >1% >10% >15% >15%
Margen Bruto 22% 29% 31% 32%
Objetivo - >20% >25% >30% > 30%

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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En adicion, con respecto al flujo de caja economico y financiero presentado en la Tabla 36 a

continuacion y la respectiva evaluacion financiera como proyecto por un periodo de 5 afnos, se

utilizaron los siguientes criterios:

» Para evaluar el proyecto se considero el calculo de la tasa interna de retorno (TIR) y el

valor presente neto (VAN) descontado.

» Latasa del costo promedio ponderado del capital (WACC) es de 9.08%. Ver célculo en

el Anexo 18.

Tabla 36. Flujo de caja econémico y financiero

Flujo de caja econémico y financiero

Expresado en Soles Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas - 1,584,000 3,168,000 4,512,000 5,856,000
Costos operativos (46,225) (1,198.,139) (2,194,366) (3,027,991) (3.888,981)
Margen (46,225) 385,861 973,634 1,484,009 1,967,019
Gastos administrativos y ventas (243,489) (328,940) (401,658) (409,645) (418,245)
EBITDA (289,713) 56,921 571,976 1,074,363 1,548,774
Depreciacion y Amortizacion (4,188) (37.238) (57,068) (83,508)  (109,948)
EBIT (293,901) 19,683 514,908 990,855 1,438,826
Impuesto - (23,760) (29,567)  (320,717)  (455,334)
EBIAT (293,901) 4,077) 485,341 670,138 983,492
Depreciacién y Amortizacion 4,188 37238 57.068 83,508 109,948
FCO - (289,713) 33,161 542,409 753,646 1,093,440
CAPEX (31,440) - (198.300)  (132,200)  (132,200) (132,200)
Capital de trabajo (536.678) - - - - -
FCE (568,118)  (289,713) (165,139) 410,209 621,446 961,240
TIR Economica 19.97%
VAN Economico 405,029

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Tabla 37. Periodo de recupero

Periodo de Recupero

Afio 0 Aiio 1 Aiio 2 Afio 3 Aifio 4 Afio 5
FCE Acumulado (568,118)  (857,831) (1,022,970)  (612,761) 8.685 969,925
Payback 4 aiios |

Fuente: Elaboracion propia (2023).

De la evaluacién de los indicadores se puede concluir que el plan de negocio es rentable con

valor actual neto positivo y tasas de retorno por encima de la tasa exigida por los inversionistas.

En adicion lo estados financieros proyectados muestran margen positivo a partir del segundo

afo y los flujos de caja muestran que el periodo de recuperacion es de 4 afnos considerando que

la inversion inicial es intensa en capital.
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5.6 Analisis de sensibilidad

Una de las variables de mayor importancia es la demanda proyectada que estima una captacion

esperada de 2 clientes adicionales por afio, por lo que consideramos evaluar los escenarios en

relacion con la cantidad de guarderias a implementar que es la variable més relevante en el

modelo de negocio y tal como se ve en la siguiente tabla la més sensible ante cambios.

Tabla 38. Andlisis de sensibilidad - Guarderias por afo

Analisis de sensibilidad
Escenario Pesimista Esperado Optimista
# de guarderia nuevas por afio 1 2 3
Ingresos totales 11 664 000 15120 000 18 576 000
TIR Econémica 9.27% 19.97% 28.62%
VAN Econémico 6078 405 029 811 135

Fuente: Elaboracion propia (2023).

5.7 Planes de contingencia

Los riesgos identificados, impactos y planes de accion se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 39. Plan de conting

encias

Contingencia

Impacto

Acciones

No se logran captar los primeros
clientes en los tiempos esperados
para iniciar la implementacion de
las guarderias.

Los permisos y licencias
municipales demoran mas de lo
esperado.

Impacto en el inicio de la operacion
comercial y por ende en los flujos de
ingresos y periodo de recuperacion. La falta
de liquidez limitaria el poder cubrir los
gastos durante todo el periodo adicional no
esperado previo a la operacion comercial, y
por ende la probabilidad de presentar
pérdida en el segundo afio seria alta.

No se alcanza el numero de
clientes y nifios por guarderia de
acuerdo con la proyeccion de la
demanda.

Impacto en los resultados esperados y los
flujos de caja estimados, asi como los
indices de rentabilidad y periodo de
recuperacion de la inversion.

- Evaluar durante los primeros meses el plan
de marketing y la efectividad de la
estrategia para asegurar el objetivo de
captacion de clientes.

- Incrementar las actividades y reuniones
directas con potenciales clientes y asegurar
contactar a las personas claves en la toma de
decisiones.

- Trabajar en conjunto con el cliente para
evitar demoras en la presentacion de la
informacion requerida para solicitar los
permisos y licencias.

- Considerar un nuevo aporte de capital para
cubrir los costos y gastos hasta recuperar
y/o captar la demanda esperada.

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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1.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1. El analisis del macro y microentorno realizado nos permitio identificar un entorno

favorable para la creacion de cunas y guarderias debido a la escasa oferta a nivel
nacional y en Lima en particular, evidenciando la demanda insatisfecha por este tipo de

servicio.

. La investigacion cualitativa a través de entrevistas a los actores claves involucrados nos

permiti6 identificar la disposicion de los clientes potenciales a dar este servicio como
beneficio laboral a sus empleados, concluyendo que nuestro farget inicial debe
enfocarse en grandes empresas GPTW y Merco, y que tengan interés en generar un

impacto en sus negocios y en la sociedad con un proposito de responsabilidad social.

. El estudio cuantitativo muestra una alta disposicion de los trabajadores por usar un

servicio de guarderia dentro de las empresas. Asimismo, nos permiti6 identificar que la
necesidad es mayor para los sectores socioecondomicos bajos, por lo que el enfoque
inicialmente esta disefiado a ser un beneficio para operarios, donde el impacto social es

ain mayor para ellos y sus familias.

. La experiencia de empresas en México, con una propuesta de valor similar, ha mostrado

resultados bastante favorables para las empresas (clientes), en términos de rotacion y
clima laboral. Asimismo, la experiencia de Kasa Kuna implementada por Yanbal en
Perti, muestra resultados favorables en torno al desarrollo y crecimiento del nifio debido

al enfoque en nutricién y control de la salud.

. Como organizacion nueva en el mercado, no hay competidores directos que ofrezcan

este tipo de servicios a empresas como beneficio laboral a sus empleados. La estrategia
competitiva y propuesta de valor engloba el servicio completo de implementacion y
gestion de guarderias en empresas con un servicio de calidad y refuerzo nutricional, asi
como con un monitoreo de la salud del nifio, con el respaldo de la experiencia previa

del lado del cliente en dicha gestion del lider del negocio.

. El proyecto es rentable bajo los supuestos planteados en la evaluacion financiera, con

un periodo de recupero de 4 afios; sin embargo, tiene una alta sensibilidad a supuestos

claves como el nimero de guarderias a implementar anualmente.
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2. Recomendaciones

1. Lograr un posicionamiento rapido y poder medir resultados de rotacion y retencion de
personal seran claves para poder generar un crecimiento sostenido y rapido (clave en el

esquema de negocio).

2. El proceso de negociacion del precio sera muy importante, el margen de negociacion de

precios es muy estrecho.

3. Una vez se tenga una posicion estable, se puede abrir a mas empresas que no estén en
la lista de Great Place to Work o Merco y que tengan interés en impactar positivamente

en las familias de sus trabajadores.

4. Como segunda etapa se podria evaluar abrir guarderias en edificios corporativos en
zonas estratégicas para concentrar varios clientes que tenga un nimero de nifios

limitado.
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ANEXOS



Anexo 1. Ficha técnica — Entrevistas

Ficha técnica — Entrevistas

Objetivos

« Validar las hipotesis del plan en cuanto a la necesidad del servicio.
*  Conocer la motivacion y disposicion para tomar el servicio y asumir el costo
»  Conocer los principales problemas y desafios del servicio en la actualidad

Numero de personas entrevistadas

17 entrevistas:
Empresas: 6
Guarderias: 2
Padres de familia: 9

Documento metodologico

Cuestionario

Medios

Entrevistas presenciales y virtuales

Fecha de realizacion

Del 15.12.2022 al 03.01.2023

Duracion

Entre 20 y 30 minutos

Perfil de los entrevistados

Nombre | Cargo/Posicién

Empresas
VP de RRHH de Anglo American
Gerente de RRHH de Don Ricardo
Gerente de RRHH de América Television
Gerente de RRHH de HV Contratistas
Jefa Bienestar Social Yanbal — Experiencia
Programa Kasa Kuna
Gerente de Operaciones de América Televi-
sion

Guarderias
Duefio de nido

Cecilia Maldonado
Bruno Burgos
Katherine Otero
Nelly Vifas
Lucero Cortez

Wayta Maria Rosales

Angela Malaspina

Laura Tuesta Docente de educacién inicial
Padres de familia
Angela Lora Administrativa — Usuaria de nido

Fiorella La Torre Administrativa — Usuaria de nana

Cecilia Beltran Administrativa — No usuaria

Valeria Malaspina Administrativa — Usuaria de nana

Marisol Zapata Administrativa — Usuaria de nana

Blanca Galecio Administrativa — Usuaria de nana

Wilfredo Vifas Administrativo — Usuario de guarderia

José Shimabuko Operario — No Usuario

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 2. Ficha técnica — Encuestas

Ficha técnica — Encuesta

* Validar el potencial del beneficio laboral por tipo de trabajador.

Objetivos * Confirmar necesidades, requerimientos y criterios valorados en el cuidado de sus hijos
» Consideraciones en relacion con el costo del servicio como beneficio
Trabajadores formales del sector privado en Lima

Universo Segmento: Mediana y Gran Empresa

Tamatfio de la poblacion: 2 410 000 puestos formales (BCRP, 2022)

Tamafo de la muestra

385 empleados formales

El célculo considero lo siguiente:
Nivel de confianza: 95%
Margen de error: 5%

Muestreo simple

Nivel de representatividad de
la muestra

Alto
Permite extrapolar y generalizar los resultados observados en esta.

Documento metodologico

Encuesta

Técnica de recoleccion

Medios digitales (redes sociales, mails)

Fecha de realizacion

Del 25.01.2023 al 12.02.2023

Perfil de los entrevistados

* Empleados formales padres de familia (administrativos y operarios) que trabajan en
empresas privadas
» Empleados en posiciones administrativas:
0o 68% de los encuestados
o Edades estan entre los 31 y 40 afios
o 52% mujeres y 48% hombres
* Empleados en posiciones de operarios:
0 32% de los encuestados
o Edades estan entre los 26 y 36 afios
o 82% mujeres y 18% hombres

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 3. Resultado de encuestas

(Cuantos hijos tienes?

N° ITijos Puesto administrativo Puesto operativo Total general
1 38% 24% 33%
2 56% 45% 52%
3 29% 24% 9%
mas de 3 5% 6% 5%

100% 100% 100%

Antes de los 8 meses 2% 3%
De 1a 2 afios 37% 27%
De 2 a 3 afios 32% 12%
De 3 a 4 afios 13% 9%

Entre 8 meses y 1 afio 11% 36%

Mavyor a 4 afios

Total general C 100%

(Quién se encarga del cuidado de tus hijos mientras usted trabaja?

Puesto administrativo Puesto operativo Total gseneral

Cuna / Guarderia 2% 9% 4%
Familiar 19% 45% 28%
Mama/Papa 27% 36% 30%
Nana 52% 9% 38%

Total general 100% 100% 100%

(Cuadl es el ingreso promedio mensual de su hogar?

Nuevos Soles Puesto administrativo Puesto operativo Total general
1,000 a 2,000 8% 55% 24%
2,000 a 4,000 3% 27% 11%
4,000 a 6,000 5% 6% 5%

6,000 + 84% 12% 59%

Total general 100% 100% 100%

Si utilizaras el servicio de una nana, cuna o guarderia ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por este servicio mensualmente?

Nuevos Soles Puesto administrativo Puesto operativo Total general
+1,500 soles 10% 0% 6%
1,000 a 1,500 46% 9%, 33%

500 a 1,000 32% 27% 30%
0 a 500 8% 420%, 20%
No utilizaria 5% 21% 10%

Total general 100% 100% 100%

(Qué es lo que més te preocupa del cuidado de tus hijos? Siendo 5 el de mayor Valor
Pugsto administrativo

Valor Scouridad Aprendizajc Salud/Control de crecimicnto v desarrollo 1y / izaic Salud/Control de erecimicnto v desarrollo

Total general 100% 100% 100" 100% 100% 100%

(Si tu empleador decidiera implementar una guarderia en sus instalaciones o muy cerca a tu lugar de trabajo, accederias a
dicho beneficio?

Puesto administrativo Puesto operativo Total general
No 2%
Si 83%

Tal Vez

general 0 00% 100%



(Cuanto valorarias que la empresa en la que trabajas instale una guarderia en sus instalaciones o cerca?

Puesto administrativo Puesto operativo Total general
Lo valoraria mucho 57% 73%, 63%
Lo valoraria 35% 15% 28%
indiferente 3% 12% 6%
Poco 3% 0% 2%
Nada 0%

Total general

Lo valoraria mucho 73% T3% 73%
Lo valoraria 21% 15% 19%
indiferente 3% 12% 6%

Poco 2% 0% 1%
Nada 2% 0% 1%

Total general 100% 100% 100%

(Qué aspecto considerarias para optar por el servicio de guarderia? Siendo 5 el de mayor valor
Puesto adnunistrativo
Infraestructura

1% 5% 3T 0% 1% o % 7% 18% 145

Puesto administrativo Puesto operativo Total general
8am a 5pm 67% 67% 67%
8am a 1lpm 24% 18% 22%
1pm a 5pm 3% 6% 4%
Otros 6% 9% 7%

Total general 100% 100% 100%

. Qué es lo que mas valorarias como servicio adicional de la guarderia? Siendo 5 el de mayor valor
Pu dministrativo Puesta operativo

Escuela de Padres  Conirol crecimiento y desarrollo Citas con cuidadoras Seguimiento nutricional  Escuela de Padres  Conirol crecimiento v desarrollo. Citas con cuidadoras Seguimiento nutricional
1 8% 5% 0% 0% 3% 0% (7] 0%
2 14% 5% 3% 6% 0% 0% 6% {471
3 25% 11% 0% 17% 2% 15% 12% 15%
4 29% 20% 37% 3% 2% 24% 39% 15%

olal oeneral

Informes presenciales

Citas virtuales 2% 29%
Mediante una aplicacién 33% 23%
Informes escritos 6% 1%
personalmente 0% 2%

Virtuales y presenciales

Total general 100% 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 4. Targets potenciales

GREAT
Empresas RESPONSABILID PLACE EMPLEADOS
AD ESG To
WORK
KONECTA X 16,846
AJE X X 8,000
SAN FERNANDO X X 4,300
TELEPERFORMANCE X 3,894
BACKUS AB InBev X X 3,814
ALICORP X X 3,312
RANSA X X 3,300
LATAM X X 3,000
TASA X X 3,000
NESTLE X X 2,989
REDONDOS X 2,900
PETROPERU X X 2,600
ARCA CONTINENTAL LINDLEY X X 2,342
UNICON X 2,279
REPSOL X X 2,272
PAMOLSA X 1,657
ISM-INDUSTRIAS SAN MIGUEL X X 1,500
QUIMICA SUIZA X X X 1,452
YANBAL X X 1,300
YICHANG X 1,295
KIMBERLY-CLARK X X 1,205
DP WORLD X 987
LAP (LIMA AIRPORT PARTNERS) X X 800
MONDELEZ INTERNATIONAL X X 800
LUZ DEL SUR X 771
BELCORP X X 730
CBC PEPSI X X 700
PLUSPETROL X X 670
TCONTAKTO X 665
AEROPUERTOS DEL PERU X 574
ENGIE X X 500
UNION X 408
SUDAMERICANA DE FIBRAS X 402
DHL X X 381
Total 81,645

Fuente: (GPTW, s.f.) (Merco Peru, 2022a) (Merco Perti, 2022b). Elaboracion propia (2023).
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Anexo 5. Principales actores en el proceso de compray mapa de empatia del usuario

Cliente Usuario

Iniciador Gerencia ' 'Ges i6n umana / Gerencia de Padre / Madre de Familia

Responsabilidad Social

. A . R 1 i t ial, ot
Influenciador Gerencia Finanzas / Gerencia General esp (?nsab c de plenes ar social, - otros
usuarios de guarderia

Dependiendo del tamafio de empresa: Gerencia General
Decisor /' Gerencia Gestion Humana / Gerencia de|Madre

Responsabilidad Social
Comprador Gerencia Gestion Humana Padre / Madre (Colaborador de la empresa)
Usuario Colaboradores Infante

Fuente: Elaboracion propia (2023).
:Qué piensa y siente?
= @ pregcupa es el sush j0s, Que no faten
tos en |a casa, sabe g
asegurar un mejor future a sus hijos
:Qué oye? :Qué ve?

Tye que =l paiz e5t3 mal, gus

gobiemnc y marchas, Pero
dos los candidatos g

trabso de su
SEQUID 2N E5i8

ENtorno ¢',Ql.lé dice Y hace?

Dice que guisre trabajar pefo Cuita & sus hi jos

y mo fiene b solo podria trabajar en las
noches o si tuviera con quien dejar a su hijo

£Qué le duele?

Les dusle na poder aponar
econdmicaments &n su hogar para
far o para inges fse. Les
Nsar que tal vez su hijo tenga
&' mizma futura gue llas.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Ve como todos los dias el
ngreso familiar 3'canza para
Comprar menos Cosas.

LA qué aspira?

A gue sus hijos crezcan sanes y
= saguen busnas
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Anexo 6. Customer Journey

Customer Journey - Cliente

Primer contacto con
cliente potencial

Gerente de Gestion Humana recibe una comunicacion sobre un servicio nuevo de guarderias
in-house, ya sea por algun referido, redes sociales (LinkedIn), o en conferencias relacionadas
al sector.

Se genera una reunion presencial con el representante comercial, se presentan las ventajas del
esquema y el impacto social positivo que genera.

El cliente recibe una consultoria gratuita de mapeo de niflos potenciales y situacion econdémica
de los hogares

Segundo contacto
con cliente potencial

El gerente de Gestion Humana recibe los hallazgos e impactos potenciales, especificamente en
su personal operario, asi como la presentacion del servicio con una propuesta econdmica base.
Se presentaran datos respecto al impacto generado en otras empresas clientes y/o en empresas
de otros paises que han tomado servicios similares, asi como la mejora reputacional de la
empresa.

Dependiendo de la cultura y convencimiento se podria tener mas reuniones o no.

Elaboracion de contrato intervencion de diversas areas (legal, finanzas, entre otras)

Etapa
implementacién

Se forma el Comité de Supervision por parte de la empresa (Cliente)

En conjunto se busca un espacio en el predio del cliente o un local cercano (Cliente y GIC)

Se presenta el disefio del local para aprobacion y modificaciones al layout (GIC)

Se le entrega el local habilitado a GIC (Cliente)

Se compra el mobiliario y adecua el local (GIC)

Se gestionan las licencias y permisos (GIC y Cliente)

Se elabora el manual de operaciones y reglamento, el cual debe ser validado y ajustado por el
cliente (GIC y Cliente)

Entrega de mapa de riesgos y contingencias (GIC)

Etapa operacion

Envio de informes y presentacion mensual al Comité de Supervision:
o Cumplimiento de programa mensual de actividades

o Informe de asistencia

o Estatus de los infantes

o Retroalimentacion y feedback de los padres

Fuente: Elaboracion propia (2023). GIC (Guarderias In-Company)

Customer Journey - Usuario

Etapa previa

Primera charla del nuevo beneficio corporativo dada por la empresa

Se explicara el Servicio

Se explicaran los beneficios en el desarrollo integral del nifio que ofrece la guarderia
Casos de éxito de otras personas (Cuando se tengan)

Evaluacion socioeconomica por parte del cliente a través de entrevista dependiendo de los
criterios definidos por el cliente aplicara principalmente si hay mas demanda que capacidad en la
guarderia, la priorizacion se establecera en conjunto con el cliente)

En esta etapa se realizaran entrevistas en los hogares para poder priorizar los nifios que
participaran del programa, si aplica de acuerdo con lo que se haya definido con el cliente.

Visita a las instalaciones con el hijo
Entrevistarse con la psicopedagoga
El nifio tiene la oportunidad de jugar en los ambientes
Se explica nuevamente a los padres los reglamentos y beneficios de dejar a su hijo en la guarderia

Inicio de servicio

Los padres dejan a sus hijos a partir de minutos antes del inicio de la jornada laboral (el local
estara en su lugar de trabajo o muy cerca) para evitar tardanzas

Al término de la jornada laboral sera el recojo de los nifios del local, solo seran entregados a los
padres o algiin familiar previamente comunicado y de acuerdo a protocolo establecido.

Todos los meses los padres recibiran el menti del mes y el programa anual de evaluacion médica
integral.

Los padres podran separar citas con la psicopedagoga tanto de manera virtual como presencial
para recibir los avances de sus hijos y los resultados de los controles.

Retroalimentacion

Existiran reuniones semestrales con los padres para recibir retroalimentacion de parte de ellos y
evaluar posibles ajustes en conjunto con el cliente.

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 7. Aspectos de toma de decision

Cliente

Usuario

Motivaciones,
necesidades y
beneficio esperado

Mejorar en los rankings de clima laboral
Innovar en los beneficios a sus trabajadores
Generar un impacto social relevante en las
familias de sus trabajadores

Requiere que el riesgo a la marca sea muy
acotado y no se vean afectadas en caso algo
falle

Mejorar su rotacion e imagen institucional.
Contar con un gestor que entregue el proyecto
“Llave en mano”

No tiene hoy por hoy donde dejar a sus
hijos, salvo sea con un familiar o uno de
los padres deje de trabajar

Quieren que el desarrollo de sus hijos sea
adecuado

Quieren que esté bien alimentado y seguro
Los padres buscan reincorporarse en el
mundo laboral y mejorar la economia de
su hogar

Duracioén del
proceso de compra
y frecuencia

El proceso de compra puede tardar de 1 a 4
meses, adicionalmente la implementacion
puede tardar entre 4 y 6 meses (dependera
mucho del local). Un solo proceso de compra.

Proceso de compra unico, el proceso
puede tardar unas semanas, en caso se
requiera hacer una revision
socioecondmica

Pueden ingresar en cualquier momento en
el rango de edad 8 meses hasta antes de 5
afios.

Atributos claves en
la toma de
decisiones

Mapeo general de necesidad del beneficio
Casos de éxito (una vez se tengan)
Mapa de riesgos acotados y
contingencias

Proyecto llave en mano

plan de

Que sea un lugar seguro

Que incluya la alimentacion de sus hijos y
sea saludable

Que incluya seguimiento a su crecimiento
y desarrollo.

Que el precio / descuento de planilla sea
bajo

Que esté cerca del lugar de trabajo

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 8. Cronograma del plan de Marketing y calendario de actividades para captacion

de clientes

Actividades Ao 1

Meses

10

11

12

Creacion de pagina web

Preparacion de propuestas

Presentacion a empresas targets

AJE

San Fernando

Backus

Alicorp

Ransa

Tasa

Nestlé

Redondos

Lindley

Pamolsa

Quimica Suiza

Yanbal

Kimberly Clark

Otras

Presencia en eventos de RSE,
asociaciones empresariales y sectoriales

(*)

(*) La presencia en eventos relacionados con temas de Responsabilidad Social Empresarial se gestionara durante el afio cuando

ocurran.
Fuente: Elaboracion propia (2023).

En los afios 2 y 3 el cronograma de actividades se actualiza con el resto de empresas listadas

como parte de las 34 empresas GPTW y Merco que forman parte de nuestro nicho de mercado.
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Anexo 9. Estimacion de presupuesto de Marketing (monto en soles)

Inversion -
Inicial A
Presupuesto (en S/)
0 1 2 3
Creacion/diseiio de logotipo 380
Creacion de pagina web/actualizaciones 950 570 570
Compra del dominio 110 110 110 110
Compra de hosting 7 84 84 84
Compra de correo electronico 15 180 180 180
Impresion tarjetas de presentacion 94
Disefio y presentacion de propuestas 684
Promocion y plaza (Movilidad, gastos de representacion) - 12 000 12 000 12 000
Presentacpges en eventos (equipamiento  audiovisual, ) 2000 6000 6000
merchandising, etc.)
Preparacion y analisis de resultados de encuestas de satisfaccion - - 1710 1710
Total Presupuesto 2240 14374 20 748 21338

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 10. Plan de actividades de Operaciones

Actividad Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3
ctividades 5 6 7 10 11 12 5 6.7 10 11 12 5 6 7 10 11 12
Elaboracion de politicas,
procedimientos y formatos
Revision de procedimientos X X X X X X
Monit 1 limient
01l Cll"e(? alcm_up 1miento X X x| x x| x X X x| x X X
de procedimientos
Taller de escuela para padres X X X X X X
Seguimiento al control de x|x|x x|x|x x|x|x x|x|x x|x|x x|x|x
crecimiento y desarrollo
T da d luacié
Oflllﬂ a eelea jnacion X X X
médica de nifios
Elaboracion y ejecucion del
i XXX XXX XXX XXX XXX XXX
meni mensual
Elaboracién de programa de x|x|x x|x|x x|x|x x|x|x x|x|x x|x|x
Atencion Integral del mes
Capacitaciones en Seguridad X X X
P tacion de infc
ressrcion e [xomme a X|x|x X|x|x X|x|x X|x|x X|x|x X|x|x
comité de supervision
Medlc@nde objetivos de x| x|x x| x|x < x|x <|x|x < xlx < xlx
operaciones

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 11. Riesgos y contingencias - Plan de Operaciones

Riesgo Acciones de control
Capacitacion al personal en primeros auxilios
En caso de algo leve: atender en topico
Accidentes

En caso de complicacion: comunicar a contacto de emergencia y evacuar a centro de salud de
acuerdo a protocolo establecido

Activar seguro de accidentes del nifio

Intoxicacion alimentaria

Desinfeccion diaria de superficies

Gestion adecuada de inventario de alimentos (FIFO)

Analisis microbioldgico

Cocineros carnet de sanidad emitido por la Direccion Regional de Salud (DIGESA)

Pelea entre nifios

Monitoreo permanente de mama cuidadora

Desarrollar buenos habitos de convivencia

Llevarlos con la psicopedagoga para evaluacion

Informar a los padres

Pérdida de nifio

Monitoreo constante con camaras de seguridad

Personal permanente en la puerta de ingreso

Solo podran recoger a los nifios los padres trabajadores o personas autorizadas de acuerdo a
protocolo establecido

Dos mamas cuidadoras estaran en la puerta en el momento de ingreso y salida de nifios

Maltrato

Capacitacion al personal en trato a los nifios

Videovigilancia

Falta grave y medidas disciplinarias

Padres no involucrados

Seguimiento en el Comité de Supervision

Impulsar su participacion en la escuela de padres

Atender en topico

Enfermedad
Comunicarse con padres o contacto de emergencia para su recojo
Capacitacion en primeros auxilios
Seguro contra accidentes

Muerte Protocolo de evacuacion

Comunicacion con el cliente y los padres

Informe y entrega de videos a autoridades

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 12. Presupuesto de costos operativos

Proyeccion de costos operativos (en Soles)

Aiio 1 2 3 4 5
S1 S2
# de guarderias por afio 0 2 3 5 7 9
# guarderias nuevas en el afio 0 2 1 2 2 2
# de nifios 0 65 100 165 235 305
# de mamas cuidadoras 0 14 22 35 48 62
Anual por
Costos fijos guarderia
Mapeo general sobre beneficio laboral (*) 10,000 - 20,000 10,000 20,000 20,000 20,000
Tramite/Asesoria licencia de funcionamiento (*) 3.500 - 7.000 3.500 7.000 7.000 7.000
Diseflo de layout (*) 12,000 - 24,000 12,000 24,000 24,000 24,000
Servicio de lavanderia, mantenimiento y limpieza ( 36,000 - 36,000 54,000 180.000 252.000 324,000
Capacitacion mamas cuidadoras (4 al afio) 2,000 - 2,000 3,000 10,000 14,000 18,000
Equipos de cocina 2,000 - 4,000 2.000 4,000 4,000 4,000
Uniformes mamaés cuidadoras 200 - 2.800 1.600 7,000 9.600 12,400
Capacitacion - Escuela para padres (4 al afio) 3,200 - 3.200 4,800 16,000 22.400 28,800
Mantenimiento y sistema de camaras 1.500 - 1.500 2,250 7,500 10,500 13,500
Costo de personal fijo 24,557 39,002 39,002 78,003 78,003 78,003
Depreciacion - 33,050 52,880 79.320 105,760
(*) Solo al inicio del servicio, por cada nueva guarderia
Costos variables
Aifio 1 2 3 4 5
Costos por nifio S1 S2
Alimentacion (S/210 mensual) - 81,900 126.000 415,800 592.200 768.600
Monitoreo clinico de salud y nutricion
Evaluacion médica (S/120) cada trimestre - 15,600 24,000 79,200 112,800 146,400
Analisis clinicos (8/150) cada trimestre - 19,500 30,000 99,000 141.000 183.000
Seguro para nifios (S/156 anual) - 5.070 7,800 25,740 36,660 47,580
Utiles y materiales (S/60 mensual) - 23,400 36,000 118.800 169.200 219.600
Costos de personal 21,668 218,842 338,374 1,102,323 1,534,628 1,994,098
Total Costos Operativos 46,225 1,231,189 2247246 3,107,311 3,994,741
Costos variables 21,668 926,486 1,840,863 2,586.488  3.359278
Costos fijos 24,557 304,703 406,383 520,823 635,463
- Depreciacién - 33,050 52,880 79,320 105,760
Total Costos operativos - FCE 46,225 1,198,139 2,194,366 3,027,991 3,888,981

Fuente: Elaboracion propia (2023).



Anexo 13. Presupuesto de inversion en activo fijo en soles

Activos Fijos
Costo total
Concepto Detalle Cantidad |Costo unitario| en Soles
OFICINA
Mobiliario oficina Escritorio 3 500 1,500
Mobiliario oficina Mesa de reuniones 1 2,000 2,000
Mobiliario oficina Estante 3 400 1,200
Mobiliario oficina Televisor 1 1,200 1,200
Mobiliario oficina Sillas de oficina 8 200 1,600
Mobiliario oficina Archivador 2 300 600
Equipos de oficina Laptops 4 1,200 4,800
Equipos de oficina Impresora multifuncional 1 1,000 1,000
Equipos de oficina Proyector 3 1,200 3,600
Total Mobiliario Oficina 17,500
GUARDERIA
Equipos de oficina Camaras de seguridad 8 400 3,200
Equipos de oficina Sistema de CCTV 1 5,000 5,000
Mobiliario Comedor Mesas nifios 4 1,000 4,000
Mobiliario Comedor Sillas nifios 35 100 3,500
Mobiliario Comedor Estanteria 3 1,500 4,500
Mobiliario Comedor Mesa 1 1,000 1,000
Mobiliario Comedor Sillas 6 150 900
Equipos de Cocina Cocina industrial 1 2,000 2,000
Equipos de Cocina Congelador 1 1,000 1,000
Equipos de Cocina Refrigerador 1 1,500 1,500
Mobiliario ambientes Gateadores 1 10,000 10,000
Mobiliario ambientes Caminantes 1 10,000 10,000
Mobiliario ambientes Exploradores 1 10,000 10,000
Mobiliario ambientes Patio de juegos 1 3,500 3,500
Mobiliario ambientes Cunas de cuarto de cunas 6 1,000 6,000
Total Mobiliario Guarderia| 66,100 PEN
Total Activo Fijo | \ | 83,600 PEN
Mobiliario Compras en Soles
Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
GUARDERIA 0 2 3 5 7 9
Equipos de oficina 0 6,400 3,200 6,400 6,400 6,400
Equipos de oficina 0 10,000 5,000 10,000 10,000 10,000
Mobiliario Comedor 0 8,000 4,000 8,000 8,000 8,000
Mobiliario Comedor 0 7,000 3,500 7,000 7,000 7,000
Mobiliario Comedor 0 9,000 4,500 9,000 9,000 9,000
Mobiliaric Comedor 0 2,000 1,000 2,000 2,000 2,000
Mobiliario Comedor 0 1,800 900 1,800 1,800 1,800
Equipos de Cocina 0 4,000 2,000 4,000 4,000 4,000
Equipos de Cocina 0 2,000 1,000 2,000 2,000 2,000
Equipos de Cocina 0 3,000 1,500 3,000 3,000 3,000
Mobiliario ambientes 0 20,000 10,000 20,000 20,000 20,000
Mobiliario ambientes 0 20,000 10,000 20,000 20,000 20,000
Mobiliario ambientes 0 20,000 10,000 20,000 20,000 20,000
Mobiliario ambientes 0 7,000 3,500 7,000 7,000 7,000
Mobiliario ambientes 0 12,000 6,000 12,000 12,000 12,000
Total Mobiliario - 132,200 66,100 | 132,200 | 132,200 | 132,200

Total Compras AF

| 198,300 | 132,200 | 132,200 | 132,200 |

Saldo Acum Costo AF

| 17,500 |

| 215,800 | 348,000 | 480,200 | 612,400 |

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 14. Presupuesto de gasto administrativos y de ventas

Proyeccién de gastos administrativos y de ventas (en Soles)

Aiio 1 2 3 4 5
Gastos Mensual
Alquiler de oficina 3,500 420000 42,000 42,000 42,000 42,000
Servicios publicos (Agua, Luz) 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Teléfono/Internet/Celulares 150 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Servicios de contabilidad e impuestos 3.420 20,520‘ 41,040 41.040 41,040 41,040
Actualizacion paginas web - 570 570 570 570
Pago de Hosting y correo electronico 22 264 264 264 264 264
Renovacion de dominio (S/110 anual) 110 110 110 110 110
Campatia regular de Marketing
Transporte visita clientes 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Impresion tarjetas de presentacion - 94 - 94 -
Diseflo y presentacién de propuestas - - 684 - -
Gastos de representacion 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600
Presentaciones en eventos 2,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Encuestas de satisfaccion al cliente y usuario - 1,710 1,710 1,710 1,710
Seguro de Responsabilidad Civil 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000
Utiles y materiales 500 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
Limpieza y mantenimiento 900 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800
Reclutamiento y seleccion de personal 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Gastos de personal 145,895 196,452 265,580 271,157 276,851
Integracion anual - 4,500 7,500 10,500 13,500
Depreciacién 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500
Amortizaciéon 688 688 688 688 688
Total Gastos administrativos y de ventas 251,177 333,128 405,846 413,833 422 433
- Depreciacién y amortizacion 4,188 4,188 4,188 4,188 4,188
Total Gastos administrativos y de ventas - FCE 243,489‘ 328,940 401,658 409,645 418,245
Gastos Administrativos 186,206 246,616 298,006 304,910 311,896
Gastos de Ventas 60,782 82,324 103,652 104,735 106,349

Fuente: Elaboracion propia (2023).

GA
100%
100%

70%
100%

100%
70%
100%
70%
70%
100%

GV

30%

100%
100%
100%
100%

30%

30%
30%
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Anexo 15. Perfiles y responsabilidades

Cargo

Estructura

Perfil

Responsabilidades

Gerencia General

Transversal

Profesional con 8 afios de experiencia, con perfil comercial
v experiencia en guarderias o nidos

Planificacién estratégica de las operaciones

Gestion de los recursos

Cierre de procesos comerciales

Gestidn con proveedores

Ejecutivo Comercial

Transversal

Profesional con 3 afios de experiencia comercial

Prospeccion de clientes

Asegurar participacion en eventos de gestién humana,
asociaciones empresariales y responsabilidad social

Administrador

Transversal

Profesional con 3 afios de experiencia en administracién y
finanzas

Gestién de RRHH

Gestion administrativa y financiera

Asistente administrativo

Transversal

Profesional en administracién, junior

Soporte a la gestion administrativa y comercial

Procesar facturas, coordinacion con servicio de contabilidad

Coordinador del servicio

Transversal

Educador o Psicélogo con 3 afios de experiencia en
educacion infantil

Impl tacion de las guarderias.

Realiza las OC

Supervisién de la operacién de las guarderia

Presentacién del programa del mes e informe de actividades al
comité de supervision de la empresa cliente.

Nutricionista

Transversal

Profesional con 3 afios de experiencia

Elaborar el plan de alimentacion del mes

Realiza requerimientos de insumos

Seguimiento nutricional

Psicopedagoga

Guarderia

Profesional en educacién con 4 afios de experiencia

Programar las actividades mensuales

Ejecutar el servicio de cuidado integral de acuerdo a politicas

Realiza requerimientos de materiales

Capacitar a mamas cuidadoras

Elaborar el informe mensual de actividades

Mamas cuidadoras

Guarderia

Trabajadora con experiencia en cuidado de nifios

Cuidado de los nifios

Gateadores (8 a 18 meses): 1 mamad cuidadora cada 4 nifios

Cami (18 a 24 meses): 1 mamd cuidadora cada 6 nifios

Exploradores (24 a 60 meses): 1 mama cuidadora cada 6 nifios

Cocinera

Guarderia

Técnico en cocina con 3 afios de experiencia

Elaborar el men( diario de acuerdo al plan de alimentacién

Control del inventario de alimentos

Hacer los requerimientos de compra de alimentos

Ayudante de cocina

Guarderia

Trabajador con 2 afios de experiencia en cocina

Soporte a la operacion de cocina

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 16. Gastos de personal administrativo y operativo (en soles)

Sueldo mensual | Gratificacion Beneficios sociales | Total planilla base

Posicion Cantidad S/ S/ CTS S/ Sueldo anual S/ S/ anual S/
Gerencia General 1 8.000 4.000 4.000 108.000 7.560 115.560
Ejecutivo Comercial 1 3,500 1,750 1,750 47,250 3,308 50,558
Administrador 1 4,500 2.250 2.250 60.750 4,253 65.003
Asistente administrativo 1 2.100 1.050 1.050 28350 1,985 30.335
Total Gasto 4 9,050 9,050 244,350 17,105 261,455
Coordinador del servicio 1 3,400 1,700 1,700 45,900 3213 49,113
Nutricionista 1 2,000 1.000 1,000 27,000 1,890 28,890
Psicopedagoga 1 3.000 1.500 1.500 40,500 2.835 43,335
Mamas Cuidadoras 1 1,400 700 700 18,900 1,323 20,223
Cocinera 1 1,250 625 625 16.875 1,181 18,056
Ayudante de cocina 1 1.100 550 550 14,850 1,040 15.890
Total Costo 4 6,075 6,075 164,025 11,482 175,507
Proyeccion costo variable de planilla Aio 1 Aiio 2 Ailo 3 Aifio 4 Aiflo 5
Meses 3 6 6
# de guarderias 2 2 3 5 7 9
# de mamas cuidadoras 0 14 22 35 48 62
Costo de personal por guarderia 43,335 77,281 77,281 78,904 80,561 82,252
Costo de mamas cuidadoras 0 20,223 20,223 20,223 20,223 20,223
Total 21,668 218,842 338,374 1,102,323 1,534,628 1,994,098
Proyeccion planilla Tipo de costo/gasto Aiio 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Aifio 5
Gasto de personal Administrativo |Fijo 145.895 196.452 265,580 271.157 276.851
Costo de personal Operativo Variable 21.668 557.216 1.102.323 1.534.628 1.994.098
Costo de personal Operativo Fijo 24,557 78.003 78.003 78.003 78.003

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 17. Capital de trabajo
Cilculo del Capital de Trabajo
Aiio 2
Afio 0 Afo 1 Afio 2
o e Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic e

Ingresos - 104,000 104,000 104,000 104,000 104,000 104,000  160.000 160,000 160,000 160,000 160,000  160.000 1.584.000
Egresos (289.713)  (286.081) (102.881) (102,881) (102.881) (102.881) (102.881) (230.483) (138.883) (138.883) (138.883) (138.883) (138.883) (1,725.379)

CF 24,557 65,750 14,750 14,750 14,750 14,750 14,750 43,275 17,775 17,775 17,775 17,775 17,775 271,653

Ccv 21.668 60,719 60,719 60,719 60,719 60.719 60.719 93.696 93.696 93.696 93.696 93.696 93.696 926.486

Gastos 243,489 27412 27412 27412 27412 27.412 27412 27412 27412 27412 27412 27412 27412 328.940

Compra de AF - 132,200 - - - - 66,100 - - - - - 198,300
Saldo (289.713)  (182,081) 1,119 1,119 1,119 1,119 1,119  (70483) 21,117 21,117 21,117 21.117 21.117 (141,379)
Saldo acumulado (471.793) (470,674) (469.554) (468.435) (467.315) (466.196) (536,678) (515.561) (494.444) (473.326) (452.209) (431,091)
Capital de trabajo requerido (536,678)

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Anexo 18. Célculo COK y WACC

Calculo WACC

COK PERU COK USA + Riesgo Pais
COK USA Tasa Libre de riesgo + Prima Riesgo * Beta
Tasa libre de Riesgo (RF) 3.67%
Riesgo de Mercado (RM) 7.43%
Prima de Riesgo (RM-RF) 3.76%
Beta 0.90
COK USA 7.05%
Riesgo Pais 2.03%
COK PERU 9.08%
Costo de Deuda (Kd) 22.67%
Tasa de Impuesto (t) 29.50%
Capital 568118
Deuda Financiera -

568 118
WACC 9.08%

Fuentes: Tasa Libre de Riesgo: https://home.treasury.gov/

Riesgo de mercado (18/08/2023): https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html
Beta Sector educacion (18/08/2023):

https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html

Prima Riesgo pais:

https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/mensuales/resultados/PN0O1129XM/html

Tasa promedio Activa SBS — Sistema financiero peruano (18.08.2023)
https://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/TIActivaTipoCreditoEmpresa.aspx?tip=B
Elaboracion propia (2023).
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