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RESUMEN

En la actualidad podemos ver la importancia que genera una mayor participacion
de la mujer en el campo laboral, radica en una serie de beneficios asociados. En
primer lugar el trabajo remunerado se retornaria en beneficios sociales crecientes,
ayudando a combatir la pobreza y la exclusion social sobre todo si esa mujer
pertenece a las clases menos favorecidas. En segundo lugar la incorporacion de la
mujer al mercado laboral ayuda a que ella tenga confianza y a la vez a mejorar su
calidad de vida personal en incorporandola a darle autonomia dentro de la familia
y la sociedad. En tercer lugar se ve como la mujer a ganado espacios como,
empresaria, trabajadora, y consumidora. Y cuarto ella cada vez es mas
independiente.



ABSTRACT

Currently we can see the importance that generates a greater participation of the
in the country labor woman, situates in a series of associated benefits. In the first
place the work paid would return in growing social benefits, helping to fight the
poverty and the social exclusion above all if that woman belongs to the classes
less favored. In second place the incorporation of the woman to the labor market
helps to that she have confidence and at the same time to improve its quality of
personal life in incorporating it to give him autonomy inside the family and the
company. In third place is seen like the woman to cattle spaces as, businessman,
hard-working, and consumer. And fourth she each time is but independent.
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INTRODUCCION

El presente Plan de Marketing se establece desde la vision de una empresa de
servicios de cuidado y formacién a nifios entre 4 meses y 9 anos de edad, cuyos
padres por sus actividades profesionales o personales requieran de un espacio en
cualquier momento del dia para asistir a dichas actividades.

Los requerimientos de los padres de un lugar adecuado para que lo nifios se
recreen, aprendan, sean cuidados de la mejor manera posible y de alta confianza,
es la necesidad primordial y en muchos casos insatisfecha, sea parcial o total. Y
la insatisfaccién total en el horario extra o nocturno.
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1. ASPECTOS GENERALES
1.1 TiTULO

PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACIQN DE UNA GUARDERIA CON
SERVICIOS DURANTE 24 HORAS DEL DIA EN LA CIUDAD DE SAN JUAN
DE PASTO.

1.2 TEMA
Plan de negocio
1.3 AREA Y LINEA DE INVESTIGACION

El area de aplicacién de este plan de negocios es la de mercadeo y la linea de
investigacion es el entorno regional.

1.3.1 Sublinea. La creacion de la guarderia, es una empresa del ,sector servicios.
1.4 PROBLEMA DE ESTUDIO

1.4.1 Planteamiento. Hoy en dia, la participacién de la mujer en el campo laboral,
hace que ella tenga que dejar de lado algunas funciones que venia desarrollando
en el hogar,; para ayudar a incrementar al ingreso familiar. Desempenando otras
funciones por las cuales se ha venido capacitado. La mujer estaba cumpliendo
funciones como era la del cuidado de sus hijos, funcién que ha tenido que
trasladar a personas particulares, familiares o Instituciones como sala cunas,
guarderias, o jardines infantiles.

La importancia de una mayor participacion de la mujer en el campo laboral, radica
en una serie de beneficios asociados. En primer lugar el trabajo remunerado se
retornaria en beneficios sociales crecientes, ayudando a combatir la pobreza y la
exclusion social sobre todo si esa mujer pertenece a las clases menos
favorecidas. En segundo lugar la incorporacién de la mujer al mercado laboral
ayuda a que ella tenga confianza y a la vez a mejorar su calidad de vida personal
en incorporandola a darle autonomia dentro de la familia y la sociedad. En tercer
lugar se ve como la mujer a ganado espacios como, empresaria, trabajadora, y
consumidora. Y cuarto ella cada vez es mas independiente.

Por la gran responsabilidad de la mujer de cuidar de sus hijos, hasta los cuatro
anos de edad, tenia que sacrificar su preparacién académica o desempefo como
profesional o simplemente no poder aportar econémicamente al ingreso familiar.
Pero hoy en dia la situacibn economica de las familias es cada vez mas
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insostenible por lo tanto en los ultimos 10 afos la mujer ha tenido que lanzarse al
ruedo para contribuir al incremento del ingreso familiar. Y si a esto se le suma el
alto indice de porcentaje en la separacion de parejas, donde algunos de los
padres tienen que responsabilizarse del cuidado de los hijos pero también tiene
que sostenerse econémicamente.

1.4.2 Definicion del problema. Y es aqui donde hacen su aparicion los jardines
infantiles, sala cunas, y guarderias. Unas de caracter particular o privadas y
otras de cardacter oficial subsidiadas por el Estado a través del |. C. B F., todas
estas creadas para reemplazar a los padres, durante un tiempo determinado,
concretamente mientras alguno de ellos termina su jornada laboral.

Si bien estos jardines, sala cunas y guarderias, estan cumpliendo con el objetivo,
Se observa unos horarios rigidos que oscilan entre las 7 am a 12 meridianoy 2 a
6 pm. , y unos pocos con una jornada continua entre las 7 am a 6 pm.

Estos horarios en la mayoria de los casos se cruzan con el horario laboral de sus
padres, ocasionando momentos de angustia o de afanes permanentes para poder
recoger a sus hijos. También se presentan situaciones de ultimo momento en la
empresa que no les permite salir de ella, a la hora indicada o simplemente una
congestidon de trafico vehicular, como también otros contratiempos; Todas esta
situaciones contribuyen a que no los permiten recoger a sus hijos con la
puntualidad que se quisiera , retrasos que se vuelven hasta de 2 horas. Esta
dificultad se ha venido incrementando, por que la ciudad crece, cada vez mas, y
con ella viene la tendencia de la con gestién y el corre, corre propio de las
grandes ciudades.

Tampoco se cuenta con una sala cuna, guarderia o jardin infantil que tenga un
horario nocturno. Las parejas jovenes, modernas y trabajadores que tienen hijos
pequefos no cuentan con una institucidon que les brinde este servicio. En la
vida cotidiana en horas de la noche se pueden presentar multiples situaciones de
caracter social, laboral que tiene que posponerse o algunos de los padres tienen
qgue renunciar a esa situaciones. Algunas compromisos son voluntarios otros de
obligatorio cumplimiento, pero solo uno de los padres, tienen que representar a la
familia. Y esto se presenta por que hay hijos pequefios que l6gicamente no se
pueden dejar solos.

1.4.3 Analisis de la situacidn. A pesar que en Narifo, la actividad agropecuaria
es la base de de la economia, se establece que el sector servicios ha tenido un
importante desarrollo, como lo establece la Camara de Comercio de Pasto, para el
Sector de Servicios en el pais, se determina que es el de mayor movimiento, con
un crecimiento aproximado del 8.4%' anual, siendo los servicios los de mayor

' REPORTE DEL EMISOR, publicacién del Departamento de Comunicacién Institucional del Banco
de la Republica. Pasto: junio de 2007.
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participaciéon con un 73% del empleo nacional®, adicionalmente se establece que
en Narifio, el 31% de las empresas existentes pertenecen el sector servicios®

Las guarderias existentes en el municipio de San Juan de Pasto, prestan sus
servicios en horario diurno, y los padres deben recoger a los menores después del
horario establecido el cual por lo general es hasta las 6:30 pm, 0 en algunos casos
enviar a un representante para que los recoja. Adicionalmente, existe el servicio
de transporte, donde llevan a los nifios hasta su hogar donde son recibido por sus
padres o alguna persona autorizada, en ambos casos, los nifios llegan a su hogar
en un horario en que muchas ocasiones no es facil para los padres estar con ellos
0 para las actividades nocturnas no es adecuado el servicio.

Tomando en cuenta lo anterior, se ve la necesidad de crear un lugar especial
donde se pueda atender los requerimientos de tiempo extra para el cuidado de los
menores sea este constante o simplemente en momentos especiales.

Es importante para la empresa, reconocer que existen varios establecimientos que
brindan el servicio de guarderia, los cuales pueden ser relacionados como
competencia actual, sin embargo, se establece que para la empresa, debido a sus
ventajas competitivas, y al mercado que se dirige, no posee competencia por lo
cual, se entiende que el servicio de la empresa se fundamenta en un servicio
innovador.

Para lo anterior la empresa, debe contar con un equipo de trabajo comprometido,
capacitado en atender los requerimientos de los menores en diferentes areas.

Es relevante, lo anterior haciendo referencia al libro: “La Estrategia del Océano
Azul™,

1.5 OBJETIVOS

1.5.1 Objetivo general. Realizar un plan de negocio para la creacion de una
guarderia, con la prestaciéon de servicio durante las 24 horas del dia, de lunes a
sabado incluido festivos en San Juan de Pasto.

1.5.2 Objetivos especificos:

> Realizar el estudio de mercado sobre los requerimientos de una guarderia.

2 Disponible en: www.proexport.com.co
¥ CAMARA DE COMERCIO. San Juan de Pasto: Informe Agosto de 2006. p 44.

* CHAN, Kim, W. y MAUBORGNE, Reneé. Estrategia del Océano Azul. Bogota: Editorial Norma.
2008. p 320.
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» Determinar los aspectos técnicos para evaluar la viabilidad del proyecto.

> |dentificar alternativas de macro localizacién y definir la Micro localizacion
factible y adecuada del proyecto.

» Evaluar la conveniencia econémica — financiera para la creacién de una
guarderia con servicios durante 24 horas del dia en la ciudad de San Juan de
Pasto, a través de una serie de criterios de evaluacién econdémica — financiera
(VAN, TIR, TMAR, Punto de Equilibrio, etc.).

» Identificar los posibles impactos ambientales y medidas preventivas por la
creacion de la guarderia.

1.5.3 Sistematizacion:
= Que documentacién es necesaria, para el funcionamiento de una guarderia.?

= Cuales son los aspectos técnicos a tener en cuenta para la viabilidad del
proyecto?

= Que alternativas de identificacion debe tener en cuenta para la macro y micro
localizacién de la Empresa?

= Cuales son los criterios de evolucion econémica a tenerse en cuenta en el
proyecto de negocio?

* Que impactos ambientales se relacién con la creaciéon de la Guarderia?

1.6 JUSTIFICACION

Se hace necesario el desarrollo del plan de negocios para la creaciéon de una
guarderia con servicios durante las 24 horas del dia de Lunes a Sdbado en la
ciudad de San Juan de Pasto, porque existe una alta necesidad de contar con
una institucion de confianza y con personal profesional que permitan a los padres
de familia con nifios entre los 4 meses y 9 anos de edad vy asi, ellos, puedan
realizar sus actividades tranquilamente, sin importar el horario ni el tiempo, con la
seguridad de que sus hijos se encuentran en un lugar donde los cuidan y
protegen, y que se sienten como en su propio hogar.

Adicionalmente, la empresa busca aportar en la calidad de vida del nifo,
brindandole espacios, ambientes agradables y responsables cuando sus padres
no estdn. Confianza Seguridad vy tranquilidad para ellos de que pueden contar
con una institucion responsable al cuidado de sus hijos, sobre todo en horario
extendido o nocturnos.
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La realizacién del esta investigacion permitira analizar la viabilidad del proyecto
o plan de negocio en cuanto a la creacion de un jardin o guarderia en la ciudad
de Pasto que funcione las 24 horas, de lunes a sdbado incluido dias festivos. Y
asi convertirse en una alternativa de solucién al problema de tiempo que tienen
los padres de familia al no contar con instituciones como guarderias, jardines
infantiles, sala-cunas con horarios flexibles en la ciudad San Juan de Pasto.

De igual forma esto se constituye en una oportunidad de inversion de negocio

generando un impacto social y econémico para la generacién de empleos
directos e indirectos.
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2. MARCO DE REFERENCIA
2.1 MARCO TEORICO

En cuanto a la teoria 0 antecedentes sobre guarderias o jardines infantiles en
Colombia la informacién practicamente es escasa, Inicialmente arrancaron como
Asilo para nifios y para los pobres de la region.

En estos Asilos eran permitidos los nifios entre 2 y 6 afios de edad y que eran
notoriamente pobres, las cuales serian aceptados gratuitamente. En el caso de
que pertenecieran a familias acomodadas pagaban a la directora y tenian otro
trato especial.

Dentro del contexto histérico se puede decir que en el afio de 1900, periodo de
gobierno de José Manuel Marroquin se fundo el primer establecimiento de
preescolar. Este en 1851 se fundo una escuela campestre de Yerbabuena, para
ninos menores de 6 anos bajo una orientacibn muy marcada dela teoria de
Froebel. Esta escuelita fue para todas las poblaciones cercanas a Yerbabuena.
Pero con el tiempo esta escuelita se acabo y no tuvo mucha incidencia.

Ya en 1914, en la ciudad de Bogota, se fundo el primer preescolar “La casa de los
ninos del Gimnasio Moderno. El cual se creo modelo para la creacion de otros
jardines similares. Se dice que este jardin fue el gran aporte a la educacién
preescolar privada, fue considerado como uno de los mas prestigiosos en el pais,
y el primero que puso en practica las ideas pedagogicas de Maria Montessori.

Colombia inicio con retraso en la educacién preescolar comparandose con paises
como Argentina, Chile, Uruguay, pues en la primera década del siglo XX el
porcentaje de poblacion preescolar privada, en estos paises, era alto. En
Colombia su crecimiento fue lento. Se utilizaban jovenes normalistas para estas
instituciones. Solo hasta el afio de 1917 cuando se creo la ley 25 donde se fundo
un Instituto Pedagdgico Nacional para las institutoras de Bogota y maestras de
kindergarten

En 1935 en Colombia funcionaban 280 establecimientos de preescolar en su
mayoria privados donde trabajaban 315 maestros y 12.210 nifios.

En 1939 se establece el decreto 2101 donde se define la edad para el ingreso de
un nifio al jardin infantil. “Entiéndase por ensefanza infantil aquella que recibe el
nino entre los cinco (5) y siete (7) anos de edad cuyo objetivo principal es crearle
habitos para la vida, juntamente con el desarrollo arménico de la personalidad.”
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El gobierno no reglamento normas con respecto a requisitos de estas instituciones
y tampoco hizo referencia sobre organismos de vigilancia.

En 1946 se creo Instituto Colombiano de los Seguros Sociales (I.C.S.S) junto con
el Ministerio de Higiene. En este contexto se dicta la Ley 83 denominada Cdédigo
del Nifno. Es el primer conjunto de leyes encaminadas a proteger a la poblacion
infantil, que empieza a sentir problemas de desnutricion, abandono y maltrato.
Practicamente eran reglas de asistencia para madres embarazadas, solteras, del
recién nacido, nifos recién nacidos, lactantes. Leyes que fueron buenas pero no
se dieron los mecanismos para poder llevarlas a cabo.

Ya por estos anos se inicia la incorporacién de la mujer a la fuerza laboral y
productiva y fue practicamente, el factor importante para la aparicion y el
desarrollo de la educacién y los cuidados del nifio preescolar. Logrando cambiar
habitos de crianza y el surgimiento de muchos establecimientos de preescolar
que iban a reemplazar temporalmente los cuidados de la madre. Agregando a
esto, como en 1962, se reglamento las normas para poner en funcionamiento un
jardin de preescolar. (Inscripciones, solicitudes, documentaciones, Directora, local,
material didactico, licencia de funcionamiento.)

Y ya en 1968, se crea ICBF que unos de los pioneros en la creacion de
guarderias y jardines infantiles para los madres cabezas de familia o familias
menos de escasos recursos econdomicos donde sus padres tienen que dejar a sus
hijos solos para ir trabajar.

En 1978 la modalidad del preescolar entra a formar parte del sistema educativo.
A partir del afio de 1996 se hace de caracter obligatorio.

De igual forma en este ano se reconoce la carrera de Licenciatura en la educacion
de preescolar.

En 1989 el gobierno se suscribe a los principios de la convencion y Derechos de
los Nifios adoptados por las Naciones Unidas. Y en 1990 de igual forma se
suscriben a la Declaracién Mundial sobre la Supervivencia Proteccién y Desarrollo
del Nifio. Con el proposito de favorecer la poblacién infantil, crear conciencia
sobre el tema de la familia, la infancia y su calidad de vida.

Toda esta evolucion y cambios en los ultimos 20 afios con respecto al nifio y su
entorno familiar, fueron contribuyendo para la creacién de instituciones dedicadas
a cuidado de los niflos en reemplazo de sus padres quien ahora se dedican a
contribuir al ingreso familiar.
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2.2 MARCO LEGAL

Para la constitucion de la guarderia, existen unos procedimientos o normas
especificas que seguir. Los requisitos legales exigidos para la constitucion de la
empresa son:

2.2.1 Requisitos comerciales. Son tramites que se hacen en la camara de
comercio de Pasto y en cualquier notaria local; teniendo en cuenta:

= Reunir los socios para constituir la empresa.

= Verificar en Camara de Comercio que no exista un nombre o razén social igual
al que se va usar.

» Elaborar la minuta de constitucion legal y presentarla en la notaria con los
siguientes datos: Nombre o razén social, objeto social, clase de sociedad y
socios, nacionalidad, duracién, domicilio, aporte de capital, representante legal
y facultades, distribucion de utilidades, causales de disolucién, escritura
publica, matricular la sociedad en el registro mercantil de la camara de
comercio, registrar los libros de contabilidad en la camara de comercio, diario
mayor y balance, inventario y actas, obtener certificado de matricula mercantil.

2.2.2 Requisitos de funcionamiento. Se debe obtener los siguientes permisos en
la Alcaldia de Pasto,

» Registro de industria y comercio.

= Concepto de Bomberos.

» Permiso de Planeacién Municipal.

» Registro sanitario

= Concepto sobre las condiciones fitosanitarias del establecimiento.

2.2.3 Requisitos de seguridad laboral. Se deben tramitar e una E.P.S., Cajas de
de compensacion Familiar, Fondo de pensiones, SENA e ICBF, para lo cual se
debera:

= Obtener el nimero Patronal.

» |nscribir a los trabajadores en la E.P.S, Fondo de Pensiones y a una ARP. o
Convenios Cooperativos.

» |nscribir la empresa en el ICBF, SENA y Caja de Compensacion Familiar.

2.2.4 Requisitos tributarios. Son trdmites que se realizan ante la Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN)
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= Solicitar el formulario de Registro Unico Tributario (RUT)
= Solicitar el Numero de Identificacién Tributario (NIT)

Para la conformacién de la empresa, esta en un comienzo estara representada
ante la Camara de Comercio de Pasto, bajo la figura de persona natural. Ademas
la Guarderia, pertenecera al régimen simplificado tomando en cuenta las
siguientes condiciones:

= Ser persona natural.
= Poseer maximo un establecimiento.
» Ingresos brutos provenientes de la actividad comercial inferiores a 400 SMMLV.

La contabilidad de basica de acuerdo con el codigo de comercio a través de un
liboro fiscal de registro de operaciones diarias identificando el nombre del
contribuyente y su NIT. Debe estar completamente actualizado, permanecer
dentro de establecimiento de comercio y todas sus hojas deben estar foliadas de
lo contrario el establecimiento sera cerrado por tres dias.

Al pertenecer al régimen simplificado la empresa no es agente retenedor, no
cobra impuestos sobre las ventas, no hace declaracion de venta y debe hacer la
declaracién de renta del afio gravable, segun la calidad del contribuyente.

En caso de exceder los ingresos brutos correspondientes al régimen simplificado
se cambiara de figura al régimen comun.

2.3 MARCO CONCEPTUAL

2.3.1 Guarderia. Establecimiento educativo, de gestién publica o privada, que
forma a nifos entre 0 y 3 anos.

2.3.2 Servicio. Conjunto de actividades que buscan responder a necesidades de
un cliente.

2.3.3 Mercadeo. Es la herramienta necesaria para determinar las necesidades de
los clientes y la manera de satisfacerlos de manera rentable.

2.3.4 Plan de negocios. La creacién de una nueva empresa tiene su origen en
una persona, que forma un equipo de trabajo y desarrolla una idea hasta
identificar una oportunidad de hacer negocios en un mercado.

2.3.5 Los canales de distribucion. Son todos los medios de los cuales se vale el
mercadeo, para hacer llegar los productos hasta el consumidor, en las cantidades
apropiadas, en el momento oportuno y a los precios mas convenientes para
ambos.
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2.3.6 Mercado objetivo. Se entiende por mercado objetivo el segmento del
mercado al que esta dirigido un producto. Generalmente, se define en términos de
edad, género o variables socioeconémicas.

2.3.7 Estimulacion temprana. Es el conjunto de medios, técnicas, y actividades
con base cientifica y aplicada en forma sistematica y secuencial. Se emplea en
ninos desde su nacimiento hasta los 6 afos, con el objetivo de desarrollar al
maximo sus capacidades cognitivas, fisicas, emocionales y sociales, evitar
estados no deseados en el desarrollo y ayudar a los padres con eficacia y
autonomia en el cuidado y desarrollo del infante.

2.4 MARCO CONTEXTUAL

San Juan de Pasto es la capital del departamento de Narifio, localizado en el
extremo suroccidental de Colombia, limita al norte con el Cauca, al este con
Putumayo, al sur con Ecuador, y al oeste con el océano Pacifico.

La Capital del Departamento de Narifio, posee una altura de 2.559 metros sobre
el nivel del mar y una temperatura media de 14 grados centigrados. Con
aproximadamente 400.000 habitantes, quienes en el sector urbano dependen del
comercio, los servicios y la industria, destacandose el procesamiento de alimentos
y las artesanias.

Se levanta al pié del volcan Galeras, a 2.527 m.s.n.m. en el frio y fértil valle de
Atriz. Es una ciudad donde se siente la presencia del pasado, mostrando un
contraste arquitectonico sin igual con edificaciones de la época republicana y
casas modernas. Esta bella poblaciéon se caracteriza por sus bellos paisajes,
reservas naturales y centros culturales que acogen al turista con la amabilidad y
cordialidad manifiesta de su gente.

El aspecto cultural de la ciudad estda enmarcado en el carnaval de negros vy
blancos, el barniz de pasto, arquitectura religiosa de diferentes estilos, museos,
bibliotecas y centros educativos. El teatro Imperial de la Universidad de Narifio es
un sitio de interés de los atractivos culturales de la ciudad que dan fe de la cultura
regional.

En la actualidad, existen varios establecimientos educativos con servicio de
guarderia, el gobierno apoya algunos de ellos por medio del ICBF, pero en todos
los casos, el servicio prestado es en horario diurno, atendiendo maximo hasta las
6:30 pm.

No se cuenta con estadisticas oficiales del numero de jardines, guarderias y/o

sala cunas en la ciudad Pasto, se cree aprox. que se cuenta con 48 instituciones
con horario diurno, encaminadas mas que al cuidado, a la formacion y
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preparacion para la etapa escolar. El ICBF es el pionero en programas de
guarderias con el fin de ayudar a las madres cabezas de familias y situa estos
hogares o guarderias en los barrios mas vulnerados.

Vale la pena destacar que se cuenta con dos universidades que tienen en su

pensum académico la formacién de profesionales de preescolar, lo que determina
que se cuenta con profesional altamente capacitado, para este tipo de empresas..
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3. HIPOTESIS

La creacion de una Guarderia con un servicio de las 24 horas del dia , de lunes a
sabado incluido los dias festivos y que se, ubicara en el noroccidente de la ciudad
San Juan de Pasto donde el cliente objetivo seran los padres familia con estratos
3 a5, va generar en ellos una solucién a la falta de tiempo, ocasionado por las
multiples ocupaciones en sus trabajos, situaciones que no le estan permitiendo
recoger a sus hijos, en la hora puntual que el jardin lo requiere. Como también
suplira una carencia de una institucidn en horas nocturnas y extras para
actividades que se presentan como imprevistos extras de trabajo o compromisos
de caracter social.

La ciudad San Juan de Pasto, es una ciudad en constante desarrollo, su poblacién
ira en crecimiento y por ende se acercara mas al trajin y el corre corre de los que
viven hoy en dia, en las grandes ciudades, donde el trafico y las distancias son
cada vez inmanejables. Por lo tanto la necesidad que hoy, tiene el padre de
familia, de contar con una institucién donde se pueda dejar a los nifos sin limite de
tiempo en horario diurno o nocturno, crecera cada vez mas
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4. METODOLOGIA

4.1 TIPO DE INVESTIGACION

Para el desarrollo de este proyecto se utilizd un estudio de tipo descriptivo,
analitico . Con este estudio, se puede conocer las caracteristicas de la poblacion
sus gustos y preferencias, sus ideologias, cultura , conductas, actitudes y formas
de comportamiento concreto, inherentes al tema de investigacion.

De igual forma este estudio, sirve como plataforma para formular estrategias,
cursos de accién y la toma decisiones con el fin de establecer una éptima relacion
entre los recursos que cuenta la empresa , y las oportunidades del mercado.

Esta investigacién se orienta con un método deductivo y empirico porque se
aplica la fundamentaciéon tedrica y conceptual de la planeacion estratégica de
mercadeo a la realidad de identificacién de la verdadera necesidad del cliente y a
partir de ella se identifican mercados meta y se procede a la formulacion de
estrategias mercadolégicas.

4.2 FUENTES DE INFORMACION

4.2.1 Primaria. Para obtener la informacion hacia el logro de los objetivos de la
investigacion, se cuenta con el apoyo de algunos directivas de algunos jardines
infantiles con el fin saber alguna informacion de caracter informal sobre el
funcionamiento de una sala cuna y algunos problemas usuales que se presentan
en estas empresas.

4.2.2 Técnicas y procedimientos para la recoleccion de la informacion. Las
técnicas y procedimientos que se utiliza para recoger la informacion relevante para
este estudio son:

= QObservacion participante e indirecta.
» Encuestas orientadas hacia los posibles clientes.
» Entrevistas informales a funcionarios de algunos jardines infantiles.

4.3 DISENO DE LA MUESTRA
4.3.1 Definicion de la poblacién. Para este estudio, las poblaciéon que fue objeto
de analisis son: los padres de familia que tienen hijos menores de 9 anos y

pertenecen a un estrato entre 3 a 5 y que viven en San Juan de Pasto en los
barrios ubicados en el noroccidente de la ciudad. (100 barrios aprox)
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4.3.1.1 Seleccioén de la técnica de muestreo y determinacion del tamano de la
muestra. Para determinar la muestra de la poblacién de usuarios se realizé un
muestreo de tipo aleatorio simple con un nivel de confianza del 95% y un margen
de error del 5%, utilizando la siguiente féormula:

Z. N

4.E% N+ 22

Donde,
Z = indice de confianza prefijado = 1.96
N = poblacién o universo =10.000
E = error estimado = 5%
1.96%. 10000
0.01 10004
n= 384

4.4 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

Para el tratamiento de la informacién, se tuvieron en cuenta los siguientes
procedimientos:

° Recoleccién de la informacién.

. Codificacion 'y tabulacién de la informacion recogida mediante el uso del
software

o Elaboracién de graficas
J Andlisis e interpretacion de los resultados.

° Presentacion de informe.
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4.5 RECOLECCION DE LA INFORMACION

Para la recoleccién de la informacion, sobre los requerimientos para la guarderia,
se utilizaron fuentes primarias, la aplicacion de 380 encuestas a padres de familia
que viven en los barrios del noroccidente de la ciudad de Pasto y que tienen nifios
menos de 9 anos; entrevistas informales a funcionarios de jardines infantiles o
guarderias y fuentes secundarias por medios como son internet, DANE, ICBF Y
Secretaria de Educacién, revistas como Dinero, Poder, entre otras.

4.6 TABULACION Y ANALISIS

Grafica 1. Estado civil

W soltero

® casado

munion libre

Fuente: Esta Investigacion

Grafica 2. Cuantos hijos tiene?

10%

| = uno

M dos

M tres

Fuente: Esta Investigacién
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Grafica 3. Que edad tienen?

10%

mQOal
m2a4
m5a6

m7a%

Fuente: Esta Investigacién

De la poblaciéon encuestada, se determin6é que el 47% es casado, el 40% vive en
unién libre y el 20% es soltero, adicionalmente, se establece que el 53% de dicha
poblacién, tiene en promedio 2 hijos, seguido por familias con un hijo con un 37%
y familias con tres hijos con un 10%, donde el 40% de los hijos estadn en un rango
de edad de 2 a 4 affos y de 0 a 1 afo de edad con un 40% de participacion
respectivamente, seguidos por edades de 5 a 6 afios y 7 a 9 con un 10% cada
uno.

Grafica 4. El aporte econédmico a la familia de quien proviene?

57% 43%

m Cabeza de hogar

M Los conyuges

Fuente: Esta Investigacién
De la poblacién encuestada, se determiné que el aporte econdmico para

manutencién del hogar proviene de una persona como cabeza de hogar con un
43%, esto por causas como el abandono, Y por un aporte mutuo con un 57%.

33



Grafica 5. Con quien deja sus hijos cuando trabaja?

7%

17%

M esposa
W empleada
W abuelos

M jardin

Fuente: Esta Investigacion

Grafica 6. En eventos sociales en horas de la noche con quien deja a sus
hijos?

W familiar

mempleada

Fuente: Esta Investigacion

De la poblacién encuestada, se establecié que para salir a trabajar, los padres
dejan a sus hijos principalmente con los abuelos con un 43%, seguido por una
empleada de confianza con un 33%, en el jardin infantil con un 17% y se quedan
con la esposa 0 esposo un 7%, anexo a lo anterior, en actividades especiales sea
por trabajo, sociales o familiares, dejan a los menores con un familiar el 70% y con
una empleada el 30%.
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Grafica 7. Usaria los servicios de guarderia por horas que ofrece un horario
de 24 horas de lunes a sabado?

M si

M no

Fuente: Esta Investigacién

Grafica 8. Que precio pagaria por hora por el servicio de guarderia?

m 51500 A 52000
m52001A52500

Fuente: Esta Investigacién

De la poblacion encuestada, se determind que el 77% utilizaria los servicios de la
guarderia, frente a un 20% que no lo haria, el 3% restante no respondié a la
pregunta, adicionalmente, se percato que la poblacion que accederia a los
servicios de la guarderia, pararia entre $1500 a $2000 por hora un 70% y el 30%
restante pagaria entre $2001 a $2500 pesos.
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Grafica 9. Le gustaria el servicio de transporte para recoger y dejar a sus
hijos?

W si

Hno

Fuente: Esta Investigacion

De la poblacién encuestada, se determind que el 77% le gustaria el servicio de
transporte de los hijos y el 20% no lo usaria.

Después de la tabulacion de las 380 encuestas realizadas a las personas que
viven en el nor-occidente de la ciudad de San Juan de Pasto, se puede deducir y
cuantificar los posibles clientes que estarian dispuestos a usar los servicios de un
jardin o guarderia que les pudiera ofrecer el cuidado de sus hijos sin importar el
horario y el tiempo, lo que se nos permite identificar con certeza que existe la
necesidad en los padres de familia de la creacion de un jardin o guarderia con el
servicio de las 24 horas.

Solucionando esta necesidad siguiendo los lineamientos de empresa podemos ver
gue existe una oportunidad de crear una guarderia con un servicio de las 24 horas
de lunes a sabado.
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5. PLAN DE MERCADEO
5.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar el grupo objetivo y medir su grado de aceptacién para la creacién de
una guarderia, en el nor occidente y centro de la ciudad de de San Juan de
Pasto.

5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Conocer los gustos y preferencias de los padres de familia sobre una
guarderia.

= Disenar el plan de accion, en relacién a estrategias, tacticas, estandares de
servicio.

» Desarrollar las estrategias de marketing mix mas adecuadas.

5.3 PRODUCTO

Servicio cuidado de nifios las 24 horas del dia de lunes a sabado incluido dias
festivos para nifos con edades de 4 meses a 9 anos de edad. Donde se brinda
comodidad y una feliz permanencia, con responsabilidad. Por el tiempo que sus
padres lo requieran. Proporcionando a la vez tranquilidad a sus padres, por que
dejan lo mas preciado que tienen, en una institucion responsable y segura.

5.3.1 Presentacion del producto. Para que este servicio cumpla con la
necesidad que el cliente lo requiere. Intervienen factores importantes como:
Infraestructura Adecuada, Personal Al Servicio |déneo y profesional.

Seran unas instalaciones propias para nifos, preferiblemente de 1 solo piso, con
patio grande, zonas verdes, zonas de estar, cuartos amplios para actividades
como peliculas, juegos didacticos y de mesa, zonas para escuchar musica,
biblioteca infantil y pupitres para sus labores escolares cuando lo requiera.

Cuartos pequenios y cdmodos para el descanso, zonas de comedor y salas de
espera, y zonas administrativas. Ademas de estar situado en un barrio de facil
acceso y en la zona nor- occidental . Construccibn moderna, muy agradable
limpia y organizada
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Esto le brindarian a los padres seguridad de donde y con quien estan dejando sus
hijos.

5.4 EL PRECIO

Se manejara un precio base Unico por hora establecido por la empresa, para
clientes que lleguen por primera vez. Para clientes permanentes habra tabla de
descuentos a través de tiqueteras que le permitira tener descuentos especiales.

Como habréa servicios o lineas de productos y dependiendo del que tome el
cliente, y teniendo en cuenta consumos y hora , habra una tabla de precios-
diferente por linea. (MUsica, danza, refuerzos etc o simplemente sala cuna).

Légicamente estos precios seran fijados teniendo cuenta la competencia o el
entorno, y nuestros costos.

5.5 PLAZA

La guarderia estara ubicada en San Juan de Pasto en la zona nor-occidental de la
ciudad, concretamente en el barrio San Ignacio. Su construccion moderna y sera
de facil acceso tanto en las horas del dia como en la noche. Desde su inicio
buscara su color corporativo que le permita identificarse, para entrar a buscar
posicionamiento dentro de la ciudad.

5.6 PROMOCION

Inicialmente la empresa tendra que destinar un rubro importante en la inversion en
publicidad para que la ciudad de Pasto conozca la guarderia que funcionara las
24 horas. Medios masivos locales como radio, television los mas escuchados en
horarios acordes al grupo objetivo que serian los padres de familia. Reforzado con
el excelente servicio que debe presentar la institucién con el fin de que se
convierta en otra estrategia de promocién con el voz a voz de los padres de familia
y nifos que ya estan usando el servicio.

5.7 ANALISIS DEL MERCADO

Los servicios de la guarderia “La Casa de mi Tia”, esta dirigida a hombres o
mujeres cabeza de hogar y a familias de la ciudad de San Juna de Pasto, de
estratos 3, 4, 5y 6, con ingresos medios y altos y con niflos menores de 9 anos de
edad.

El mercado objetivo se caracteriza por tener una vida activa, y debido a sus

actividades cotidianas sean laborales, sociales e incluso familiares, deben en
ocasiones ausentarse del hogar para cumplir dichos compromisos.
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En referencia a la clase social, el grupo objetivo esta conformado por familias de
clase media, media alta y alta, que cuentan con un nivel de ingresos importante.
Los de los estratos bajos generalmente su grupo familiar esta conformado por
varias personas por lo cual tienen donde dejar a sus hijos, en cambio que en los
estratos altos no se tiene con quien dejarlos por lo cual se acudiria a enviarlos a la
guarderia.
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6. OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Analizando las variables Producto- Cuidado de nifios en la Guarderia “La casa de
mi tia”, Precio, Unico-base pero con dstos , Plaza- instalaciones adecuadas y
ubicacidén en una barrio de la zona nor occidente de la ciudad San Juan de Pasto,
y Promocién encargada de comunicar al grupo objetivo sobre la oferta de nuestro
producto y donde se emplearan medios masivos de comunicacion como es radio,
television se ha determinado que el enfoque estratégico sera dirigido a alcanzar
los objetivos de :
= Desarrollar el producto,
= Penetrar el mercado

=  Posicionamiento.

Como lo podemos ver en las matrices del cuadro 1y 2.

Cuadro 1. Matriz Igor Ansoff

Productos Actuales Productos Nuevos

Mercado Actual Penetracion en el | Desarrollo de producto
mercado

Mercado Nuevo Desarrollo del | Diversificacion
mercado

Fuente. Esta investigacion
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Cuadro 2. Matriz BCG

MATRIZ BCG
Participacion
del mercado
ALTO BAJO
Crecimiento
del mercado.
ALTO
[
GUARDERIA
LA CASA DE MITIA
BAJO ¢ (4 ﬁh

Fuente. Esta investigacion

Para la guarderia “La casa de mi Tia”, se ubican dentro de la matriz BCG en la
condicién de producto estrella, con base en que es una organizacién a pesar de
estar en etapa de introduccidn, busca crecer en el mercado y obtener una alta
participacién en el mismo.

Se debe tener en cuenta que los productos ubicados en este cuadrante,
representan las mejores oportunidades para el crecimiento y la rentabilidad para la
empresa a largo plazo.

Es importante aclara que los productos estrella se caracterizan por tener
equilibrado su flujo de caja, ya que a los menores atendidos en corto tiempo el
pago se realizaria de contado debido a que los beneficios que se obtiene son
equiparados por los requerimientos de dinero destinados a financiar dicho
crecimiento y ademas para mantener su cuota de mercado.
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6.1 ESTRATEGIAS MARKETIN MIX

Las estrategias del plan de mercadeo estaran encaminadas al Producto,
Promocioén y los precios.

v Estrategia de comunicacion: es una de las estrategias mas importantes dentro
del plan de mercadeo, por que es la encargada de hacer saber a nuestros grupo
Objetivo las bondades de nuestro producto, la ubicacion de nuestra empresa, la
comodidad de sus instalaciones , ademas de la permanente recordaciéon de
nuestra marca Guarderia “La casa de mitia”

v Estrategia de portafolio de productos: en la empresa debe enfocarse e
implementar continuamente de acuerdo a la necesidad del cliente la diversificacion
o complementacion del producto basico.

v’ Estrategia de descuentos: politica de descuentos por volumen o frecuencia de
compra del cliente.

v Estrategias de servicios: toda la organizacion debe estar enfocada hacia el
objetivo que es el cliente, en ofrecer mas que un buen servicio un Excelente
servicio. Porque se esta vendiendo un producto intangible , luego el cliente tiene
que percibir el beneficio.

6.2 PLAN DE ACCION

6.2.1 Plan de accion de la estrategia de comunicacion. La empresa tiene que
designar un rubro econdmico, considerable con el fin de realizar diferentes
campanas publicitarias en medios radiales, televisivos, materiales p.o.p catélogos
con el fin de que el cliente conozca y se informe sobre la creacion de la Guarderia
“ La casa de mi tia” donde se hara énfasis de las bondades de nuestro producto.
En el lanzamiento se puede contemplar un evento con algunos clientes
potenciales ( padres y nifios) y mucha propaganda radial. El evento légicamente
se haria en las instalaciones de la guarderia

Es importante trasmitir a nuestro clientes potenciales que tanto instalaciones y
talento humano forman parte de una Marca “ la casa de mi tia” que tienen Imagen
Corporativa, maneja un color, un logo tipo dandole identidad y se va constituir en
la primera impresién para nuestro cliente.

La meta perseguida en esta accion es dar a conocer La Marca “ La casa de mi tia

y el producto con el fin de iniciar la recordacion o posicionamiento de la misma
para hacer que los clientes potenciales se vuelvan clientes fieles.
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Indicador las ventas e inscripciones de nuevos clientes que estuvieron en algun
evento o que conocieron de la existencia de la Guarderia a través de la estrategia
de comunicacion.

6.2.2 Plan de accidn de la estrategia del portafolio del producto. El producto
basico es cuidar los nifios, pero el valor agregado es brindarle al padre de familia
la tranquilidad de que esta dejando su hijo en una institucién responsable. Y esto
se logra con un personal profesional e idéneo en el cuidado y atencién para ninos.
La empresa sera exigente en la escogencia de sus colaboradores y con el perfil
adecuado para cada cargo. El valor agregado para los nifos es una feliz y
agradable estadia.

Las instalaciones de la guarderia, sus espacios también juegan un papel
importante dentro del producto. Luego su disefio arquitectonicamente debe ser
adecuado para sus usuarios.

El producto que se ofrece debe tener diversificacion o complementacion
conservando su linea y sub linea. Es decir se ofrece servicio de cuidar al nifo en
el tiempo que el padre de familia lo requiera, reforzamiento en las tareas
escolares, reforzar sus habilidades o destrezas ya sea en pintura, artes, danzas,
entre otras.

La meta es dar a conocer nuestro producto en el mercado para lograr penetracion.

Indicador para medir esta accidn, inscripciones o venta frecuentes de nuevos
nifnos para estas actividades.

6.2.3 Plan de accion para la estrategia de precios. El precio base sera un solo $
1.500 para horario diurno y $ 2.500 para el horario nocturno. Su tarifa sera por
hora, o proporcional al tiempo de estadia del nifio. La empresa manejara una
tabla de descuentos donde los otorgara, dependiendo de la frecuencia del cliente,
o del volumen en la compra de varios productos.

Podra disenar tiqueteras con el fin de vender o asegurar las ventas en la semana
0 mes. Logicamente otorgando descuentos.

La meta es lograr incrementar clientes nuevos y fidelizarlos.

6.2.4 Plan de accion para estrategias de servicios. Toda la organizacién de la
“‘Guarderia La casa de mi tia “empresa debe estar encaminada a ofrecerle al
cliente un valor agregado, es decir mas de lo que el cliente en realidad esta
esperando. Ofrecer Responsabilidad, Tranquilidad Bienestar, Alegria

De lo que el cliente perciba en el servicio, se convertira en otra estrategia de
promocién del producto
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La empresa manejara un Manual de procedimientos con el fin de asegurar de que
todos los procesos establecidos se cumplan en el servicio al cliente.

La empresa contara con una herramienta efectiva y buena en un sistema de
informacion que le permita manejar no solamente la base de datos de clientes, si
no todo lo concerniente a ventas, inventarios etc.

La empresa debe contar con rubro que le permita estar en permanente
investigacion de lo que el cliente esta necesitando ( Desarrollar un marketing
relacional)

Contar con un buzoén de sugerencia y una pagina web.

Se persigue fidelizar al cliente y cautivar al potencial.

Indicador incremento de ventas , nuevos clientes, posicionamiento de marca,
efectividad en el buz6n de sugerencias.
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7. PLAN DE OPERATIVO
7.1 METODOLOGIA DEL SERVICIO

La guarderia “La Casa de mi Tia”, es una empresa dedicada a prestar el servicio
de cuidado a nifios de 4 meses a 9 afos de edad las 24 horas del dia, de lunes a
sdbado incluido dias festivos, brindando apoyo a los menores en relacion a sus
actividades académicas, y procurando utilizar la estimulacion temprana como
medio para lograr ninos mas felices, entre otros.

El cuidado de los menores estara a cargo de personas idéneas y con el perfil
adecuado para realizar esta actividad, para lo cual se contratara a profesionales
en educacion pre-escolar, quienes recibiran a los nifios, realizaran un diagnostico
general de sus capacidades y a continuacion integrardn a los menores en las
actividades establecidas para la jornada.

Brindar al padre de familia la confianza suficiente para que pueda dejar a sus
hijos a nuestro cuidado otorgandole una feliz estadia con responsabilidad.

Por lo tanto para nuestro caso la estrategia tiene que cumplir y dar: CONFIANZA,
RESPONSABILIDAD, GARANTIA Y SEGURIDAD para los padres de familia Y
UNA FELIZ, DIVERTIDA Y AGRADABLE ESTADIA para los nifios

7.2 PROCESOS
7.2.1 Inscripciones y salidas:

» |nscripcion de los nifos en recepcion se diligencia un formulario donde la
madre o el adulto que va dejar al nifo, lo llene donde constan los datos
personales del nifio como: Nombres tanto del nifio como de los padres,
direccion, teléfonos fijos y celulares y observaciones particulares ( salud,
alimenticios) que sea necesario que la institucion deba conocer.

= Después de la revision por parte de la funcionaria del jardin de que el
formulario quedo debidamente diligenciado se le otorga un codigo de entrada y
la hora posible de salida y se le coloca al nifio una escarapela con su nombre, y
al padre o la persona que a llevado al nifo se le entrega una ficha que
presentara a la hora de salida.

» Para el registro de salida el padre llega a la recepcién y presenta la orden o

ficha de salida, la funcionaria mediante comunicacién interna llama al nifio y
hace el respectivo chequeo junto con el formulario de ingreso y se firma la
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salida y la orden de cobro del servicio. El costo es de acuerdo al tiempo y
consumo extra del nifo.

7.2.2 Programacion diaria:

Juguemos aprendiendo juegos didacticos y ludicos

Fortalezca las destrezas de sus nifios ( musica, pintura, danzas y etc.)
Peliculas y cuentos infantiles

Actividades recreativas — parque de diversiones

Aprendamos con responsabilidad tareas escolares

Se establecera un horario fijo de estas actividades de lunes a Sabado.

7.3 ESTANDARES DEL SERVICIO

Talento humano: el personal sera debidamente seleccionado, altamente
calificado; un administrador profesional, secretaria, recepcionista de
inscripciones, personal idoneo en el cuidado de los nifios con un perfil en la
educacién infantil, mensajeros, vigilantes.

Servicio de transporte

7.4 INFRAESTRUCTURA ARQUITECTONICA

Serd unas instalaciones de una sola planta que constara de las siguientes
instalaciones:

recepcion que es el lugar donde se hara la respectiva inscripcion del nifo
Sala de espera lugar donde los padres esperan a sus hijos

Biblioteca infantil

dormitorio de los nifios de sala cuna

dormitorio para nifios mayores a 3 afnos

Comedores y cocina

Sala de teatro

Auditorio para musica y danzas
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i) Parque de diversiones- zona verde
j) patio para juegos didacticos

La guarderia: “La Casa de mi Tia”, funcionara en el centro del municipio de San
Juan de Pasto, departamento de Narifio y la posibilidad de la empresa de contar
con unas instalaciones adecuadas, la guarderia: “La Casa de mi Tia”, estara
ubicada en el barrio San Ignacio.

Para el adecuado funcionamiento de la guarderia, se establece que las
instalaciones posean varias caracteristicas para brindar un servicio adecuado y la
comodidad para los menores y las personas que laboren en la empresa. La
locacion tiene que tener como minimo 500 m2

Tomando en cuenta lo anterior se determina las siguientes caracteristicas:

v Recepcion: es el lugar donde ingresan los menores, desde este lugar se
puede tomar las llamadas para atender las necesidades de los padres de
familia y de los menores, se brinda toda la informacion requerida a quien la
solicite.

v' Cocina y comedor: en caso de requerirlo, esta es la zona donde los menores
pueden tomar sus alimentos.

v' Salén de estudio y o Biblioteca: en este espacio, los menores que tengan
trabajos o tareas las pueden realizar, o en caso de que un menor desee leer
este es el lugar adecuado.

v Salon de ludica: este espacio es para realizar las actividades de musica,
pintura, y entre otras que se hayan establecido.

v/ Salén de Teatro: es el espacio destinado para los menores que deseen ver
televisiébn o actividades teatrales.

v' Saldn de juegos: es el espacio determinado para que los menores se recreen
con otro tipo de actividades diferentes a las nombradas con anticipacion.

v" Alojamiento para bebes: espacio destinado para el descanso de los menores
de 4 meses a tres anos de edad.

v Alojamiento para menores: espacio destinado para los menores mayores de
tres anos de edad, que quieran descansar.

v' Administraciéon: es el espacio destinado para el manejo administrativo y
financiero de de la guarderia.
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v' Bahos y duchas: espacio destinado para el aseo personal de los menores que
pernocten en la guarderia y para el uso del personal de planta.
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Figura1. PLANO ARQUITECTONICO
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Fuente. Este estudio
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7.5 ESQUEMAS DEL SERVICIOS

Las instalaciones tienen que estar debidamente sefnalizadas tanto para el cliente
interno como para el cliente externo, la infraestructura como bafos dormitorios
tienen que ser adecuados para usuarios infantiles, sin gradas y piso antideslizante,
la ubicacion facil vias de acceso, un barrio seguro, confiable y tranquilo.

La papeleria empleada tiene que ser con el logotipo de la empresa y su
facturacién con todo lo de ley.

Tenemos que lograr posicionamiento de marca tratando de darle a nuestro cliente
la necesidad basica, mas el valor agrandado el cual es el diferencial a nuestra
competencia, el horario y la confianza que vamos a brindarles a los padres para
que puedan dejar a sus hijos con toda la tranquilidad como si estuvieran en casa.

La campana promocional es la estrategia mas importante de nuestro plan de
mercadeo puesto que tenemos que informar a nuestros clientes potenciales y
objetivos lo que somos , lo que hacemos. Las campanas de promocion radial con
cunas , en diferentes emisoras y horarios en programas que sabemos los
escuchan (Noticiero y programas de opinién y deportivos) los padres de familia;
el lema para cufa radial ser4 VEINTICUATRO HORAS CON TU HIJO

7.6 INDICADORES

Se estableceran unos indicadores que nos permitan evaluar continuamente el
grado de aceptacion de nuestros servicios y el crecimiento de la empresa.

7.6.1 Satisfaccion en nifhos. Numero de nifios que desean volver / Total de nifios

7.6.2 Satisfaccion en padres. Numero de padres que desean llevar a su hijo /
Numero total de Padres

7.6.3 Capacidad instalada. Numero de nifios inscritos / capacidad instalada
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Cuadro 3. Flujo general de actividades

RECEPCION DE LOS
MENORES

v

DIAGNOSTICO DE
ACTIVIDADES

v

ASIGANCION DE
ACTIVIDADES

APOYO ACTIVIDADES

ACTIVIDADES LUDICAS |
h ESCOLARES

A 4

A

SEGUIMIENTO DE
ACTIVIDADES

v

REGRESO A LOS
HOGARES

Fuente. Este estudio

En referencia a las actividades ludicas, se establecen dos areas: artes y varios.

Las artes, hace referencia a las actividades de expresidén corporal, como danzas y
pintura.En relacién a varios, permite realizar otro tipo de actividades recreativas,
como ver peliculas, escuchar musica y actividades de estimulacion temprana.

Es decir, los menores que no deban realizar actividades escolares o que las
hayan terminado, pueden realizar actividades ludicas u otras actividades, en todo
caso, las actividades estdn programadas para fomentar el desarrollo de sus
capacidades psicomotoras, y la estimulacion temprana.
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Cuadro 4. Flujo de actividades especificas.

ACTIVIDADES LUDICAS | .| APOYO ACTIVIDADES
ESCOLARES

A
A

ESTIMULACION
TEMPRANA

ARTES PELICULAS
A 4

A 4 A
DANZAS LECTURA

Fuente. Este estudio

7.7 OPORTUNIDAD DE SERVICIO

La guarderia “La Casa de mi Tia”, cuenta con 5 habitaciones grandes para los
menores mayores de tres anos de edad, en cada habitacion se encuentran 2
camarotes, con un total de 20 camas para los menores que pernocten el la
guarderia o que lleguen por espacios cortos de tiempo, adicionalmente, se cuenta
con 4 habitaciones con 4 cunas cada una, para los menores de tres anos que se
gueden o permanezcan por poco tiempo.

Con lo anterior se puede establecer que la guarderia “la Casa de mi tia”, cuenta
con un total de capacidad para atender a los menores que pernocten en la
empresa de 20 mayores de tres anos y 16 menores de tres afos, para un total de
36 nifos.
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Cuadro 5. Capacidad de menores para pernoctar en la guarderia

o . total
Habitaciones | camarotes camas camas
Mayores 3 anos 5 2 4 20
Menores de 3 afnos 4 4 16
TOTAL 9 2 8 36

Fuente: esta investigacion
Adicionalmente, para los menores que permanezcan en el dia 0 que no pernocten
en la guarderia, pueden acceder a los mismos espacios establecidos.
7.8 FRECUENCIA DEL SERVICIO

Tomando en cuenta las caracteristicas del mercado, se establece que existe una
frecuencia del servicio de la siguiente forma:

Cuadro 6. Nro de Visitas o estadias al mes

Manana Tarde Noche Total Total Mes
Mayores 3 afnos 10 o5 10 45 1.350
Menores de 3 afios 15 15 5 35 1.050
TOTAL 25 40 15 80 2.400

Fuente: esta investigacion

Cuadro 7. Nro. Estadias o visitas al ano

visitas afio
dia noche
23.400 4.500
27.900

Fuente: esta investigacion

Se establece que el promedio de visitas al mes es de 2.940 menores y de 29.400
menores al afno, tomando en cuenta que el calendario de trabajo es de 10 meses.
Por motivo de festividades, temporadas especiales y demas actividades culturales
de la regién y la empresa.
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7.9 PLAN DE COMPRAS

Tomando en cuenta los requerimientos de materiales para los menores, en sus
actividades diarias con la guarderia, se establece la siguiente proyeccién de
compras:

Cuadro 8. Plan de compras

Descripcion Valor Ao 2009 2010 2011 2012 2013
Papeleria 4.800.000 5.088.000 5.393.280 5.716.877 6.059.889 | 6.423.483
Juguetes didacticos 18.000.000 | 19.080.000 | 20.224.800 | 21.438.288 | 22.724.585 | 24.088.060
Instrumentos musicales | 10.800.000| 11.448.000| 12.134.880| 12.862.973| 13.634.751 | 14.452.836
Otros 2.400.000 2.544.000 2.696.640 2.858.438 3.029.945| 3.211.741
TOTAL 36.000.000 | 38.160.000 | 40.449.600| 42.876.576| 45.449.171| 48.176.121

Fuente: esta investigacion

Con el fin de cumplir los objetivos de la guarderia en apoyar a los menores en su
formacion, por medio de la estimulacion temprana, se requiere la oportunidad de
aprovechar elementos didacticos y la posibilidad de acceder a instrumentos
musicales, por lo cual, la guarderia ha presupuestado la adquisicion de elementos
fundamentales para este fin, tales como son papeleria, juguetes didacticos,
instrumentos musicales, entre otros que se hacen necesarios para lograr que los
menores adquieran destrezas en el arte.

7.10 CONTROL DE LA CALIDAD EN EL SERVICIO

Con el propésito de mantener un resultado favorable para la empresa y para los
menores, se propone la implementacion de procesos de control y calificacién de la
calidad en el servicio por medio de seguimiento de actividades de las auxiliares,
logros de los menores durante el tiempo en la guarderia, entre otros que permitan
realizar un mejoramiento continuo de los procesos interno y del talento humano de
la empresa.

Adicionalmente de dispondra de buzones de sugerencias para que los padres de

familia opinen del servicio que se les esta ofreciendo y determinar otras
necesidades o requerimiento pueden tener.
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8. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL
8.1 RAZON SOCIAL
“La Casa de mi Tia”
8.2 SLOGAN
Apoyando a nuestra familia
8.3 MISION

“La Casa de mi Tia”, es una guarderia dedicada al cuidado y desarrollo psicomotor
y de apoyo al aprendizaje de los nifios de 4 meses a 9 afnos de edad, cuyos
padres o familiares por motivos laborales o profesionales deben realizar
actividades extras. “La Casa de mi Tia”, posee instalaciones adecuadas,
desarrolla programas y actividades ludicas para la formacién y la atencién de las
necesidades de los menores, ademds cuenta con un personal altamente
capacitado y comprometido con la guarderia y los requerimientos de los
asistentes.

8.4 VISION

“La Casa de mi Tia”, busca para el ano 2013, tener posicionamiento y ser
reconocida como una de las organizaciones lideres en el cuidado, apoyo en la
formacion psicomotora y de aprendizaje de los ninos en el momento que lo
requiera el padre de familia, del municipio de San Juan de Pasto, contribuyendo al
bienestar familiar y laboral de los padres de familia, contando con un talento
humano especializado en el tema, honesto, integro, responsable y comprometido
con el mejoramiento continuo de la guarderia.

8.5 PRINCIPIOS Y VALORES CORPORATIVOS
8.5.1 Integridad. Se actua con honestidad y liderazgo con el ejemplo.
Servicio: se brinda un servicio comprometido con las necesidades de los clientes,

orientando todos los esfuerzos en busca de la fidelizacién de los mismos.

8.5.2 Responsabilidad. Se actia en busca de la proteccion del medio ambiente y
los recursos naturales.

8.5.3 Honestidad. Es una cualidad humana que consiste en comportarse y

expresarse con coherencia y sinceridad, y de acuerdo con los valores de verdad y
justicia.
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8.5.4 Compromiso. Actitud positiva y responsable por parte del equipo, para el
logro de los objetivos, fines y metas.

8.6 MACROLOCALIZACION

La guarderia: “La Casa de mi Tia”, funcionara en el centro del municipio de San
Juan de Pasto, departamento de Narifio.

8.7 MICROLOCALIZACION

Tomando en cuenta los requerimientos del mercado y la posibilidad de la empresa
de contar con unas instalaciones adecuadas, la guarderia: “La Casa de mi Tia”,
estara ubicada en el barrio San Ignacio, en la carrera 32 con calle 14.

8.8 VENTAJAS COMPETITIVAS

= No existen guarderias que se dedican al cuidado de menores las 24 horas del
dia.

» Las guarderias actuales, solo funcionan de lunes a viernes, mientras que “La
Casa de mi Tia”, funciona todos los dias de la semana.

= Ubicacion adecuada de la guarderia para el mercado objetivo al que se dirige.
» Personal altamente capacitado para el cuidado y apoyo a los menores.

= Se reconoce como un servicio innovador y de gran apoyo a los padres de
familia.

= Servicio de transporte para recoger y dejar a los menores que utilicen el
servicio.

8.9 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

8.9.1 Organigrama:
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Cuadro 9. Organigrama

‘| GERENTE |\
SECRETARIA

DIRECCION ADMINISTRATIVA DIRECCION OPERATIVA
Y FINANCIERA
| CONTADOR |
PRESCOLAR1 PRESCOLAR2 PRESCOLAR3

SERVICIOS GENERALES

Fuente. Este estudio

8.9.2 Descripcion de los cargos:

= Gerente: es el encargado de planear, organizar, dirigir y controlas cada uno de
los procesos, metas, objetivos y demas situaciones de la guarderia, es
responsable de mantener un clima organizacional adecuado, de fomentar el
liderazgo y desarrollar programas de capacitacion acordes a los requerimientos
de la organizacién, asi como las funciones de mercadeo.

» Direccion administrativa y financiera: se encara del manejo financiero de la
organizacion, propone estrategias para mejorar la organizacion y sus
procedimientos, es el encargado de velar por el cumplimiento de los objetivos
financieros, es el encargado de desarrollar programas de mercadeo requeridos
por la organizacién, este cargo realizara las funciones de contador, por lo cual
es requisito ser titulado como contador.

= Direccion operativa: es el encargado de verificar los procesos de la
organizacioén, que se realicen acorde a lo estipulado por la gerencia, desarrolla
procesos de calidad, propone talleres y diferentes capacitaciones para los
empleados del area segun las necesidades para brindar un servicio con
excelencia, de igual forma colaborara con el cuidado de los menores cuando
sea necesario.

= Contador: es quien colabora, analizar y proponer los métodos vy
procedimientos para realizar los registros contables, tributarios y financieros de
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la empresa. Colaborar con la empresa en los aspectos relativos a sus
funciones.

Secretaria: resguardar y controlar los archivos del centro de trabajo, recibir,
clasificar, registrar, tramitar y archivar correspondencia, dar atencién al publico,
contestar los teléfonos, a efecto de desempefar con eficiencia vy
responsabilidad sus actividades, coadyuvar en la elaboracion de reportes,
desempefiar sus funciones con responsabilidad eficiencia y discrecidn y apoyar
en el cuidado de los menores.

Auxiliar: es la persona encargada de velar por el cuidado de los menores que
asisten a la guarderia, quien brinda apoyo en la formacién en areas
académicas, o de estimulacion temprana.

Servicios generales: asistir en las labores operativas y auxiliares del manejo
de la documentacion y mensajeria, asi como en la atencion telefénica al
usuario y la orientaciéon a los visitantes de la entidad, de acuerdo con los
estandares establecidos, velar por la buena presentacién y aseo de la
organizacion.
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8.10 MATRIZ DOFA

Cuadro 10. Matriz DOFA

DEBILIDADES

Poca experiencia en este tipo de
establecimientos.

Alta inversion inicial en
materiales didacticos,
adecuacion de instalaciones, etc.
Poco conocimiento del mercado.
Es una empresa nueva.

Y

Y VV V

FORTALEZAS

Personal comprometido con la
organizacion.

Personal capacitado en las
diferentes areas de la empresa.

Alta orientacion hacia el servicio.
Ubicacién estratégica para la
empresa.

Servicio las 24 horas del dia,
todos los dias.

» Control continuo en los procesos
» Capacitacion  constante  del
personal
» Capacidad de servicio.
AMENAZAS OPORTUNIDADES
» No existen empresas que
> Fragil economia en el brinden sus servicios las 24
departamento de Narifio. horas del dia, 7 dias a la
» El sector servicios tiene una bajo semana.
dinamismo. > Incremento en la tasa de
» Cambios en las politicas natalidad.
comerciales, econémicas Yy » Desarrollo de reconocimiento a
sociales. nivel regional.
» Reaccion de otras empresas. » Posibilidad de extender los

servicios a nuevos mercados.

Fuente. Este estudio

Tomando en cuenta lo anterior, se establece una serie de estrategias para superar
las debilidades y amenazas, asi como aprovechar las fortalezas y amenazas.

v" Aprovechar el talento humano para el correcto desarrollo de las actividades
planeadas por la organizacion.

v" Realizar un estudio de mercados para determinar los gustos y preferencias del
mercado objetivo y establecer sus necesidades.
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Desarrollar y fortalecer la imagen de la guarderia por medio del desarrollo de
marca y aprovechar los medios publicitarios mas aceptados por el mercado
para posicionar la empresa.

Realizar continuas capacitaciones al talento humano para desarrollar fortalezas
constantemente.

Realizar programas de mejora continua en los procesos de la organizacion

Amplia difusién por los diferentes medios.
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9. ESTUDIO FINANCIERO

El presente estudio financiero pretende establecer la viabilidad del proyecto
detallando las inversiones para la puesta en marcha de la guarderia “La casa de
mi tia”, para el afio 2009. A continuacion se determina las inversiones requeridas,
las proyecciones para el quinquenio y los estados financieros.

9.1 INVERSIONES NECESARIAS PARA LA GUARDERIA

Cuadro 11. Inversiones

Descripcion Cantidad Valor Unitario | Valor Total
Muebles y Enseres
Escritorios 4 180.000 720.000
Sillas para escritorio 80.000 320.000
Sillas 20 60.000 1.200.000
equipo de sonido 1 1.300.000 1.300.000
escritorios estudiantes 10 90.000 900.000
Camarotes 10 350.000 3.500.000
Cama cunas 16 100.000 1.600.000
Archivadores 4 90.000 360.000
Televisores 2 1.100.000 2.200.000
Muebles para sala 1 700.000 700.000
mesas 5 60.000 300.000
subtotal 13.100.000
Equipo de
compufacic:)p y
comunicacion
Computadores 5 1.300.000 6.500.000
Multifuncional 2 250000 500.000
teléfonos fijos 5 30.000 150.000
Impresoras 3 120000 360.000
subtotal 7.510.000
Remodelacion local 1 6.500.000 6.500.000
subtotal 6.500.000
TOTAL INVERSION 27.110.000

Fuente: esta investigacion
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9.2 GASTOS FIJOS
Se relacionan todos los gastos para la constitucion legal de la empresa.

Cuadro 12. Constitucion de la empresa

Descripcion Valor Total
Constitucién de la empresa 2.300.000
subtotal 2.300.000

Fuente: esta investigacion
9.3 GASTOS GENERALES
Se relacionan como los gastos en que incurre la empresa para su funcionamiento.

Cuadro 13. Gastos generales

Descripcion Valor Mes Valor Aiho
Arrendamiento 650.000 7.800.000
Servicios 450.000 5.400.000
Elementos de aseo 45.000 540.000
Botiquin primeros auxilios 17.000 204.000
Elementos de oficina 'y
papeleria 350.000 4.200.000
Mantenimiento 100.000 1.200.000
Seguros 150.000 1.800.000
Publicidad 250.000 3.000.000
subtotal 2.012.000 24.144.000
Imprevistos 201.200 2.414.400
TOTAL GASTOS GENERALES 2.213.200 26.558.400

Fuente: esta investigacion

Cuadro 14. Materiales

Descripcion Cantidad Valor Unitario | Valor Mes Valor Aiho
Papeleria 1 400.000 400.000 4.800.000
Juguetes didacticos 1 1.500.000 1.500.000 18.000.000
Instrumentos musicales 1 900.000 900.000 10.800.000
Otros 1 200.000 200.000 2.400.000
TOTAL 3.000.000 36.000.000

Fuente: esta investigacion
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Cuadro 15. Nomina

Cargo Cantidad | Asignacion salarial | total salarios afo

Gerente 1 1.200.000 1.200.000 12.000.000
Director administrativo | 4 900.000 900.000 9.000.000
Director operativo 1 900.000 900.000 9.000.000
Prescolares 3 800.000 2.400.000 |  24.000.000
secretaria 1 550.000 550.000 5.500.000
Servicios generales | 4 510.000 510.000 5.100.000
subtotal 4.860.000 6.460.000 |  64.600.000
Parafiscales 52% 2.527.200 3.359.200 |  33.592.000
Total Nomina 7.387.200 9.819.200 |  98.192.000

Fuente: esta investigacion

Cuadro 16. Total de inversiones requeridas

Descripcion Valor
Inversiones Fijas 27.110.000
Inversiones Diferidas 2.300.000
Capital de trabajo 39.710.400
TOTAL 69.120.400

Fuente: esta investigacion

Cuadro 17. Capital de trabajo

Descripcion Valor
Nomina 7.387.200
Costos Generales (inversion) 27.110.000
Gastos generales 2.213.200
Materiales de trabajo 3.000.000
TOTAL 39.710.400

Fuente: esta investigacion
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9.4 FIJACION DE PRECIOS

Para la fijacion de los precios se analizaron los recursos y principalmente los
valores que pagarian los padres de familia para acceder a los servicio, asi como el
tiempo promedio en que dejarian a sus hijos en la guarderia.

Cuadro 18. Proyeccion de la inversion

Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013
Muebles y Enseres 13.100.000| 14.017.000| 14.998.190| 16.048.063| 17.171.428
Equipo de computacién y
comunicacién 7.510.000 8.035.700 8.598.199 9.200.073 9.844.078
TOTAL 20.610.000 | 22.052.700| 23.596.389| 25.248.136| 27.015.506
incremento del 7%

Fuente: esta investigacion
Cuadro 19. Proyeccion de Visitas
Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013
Dia 23.400 24.804 26.292 27.870 29.542
Noche 4.500 4.770 5.056 5.360 5.681
Total 27.900 29.574 31.348 33.230 35.223
incremento 6%
Fuente: esta investigacion
Cuadro 20. Proyeccion costo hora
Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013
Hora 1,253 1,329 1,408 1,493 1,582
TOTAL 1,253 1,329 1,408 1,493 1,582
incremento 6%
Fuente: esta investigacion
Cuadro 21. Proyeccion precio de la hora
Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013
Dia 1.500 1.590 1.685 1.787 1.894
Noche 2.500 2.650 2.809 2.978 3.156

Incremento del 6%

Fuente: esta investigacion

64




Cuadro 22. Proyeccion de (ingresos) ventas

Dezcripeion 2009 2010 2014 2012 2013
Gia 140,400,000 | 143,824,000 | 157,753,440 [ 167 218 646 | 177,261,765
MNache 40,600,000 | 42930,000 | 45,805,200 | 48236148 | 61,130,317
TOTAL 180,800,000 | 451,734,000 | 203,259,240 | 5,454,794 | 228,382 052
incrementa del 6%
Fuente: esta investigacion
Cuadro 23. Proyeccion Gastos
Deseripeidn 2008 2040 2011 012 23
Gastos generales 26,558,400 | 38.151.904 2054018 | 31631479 | 33509365
Momina 02.102.000 | 104083 520 10,228 51 | 116048 243 122065128
TOTAL 124.750.400 | 132.235.424 140169 549 | 148 579722 157494506
incremerto del %
Fuente: esta investigacion
Cuadro 24. Proyeccion cuentas por cobrar
Descripeidn 2009 2090 2011 2092 2013
Cuertas por cobrar 3712500 3.035 250 AATIZ66 | 4401647 | 4686046
TOTAL 5.712.500 3.935.250 AT1365 | 4421647 | 46EE.945
156% de losingresos
Fuente: esta investigacion
Cuadro 25. Proyeccion cuentas por pagar
Descripeidn 2003 2010 2011 2012 2013
Provesdores &.400.000 70000 GOGT.440 | G446 | 6RIV.ATE
TOTAL 2.400.000 724000  6.06F.440 G.431.436 | BRITIVE

15% de loz ingrasos

Fuente: esta investigacion
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Cuadro 26. Materiales de trabajo

Deseripeion Valor i 2004 2010 2011 2012 213
Papelena 4800000  S.0830000 AA0GM0| ATIGATT|  GOA0SR| 6423483
O
Fuente: esta investigacion
Cuadro 27. Proyeccion de depreciaciones
Descripcion 2009 2010 2011 2012 2013
Equipo de computacién y
comunicacién 1.502.000 |1.502.000 |1.502.000 |1.502.000 |1.502.000
TOTAL 1.502.000 |1.502.000 | 1.502.000 | 1.502.000 | 1.502.000
Fuente: esta investigacion
Cuadro 28. Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO 2009
costos ventas 36.000.000
Ingreso de menores 27.900
Valor promedio de la hora 2.000
Punto equilibrio visitas 18.000

Fuente: esta investigacion
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9.5 ESTADO DE RESULTADOS

Cuadro 29. Estado de resultados

2009 2010 2011 2012 2013

VENTAS 180,900,000 191,754,000 | 203,259,240 | 215,454,794 | 228,382,082
Costos 36,000,000 38,160,000 | 40,449,600 42,876,576 | 45,449,171
Depreciaciénes 1,502,000 1,502,000 | 1,502,000 1,502,000 | 1,502,000
UTILIDAD BRUTA 143,398,000 152,092,000 161,307,640 171,076,218 181,430,912
Gastos de ventas 50,160,000 583,169,600 | 56,359,776 59,741,363 | 63,325,844
Gastos de administracion 74,590,400 79,065,824 | 83,809,773 88,838,360 | 94,168,661
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 18,647,600 | 19,856,576 21,138,091 22,496,496 23,936,406
Impuesto de renta (33%) 6,153,708 6,552,670 | 6,975,570 7,423,844 | 7,899,014
UTILIDAD NETA 12,493,892 13,303,906 14,162,521 15,072,652 16,037,392

Fuente: esta investigacion
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9.6 BALANCE GENERAL

Cuadro 30.

Balance general

Activo 2009 2010 2011 2012 2013
Efectivo 33,785,892 | 34,979,206 | 36,139,572 37,264,002 | 38,349,262
Cuentas por cobrar 6,075,000 | 6,439,500 6,825,870 7,235,422 | 7,669,548
Muebles y Enseres 13,100,000 | 14,017,000 | 14,998,190 16,048,063 | 17,171,428
Equipo de computo y comunicacién 7,510,000 | 8,035,700 8,598,199 9,200,073 | 9,844,078
Depreciacién acumulada (1,502,000) (3,004,000) |(4,506,000) |(6,008,000) |(7,510,000)
TOTAL ACTIVO 58,968,892 60,467,406 |62,055,831 |63,739,560 |65,524,315
Pasivos

cuentas por pagar 6,075,000 | 6,439,500 6,825,870 7,235,422 | 7,669,548
Proveedores 5,400,000 | 5,724,000 6,067,440 6,431,486 | 6,817,376
TOTAL PASIVO 11,475,000 12,163,500 |12,893,310 |13,666,909 |14,486,923
Patrimonio

Capital social 35,000,000 | 35,000,000 | 35,000,000 35,000,000 | 35,000,000
utilidad del ejercicio 12,493,892 | 13,303,906 | 14,162,521 15,072,652 | 16,037,392
TOTAL PATRIMONIO 47,493,892 48,303,906 |49,162,521 |50,072,652 (51,037,392

Fuente: esta investigacion
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9.7 FLUJO DE EFECTIVO
Cuadro 31. Flujo neto de efectivo

[Au)o neto de etectve

oD 2005 2010 2011 2012 2013
Wisitas al ano
27 500 i 31 38 320 B 23
Litilid ad Meta
izaspwe | 133mems | ieieesn | isprees | ispa s
Fuente: esta investigacion
9.8 RAZONES FINANCIERAS
LIQUIDEZ
ACTIVO CTE
PASIVO CTE
RAZON CORRIENTE. 39,860,892.00 3.47
11,475,000.00
ACT.CTE -
INV.
PASIVO CTE
RAZON ACIDA 39,860,892.00 3.47
11,475,000.00
APALANCAMIENTO
T.DEUDAS
T. ACTIVOS
11,475,000.00 0.19

58,968,892.00

UT.ANTES IMP
GASTOS T
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18,647,600.00 0.15
124,750,400.00

RENTABILIDAD

UTILIDAD
NETA

VENTAS

12,493,892.00 0.7
180,900,000.00

UTILIDAD
NETA

CAPITAL

12,493,892.00 0.36
35,000,000.00

Estas formulas o razones financieras nos demuestran : Que la empresa tiene la
capacidad de responder por cada peso que tenga en pasivo, la empresa cuenta
con 3.47 pesos en activos.

La misma formula se aplica en la prueba acida , por cuanto no se tiene inventario,
por ser una empresa de servicios. Los acreedores tienen una participacién de un
19 % . Lo que se demuestra que la empresa puede cumplir con sus compromisos
en un corto plazo.

En cuanto a la rentabilidad la empresa genera un 7% de margen, se considera
como bueno si se compara con una tasa de intereses bancarios. O sea que por
cada 100 pesos que se venda, 7 pesos son ya la utilidad neta descontado
impuestos.

La tasa de retorno de capital esta en un 36%. Es el interés que ganan los socios
por el aportes de 35.000.000. Esta es la que mas interesa a los duefios de la
empresa pues permite analizar cuanto ganan en % por el monto invertido. Y de
igual forma se demostraria en cuanto tiempo se devolveria la inversion.
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Por lo tanto analizando las razones financieras podemos deducir que el negocio es
viable, si llegamos al punto de equilibrio establecido.
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10. ESTUDIO DE IMPACTOS
10.1 IMPACTOS AMBIENTALES

10.1.1 Manejo de residuos. Tomando en cuenta que la Guarderia “La casa de mi
tia”, es una empresa que se encuentra en el sector servicios, se establece que la
generacion de residuos es de minimo impacto al medio ambiente, esto tomando
en cuenta que no se dedica a la educacion como tal, sino, al apoyo a los
estudiantes menores de 9 afos de edad.

Para los nifilos menores de tres anos bajo el impacto ambiental generado por ellos,
tomando en cuenta que son los menores de dos anos quienes por utilizar panales.

Para el manejo de los residuos, se establece realizar campanas de sensibilizacion
y manejo del reciclaje a los menores asistentes a la guarderia, por lo cual se
mantendrd constante el plan de control de basuras en la empresa.

10.1.2 Riesgos de contaminaciéon. Tomando en cuenta el programa constante de
sensibilizacion y necesidad del reciclaje, se determina que no existen riesgos de
contaminacién para los asistentes o para el talento humano que labora en al
guarderia, asi como para la comunidad en general.

10.1.3 Mecanismos de higiene. Para asegurar la higiene y la salud en la
guarderia “La casa de mi tia”, se implantara en los banos, elementos de aseo
personal como jabones anti bacteriales, toallas desinfectadas, y cestos de basura
con tapa sean plasticas o metélica.

10.2 IMPACTOS SOCIALES

10.2.1 Empleo. Tomando en cuenta las caracteristicas de la guarderia, esta
generara en total un empleo directo iniciando labores de 8 personas, con una
proyeccion a mediano plazo de contratacién de 3 personas mas. Adicionalmente
se establece que el empleo indirecto también se vera favorecido, asi como los
familiares de los empleados.

10.3 IMPACTO LABORAL, FAMILIAR Y SOCIAL

Tomando en cuenta que la empresa busca dar solucidbn a un problema muy
frecuente en los hogares narifienses e incluso nacionales, como es el contar con
un establecimiento de confianza donde los menores puedan pasar el tiempo
sanamente, donde reciban apoyo en sus actividades y que sean cuidados de la
mejor manera posible, debido a que la mayoria de los padres de familia no tiene el
tiempo para hacerlo por motivo de sus trabajos o multiples ocupaciones.
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En relacién a lo familiar, existen momentos en que las parejas desean salir para
compartir momentos especiales o0 que por eventos familiares no pueden llevar a
sus hijos, estos por lo general no pueden asistir o los dejan al cuidado de
familiares de avanzada edad.

En cualquier caso, la guarderia abre multiples oportunidades para brindar
espacios a los padres de familia, sean laborales, familiares o sociales, con la
confianza de que estan en un lugar de confianza, con personas capacitadas para
cuidarlos, y en el momento en que lo requieran.
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11. CONCLUSIONES
Se determina que el plan de negocios es viable y el grupo objetivo estara en

permanente crecimiento, puesto que la necesidad de una institucién para el
cuidado de nifios en horas extras o nocturnas esta latente.

74



12. RECOMENDACIONES
Determinar un presupuesto mensual encaminado a desarrollar e investigar lo que
el cliente objetivo esta necesitando, con fin de diversificar o complementar el
producto.

Actualizar la base de datos con el fin de estar en permanente comunicacién con
los clientes.

Crear un departamento de Ventas con el fin de ofrecer y buscar clientes
poténciales en el mercado.

Otorgar todas las herramientas necesarias para realizar un verdadero plan de
mercadeo.

Generar por parte de las directivas un verdadero clima organizacional.
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ANEXOS
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Anexo A. Encuesta

ENCUESTA No. 001

FECHA:

1. ESTADO CIVIL: SOLTERO[__] CASADO[__]  UNION LIBRE[ ]

2. No. DE HIJOS: uNo[__] pos[_] 30MAS[__]

3. EDAD HIJOS: 1ANOOMENOS[_] 2A4ANOS[_] 5A6ANOS[__] 7A9ANOS[ ]

4. EN QUE BARRIO VIVE:

5. EL INGRESO FAMILIAR PROVIENE DEL TRABAJO DE:
UN SOLO CONYUGUE[___] Los bos[__] NINGUNO[_] OTROS[ ]

6. CON QUIEN DEJA SUS HIJOS CUANDO ESTA TRABAJANDO:

ESPOSA EMPLEADA[ | ABUELOSE

OTRO FAMILIAR JARDIN O GUARDERIA

7. EN EVENTOS SOCIALES EN HORAS DE LA NOCHE CON QUIEN DEJA A SUS HIJOS:

EMPLEADA [ FAMILIAR[___|OTRO FAMILIAR [ OoTROS[ ]

8. USARIA LOS SERVICIOS DE GUARDERIA POR HORAS QUE OFRECE UN HORARIO DE 24 HORAS DE LUNES A
SABADO:

s No[ ]

9. ADEMAS DE UN PRECIO ECONOMICO Y LA CONFIANZA EN LA INSTITUCION, QUE MAS EXIGIRIA:

10. QUE PRECIO PAGARIA POR HORA POR EL SERVICIO DE GUARDERIA?

$1500 A $2500 [___]$2501 A $3500 [Js3501 Asas00 [

11. LE GUSTARIA EL SERVICIO DE TRANSPORTE PARA RECOGER Y DEJAR A SUS HIJOS?

s No[ ]
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