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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios identifica la necesidad de los padres de familia de contar con
servicios seguros y confiables para el cuidado y desarrollo de sus hijos menores de tres afios; es
asi que se propone la constitucion de la empresa Baby Educare bajo la modalidad de Sociedad
‘Anénima Cerrada, cuya actividad principal sera el servicio de cuidado y desarrollo para nifios y

nifias entre 6 meses a 3 afios de edad, con horarios flexibles.

El analisis del macroentorno muestra condiciones favorables para la inversion en el sector que
se definen como “Educacion Inicial Ciclo I”. Por otro lado, el analisis del microentorno

determina que el sector es atractivo.

Se desarroll6 el estudio de mercado siguiendo dos procesos de investigacion, una exploratoria
cualitativa y otra concluyente cuantitativa. Se concluyd que una zona geografica adecuada para
la instalacién de una cuna infantil es el distrito de Los Olivos; la demanda se centra en los NSE
B. Dicha investigacion permiti6 establecer que el 76% de los hogares que tienen hijos menores
de tres afios estarian dispuestos a adquirir el servicio representado por 3.242 hogares, los que

cuentan con 811 nifios como mercado objetivo.

La ventaja competitiva de la empresa sera la aplicacion de una metodologia especializada que
involucra todos los aspectos del desarrollo fisico, sexual, cognitivo, social, moral, lenguaje y
emocional. Las fortalezas de la empresa radican en contar con docentes calificados y una

infraestructura adecuada.

A largo plazo, la empresa pretende lograr una participacion en el mercado del 13%; la estrategia
de produccidn de los servicios se basara en cubrir la capacidad instalada en forma progresiva, de
tal modo que, al quinto afio, se alcance cubrir un 95% de la cuna infantil. Para iniciar sus
operaciones, Baby Educare requerird una inversion inicial de S/.147.326, de los cuales el 70%

seran aportados por los socios de la empresa y el 30% seran financiados.

Segun las proyecciones financieras, se espera que, al finalizar el quinto afio de funcionamiento,
las utilidades después de impuestos ascienden a S/.390.387, considerando un escenario normal
VAN (e) de 444.157 y una TIR (e) de 68,56%.
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Capitulo IV. Estudio de mercado

1 Objetivos generales

El presente estudio tiene por objetivo conocer el grado de aceptacion del servicio y cuantificar

la demanda potencial en el distrito de Los Olivos.

2 Objetivos especificos

e Conocer las fortalezas y debilidades del sector de educacién inicial ciclo I en la ciudad de
Lima

e  Identificar la mejor ubicacion geografica donde se pueda establecer la cuna infantil

e  Conocer las caracteristicas y los requerimientos del servicio a brindar en relaciéon con
edades de usuarios, horarios, precios y servicios complementarios de la cuna infantil

e Conocer los atributos del servicio a brindar qué mas valorarian los clientes

e Conocer el tipo de cliente y estimar la demanda potencial para la cuna infantil

e Obtener fundamentos para desarrollar una adecuada estrategia de marketing de promocién
y publicidad

3 Metodologia

Se realizaron dos fases de investigacion, una exploratoria cualitativa y otra concluyente
cuantitativa. Primero se efectuaron entrevistas en profundidad a 10 expertos del sector
educacion inicial: dos directoras, tres profesoras de educacion inicial, una psicéloga, dos
funcionarias de Ministerio de Educacién y una auxiliar técnica. La relacion de personas
entrevistadas se encuentra en el Anexo 4. Asimismo, se presenta la guia de preguntas utilizadas

a expertos (ver anexo 3).

Asimismo, para la investigacion exploratoria cualitativa, se identificaron fuentes de informacién
secundaria como estudios realizados por organismos gubernamentales, articulos periodisticos,

estudios, textos, estudios realizados por empresas analistas de mercados, tales como
e Guias y manuales del Ministerio de Educacion sobre nifios de 0-3 afios

o Plano Estratificado de Lima Metropolitana

o Estructura de los NSE en el Peru de apoyo opinién y mercados
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e Revistas especializadas del sector

e Estudios de mercado de la Asociacién Peruana de Investigacién de Mercados

En la investigacion concluyente, se aplico la técnica de encuestas (ver anexo 5), a través de un
cuestionario estructurado y estandarizado de preguntas cerradas y abiertas dirigidas a clientes
potenciales ubicados en el distrito de Los Olivos, de las urbanizaciones: El Trébol I, Trébol II,

Sol de Oro, Mercurio, Panamericana Norte, Villa los Angeles, Palmeras y Villasol.
4 Seleccion de mercados

4.1 Plan de muestreo

4.1.1 Unidad de muestra

Para llevar a cabo la investigacion concluyente, fue necesario determinar las siguientes

variables:

e  Universo y marco muestral: El universo seran padres de familia de hogares con hijos
menores de tres afios, pertenecientes al NSE B, residentes en el distrito de Los Olivos; y el
marco muestral es un listado de hogares con potenciales entrevistados, obtenidos del plano

estratificado de Lima Metropolitana, a partir del cual se seleccionara a los participantes.

s Elementos de muestreo y unidades de investigacion: Los elementos de muestreo son
hogares de NSE B en la zona elegida y las unidades de investigacion son padres de familias
con hijos menores de 3 afios que pertenecen al NSE B, que trabajan o realizan actividades

fuera de casa.

e Técnica de muestreo: Se desarrollara un muestreo probabilistico sistemdtico

estratificado a partir del marco muestral referido.
4.1.2 Diseiio de la muestra
La muestra es el nimero de personas que fueron encuestadas, las mismas respendieron a ciertas

caracteristicas que, dentro de la investigacion, se han definido cuidadosamente. Para determinar

la muestra, se tomé en cuenta el plano estratificado a nivel de manzanas por ingreso per capita
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del hogar del INEI del distrito de Los Olivos y se delimitaron las zonas ubicadas en el estrato

medio alfo, encuestando a los hogares que se encontraban ubicados dentro de esta delimitacion.

4.1.3 Tamaiio de la muestra

Se calculé con un nivel de confianza del 95% y un margen de error de £5%.

4.1.4 Determinacion de la muestra

z = Variable normalizada (z del nivel de confianza) = 1,962

p = Probabilidad de éxito= 0,5

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

e = Margen de error = +0.05

n = Muestra N = Universo

n = ((1,962)*(1,962))*0,5*(0,5/(0,05*0,05))

n =z *p*q/e’

n=384
5 Resultados de la investigacion
5.1 Resultados de la investigacion exploratoria cualitativa

Luego del analisis de las entrevistas en profundidad a expertos del sector de educacion inicial

ciclo I, se obtuvieron los siguientes resultados:

e Que los centros de educacion inicial, en su mayoria, brindan servicios de programas
escolarizados a nifios y nifias de 3 a 5 afios, debido al crecimiento la demanda y la
experiencia de los docentes; sin embargo, los expertos manifestaron que existe demanda
insatisfecha para los servicios de educacion inicial ciclo I de nifios y niflas de 0 a 3 afios,
ya que los padres, hoy en dia, laboran o realizan alguna actividad fuera de casa y se

encuentran mas interesados en el aprendizaje temprano de sus hijos.

e Asimismo, los expertos indicaron que, en los distritos de mayor poder adquisitivo
como Miraflores, La Molina, Surco, San Isidro, San Borja entre otros, se cuenta con
servicios de educacién inicial para el ciclo I y II (cunas — jardin); sin embargo, en

distritos donde se evidencia el crecimiento economico de los hogares y donde la PEA
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activa va en aumento, se siente la necesidad de contar con estos servicios y la oferta es
limitada, por lo que indicaron que un distrito adecuado para la instalaciéon de una cuna
infantil seria el distrito de Los Olivos. Ademas, los expertos indicaron que los padres de
familia que trabajan del NSE B del distrito de Los Olivos serian los clientes potenciales

quienes trabajan o realizan una actividad fuera de casa.

e Respecto de la infraestructura, los expertos indicaron que, para una cuna infantil, el area
minima a contar seria de 260 m’ y un area adecuada de 400 m? incluyendo jardin,
deberia estar ubicada en una zona urbanizada y residencial, deberia contar con
ambientes de atencidén a bebés, area de alimentacidn, area de estimulacion, area de

pernocte, area de aseado y aéreas verdes.

e También, los expertos indicaron que la mejor metodologia a utilizar seria la
denominada “Inteligencias multiples”,'* basada en el desarrollo automotriz, social y
psicologico de los nifios y nifias en edad preescolar y, actualmente, existen centros

educativos en Lima que brindan capacitacion en esta metodologia.

e Los horarios mas adecuados de atencion serian de lunes a viernes de 8 am. a 6 p.m. y
seria oportuno considerar el servicio complementario de horas adicionales de atencién;

asimismo, la cuna infantil deberia contar con servicios de alimentacion.

e Los expertos manifestaron que el personal necesario en una cuna infantil estaria
conformado por educadoras especialistas en educacion inicial preescolar, psicologo (a)
en educacion infantil, nutricionista infantil y auxiliares con conocimiento y experiencia
en cuidados de menores y primeros auxilios; recomendaron que el personal deberia

tener la vocacion en el cuidado y desarrollo integral de nifios menores de 3 afios.

e Los expertos indicaron que seria importante incorporar como servicios
complementarios talleres de estimulacion temprana y las cunas infantiles deberian

contar con una ludoteca.

Luego de la investigacion exploratoria, se concluye que la instalacién de una cuna infantil en el

distrito de Los Olivos tendria demanda en los hogares de los NSE B y los servicios a brindar

1 (El ser humano esté dotado de inteli gencias multiples que incluyen las dimensiones lingiiistica, 16gico-matematica,
espacial, musical, cinestésica-corporal, naturalista, intrapersonal e interpersonal». (Celso 2001: 11).
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deberian contar con una adecuada infraestructura, personal capacitado y una metodologia

especializada asi como la incorporacién de servicios complementarios.

5.2 Resultados de la investigacion concluyente

Los resultados de la investigacion concluyente a través de 384 encuestas se mencionan a

continuacion (ver anexo 6).

e Del total de los encuestados, el 80% son mujeres y un 20% son varones, y la edad

promedio es de 30 afios.

e De las familias encuestadas, se obtuvo que el 86% tiene un hijo menor de 3 afios y 14%
tienen 2 hijos menores de 3 afios; la mayor poblacién de nifios se encuentra en la edad
comprendida entre 30-36 meses los que representan el 26% y la menor poblacion es de

0-6 meses con un 7%.

e En la mayoria de hogares de Los Olivos, ambos padres son los que contribuyen al ingreso

familiar; el 37% tiene ingresos entre S/ 2.500 a S/ 6.000.

e Del total de encuestados, el 50% ingresa a trabajar a su centro de labores entre 8 a 9 am, y
el 36% tiene como horario de salida entre 5 y 6 pm; ademas, el 15% tienen horarios

flexibles.

e El 31% manifestd que quien cuida a sus hijos menores de 3 afios es un familiar, solo un

18% asiste a guarderias.

e El 16% de los encuestados indico que el precio que pagan por el servicio de cuidado de sus
hijos se encuentra entre S/.400 - S/.500, mientras que un 23% indicé que son cuidados por
un familiar o la propia madre. Asimismo, el 38% califico como regular el cuidado de sus

hijos.

e De los encuestados, el 76% estaria dispuesto en adquirir el servicio de cuna infantil para el
cuidado y desarrollo especializado de sus hijos menores de 3 afios y los atributos mas
valorados por el cliente de acuerdo con el orden de importancia son el personal calificado,

seguido de seguridad y flexibilidad de horario.
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e El 25% de los encuestados manifesté que estarian dispuestos a pagar entre S/.700-S/.900
por un servicio integral de turno completo; ademas, el 11% estaria dispuesto a pagar entre

S/.400- S/.500 mensuales por el servicio de medio turno.

e El31% de encuestados manifest6 que el horario de ingreso a la cuna infantil seria entre las
8:00 a.m. y 9:00 a.m. y un 25% indicé que el horario de salida seria entre 5:00 p.m. y 6:00
pm.

e El 25% de los encuestados manifesté que prefiere enterarse del servicio a través de

volantes.

e El121% de los encuestados manifestd que requiere servicios complementarios de nutricion;
el 19% requiere servicios de nutricion y asesoria a padres, y el 11% prefiere servicios de

estimulacion temprana.

e  En relacion con la promocion, el 39% de los encuestados manifesté que prefiere descuento
de matricula al 2% afio y 16% de descuento de matricula por el 2 hijo. Por otro lado, el
44% de los encuestados manifesté que desearia como ubicacion de la cuna infantil la Av.

Angélica Gamarra.

Luego del analisis de los resultados de la investigacion concluyente, se determina que la edad
promedio de los padres de familias es de 30 afios de edad, un 62% ambos padres trabajan o
realizan actividades fuera de casa y el contar con una cuna infantil se vuelve una necesidad. Los
atributos mas valorados son el personal calificado, la seguridad y la flexibilidad de horarios. Por
ello, existe una demanda potencial, ya que el 25% de encuestados estaria dispuesto a utilizar y

pagar el servicio de la empresa.
6 Estimacion de la Demanda

La demanda estimada de la cuna infantil es de 811 nifios menores de 3 afios, para lo cual se ha
considerado inicialmente el nimero total de hogares existentes en el distrito de Los Olivos en el
afio 2013 que asciende a 88.140". El 22% de los hogares pertenece al NSB; asimismo, se
observa que el 22% de dichos hogares tienen nifios menores de 3 afios, de los cuales el 76%
aceptaria el servicio de cuna infantil. Asimismo, se identificé que solo el 25% estaria dispuesto

a pagar por el servicio. Ademas, se ha considerando que, por cada hogar, el promedio de nifios

15 Ipsos Apoyo,2013
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menores de 3 afios es de 1. Por lo tanto, el nimero de nifios que demandarian el servicio de cuna

infantil se muestra en la tabla 17:

Tabla 17. Estimacion de la demanda

N°. total de hogares en el distrito de Los Olivos

% de hogares pertenecen al NSE B

NP° total de hogares pertenecen al NSE B en el distrito de Los Olivos
% de hogares con nifios menores de 3 afios

N° total de hogares con nifios menores de 3 afios

% de aceptacion en servicios de cuna infantil de la empresa

N° de hogares que utilizarian el servicio de cuna guarderia

% de hogares con que estarian dispuestos a pagar por nuestro servicio
N° de hogares con capacidad de pago y dispuestos a pagar el servicio

Dramadia Aa nifiac nar haoar

Fuente: Elaboracion propia basada en el Censo de Poblacion y Vivienda del INEY 2007, APEIM

de los Niveles Socioecondmicos y Resultado de la Encuesta.

88.140
22%
19.391
22%
4.266
76%
3.242
25%
811

2013 Distribucién
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Capitulo V. Planeamiento estratégico

1 Analisis FODA

Para el analisis de este capitulo, se utiliz6 la Matriz FODA Cruzado, con el fin de identificar las
acciones estratégicas, las cuales, junto a las estrategias genéricas y competitivas de la empresa,

seran el marco para definir el Plan Estratégico y el Plan Operativo.

La matriz se elabor6é luego de analizar las principales variables del macroentorno y su
identificacion de las oportunidades y amenazas que afectarian al sector. Por ende, luego del
analisis, se concluy6 que la empresa tiene estrategias empresariales para lograr una posicion

competitiva fuerte en el mercado (ver tabla 18).
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4 Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos sefialan los resultados que busca obtener la empresa en el largo plazo

son los siguientes:

4.1 Objetivos de Rentabilidad:
e Lograr una rentabilidad superior al 25% en el periodo 2016-2018

» Incrementar las ventas en 20% anual en el periodo 2016-2018

4.2 Objetivos de Crecimiento:
e Incrementar la participacion de mercado al 2018 en 13%
e Ser reconocidos como una empresa que brinda servicios especializado con un indice de

satisfaccion de los cliente del 95% al 2018

4.3 Objetivos de Supervivencia:
e Lograr cubrir la capacidad instalada de la empresa en 95% al 2018

Lograr un 90% de satisfaccion del talento humano de la empresa

Se reconocidas como una empresa socialmente responsable
5 Estrategia competitiva

Teniendo en cuenta el analisis del sector, la empresa adoptara la estrategia competitiva de
“enfoque”, dirigida a un nicho especifico de mercado: padres de familia de nifios menores de
tres afios que trabajan, residen en el distrito de Los Olivos y pertenecen al nivel socioeconémico
B, ya que la empresa se diferenciara de sus competidores mediante los mayores atributos a los
servicios como la aplicacion de una metodologia especializada, el personal entrenado en dicha
metodologia, seguridad , el disefio e infraestructura adecuada, la propuesta integral de manejo

ambiental y su ubicacion, entre otros.
6 KEstrategia de crecimiento
Para determinar la estrategia de crecimiento, se utilizé la Matriz de ANSOFF conocida como

Matriz Producto/Mercado, el cual sirve para identificar oportunidades de crecimiento de una

empresa (ver grafico 2).
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Grafico 2. Matriz Ansoff
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Fuente: Estrategia de crecimiento. Igor Ansoff, 1965

La empresa asumird una estrategia de crecimiento a través del “Desarrollo de Mercados”,

identificando nuevos nichos de mercado en otros Distritos que demanden el mismo servicio.
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3 Formulacién estratégica de marketing

Las estrategias de marketing se dirigiran a los padres de familia del NSE B.

3.1 Estrategia de segmentacion

e Factores geograficos: Los clientes residen en el distrito de los Olivos.

e Factores demograficos: Padres de familia que trabajan o realizan actividades fuera de
casa y tienen hijos entre 6 meses a 3 afios de edad

e Factores psicograficos: Los clientes pertenecen al NSE B.

¢ Factores conductuales: Buscan servicios de cuidado y desarrollo en la formacién de
sus hijos entre 6 meses y 3 afios donde el personal capacitado, seguridad y flexibilidad
en horarios son los atributos que mas valora.

e Factores de comportamientos de uso: Los clientes requieren de manera permanente el

servicio, es decir, durante todo el afo.

3.2 Estrategia de posicionamiento

La empresa basard su estrategia de posicionamiento brindando al cliente una propuesta de

16 « »!7 ya que ofrecera mayores ventajas en el servicio debido a los siguientes

valor™ “mas por mas
elementos:
Personalizacién: El servicio se adaptara a las necesidades especificas de algunos clientes, tales
como la atencién de nifios en horarios flexibles, la alimentacion especial que requieren algunos
nifios debido a orden médica y otros aspectos que solicite el cliente.

Diseiio: La Cuna Infantil ofrecera una infraestructura y ambientacion disefiada especialmente
para brindar seguridad y bienestar a los nifios; asi mismo los materiales didacticos educativos
seran disefiados por especialistas en la metodologia de inteligencias miltiples integral.

Marca: La empresa desarrollard una marca “Baby Educare” con la cual trasmitird su propuesta
de valor.

Reduccion de costes: Se ayudara a los clientes a reducir costes contando con la atencién de
asesorias psicoldgicas y nutricionales para sus nifios, ya que los padres no perderan tiempo ni

dinero en otros centros.

15 «La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante por una u otra empresa; su finalidad es
solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente. Constituye una serie de ventajas que una empresa
ofrece a los clientes» (Alexander 2012:22).

17 Kotler, Phillip y Armstrong, Gary. Fundamentos de marketing. 6 ed. Mexico DF: Pearson Education.
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Reduccion de riesgos: La Cuna Infantil contard con una enfermeria para urgencias menores y
también contara con seguros médicos en clinicas aledafias, reduciendo con ello los riesgos en
los nifios.

Accesibilidad: Los servicios que brindard la Cuna Infantil tendran acceso a los nifios con
capacidades especiales ya que contara con los ambientes y profesionales adecuados.
Comodidad/utilidad: La empresa brindara ventajas a los clientes facilitando diversos medios
de pago, asi mismo contara con un sistema virtual que facilite la comunicacién de los padres de
familia quienes tendrdn acceso a videos sobre el desarrollo de sus hijos en la Cuna Infantil de

manera oportuna, entre otros servicios.

La estrategia de posicionamiento se basara en los siguientes aspectos:

3.2.1 Diferenciacion del servicio

La empresa brindara servicios de mejor calidad que los competidores sobre la base de horarios
mas flexibles (turno completo y medio turno), infraestructura mas adecuada y segura, mayor
seguimiento del cuidado de sus hijos a través del portal de Internet, mejor desarrollo de sus hijos
a través de la aplicacion de metodologia personalizada de inteligencias multiples, capacitacién a

todo el personal sobre servicio al cliente, instalacion de sistema de seguridad y uso de materiales

didacticos de garantia no toxicos.

3.2.2 Diferenciacién por la marca

Se creara un nombre a la empresa que respondera a la definicion de marca, describira lo que
hace la empresa y se construird la identidad de marca basada en los atributos de personal
capacitado, seguridad y flexibilidad de horarios. La marca se consolidara con el uso de

distintivos, usos de merchandising y sera trasmitido por los empleados desde el primer contacto.

Grafico 3. Marca

Fuente: Elaboracién propia, 2013
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La marca de Baby Educare estd conformada por el simbolo de una mano en forma de corazén
que representa el afecto y confianza, valores que el nifio ird reforzando desde la primera etapa.
El logotipo Baby Educare representa el cuidado y la educacion inicial que los nifios recibiran
desde temprana edad aprendiendo con alegria y conociendo nuevas vivencias que van a

repercutir en su crecimiento y desarrollo interpersonal.
4 Estrategias de la mezcla de marketing
4.1 Servicio

La empresa brindara servicio de cuidado y desarrollo integral a nifios y nifias entre 6 meses y 3
afios por medio de la aplicaciéon de la metodologia de inteligencias multiples impartida por
profesionales en educacion inicial.

La empresa optara por lanzar las siguientes lineas de servicios:

e Cuna infantil integral.- este servicio es exclusivo para padres que trabajan todo el dia y
tienen la opcion de dejar a sus nifios desde las 8:00 a.m. hasta las 6:00 p.m., en un ambiente
seguro, acogedor y educativo. Atiende a nifios de 6 meses a 3 afios, los cuales estaran
divididos por edad (ver tabla 22).

¢ Cuna infantil Parcial.- se atendera a nifios entre 6 meses y 3 afios, quienes podran asistir en
2 turnos, de 8:00 a.m. -1:00 p.m. y de 1:00 p.m. a 6:00 p.m., las aulas estaran divididas por

edades tal como se muestra (ver tabla 22).

Tabla 22. Cuna infantil integral y parcial Tabla 23. Estimulacién temprana
6-12 meses Caminantes 3 -18 meses | Caminantes y exploradores
13-24 meses Exploradores 19- 36 meses | Independientes
25- 36 meses Independientes

Fuente: Elaboracion propia, 2013
Fuente: Elaboracion propia, 2013

e Estimulacién temprana.- Es un servicio externo en donde se atendera a nifios y nifias a
partir de los 3 meses, con el fin de proporcionar al nifio las experiencias que este necesita
para potenciar las capacidades y habilidades infantiles y desarrollar al maximo su potencial

biopsicosocial. (ver tabla 23).
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Para administrar la calidad del servicio, los procedimientos de la cuna infantil Baby Educare
SAC apuntaran hacia la estandarizacion; asi mismo, se motivara a los empleados en.la
realizacion de sus funciones con el fin de satisfacer a los clientes. También, se contara con un
sistema informatico para la programacion de todos los servicios y con sistemas de evaluacion de
los servicios donde los clientes tendran participacion con el fin de conocer sus opiniones y

recomendaciones. -

Se buscara que en cada contacto con el cliente este gane una experiencia personal con la marca
“Baby Educare”, desde la primera visita o llamada a la empresa hasta la atencion posventa. Por
otro lado, se implementaran campaiias de publicidad para sensibilizar a los clientes en cuanto a
la marca y sera el personal de educacién inicial quienes tendran mayor contacto con el cliente,
se aprovechara todos los puntos visuales para posicionar la marca, tales como el uniforme de los

empleados y la pagina web.

4.2 Precio

La demanda de la cuna infantil Baby Educare en el mercado meta en funcién a los precios es no
elastica, porque un cambio en el precio tiene poco efecto sobre las ventas, ya que, para los
padres de familia, este tipo de servicio es menos sensible al precio y estan dispuestos a pagar

mads por un servicio de calidad (ver tabla 24).

Tabla 24. Precio de los servicios

Camiantes (Uo-1.Z meses) SUY
Exploradores (13-24 meses) 800
Indenendientec (D834 mecee) NN
cCaminantes (U0-1.£ meses) 4yy
Exploradores (13-24 meses) 400
Tndenendientec (75.36 mecec) 400
Caminantes y exploradores(3-1% meses) 28U
Independientes (19-36 meses) 360

Fuente: Elaboracién propia, 2013
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Campaiia de venta personal: Se realizaran visitas personalizadas a los domicilios de los
clientes captados a través de Internet (pagina web), por via telefonica, y, en general, a aquellas

personas que fueron referidas por los clientes.

Publicidad: Se buscara hacer llegar la publicidad a través de revistas, volantes y

merchandising.

e Revistas: Se contratard un espacio publicitario en las revistas locales (El Shooper y la
revista Impacto) durante todo el afio.

e Volantes: Se distribuird volantes coloridos e informativos y se distribuird en avenidas
estratégicas y de puerta a puerta.

e  Publicidad Virtual: Mediante avisos llamativos a través la pAg. Web y otras redes sociales
como Facebooky Twitter.

e  Show de apertura: Previa a la apertura se realizara un show infantil en las instalaciones de
la entidad, donde se distribuira volantes con informacién sobre los servicios y la entidad.
También, se invitard a participar en clases modelo y se obsequiara vales para dos horas
gratuitas de Ludoteca, y se distribuird merchandising como lapiceros y llaveros.

e  Taller de apertura: en los dos primeros meses de inicio de la operacion a través de clases
modelos

e  Pasacalles: Con apoyo de una unidad moévil vestida de manera colorida, uso de perifoneo y

distribucion de globos y volanteo.

La promocion de ventas: Se realizaran a través de los descuentos por la mayor frecuencia de

uso del servicio.

e  Descuento matricula en el 2%. afio; los padres de familia que matriculen a su nifio en un
primer afio tendran un descuento a la matricula del 50%.

e Descuento en el segundo hijo; los padres de familia que matriculen a un segundo tendran
un descuento del 50% de la matricula.

e  Descuento a los padres de familia que logren que un referido matricule a su nifio, tendran

un 20% a la matricula.
Relaciones piblicas: Se motivard a todo el personal a informar sobre los servicios de

educacion inicial que brinda nuestra empresa y se utilizara el Telemarketing: A través de la

pagina web, correo directo y redes sociales.
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4.5 Personas

La empresa contara con el personal administrativo, docente y de servicios, los cuales seran
entrenados y empoderados en la importancia de la relacion con ellos y los clientes, es decir estos
en sus diferentes cargos trasladaran al cliente la propuesta de valor. Para ello, seran
seleccionados, evaluados y capacitados. Se distinguiran en el trato amable y se presentaran
correctamente uniformados, se identificaran a los mejores empleados y se implantard un
programa de monitoreo y evaluacion. Este punto sera desarrollado en el Capitulo VIII:

Estructura organizacional y plan de recursos humanos.

4.6 Procesos

De acuerdo con un plan de producciéon de servicios anual, se desarrollardan los procesos
operativos eficientes a fin de generar servicios de calidad. Este punto sera desarrollado en el

Capitulo VII: Plan de Operaciones

4.7 Proactividad (evidencia fisica)

Los servicios seran brindados en el interior de la cuna infantil, por lo que se tendran especial
cuidado de mostrar un ambiente célido y seguro, se utilizaran colores de paredes claros e
iluminados; asi mismo, se evitara sonidos fuertes, los ambientes seran disefiados acorde a las
edades de los nifios, con el principio de seguridad como lo mas importante. Asimismo, el
personal que estd en contacto con los nifios usara uniformes casuales (overol jean celeste y polo
color blanco) con el bordado de la marca; nuestros colaboradores tendran un carnet de
identificacion, material impreso usado en publicidad (folletos, tripticos, cartas, y otros impresos)
y los documentos contables (facturas, recibo, notas de créditos, entre otros) contaran con la

marca del centro. Este punto también sera desarrollado en el Capitulo VII: Plan de Operaciones

5 Cronograma de actividades y presupuesto de marketing

A continuacion, se presentan el cronograma de actividades y el presupuesto de marketing que la

cuna infantil Baby Educare SAC llevara a cabo el primer afio (ver tabla 25 y 26).
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Capitulo VIIL. Plan de operaciones

1 Objetivos y estrategia de operaciones

1.1 Objetivos

El plan de operaciones de la empresa tendra los siguientes objetivos (ver tabla 27).

Tabla 27. Objetivos operacionales

1. Alcanzar la maxima capacidad N natee ae
instalada 38% 61% 95% utilizacion de la
infantil
2. Establecer procedimientos que 55% 75% 95% Egc;:ft?,s dg
permitan brindar servicio de clientes clientes clientes & zlier(:tlgsn ©
calidad satisfechos | satisfechos | satisfechos
(semestral)
. Indicador de
3.A!can2_zar un m'vel de .o 18 84% 85% 93% eficiencia
eficiencia(usuarios/especialistas) (100%)

Fuente: Elaboracion Propia, 2013

1.2 Estrategias

Las estrategias que la empresa implementara para alcanzar los objetivos propuestos del plan de
operaciones tienen relacion con el desarrollo de mejores servicios, el desarrollo de nuevos
servicios, el disefio de procesos y capacidad de la empresa, la seleccion de la localizacion, los
recursos humanos y el disefio del trabajo, el disefio de distribucién de instalaciones. Cada una de
las estrategias se analizan en las dimensiones de calidad, entrega flexibilidad e innovacion y, de

acuerdo a su importancia, se marcan cual o cudles tienen concordancia (ver tabla 28).

18 Eficiencia: Usuarios son nifios de 6 meses a 3 afios y los especialistas son profesores y auxiliares




Tabla 28. Estrategias del plan de operaciones

besarrolio € mejores Serviclos: Atencion

permanente en los requerimientos de los X X X

clientes

Desarrollo de nuevos servicios: Revision

de los avances e innovacion educativa y X X X

atencion en propuestas de empleados.

Disefio de procesos y capacidad:
Supervision constante a  actividades X X X X
operativas y administrativas

Seleccion de localizaciéon: Ubicacion
estratégica del Centro educativo inicial, X X
tanto para clientes y empleados

Recursos Humanos y disefio del trabajo:
Politica de retencion de empleados, manejo X X X X
de clima laboral

Disefio de distribucion instalaciones:
Revision continua a la innovacion X X X
tecnologica en educacion inicial

Calidad: Apoyo externo legal, contable,
psicologo y nutricional; personal docente X X
seleccionado y evaluado

Fuente: Elaboracién propia basado en Jay y Barry, 2009

2 Diseiio del servicio.

Para establecer como deberian diseiiarse los servicios de cuidado y desarrollo integral de nifios y
nifias entre 6 meses y 3 afios aplicando la metodologia de inteligencias multiples se tomo en
cuenta a los clientes (padres de familia) a través de la encuesta, los cuales dieron a conocer
coémo preferirian que fueran los servicios en términos de atributos de mayor valor para ellos.
También, respecto de los turnos y horarios, la infraestructura, el personal; asimismo dieron a
conocer sus preferencias en cuanto a los servicios complementarios, por lo que el cliente tiene

una mediana participacion en el disefio de los servicios y en la en...ga de estos.

La empresa contara con las siguientes lineas de servicios: Cuna infantil integral, Cuna infantil

parcial y Estimulacion temprana.

e  Cuna infantil integral: Modulo de servicios que atendera de 8 a.m. a 6 p.m.
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Caminantes (nifios entre 6 meses y 12meses): Modulo educativo de estimulacion sensorial
(tactil, visual y auditiva), desarrollo motor, desarrollo cognitivo, el lenguaje infantil,
desarrollo personal y social, higiene y salud y primeros habitos alimenticios.

Asi mismo, contard con los servicios de alimentacion y refrigerio (refrigerio media
mafiana, almuerzo, refrigerio media tarde y cena), estimulacién temprana, asesoria

nutricional y psicoldgica.

Exploradores (nifios entre 13 y 24 meses): Moddulo educativo de desarrollo motor,
desarrollo cognitivo, el lenguaje infantil, desarrollo personal y social, desarrollo personal y

social, higiene y salud, y primeros pasos para una alimentacién auténoma.

Se incorporaran servicios de alimentacion y refrigerio (refrigerio media mafiana, almuerzo,
refrigerio media tarde y cena), estimulacién temprana, ludoteca, asesoria nutricional y

psicoldgica.

Independientes ( nifios entre 25 y36 meses): Mddulo educativo que consta del desarrollo
motor, desarrollo cognitivo, el lenguaje infantil, desarrollo personal y social, el habito de la
higiene, programa orientativo para el control de esfinteres diurno, programa orientativo
para el control de esfinteres nocturno, consejos practicos para una correcta alimentacién
infantil y los servicios de alimentacion y refrigerio (refrigerio media mafiana, almuerzo,
refrigerio media tarde y cena), estimulacién temprana, ludoteca, asesoria nutricional y

psicolégica.

Asi mismo, este modulo contara con el desarrollo del taller de inglés, del taller de reciclaje y de

dancing kid'’s.

e  Cuna infantil parcial: Médulo de servicios que atendera en 2 turnos: de 8:00 a.m. a 1:00
p.m. y de 1:00 p.m. a 6:00 p.m., los cuales estardn agrupados de la misma manera que la
cuna integral asi como los servicios que se brinden serdn de acuerdo con la permanencia

del nifio en la cuna infantil.

e Estimulacion temprana: Talleres para publico externo. Se atendera a nifios y nifias entre 3
meses a 3 afios. Estd basado en el modelo sistémico, cuyo objetivo es trabajar en la
estimulacion del nifio y lograr el desarrollo de un proceso de intercambio mutuo entre el
nifio los padres, y los cuidadores, buscando mejorar la calidad de vida y aprovechar el

potencial existente en el sistema nervioso central del nifio. Estos talleres seran:
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Taller de caminantes y exploradores (niiios de 3meses a 18meses): Mddulo mensual de
12 sesiones, donde los nifios asistiran tres veces por semana en horarios a elegir de 9 a.m. a
11 am, 11:15 am. a 1:15 p.m., 2:15 p.m. a 4:15 p.m. y 4:30 p.m. a 6:15 p.m., en compaiiia
de sus padres a sesiones grupales de 12 nifios como maximo; se empleara el aula de
psicomotricidad y salas de estimulacion; cada sesién sera de 120 minutos en los cuales se
incluye el momento de adaptacién, la sesién propiamente dicha y el servicio

complementario de ludoteca, y las visitas guiadas a la cuna infantil.

Taller de Independientes (19 meses a 36 meses): Moddulo mensual de 8 sesiones dos
veces por semana; los nifios asistiran en horarios a elegir de 9 am. a 11 a.m,, 11:15a.m. a
1:15 p.m., 2:15 p.m. a 4:15 p.m. y 4:30 p.m. a 6:15 p.m., en compaiiia de sus padres a
sesiones grupales de 12 nifios como maximo; se empleara el aula de psicomotricidad y
salas de estimulacion; cada sesion sera de 120 minutos en los cuales se incluye lo siguiente:
momento de adaptacién, sesion propiamente dicha y servicio complementario de ludoteca,

y visitas guiadas a la cuna infantil.
3 Diseiio de los procesos
En el disefio de los procesos, la herramienta del mapa y procesos' permite identificar tanto los
procesos operativos, como los de apoyo y los estratégicos, que deben ser considerados para el

disefio de la estructura funcional y organizacional de la empresa.

3.1 Mapeo de procesos de la empresa

Los procesos que se generardn en la empresa y permitirdn crear valor a los servicios se

presentan en el grafico (ver grafico 7).

19 José Antonio Pérez Ferndndez Velasco (2007) Gestion de procesos
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e Lograr desarrollar en los nifios la inteligencia lingiiistica o verbal. (Vocabulario, fluidez

verbal, alfabetizacion, memoria verbal).

e Lograr las capacidades l6gico matematico. (Conceptos matematicos simples, ordenacion de

objetos mayores y menores).

e Lograr el adecuado desarrollo cinestésica corporal de los nifios. (Motricidad y coordinacion
manual, coordinacioén visual-motora y tactil, percepcion de formas, percepcion de peso y

tamafios).

Estos objetivos seran logrados a través de actividades que estimulen las inteligencias que cada
nifio posee en las diferentes etapas de crecimiento, los cuales si son aplicados adecuadamente,
desarrollaran habilidades que conllevaran a aprendizajes significativos; asi como la utilizacién
de la infraestructura acondicionada de la cuna infantil y los médulos educativos desarrollados
por el personal especializado. También se buscara involucrar a los padres de familia a través de

la toma de conciencia, lo que conllevara a desarrollar el trabajo conjunto con sus nifios.

3.3 Procesos operativos

Procesos de venta: Los procesos de venta de la empresa estara conformada por el proceso de

atencion al cliente, el proceso de admision y matricula, y el proceso de cobranza (facturacion).

Proceso de atencion al cliente.- La asistente administrativa realizara las actividades de
atencion a los clientes que soliciten informacion via web, por teléfono o personalmente, y les
proporcionaran los requisitos para la admision. Ademads, absolveran todas las consultas que
realicen los clientes; asi mismo, realizaran el llenado de datos de los clientes interesados como
nombre, teléfono, correo y tema de interés; la asistente administrativa realizara el seguimiento a

los clientes potenciales a fin de motivar la compra de los servicios.

Proceso de admisién y matricula.- Los clientes interesados en matricular a sus hijos menores
de 3 afios presentaran los documentos solicitados y estos seran evaluados por la coordinacion
académica; si no existiera alguna limitacion, el cliente realizara el llenado de la ficha de
matricula y realizara la cancelacion de los derechos de matricula y pension, culminado el

proceso de pago se procedera a la entrega de la lista de utiles (ver anexo 7).
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Proceso de cobranza y facturacion.- El cliente realizara el pago de la matricula y pension en
fechas sefialadas y también realizara los pagos mensuales de pension en efectivo o via depdsito
en cuenta corriente; luego, se procedera a la verificacion del voucher y, por ultimo, se entregara

la factura o boleta cancelada.

Recepcion y almacenamiento de ttiles escolares y aseo.- La coordinadora académica recibira
y organizara el almacenamiento de los ttiles escolares y de aseo solicitados al inicio del afio o al

ingreso de un nifio nuevo a la cuna infantil.

Proceso de prestacion de servicios: Se inicia desde que el nifio o nifia ingresa a la cuna
infantil, y recibe el cuidado y talleres de desarrollo hasta su retiro del centro. Este proceso es el
que genera mayor contacto entre el personal y los usuarios finales (nifios y nifias menores de 3
afios) asi como con los padres o apoderados, por lo que es considerado el proceso mas

importante de la empresa (ver anexo 8).

Proceso de postventa.- Se realizardn actividades de interrelacién y comunicacion con los
padres de familia o apoderados, a través de comunicados que serdn trasmitidos al cliente via
escrita y via online y asi mismo se absolveran las consultas de los padres y apoderados sobre los
comunicados entregados. Este proceso permitird generar un nivel de relacionamiento directo y

permanente con los clientes.

Proceso de atencién quejas y reclamos.- Ante una queja o reclamo de algiin padre de familia o
apoderado, la empresa tomara atencion inmediata para resolver el problema y, si es necesario,
intervendra la direccion para determinar las acciones correctivas necesarias. El flujograma de

dicho proceso se presenta en el anexo 9.

4 Diseifio de las instalaciones

La cuna infantil Baby Educare SAC contara con un area de 400 m’ distribuidos en los siguientes

ambientes (ver anexo 10).
Primer Piso

e Un aula para nifios de 6 a 12 meses con una capacidad maxima de 16 nifios contard con

sala de cunas, sala de higienizacion y sala de lactancia.
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e Dos aulas para nifios de 13 a 24 meses con una capacidad por aula de 20 nifios contara con
una zona de gateo, zona de descanso, lactario, sillas de comer.

e  Tres aulas para nifios de 25 a 36 meses con una capacidad por aula de 20 nifios contara con
zonas de descanso (colchonetas) mesas de juego, juegos simbolicos, de construccion,
cuentos.

e  Un érea de ludoteca, un 4rea de cocina y un area destinada a comedor

e  Un area de espera para recibir a los padres de familia

e Dos baiios destinados para el uso exclusivo de los nifios y nifias. (ocho urinarios y
lavaderos) y un bafio para el personal administrativo

¢  Un aula de psicomotricidad, un patio de juegos como area de recreacion y un biohuerto

Segundo Piso
e Dos salas de estimulacion temprana
e  Una sala para la administracion y reuniones, una sala de material didactico y un bafio para

el personal administrativo

S Programacion de las operaciones de la empresa

La programacion de las operaciones de la empresa se describe en el anexo 11.

6 Presupuesto de inversion y capital de trabajo

A continuacion, se muestra el presupuesto de inversion y capital de trabajo (ver tabla 29).

Tabla 29. Presupuesto de inversion y capital de trabajo

Remodelacion de infraestructura 25.424 4.576 30.000
Equipos de computos,equipos diversos 13.834 2.49 16.324
Muebles y enseres 18.027 3.267 21.294
Intangibles 5.271 0.949 6.220f
Gastos pre-operativos 12.827 2309]  15.136]
Capital de trabajo 49.722 8.95 58.672
Total 125.105 22.541{ 147.326
Elaboracién propia, 2013
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Capitulo VIII. Estructura organizacional y plan de recursos humanos
1 Estructura organizacional
La empresa sera constituida formalmente bajo la siguiente modalidad (ver tabla 30).

Tabla 30. Estructura organizacional

cr e Servicio de cuidado y
.. Educacion inicial .. o o
Actividad aprendizaje de nifios y nifias
menores de 3 afios

Dimension Pequefia empresa Accionistas privados
Propiedad del capital Privada
Ambito de actuacién Distrital
Destino de beneficios Fines de lucro

El capital social esta regido por
acciones. La Junta General de
Accionistas es el organo

Cerrada supremo de la sociedad.

Forma Juridica Sociedad Andénima

Fuente: Elaboracion propia, 2013
1.1 Organigrama de la empresa

La estructura organizativa de la empresa adoptara una configuracion que permita el desarrollo

de acciones estratégicas y operativas eficientes (ver anexo 12).

1.2 Cargos y funciones

Los cargos que la empresa contara son el gerente general/director académico, asistente
administrativo, enfermera, profesores y auxiliares en educacion inicial.

Las funciones se describen en el anexo 13.

52



2 Objetivos del talento humano, requerimientos y perfiles

2.1 Objetivos del talento humano

Captar profesionales como candidatos potenciales que poseen competencias requeridas por la
organizacion
Mantener y motivar a los empleados para que se comprometan con la visién, mision y los

objetivos organizacionales de la empresa

2.2 Requerimiento y perfiles

Los requerimientos de personal y perfiles se presentan en el anexo 13.

3 Estrategias de administracion de recursos humanos

3.1 Reclutamiento y seleccion del talento humano

La empresa realizara el reclutamiento del talento humano utilizando fuentes internas y externas;
se realizara el reclutamiento de un puesto determinando los requisitos del puesto y el perfil; se
contara con una base de datos de posibles postulantes. La seleccion del talento humano se
llevara a cabo mediante la calificacion documentaria, prueba de conocimientos, prueba

psicotécnica y entrevista personal.

3.2 Entrenamiento y evaluacion del desempeiio

La empresa aplicara las fases de planeacion, coaching, evaluacion y desarrollo para el mejor
entrenamiento de los empleados y planificara la evaluacién de desempefio de sus empleados; la
evaluacion del desempeiio estara a cargo de la directora, quién evaluara a las docentes y estas, a
su vez, evaluaran a las auxiliares. Asi mismo, se contara con la apreciacion de los padres de
familia y se realizara una breve encuesta dos veces al afio.

3.3 Motivacion del talento humano

A fin de alinear a los empleados en los objetivos empresariales, se les motivara ofreciéndoles un

sueldo competitivo, capacitaciones especializadas y de desarrollo personal.
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Capitulo IX. Plan financiero

El desarrollo del plan financiero permitira calcular el requerimiento de inversiones y evaluar la

rentabilidad del negocio, considerando un periodo de tiempo de cinco afios.

1 Supuestos y politicas

El plan financiero considera los siguientes supuestos y politicas que influiran en la

determinacion de la rentabilidad de la empresa:

e El proyecto se desarrolla para un periodo de cinco afios debido a la naturaleza del mismo,
asi como la vida util del capital fijo.

e Para la inversion del proyecto, se considera como financiamiento un aporte propio del 70%
y el 30% como préstamo de uno de los inversionistas.

e Se considera por efecto inflacionario un ajuste del 2.83% en los precios y en los costos.

e Se brindara servicio durante todo el afio.

e Se estima que la venta de los servicios se realiza a partir del tercer mes de apertura de la
cuna infantil, debido al proceso de introduccion de la empresa al mercado objetivo.

e Los ingresos generados por el servicio de cuna infantil estan exonerados del IGV.

e En funcion al estudio de mercado, se considera que la demanda de los servicios de cuna
infantil integral y parcial asciende al 76% y la de estimulacion temprana a un 11%, por lo
que se asume como servicio representativo a la cuna infantil integral y parcial.

e En funcién al estudio de mercado, se establecio el precio, asi como un 10% mas de los
competidores.

e La politica de cobranza es al contado y a inicios de cada mes, de acuerdo con el
comportamiento de este sector.

e  El principal factor que influye en los costos son las remuneraciones del personal.

2 Presupuesto, analisis del punto de equilibrio y estados financieros

2.1 Presupuesto

Para la operacion de la empresa, la inversion en activos fijos esta constituida por los muebles,

equipos, enseres y maquinaria, y la inversion en intangibles asciende a S/.5.271; los principales

2% httpy//www.bcrp.gob. pe/estadisticas/cuadros-de-la-nota-semanal. htmli, 2013
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rubros son el disefio de la pagina web, el software del sistema, y tramites diversos para la
constitucion y funcionamiento del negocio. Por otro lado, la empresa necesitara de un capital de
trabajo para la operacién normal y, tomando en cuenta el mayor déficit acumulado entre los
ingresos y egresos del primer afio, se consider6 el monto de S/.58.672 asi como una inversién de

S/.12.827 en gastos preoperativos, lo que hace un total de inversion de S/.125.105 (ver tabla 29)
2.2 Analisis del punto de equilibrio

El anélisis del punto de equilibrio indica que la cuna infantil Baby Educare SAC debe registrar
ingresos minimos para poder cubrir los costos fijos y variables por el importe de S/.312.454
para el primer afio ( ver anexo 16)

2.3 Estados financieros:

2.3.1 Estados de ganancias y pérdidas

En el estado de ganancias y pérdidas proyectado, resumen la estimacion de todos los ingresos y
gastos que se han generado en los 5 afios del proyecto, se puede observar que, en el primer afio
del ejercicio, existe una pérdida neta de S/.-22.682; en el segundo afio, la utilidad neta asciende
a S/.61.968; y, al final del quinto afio, se obtiene una utilidad de S/.390.387 (ver anexo 14).

2.3.2 Balance general

Los bienes, derechos y deberes son mostrados en el balance general de la empresa durante el

periodo que duraria el proyecto (ver anexo 15).

2.3.3 Flujo de caja

El flujo de caja muestra las entradas y salidas efectivas de dinero para el periodo de cinco afios,

lo que permite determinar la rentabilidad de la inversion (ver anexo 17)

2.3.4 Estructura de financiamiento

La estructura de capital que la empresa utilizara esta conformada por aporte de los accionistas y

por préstamos contraidos por uno de los inversionistas con una tasa competitiva del mercado
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financiero,”’ lo cual se detalla en la (tabla 31) y en la (tabla 32) se muestra el esquema

financiero del préstamo.

Tabla 31. Estructura de capital

Muebles 20.974 14,2% 20.974

Maquinaria y equipos 46.324 31,4% 46.324

Intangibles 6.220 4,2% 6.220

Gastos preoperativos 15.136 10,3% 15.136

Capital de trabajo 58.672 39,8% 14.472 | 44.200
Total 147.326 100,0% 103.126 | 44.200

Estructura de capital 100% 70% 30%

Fuente: Elaboracién propia, 2013

Tabla 32. Esquema financiero

Préstamo % 30% | Respecto a la inversion total
Préstamo 44.200 | Soles
0,
Costo de la deuda 17%_| Anual
1,32% | Mensual

Periodo 3 Afios

36 Meses
Cuota mensual 1.550 | Soles

Fuente: Elaboracién propia, 2013

2.3.5 Analisis de sensibilidad

Se considera necesario evaluar las variables de precio y demanda por ser las mas importantes,
ya que afectarian a los ingresos. Para ello, se simularan tres posibles escenarios: el escenario
normal, el escenario pesimista y el optimista; cada uno de ellos tendra diferentes VPN y el TIR

en cada uno (ver anexo 18), para lo cual se considera los siguiente supuestos.

1. Para los escenarios, se asume una variacion de la demanda en 7% (segun estadistica a un
nivel de confianza de 95%).
2. Para el escenario, se asume una variacion del precio en 10% (seglin estadistica a un nivel

de confianza de 95%).

21 Banco Continental
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3 Plan de Contingencia

Si ocurriera una disminucién de la demanda que afectaria el precio del servicio de tal forma que
el escenario fuera adverso para la empresa, se llevaria a cabo las siguientes acciones de

contingencia:

e La empresa utilizaria la infraestructura para generar ingresos adicionales mediante su
alquiler para actividades diversas relacionadas al rubro educacién infantil.

e La empresa buscaria alianzas con otras empresas del sector a fin de generar sociedades
empresariales que permitan dar frente a la coyuntura.

e Disminucion de los gastos de personal y gastos operativos, a través de reemplazos con

personal técnico del sector educacion
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Conclusiones y Recomendaciones

1

Conclusiones

El plan de negocio de la empresa Baby Educare SAC identificé la necesidad de cuidado y
desarrollo de nifios y nifias menores de 3 afios, por lo que propone brindar servicios

especializados a través de la instalacion de una cuna infantil.

El sector de educacion inicial ciclo I presenta condiciones favorables para aprovechar las
oportunidades y contrarrestar las amenazas que se presenten en el entorno. Asimismo, en el

mercado, el grado de atraccion es alta.

A través del estudio de mercado, se definié como clientes a los padres de familias con hijos
menores de 3 afios que residen en el distrito de Los Olivos y que pertenecen al NSE B.
Asimismo, los atributos de mayor valor para el servicio de cuna infantil son los siguientes:

personal especializado, seguridad y flexibilidad en los horarios.

Las lineas de servicios de cuna infantil integral, cuna infantil parcial y estimulacion
temprana que brindara la empresa se han adaptado a las necesidades actuales de los
clientes. La capacidad instalada de la cuna infantil sera de 95% al quinto afio, lo cual

significa una cobertura de 106 nifios.

El potencial de crecimiento de la empresa en este sector es amplia, ya que, al afio 5, se
llegara al 13% del mercado objetivo; el largo plazo serd& muy atractivo para los

inversionistas.

El modelo de negocio de cuna infantil involucra acciones relacionadas al cuidado del

medio ambiente y la responsabilidad social.
El proyecto es viable econdmica y financieramente segun los resultados de los indicadores.

Aln en un escenario pesimista, con una reduccion en los ingresos, debido a la baja de la

demanda y precios el proyecto seria viable.
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Recomendaciones

Se recomienda ampliar en el largo plazo los servicios de la cuna infantil, en horarios

nocturnos, debido a que existe una considerable demanda.

Se recomienda generar alianzas estratégicas con empresas privadas a fin de brindar

servicios de cuna infantil para su personal a precios competitivos.

Se recomienda buscar alianzas con centros educativos de otras zonas a fin de lograr un
intercambio del talento humano para capacitarlos en innovaciones educativas.

Se recomienda la adquisicién de un terreno en la misma zona para la construcciéon de una
infraestructura propia y el posterior traslado de la cuna infantil.

59



Bibliografia

Antunes, Celso. (2001). Estimular las inteligencias multiple.2* ed.Madrid: Narcea. S.A.

Arlete, Beltran y Cueva, Hanny. (2000). Ejercicios de evaluacion privada de proyectos.

3? ed.Centro de investigacion de la Universidad Pacifico, Lima, Peru.

Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de Mercado (APEIM) 2013. “Niveles
Socioecondémicos 2013 Total Pert y Lima Metropolitana”. En: APEIM. Junio del 2013.
Fecha de consulta: 09/06/2013.
<http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/ APEIM-NSE-2013.pdf>.

Barney, Jay B. y Hesterly, William. S. (2010). VRIO Framework. In Strategic Management and

Competitive Advantage. New Jersey: Pearson Education.

Bohlander, George y Scott Snell (2008). Administracion de recursos humanos.14* ed. México

D.F: Cengage Learning.

Chiavenato, Idalberto (2007). Administracion de recursos humanos: El capital humano de las

organizaciones. 8* ed. Madrid: Mc Graw Hill.

Fred, David (2013). Conceptos de Administracion Estratégica. 14* ed. México: Pearson

Educacion.

Garcia, Emilio (2010). Investigacion de mercados para Pymes y empresas que recién empiezan

1* ed. Lima, Peru.
Garcia, Emilio (2009). Desarrollo de un método para la determinacion del entorno especifico
como punto de partida para el andlisis estratégico y el acercamiento al conocimiento de la

competencia: Presentacion y aplicaciones. Journal of Business Universidad del Pacifico,

Lima,Pert.

Garcia, Emilio. Fases para el disefio y andlisis de la Cadena de Valor en las organizaciones.
Journal of Business Universidad del Pacifico, Lima, Per.

Garralda Ruiz, Joaquin(2013). La Cadena de Valor.Madrid, Espafia: IE Business Publishing.

60



Gestion (2013).Peru es el tercer mejor pais para hacer negocios en la region. Fecha de
publicacion: 22/11/2013. Fecha de consulta 25/11/2013. Disponible en:

< http://gestion.pe/noticia/283455/peru-tercer-mejor-pais-hacer-negocios-region>

Gimbert, Xavier (2010). Pensar estrategicamente: modelos, conceptos y reflexiones.68"
ed.Madrid: Deusto.

Grant, Robert (2006). Direccion estratégica: Conceptos, técnicas y aplicaciones.1? ed. Navarra:

Thomson Civitas/Arazandi.

Hax, Arnoldo y Majluf, Nicolas (2004). Estrategias para el liderazgo competitivo: De la vision

a los resultados.1® ed. Buenos Aires, Argentina: Granica S.A.

Heizer, Jay y Barry, Render (2009). Administracién de operaciones.7* ed. Madrid, Espaiia:
Prentice Hall.

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)

(2013). Estimaciones y Proyecciones de Poblacion por Grupos quinquenales de Edad, segin
Departamento, Provincia y Distrito, 2005-2015. Boletin Especial N° 21, Lima.

(2012). Estimaciones y proyecciones de poblacion por sexo, segun departamento, provincia y

distrito 2012-2015. Boletin Especial N° 18, Lima.

IPSOS — APOYO

(2013). “Perfiles socioeconémicos 2013”.En:IPSOS.Diciembre 2013. Fecha de consulta
03/07/2013.<http://www.ipsos.pe/sites/default/files/marketing_data/Mkt%20Data%20PS%2020
13%20%5BS%C3%B310%20lectura%5D.pdf>.

(2012). “Perfiles zonales de la Gran Lima 2012”.En: IPSOS. Febrero del 2012. Fecha de
consulta 03/07/2013.<http://www.ipsos.pe/sites/default/files/marketing_data/Marketing%20
Data%20PZ%202012.pdf>.

(2011). “Niveles socioecondémicos de Lima Metropolitana 2011”. En: IPSOS. Diciembre del
2011. Fecha de consulta 03/07/2013.
<http://www.ipsos.pe/sites/default/files/marketing_data/MKT Data NSE Gran Lima_2011.
pdf>.

61



Ivancevich, Jhon Konopaske, Robert y Matteson, Michael (2006). Comportamiento
Organizacional. 7* ed. México DF.

Kotler, Phillip y Armstrong, Gary. Fundamentos de marketing. 6° ed. México DF: Pearson

Education.

LEY 28015. (2003). Ley de Promocion y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa.
Congreso de la Republica.

Lovelock, Christopher y Wirtz, Jochen (2009). Marketing de Servicios de servicios: Personal,
Tecnologia y estrategia. 6° ed. México DF: Pearson Education.

Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) 2013. “Marco macroeconémico multianual 2014-
2016” Peri. En: Banco Central de Reserva del Peru. Agosto del 2013.Fecha de consulta:
10/09/2013. http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Programa-Economico/mmm-2014-
2016-agosto.pdf.

Ministerio de Educacion (MINEDU) 2012.Normas y Orientaciones para el desarrollo del afio
escolar 2013 en la Educacion Bdsica. DIRECTIVA N°. 014-2012, Lima

Ministerio de Educacion (MINEDU). “Materiales Educativos para los nifios y nifias de
0-3 afios”. En: Ministerio de Educacion. 2012. Fecha de consulta: 05/07/2013.

http://ebr.minedu.gob.pe/dei/pdfs/guia_materiales 0_a 3.pdf

Osterwalder, Alexander & Yves, Pigneur (2012). Generacion de modelos de negocio.4® ed.
Espafia: EGEDSA.

Pipoli, Gina (2003). Marketing y sus aplicaciones a la realidad peruana.2 * ed. Lima:
Universidad del Pacifico.

Porter, Michael E. (2002). Ventaja competitiva. Creacion y sostenimiento de un desemperio

superior. 2da ed. México D.F.: Patria SA de CV.

62















Anexo 4. Relacion de expertos del sector

Luaraeria reutones

Directora Maria Sandoval SAC Los Olivos
. . Centro Educativo Inicial | Santa
Directora Ana Canchari Estela Maris Anita
. . Centro Educativo Inicial .
Directora Judith Zaragoza Maria Mazzarello Los Olivos
Profeso_rfls de ' Sonia Ferndndez Centro Educativo Inicial La Molina
Educacioén inicial 140
Profesoras de Rosario Donayre Centro Educativo Inicial Chorrillos
Educacion inicial Sanchez Jesus Maestro
Profeso.r:?ls de . Blanca Sandoval Cuna (?uarderla Los Olivos
Educacion inicial Personitas
. Centro Educativo Inicial
Psicdloga Gladys Moreno Mi Casita Callao
Coordinadora de
Implementacion del .
PELA (Programa Yolanda Cerdn Ministerio de Educacion | San Borja
.- Rueda
estratégico logros de
aprendizaje)
Coordinadora de la
Dlrecclf)’n de .. L9rena Fabiola Ruiz Ministerio de Educacion | San Borja
Educacio6n Inicial Lopez
CicloI
Auxiliar técnica en , Centro Educativo Nido \
Educacién Rosalva Fernandez Little Stars La Molina

Fuente: Elaboracion propia, 2013
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Anexo 12. Organigrama

Fuente: Elaboracion propia, 2013
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Anexo 13. Descripcion de puestos y perfiles

Puesto

Gerente General

Asistente Administrativo

Profesoras

Auxiliar

Principales funciones y
responsabilidades

*Reporta a la junta de accionistas

*Supervisa al personal de la empresa

*Evalua y aprueba el presupuesto

*Organiza y dirige las actividades
academicas en funcion al plan
curricular

*Realiza labores administrativas

ante las entidades del sector educacién

*Dirige el plan de marketing anual
y la supervision de gastos

*Realiza las evaluaciones de rendimiento

y personal de apoyo.

* Reporta al Gerente General

*Realizar la compra y asignacion
de materiales

*Recepcionar y clasificar la docu-
mentacién contable.

*Efectuar el control y asistencia
y pago de remuneraciones del
personal .

*Informar a los clientes sobre
los servicios que ofrece la cuna
mfantil.

*Reporta al Gerente General

*Relaciones internas con todos los
profesores y personal administra-
tivo de la empresa

*Es responsible de brindar una
eficiente ensefianza educativa
inicial a los nifios de la institucion

*Reporta al profesor (a) principal

*Relaciones interna con todos los
profesores y personal administrativo
de la empresa.

*Es responsable de brindar apoyo
necesario para lograr una eficiente
enseftanza educativa inicial a los
nifios de la institucion

*Responsabilizarse del grupo de
niflos a su cargo en ausencia de la
profesora.

Principales competencias

*Capacidad para trabajar en equipo

*Capacidad de Liderazgo

*Gestion de cambio y desarrollo
de la empresa.

*Ser Proactivo, mtuitivo.

*Buen manejo de grupos de interes

*Inteligencia emocional

*Ejecucion operativa

*Planeacién y administracion
*Manejo de comunicacion efectiva
*Proactivo

*Amable

* Autonomia personal y
profesional.

*Capacidad de innovacion y
creatividad.

*Dinamica

*Capacidad de aprendizaje
*Manejo de relaciones publicas
*Dinamismo

* Proactiva, didactica, empatica.

*Edad entre 35 y 50 afios
*Licenciado en Administracion
de empresas con especializacion

* Edad entre 30 y 50 afios
* Conocimiento y experencia en
manejo administrativo y operativo

* Edad entre 30 y 50 afios
* Licenciada en Educacion Inicial
con 4 afios de experiencia

*Edad entre 25 y 40 afios
* Egresada de universidad
*Experiencia 2 afios

4 to afio = 7 profesoras
5 to afio = 7 profesoras

Requisitos en centros educativos en cuna infantil * Conocimiento y experencia en *Conocimiento Inglés Basico,
*5 afios de Experiencia manejo administrativo danzas.
*Dispuesto a trabajar bajo presién *Conocimiento Inglés intermedio.
* Manejo Office
Remuneracion S/. 2.500,00 S/. 1.200,00 S/. 1.700,00 S/. 1.000,00
1 er afio = 4 profesoras 1 er afio = 4 auxiliares
2 do afio = 5 profesoras 2 do afio = 4 auxiliares
Numero de personal 1 1 3 er afio = 6 profesoras 3 er afio = 6 auxiliares

4 to afio = 8 auxiliares
5 to afio = 10 auxiliares

Fuente: Elaboracién propia, 2013
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Anexo 15, Balance general (Nuevos Soles)

Total Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aio5 |

ACTIVO
Caja 26.774 103.407 302.360 662.481 1.093.182
Crédito Fiscal 24.811 31.202 38.729 47.501 54.676
Gastos Preoperativos 12.827 12.827 12.827 12.827 12.827
intangible 5.271 5.271 5.271 5.271 5.271
Activo Fijo 57.032 59.907 64.858 69.204 72.461
Nen v Amart Acnm -11 100 27 488 34137 -4A ARQ -50 337
PASIVO
CTS por pagar 3.461 4.060 4.937 5.861 6.463
Gratificaciones por pagar 0 0 0 0 0
Tributos por Pagar 0 26.558 72.698 129.809 167.309
Nenda 31 710 17 007 0
PATRIMONIO NETO
Capital Social 103.126 103.126 103.126 103.126 103.126
Utilidades Retenidas -22.682 39.285 208.914 511.801 902.187

| TOTAT. PATRTIMONIO R0.444 142 412 312.040 £14.927 1.0n5314 |

Fuente: Elaboracion propia, 2013
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Anexo 16. Punto de equilibrio

Afio 1 Ano 2 Afio 3 Ano 4 Afio 5

Costos variables

Costo venta p17 38.297 60.259  90.569  128.627  151.184
Costos venta planilla

Tatal OV 22707  ANTSQ ONSAD  179RAPT 151 184
Q nifios mensual 34 48 6% Y2 106
CvVu 113 105 111 117 119
Costos fijos

Gastos operativo 79.168  80.763  90.274  92.506 95.766
Gastos personal 63.458 78.064  88.782 100.142 108.914
Cnctna vanta nlanilla 121 8§27 121774 720077 2N 7T 3247903
Precio por nifio 1_/ 906 832 870 892 906
MCU 794 728 759 775 788
QE mensual 35 39 46 53 57
Q/QE 1 1 1 2

Costo total 312.454 400.810 508.652 623.151  690.067
CUT 919 696 623 564 543
Precio 906 832 870 892 906
Precio -CUT -13 137 246 327 364

Fuente: Elaboracion propia, 2013






- e vy eveswe oo Tia.OUV [STIVAV X ] ¥31.033 1.£422.410 1.408.3U0
-6.587 -6.725 -5.997 -6.740 -6.834 -58.163 -93.875 -135.970 -186.922 -219.817
-19.402 -19.402 -19.402 -29.785 -38.804 -247.505 -342.380 -416.187 -494.176 -545.395
-7.749 -7.809 -8.649 -7.809 -19.108 -120.235 -125.817 -135.527 -134.430 -139.241
- -3.511 -765 -741 -2.810 - -26.558 -72.698 ~129.809
-3.392 -5.842 ~5.129 -3.843
17.422 4.712 7.347 3.885 -22.195 -13.303 95.229 217.549 360.121 430.700
-1.060 -1.074 -1.088 -1.103 -1.117 -12.490 -14.613 -17.097
-489 -475 -461 -447 -432 -6.106 -3.983 -1.499 - -

12 omA

. ara
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Anexo 18. Analisis de sensibilidad

Analisis de escenarios

Var % Demanda (nifios)
Var 04 Dyronin

VAN E

TIRE

VAN F

TIRF

Cambio % VAN E

-7%

1NoL

30.752
20,40%
27.031
21,09%
-93%

0%

no/

444.157
68,56%
425.025

77%

7%

100/

743.164
106%

715.386
126%
67%

Fuente: Elaboracion propia, 2013
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Anexo 19. Determinacion del costo de oportunidad de capital (COK)

| T SN

| IR ST T |

L 75 PRSI, 3 T an O

I o~ e s

| PSP RN |

Aiio 0 1 3 4 5

T 30% 30% 30% 30% 30% 30%
Beta Desapalancado 2,04 2,04 2,04 2,04 2,04 2,04
Deuda 44.200 31.710 17.097 0 0 0
Patrimonio 103.126 80.444 142.412 312.040 614.927 1.005.314
D+E 147.326 112.154 159.509 312.040 614.927 1.005.314
D/E 0,43 0,39 0,12 0,00 0,00 0,00
Beta Apalancado 2,65 2,60 2,21 2,04 2,04 2,04
Rf 1,69% 1,69% 1,69% 1,69% 1,69% 1,69%
Prima Riesgo de Mercado 5,88% 5,88% 5,88% 5,88% 5,88% 5,88%
Riesgo Pais 2,11% 2,11% 2,11% 2,11% 2,11% 2,11%
COK ( tasa minima del accionista) 19,4%

Rd 17,00% 17,uU70 17,UU70 1 /,UU70 17,0070 17,UU70
Rd*(1-t) 11,90% 11,90% 11,90% 11,90% 11,90% 11,90%
D/ (D+E) 30,00% 28,27% 10,72% 0,00% 0,00% 0,00%
E/(D+E) 70,00% 71,73% 89,28% 100,00% 100,00% 100,00%
T 30% 30% 30% 30% 30% 30%
Rd *(1-t) 11,90% 11,90% 11,90% 11,90% 11,90% 11,90%
WACC (tasa minima para la empresa) 17,12% 17,04% 16,25% 15,77% 15,77% 15,77%

Fuente: Elaboracion propia, 2013
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