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Importante banco del sistema financiero, caracterizado por su dinamismo y versatilidad.

Gerente de Oficina Junio/2012 - a la fecha
Encargada de la apertura de oficina Pucallpa, abrir una agencia bancaria significd un reto en
mi carrera profesional, consolidé mi equipo de trabajo y conduje el negocio de la banca persona
natural (consumo) y persona juridica (empresa), logrando volimenes en saldos mayores a
US$15MM en mi gestion. He logrado implementar campafias internas de incentivos mensuales
y trimestrales lo que incrementd la produccion individual de mi equipo llegando a cumplimientos
superiores al 120% de la meta.

BANCO DE CREDITO DEL PERU

Empresa emblemética y lider del sistema financiero bancario peruano.

Inicie mi carrera laboral en agosto de 1996, orientada a la gestién operativa y de procesos,
luego como ejecutivo de la banca PYME, banca de negocios mixta y gerente de oficina.
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Gerente de Oficina Marzo/2011 — Junio/2012
Responsable de la gestion de recursos humanos, financieros y de negocios de la Oficina
Juanjui sobrepasando las metas y compromisos trimestrales de las campafias multiproductos
(incremento de saldos, venta de créditos, Tarjetas, seguros, etc.); Logré gestionar importante
desembolso superior a S/AIMM lo que permitio situar a mi equipo de 11 personas y oficina en
una de las primeras de su categoria a nivel nacional, manejando voliumenes de negocios
mayores a US$10MM

ESTUDIOS COMPLEMENTARIOS

Diplomado en Gestién de calidad y Procesos 2013
Universidad ESAN

Seminario Ventas y Negociaciones 2014
Universidad ESAN

IDIOMAS

Inglés — Nivel intermedio

MANEJO DE PROGRAMAS

Microsoft Office — Nivel avanzado

XVi



Susan Matilde Valderrama Shupingahua

Magister (c) en Administracién de empresas con 20 afios de experiencia en proyectos de
cooperacion internacional, con componentes productivos, sociales, medioambientales y con
perspectivas de género, vinculando a los socios-beneficiarios con los diferentes sectores
productivos y gobiernos locales. Con habilidad para trabajar en equipos de alto rendimiento,
proactivay con solidas competencias para la planificacion, organizacion y destacada capacidad
de aprendizaje.

FORMACION ACADEMICA

Maestria en Administracion de Negocios 2014-2016
Universidad ESAN

Lic. en Administracion de Empresas 1996-2002
Universidad Nacional de Ucayali

EXPERIENCIA PROFESIONAL

CITE ARTESANIA UCAYALI—CENTRO DE INNOVACION TECNOLOGICA DE ARTESANIA
Y TURISMO DE UCAYALI

Coordinadora marzo 2017- a la fecha

Responsable de la gestién del CITE Artesania'y Turismo Ucayali - MINCETUR, institucién que
tiene como objetivo principal elevar la competitividad de la produccion artesanal en los
mercados externos, internos y turisticos. Con esta finalidad, me corresponde la planificacion
de actividades, organizar los equipos técnicos y conducir el desarrollo de Talleres y
capacitaciones orientadas al perfeccionamiento productivo, mejoramiento de la organizacion
empresarial, conocimiento de técnicas de mercadeo, fomentando la innovacion tecnolégica en
5 lineas artesanales priorizadas. En este periodo he apoyado la vinculacion de poblaciones de
artesanos indigenas a mercados regionales y nacionales, mediante la organizacion de ferias y
eventos comerciales, impulsando la cobertura de intervencion a poblaciones de comunidades

indigenas que tradicionalmente estan ajenas a estos beneficios.
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PROGRAMA DE LAS NACIONES UNIDAS PARA EL DESARROLLO - PNUD

Técnico Administrativo y Logistico noviembre 2015- a febrero 2017
Responsable de la administracion del Proyecto EBA AMAZONIA “Gestiéon Integrada del
Cambio Climatico en las Reservas Comunales de la Amazonia”, concretamente en el ambito
de la Reserva Comunal Amarakaeri, en Madre de Dios, en acciones de mitigacion al CC a
través de castafia, cultivos tradicionales, artesania y turismo. Se logrd la transferencia de know
how en aspectos de gestion administrativa para la ejecucion directa de fondos de la Ejecutora
de Contratos de Administracion de la Reserva Comunal Amarakaire — ECA-RCA, dirigido por

representantes de los pueblos indigenas de la zona.

CAMARA DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO DE UCAYALI

Jefe del Centro de Servicios Empresariales diciembre 2011- a setiembre 2014.
Articulacion de empresarios con la oferta de profesionales en la region para servicios de
asesorias, consultorias, capacitacion y asistencia técnica. Generacion y desarrollo de nuevos
servicios institucionales, lograndose la ampliacion de la base asociativa en un 50% Yy el
incremento de ingresos en un 40%. Organizacion y desarrollo de eventos corporativos como
estrategia para posicionamiento institucional, y firma de convenios institucionales con

importantes empresas e institucionales de la region.

Proyecto de Negocios Inclusivos en la Base Econdmica de la Piramide, promovido por
el Servicio Holandés de Cooperacion al Desarrollo - SNV y el FOMIN del BID

Asesor de Proyectos agosto 2009- a diciembre 2011.

Generacién de nuevas iniciativas empresariales derivadas de la actividad turistica en la
Comunidad Nativa de Infierno (etnia ese’eja), en la Reserva Nacional Tambopata, Puerto
Maldonado. Se logré el impulso de la empresa Bahuaja Expeditions, de propiedad comunal, a
través de la implementacion de turismo ecoldgico y vivencial, con la de servicios conexos a la

actividad turistica.

Proyecto “Potenciando la Economia de las Mujeres Rurales”, en Ucayali, ejecutado por

el Movimiento Manuela Ramos y la Corporacion Andina de Fomento - CAF

Consultora de Proyectos Setiembre 2005- a mayo 2008.

Coordinacion y administracion regional del proyecto con enfoque de género dirigido a mujeres
de zonas periurbanas para su articulacion al mercado, con gobiernos locales y acceso a micro
financiamiento de grupos beneficiarios. Se logré la incorporacion de 890 mujeres de diferentes
lineas productivas, en programas de capacitacidn, tanto en gestion empresarial como en
habilidades blandas. Se logré el impulso y formalizacion de emprendimientos femeninos y su

acceso al financiamiento.
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RESUMEN:

En un contexto de vertiginosos cambios sociales, educativos, tecnolégicos y un ambiente
laboral cada vez mas competitivo, el cual demanda mayor desarrollo profesional de los
padres y de las nuevas generaciones con mayores capacidades de asimilacion y adaptacion
a su entorno. Debido a todo esto, y a la mayor carga laboral de los padres, principalmente
de las madres, es que se hace necesario contar con un lugar seguro y confiable donde los
padres puedan dejar a sus hijos y que tengan la seguridad que sus hijos van a recibir los
estimulos adecuados y los cuidados necesarios que contribuyan al éptimo desarrollo de sus
habilidades y competencias. Por lo tanto, se decide evaluar la factibilidad técnica y

economica del presente proyecto y para ello se plantea los siguientes objetivos:

o Determinar la oportunidad dentro del mercado de educacion basica en Pucallpa,

definiendo si el centro de estimulacién temprana seria aceptado.

. Investigar las preferencias de los potenciales clientes, para determinar los servicios
a ofrecer.

. Proponer el modelo de negocio méas adecuado segun el estudio de mercado.

. Proponer estrategias de posicionamiento y crecimiento que aseguren la continuidad
del negocio.

. Determinar el atractivo integral del proyecto.
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A fin de identificar los gustos y preferencias de nuestros potenciales clientes se realizo el
estudio de mercado en el distrito de Calleria, lo que permitio conocer que existen 3,879
madres con al menos un hijo de 0 a 3 afios en el distrito de Calleria, de las cuales 350
corresponden al tamafio muestral, y que un 73.2% de ellas estaria dispuesta a contar con los
servicios a ofrecer, de las cuales el 70.9% estaria muy segura de hacerlo. Procediendo con
la segmentacion de las madres seguin los NSE objetivos y calculando mediante proyecciones
el nimero de nifios para el horizonte del proyecto, considerando una participacion de
mercado de 5%, se obtiene una demanda para el primer afio de 64 nifos, llegando a 71 para

el ultimo afio.

Con los datos recolectados en el estudio de mercado se evalla el proyecto para determinar
la factibilidad técnica econémica, para lo cual se considera una inversion total estimada de
S/202,812.

Una inversion tangible de S/80,020 e intangible de S/ 4,825. Un capital de trabajo de
S/105,374 y un interés preoperativo de S/12,593. Se determiné un COK de 21.1%, y un
CPPC de 17.32%

Finalmente, luego de las evaluaciones y analisis realizados, se concluye que el proyecto es

técnica y economicamente factible, sustentado en:

e Hay una tendencia creciente de la demanda de este tipo de servicios educativos en la
ciudad de Pucallpa.

e La calidad del servicio educativo que ofrecemos es superior ya que nos basamos en
la aplicacion de la metodologia Montessori con profesionales expertos, horarios

flexibles, ambientes estructurados y monitoreo web.

e Se conto con financiamiento de las socias en un 60% y un 40% préstamo del sistema

financiero.

e Los indicadores de evaluacion econdmica muestran que el proyecto es viable, con
un VAN economico de S/96,542, una TIR de 31.38% Yy un periodo de recupero de 5

anos.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Idea de negocio

“Happy Kids” es un centro integral de estimulacion y cuidados bésicos para nifios
entre cero y tres afios orientado al segmento medio, en el distrito de Calleria, Pucallpa,
con el cual se busca atender la necesidad de las madres de familia de contar con un lugar
seguro y adecuado para el cuidado de sus hijos donde puedan dejarlos, mientras trabajan
o realizan otras actividades, a cargo de personal capacitado en técnicas que estimulen
su adecuado desarrollo y con instalaciones que obedecen a la norma técnica para el

disefio de locales de educacion basica regular de nivel inicial.
1.2 Antecedentes

La globalizacion es un fendmeno real, que afecta a las personas a todo nivel y cuyas
implicancias se dan a nivel cultural, social y educativo. Dicho proceso se caracteriza
por la interdependencia de los paises, por los cambios en las formas productivas y del

dominio del sector financiero.

Un aspecto importante es el multiculturalismo como causa y efecto de cambios en
la produccion, donde se ha hecho necesario establecer estandares y normas de
evaluacion para regir la calidad de los productos en ambientes centrados

fundamentalmente en la competitividad.

La proliferacion de bienes y servicios culturales, la revolucion digital, las politicas
de libre mercado, la concentracion econdmica y territorial y las olas de inmigracion;
contribuyen a que las personas y grupos sociales de todos los paises estén expuestos a
una diversidad de articulos, servicios, costumbres, ideologias, informacion y tradiciones
multiculturales (Sanchez Delgado & Rodriguez Miguel, 2011). Esto supone
importantes retos en cuanto a los vertiginosos avances cientificos y tecnoldgicos, que
demandan a la educacion, nuevas generaciones con cada vez mayores capacidades de
asimilar adecuadamente aportes externos a su realidad; y que, ademas, se encuentren
preparadas para su correcta integracion a sociedades cambiantes y llenas de desafios
(Ministerio de Educacién del Perd, 2017).



En este contexto de competitividad creciente, se genera la necesidad de que, el
desarrollo intelectual y emocional de las nuevas generaciones, se inicie desde muy
temprana edad, dando lugar a la “estimulacion temprana”; concepto que tiene sus
origenes en los afios cincuenta y sesenta donde aparece bajo la denominacién de
“Estimulacion Precoz”, que surgio para atender a nifios que nacian con un déficit en el
desarrollo psicomotor. Posteriormente, de manera progresiva fue ampliando sus
alcances a niveles de deteccion y prevencion de situaciones de riesgo que pudieran

incidir negativamente en el desarrollo de los nifios de la primera infancia.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud

[d]e todos los determinantes sociales en la salud, el relativo al desarrollo en la
primera infancia es el que los dirigentes econémicos de las sociedades entienden
con més facilidad, porque un mejor desarrollo en la primera infancia no solo
significa una mejora de la salud, sino también la existencia de una fuerza de trabajo
mas productiva y la reduccion de los costos tanto en la justicia penal como en otros
componentes de la red de seguridad social. Las instituciones fiscales y monetarias
a nivel nacional e internacional deben reconocer que el gasto destinado a mejorar
el desarrollo en la primera infancia es una inversion y, por consiguiente, han de
incorporarlo en sus politicas (Organizaciéon Mundial de la Salud, 2017).

Hoy en dia, la estimulacién temprana es una técnica orientada a aprovechar la
capacidad de adaptabilidad y aprendizaje del cerebro humano durante los primeros afios
de vida, que es donde ocurre el mayor crecimiento del mismo (50%); buscando para
ello, el desarrollo de los aspectos cognitivos, linguisticos, motor y social del infante, 1o
cual ird consolidando funciones y habilidades fundamentales para su desarrollo futuro

(Garza Mata, 2014).

A continuacidn, se mencionan investigaciones previas relacionadas a la educacion

y cuidado basico infantil:

Garza Matta, J.P. 2014. El impacto de la estimulacién temprana en la primera

infancia: Estudio Comparativo entre ambiente escolarizado y ambiente hogar.

Estudio en el que se busca conocer el ambiente que logra el mayor rendimiento y
estimulacion en el nifio, comparando la estimulacion temprana impartida en
instituciones especializadas y aquella brindada en el hogar. Asi mismo, se pretende
averiguar el nivel de percepcién y conocimiento de la importancia de la estimulacion

temprana y sus implicancias.



Menciona la creciente incursion de las madres de familia en el mercado laboral, y
el nuevo papel que han tomado los servicios de guarderias y estancias infantiles en la
crianza de los nifios desde etapas cada vez mas tempranas. Y la importancia de que estos
servicios satisfagan no solo las necesidades basicas del nifio, sino también las

socioemocionales, cognitivas y psicomotoras.

Luego de aplicada su investigacion, sobresale la diferencia en el aspecto social y
cognitivo en los nifios que acuden a un centro de estimulacion en comparacion con
aquellos que son criados solamente en casa. Discurre por la misma linea, en cuanto al
desarrollo del lenguaje, el desarrollo de la seguridad en si mismos; la empatia y la
capacidad de superar sus propios miedos gracias a la interaccién con compafieros y
cuidadores que promueven este tipo de habilidades.

En cuanto a la edad apropiada para exponer a los nifios a este tipo de estimulo,
menciona que es la comprendida entre 0 a 3 afos, debido al desarrollo cerebral que se

obtiene gracias a la plasticidad del mismo.

Finalmente, se identifican riesgos de la crianza a tiempo completo en casa, como
la fatiga de la persona encargada, la falta de disciplina y la ignorancia en cuanto a
métodos adecuados de estimulacion, lo cual puede mermar el buen desarrollo del

infante.

Cochella Cardi, G.M.; Elias Giordano, C.C.; & Meza Rojas, C.S. 2017. Plan de
negocios para la implementacion de un nido basado en la pedagogia Montessori y
el enfoque Reggio Emilia incluyendo servicios que integren su crecimiento y

aprendizaje.

Proponen la implementacion de un Nido orientado a las NSE B y C de Lima
Metropolitana, donde se eduque a los nifios en base a la fusion de las metodologias
Montessori y Reggio Emilia, las cuales se enfocan en la autonomia, la independencia,
la capacidad de elegir, el respeto y la capacidad de aprender de un nifio a traves de sus
sentidos, valorando el error o equivocacion como parte del aprendizaje y no siendo

castigado.



Se toma en cuenta la normativa vigente del Ministerio de Educacion para cumplir
con especificaciones tanto de disefio curricular, como de infraestructura del local. Se
plantea desarrollar una estrategia de diferenciacién basada en la metodologia de
eduacidn ya expuesta, y una propuesta de valor conformada por tres tipos de servicios:
i) Educacién Inicial: para nifios entre 2 y 5 afos. ii) Guarderia: para nifios entre 2y 5
afios. iii) Talleres de verano: talleres artisticos, deportivos, de ingles y estimulacion
temprana para nifios de 2 a 5 afios.

Para ello se indica la habilitacién de 8 aulas con capacidad para 25 nifios en el
distrito de San Miguel (Lima), segun resultados de un analisis donde se consideraron

variables como la cantidad de familias y la condicion socioeconémica.

Ballena Rézuri, L., Becerra Ruiz, P., & Gonzales Malca, R. 2015. Plan de negocio

Kunacenter.

Propone la implementacion del servicio de cuna en el centro empresarial de San
Isidro (Lima) para atender a nifios entre los 3 meses y 3 afios, teniendo como clientes
potenciales a las madres pertenecientes a la alta poblacion flotante que recibe el distrito,
producto de todas las personas que llegan al mismo a trabajar desde otras zonas de la
ciudad.

Dentro de la propuesta de servicio, destacan el cuidado de la salud y el bienestar de
los nifilos como la mayor prioridad, brindando ademas un ambiente Gptimo para el
desarrollo de sus habilidades sociales y académicas. Se ofrece un horario flexible y
extendido de 10 horas de atencion de lunes a viernes, con personal a dos turnos diarios,
durante todo el afio, en el que los padres pueden escoger el tiempo de permanencia de
sus hijos entre las 7:30am a 7:30 pm, y que ademas cuenta con servicio de alimentacion

a partir de los 6 meses de edad.
1.3 Objetivos

1.3.1 General

Desarrollar el plan de negocios para la implementacién de un centro integral de
estimulacion y cuidados basicos para nifios entre cero y tres afios orientado al segmento

medio, en el distrito de Calleria, Pucallpa.



1.3.2 Especificos

i.  Determinar la oportunidad dentro del mercado de educacion basica en Pucallpa,
definiendo si el centro de estimulacion temprana seria aceptado.
ii.  Investigar las preferencias de los potenciales clientes, para determinar los
servicios a ofrecer.
iii.  Proponer el modelo de negocio méas adecuado segun el estudio de mercado.
iv.  Proponer estrategias de posicionamiento y crecimiento que aseguren la
continuidad del negocio.

v.  Determinar el atractivo integral del proyecto.

1.4 Justificacion

Segun el INEI, a nivel nacional el porcentaje de mujeres que trabajan se ha
incrementado en 23.2% en los ultimos 10 afios; pasando de 5 millones 637 en el 2005,
a6 millones 947 mil en la actualidad, dee las cuales el 70% trabajan en micro y pequefias
empresas (INEI, 2017).

En Ucayali, el porcentaje de mujeres pertenecientes a la PEA tuvo también un
incremento en los Gltimos 10 afios en un porcentaje superior al registrado a nivel
nacional, pasando de 72 mil 449 mujeres en el 2005 a 105 mil 580 en el 2015, lo cual
representa un incremento del 45.73%. Esto se justifica en el desarrollo econémico de la
region, plasmado en el progresivo aumento de su PBI en 36.84% desde el 2005 al 2015
(INEI, 2017).

Producto del crecimiento econémico y de su incorporacion a la vida laboral, el
creciente numero de madres de familia de Pucallpa pertenecientes a la PEA, cuentan
con poco espacio de tiempo para el cuidado de sus hijos durante su horario laboral, por
lo que deciden dejarlos al cuidado de familiares o nifieras, no siendo siempre éstas
altimas la opcion més adecuada y confiable, habiéndose registrado casos de maltrato a

los nifios.

Tanto en el caso de los familiares como el de las nifieras, es muy poco probable que
los nifios reciban los estimulos necesarios para el éptimo desarrollo de sus funciones

cognitivas, linglisticas, sociales y motoras, razon por la cual existe la necesidad de los



padres de dejar a sus hijos al cuidado de personal especializado, en un ambiente seguro

y adecuado.

Es en este contexto que la presente propuesta, buscara conocer sobre las
expectativas de los padres de familia que cuenten con hijos menores y necesiten de un
adecuado lugar para su cuidado y 6ptimo desarrollo. Buscando identificar también, las
variables intervinientes en la toma de decision de los padres con el fin de disefiar un

servicio y estrategias acorde a las mismas.

1.5 Delimitacion

1.5.1 Alcancesy limitaciones

El alcance del presente plan de negocios sera la determinacion de la viabilidad de
la implementacion de un centro integral de estimulacion y cuidados basicos para nifios
entre cero y tres afios orientado al segmento medio, en el distrito de Calleria, Pucallpa,
para lo cual se realizara un sondeo de mercado que sera complementado con la
informacion proveniente de encuestas aplicadas a las madres de familia del mencionado
distrito que cuenten con al menos un hijo de entre cero a tres afios. Conocidos los
resultados, se disefiara adecuadamente el servicio a ser ofrecido a los potenciales
clientes, asi como las estrategias y planes correspondientes a la operatividad de la

empresa (Marketing, Operaciones, Recursos Humanos y Financieros).

En cuanto a las limitaciones, se menciona la falta de estadisticas actualizadas sobre
el nimero de hijos por madre y la tasa promedio de crecimiento anual de la provincia
de Coronel Portillo, asi como, el nimero de nifios que ya son atendidos en la actualidad
por los nidos repartidos en distintos puntos de la ciudad.



CAPITULO II. MARCO TEORICO
2.1 Marco Tebrico

En esta tesis se aborda la representacion teorica desde el espacio méas amplio,
que es la educacién como campo de investigacion, hasta llegar a una configuracién
conceptual especifica objeto del estudio, en donde se relacionan conceptos en un

proceso gradual de analisis que nos ayude a delimitar la informacién que nos concierne.
2.1.1 La Educacion

La educacion representa una tematica de investigacion amplia y
multidimensional, pues abarca multiples concepciones originadas por diversos criterios
y enfoques. Esta diversidad conceptual debe ser configurada ante una realidad compleja
y dinamica en la que predominan los cambios tecnologicos y la globalizacion, lo cual
obliga a replantearnos la forma de ensefianza desde los primeros afios de existencia del
ser humano.

Jackes Delors, subraya que los progresos tanto en economia, cienciay tecnologia
constituyen parte de la realidad actual, y debemos reflexionar sobre la importancia de
la accesibilidad universal a una educacion capaz de adaptarse a este entorno, para formar
mejores individuos en sociedad, que conduzcan su desarrollo evolutivo hacia una

sociedad responsable, productiva y armoniosa (UNESCO, 1996).

Segun Mazzella, el propdsito de la educacion es lograr que la persona despliegue
lo mejor de sus capacidades en su relacion con la sociedad (UNESCO, 1981). Es
entonces primordial, procurar el acceso universal al conocimiento para una mejor
comprension de la realidad, asi como una mayor participacion social que promueva la
integracion y el éxito en los alumnos de diferentes circunstancias (cultura, religion,
etc.). Y que al mismo tiempo priorice la adaptabilidad como elemento clave para

desenvolverse en un mundo en constante cambio.

2.1.2 Aprendizaje desde el nacimiento

Segln Nelson, existen diferentes periodos de aprendizaje, y todos ellos

comienzan en una fase muy temprana: el periodo critico para el desarrollo de las



funciones auditivas y de otras actividades superiores del sistema nervioso, como las

emociones, comienza cuando el nifio se encuentra todavia en el Gtero (Nelson, 2000).

Las experiencias de la primera infancia tienen profundo impacto sobre el
desarrollo del cerebro, de la misma manera que las emociones, actitudes, capacidad y
habilidades sociales se desarrollan durante los primeros afios de vida. Los cuidados
maternos, lactancia y nutricion son factores que inciden en que un nifio este mejor
preparado para aprender, considerandose que la estimulacion temprana puede disminuir
la brecha de desarrollo entre nifios de diferente condicion economica (Shonkoff y
Phillips, 2000)

Este proceso evolutivo es bastante complejo pues consta de varios periodos de
desarrollo que van madurando a lo largo de la primera infancia, a diferentes ritmos y
velocidades, y deben ser aprovechados cuidadosamente porque es cuando el cerebro
tiene mayor capacidad de absorcion, o lo que se denomina “plasticidad cerebral”, lo
cual permite una infinita capacidad de asimilacion y aprendizaje ante los diferentes
estimulos e influencias externas. Estos momentos de creacién de mecanismos y
estructuras neuronales se alternan con periodos de reposo, que no significan que el
cerebro deje de estar activo, a los cuales es necesario darle el mismo nivel de
importancia para proporcionar condiciones de estabilidad y estimulos adecuados para
el aprendizaje (Erzurumlu y Killackey, 1993 / Ortiz Alonso, Neuro Ciencia y
Educacion, 2009). Es por ello, que se sefiala que la primera infancia, principalmente el
periodo de cero a tres afios es el periodo més fértil para el proceso de aprendizaje del

individuo.

Una de las teorias que ha sido ampliamente desarrolladas para conocer del
desarrollo intelectual es el enfoque constructivista de Jean Piaget, quien sefiala que
durante la infancia se produce un desarrollo cognitivo natural en el que los nifios
construyen su propio aprendizaje (“aprenden a pensar”), resaltando la interaccion entre
el individuo y el objeto como la clave para que el nifio perciba nuevos esquemas de
conocimiento. Y destaca que cada proceso evolutivo se apoya en la fase anterior, por lo
que el aprendizaje se constituye en una serie de cambios evolutivos, marcados por

etapas durante toda la infancia (Saldarriaga — Zambrano, Bravo-Cedefio y Loor



Rivadeneira, 2016 / Jorge y Arencibia, Revista Cubana de Psicologia, 2003 / Villar,
Universidad de Barcelona, 2003).

Por otro lado, la teoria de Lev Vygotsky aporta un enfoque socio cultural al
desarrollo cognoscitivo, y resalta la interaccion social como actividad fundamente para
la construccidn de sus habilidades cognitivas, sefialando a la cultura de su entorno como
influencia predominante en la modelacion de su pensamiento y comportamiento. Este
proceso de adquisicion de conocimientos se lleva a cabo inicialmente en un plano
externo, para luego pasar al plano interior del individuo, al que denomina
internalizacion, de lo interpersonal a lo intrapersonal, consolidando asi el aprendizaje
(Vigotsky y Teorias sobre el Aprendizaje, G. Becco, 2001 / Lucci, Propuesta de
Vigotsky, Psicologia Socio Histérica, 2006).

Ambas teorias sefialan que el origen del conocimiento del individuo inicia desde
la primera etapa de formacion, destacando la relevancia del periodo de la primera
infancia en el proceso de aprendizaje del nifio, porque sienta las bases sobre las cuales

se desarrollara este aprendizaje en sus posteriores afios de vida.

2.1.3 Estimulacion Temprana

Entre las numerosas definiciones de estimulacion temprana, la podemos
considerar como un sistema integrado de acciones que enriquece Yy estructura el medio
en el que el nifio se desenvuelve, con la intencion de potenciar sus capacidades
cognoscitivas, psicosociales, motrices y emocionales (Medina Salas, Revista Mexicana
de Medicina Fisica y Rehabilitacion, 2002).

Segun lo sefialado en el punto anterior, una intervencion efectiva en la primera
infancia conduce a la creacidn de cimientos adecuados para lograr un buen resultado en
el aprendizaje. El proceso de estimulacion es capaz de ejercer una accion determinante
sobre el desarrollo del nifio, por que actla sobre formaciones que estan en proceso de
maduracién. Donde es importante también que el infante participe activamente en el
proceso de la estimulacién, pues solo en la propia accion, y no solamente por la
presencia del estimulo, es que se posibilita la formacion de las estructuras cognoscitivas

y afectivas.



Esto nos lleva a identificar las diferentes metodologias pedagdgicas infantiles

que nos permitan desarrollar las mejores técnicas para elevar el potencial del nifio
2.1.4 Modelos Pedagogicos

Un modelo pedagdgico viene a ser una representacion tedrica a través de la cual se
toman conceptos e investigaciones referentes a demostrar el método ideal de ensefianza
— aprendizaje, a traves de estandares, contenidos y metodologias aportadas por el
investigador (Vasquez y Leon, Educacion y Modelos Pedagogicos, 2013 / Gémez y

Polania, Estilos de Ensefianza y Modelos Pedagdgicos, 2008).

Julidn de Zubiria (Modelos Pedagdgicos: Hacia una Pedagogia Dialogante, 2006)
nos habla de dos modelos pedagdgicos a lo largo de la historia, heteroestructurantes y
autoestructurantes. Mientras que los modelos heteroestructurantes consideran
protagénico el rol del maestro en la transmision de conocimientos, los enfoques
autoestructurantes sittan al nifio como el actor central del proceso educativo, como
autor de su propio desarrollo. En esta corriente surgen las Escuelas Activas, que luego
seran llamadas Enfoques Constructivistas, que validan la formacién de individuos en el
plano afectivo, cognitivo y praxico, como seres sociales capaces de moldear su

pensamiento y comportamiento hacia el desarrollo humano en sociedad.
Entre las mas destacadas Escuelas Activas encontramos las siguientes:

El Modelo de F. Froebel, (1787-1852) con un enfoque tedrico-practico que inicia
en la nifiez a través del juego y de la provision de materiales al nifio para estimular su

crecimiento intelectual y fisico (Rodriguez Martinez, El Jardin de la Infancia, 2007).

El modelo Agazzi, fundamentado por las hermanas Agazzi, Rosa (1886-1959) y
Carolina (1870-1945), parten del estilo froebeliano, para desarrollar una propuesta
educativa integral con un predominante respeto a la naturaleza del nifio, y resalta la
religion como parte del accionar de la vida misma con los demas (De la Cruz Ceinos,
2012).

El modelo Maria Montessori (1870-1952) que destaca la importancia de atender el

interés que demuestra el nifio, para alcanzar logros en su desarrollo cognitivo. Valora

10



la libertad de aprendizaje, a lo que llamo la mente absorbente, como un proceso para
aprender a tomar decisiones en su vida adulta, como eje de una sociedad en cultura de
paz, buscando alcanzar su mayor potencial de desarrollo como ser humano (Silva y
Castro, 2003).

El modelo Decroly (1871-1932). Realza la importancia de preparar al nifio para la
vida, en un concepto de democracia, preparan al individuo para insertarse en sociedad
con el compromiso de su contribucion a una sociedad mejor (F. Dubreucq-Choprix,
1999).

De los modelos metodoldgicos descritos, consideramos el modelo metodolégico de
Maria Montessori, como el mas adecuado para un desarrollo integral de las capacidades
motrices, cognoscitivas, emocionales y sociales de nifios de cero a tres afios, por lo cual

profundizaremos en el estudio de este modelo para su implementacion en el proyecto

El modelo metodoldgico Maria Montessori

La Dra. Montessori (1870 — 1952) concibié un nuevo método educativo basado en
la estimulacion, el respeto y en la capacidad de aprender de un nifio y no moldearlos a
imagen de los padres y profesores. Al complementar este método con su formacion en
medicina, psicologia y antropologia, desarroll6 su filosofia de la educacion basandose
en observaciones reales a nifios y desarrollar el potencial del nifio como ser humano a

través de sus sentidos, en un ambiente preparado y con la observacion cientifica.

El error, equivocacion o falta, es considerado como parte del aprendizaje, por lo
tanto, no es castigado sino valorado como una parte del proceso. Este sistema de
educacién es a la vez una filosofia de desarrollo del nifio y un fundamento para orientar
ese crecimiento se basa en dos importantes necesidades del desarrollo de los méas

pequenfos.

1. Lanecesidad de la libertad dentro de los limites

2. Un entorno cuidadosamente preparado que garantiza la exposicion a los

materiales y experiencias.
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Los principios fundamentales de esta pedagogia estan basados en: la autonomia, la
independencia, la iniciativa, la capacidad de elegir, el desarrollo de la voluntad y la
autodisciplina. Y aborda otros aspectos como el orden, la concentracion y el respeto por

los otros y €l mismo.
Caracteristicas de la educacion Montessori
a) El enfoque integral del nifio

El objetivo principal es ayudar a que cada nifio alcance su maximo potencial en
todos los ambitos de la vida. Las actividades promueven el desarrollo de habilidades
sociales, el crecimiento emocional y la coordinacion fisica, asi como la preparacion
cognitiva para los futuros esfuerzos académicos intelectuales. El nifio experimenta la
alegria de aprender, el tiempo para disfrutar dicho proceso, desarrollo de su autoestima,

crea su conocimiento y se prepara para las experiencias de aprendizaje.

Montessori descubrié que los nifios pasan por fases de interés y curiosidad,
denominado “periodos sensibles”, como el habla entre los afios uno y tres; el sentido
del orden entre los dos y tres afios, la escritura entre los tres y cuatro afios, entre otros.

Estos periodos varian individualmente, pero todos los nifios pasan por ellos.

Desde que el nifio nace hasta los seis afios se describe la mente del nifio como la
“mente absorbente “. Es en esta etapa que el nifio tiene una gran capacidad de aprender
y asimilar el mundo que le rodea, sin esfuerzo consciente, siendo muy receptivos a

ciertos estimulos externos.

El ambiente preparado

Un principio central de la pedagogia y la filosofia de Montessori sostiene que los
nifos deben tener la libertad de seguir sus intereses naturales dando lugar a
oportunidades para desarrollar su potencial y aumentar su conocimiento del mundo, es
por ello por lo que su ambiente debe proporcionarles esa libertad, ser calido y acogedor,
de modo que guste tanto a los nifios como a los adultos. Esta libertad incluye: el
movimiento, la exploracion, la capacidad de interactuar socialmente, y la libertad de

aprender y crecer sin la interferencia de otros.
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Para gue el aprendizaje auto dirigido tenga lugar, todo el ambiente; aula, materiales
y entorno social, debe ser de apoyo para el nifio. El “guia/facilitador proporciona los
recursos necesarios, incluidas las oportunidades de los nifios para funcionar en un
ambiente seguro y positivo. En conjunto, el “guia” y el nifio forman una relacién basada
en la confianza y el respeto que fomenta la autoconfianza y la voluntad de probar cosas

nuevas.

El salébn Montessori esta disefiado para permitir que el nifio llegue a ser
independiente, los materiales son de tamafio infantil y el equipo se presenta de una
manera ordenada en estantes bajos que son de facil acceso para los nifios. Los nifios
entre las edades de dos y medio y seis se agrupan en su propia “mini” sociedad. Los
nifios méas pequefios aprenden viendo a los nifios mayores y los mayores se benefician
al ayudar a los nifios mas pequefios. El grupo de edad mixto permite a los nifios

desarrollarse social, intelectual y emocionalmente.

Los nifios eligen sus actividades de manera independiente y cambian de una
actividad a otra, siempre devolviendo las cosas al lugar de origen después de que las
han utilizado. Los nifios trabajan individualmente, en grupo o con un amigo. No hay
limites de tiempo para el nifio que puede interactuar con cualquier cosa que elija durante
el tiempo que a €l le gusta. Lo que se conoce como el “ciclo de trabajo de tres horas”
Caracteristicas de un Ambiente Preparado

e Proporcionado: A las dimensiones y fuerzas del nifio.

e Limitado: En cuanto a que el mismo ambiente dirija al nifio hacia el conocimiento

y lo ayude a ordenar sus ideas y aclare su mente.
e Sencillo: En la calidad de las cosas y en la linea de las formas.
e Elemental, debe haber lo suficiente y lo necesario.

e Delatador del error: El poder darse cuenta del error lleva al nifio a un razonamiento

cada vez mayor, pudiendo medir las consecuencias de sus acciones.

e Lavable: Para que el nifio pueda mantener limpio y cuidado el ambiente.
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Elementos clave de un ambiente preparado
1. Estructuray Orden

El ambiente preparado esta destinado a reflejar el sentido de la estructura y el orden
en el universo y presenta un sistema organizado que los nifios deben aprender a entender
con el fin de dar sentido a su entorno y, en ultima instancia, al mundo. El entorno
ordenado apoya la capacidad de los nifios para razonar y proporciona oportunidades
consistentes en validar sus expectativas y las interacciones con el mundo que les rodea

en formas predecibles y consistentes.

Orden en el medio ambiente le da al nifio una sensacion de seguridad por lo que
pronto aprende a confiar en su entorno e interactuar con él de una manera creativa. El

orden asegura la posibilidad de una actividad con proposito:

* Los materiales mismos estan siempre ordenados

* El nifio los puede encontrar facilmente.

* De acuerdo con el interés que tenga

* En la secuencia con respecto a su dificultad o grado de complicacion

» Con respecto a los sentidos 0 habilidades que estan disefiadas para desarrollar.

2. Larealidady la Naturaleza

La naturaleza es utilizada para inspirar a los nifios, por lo que se prefiere el uso de
materiales naturales en el aula, como: madera, cafias, bambu, metal, algodon, y el vidrio

sobre los materiales sintéticos o plasticos.

El mobiliario escolar, aparatos y materiales estan disefiados para llevar a los nifios
a un contacto mas estrecho con la realidad. Las mesas y sillas son de peso ligero y de
tamafio adecuado, logrando asi la independencia de éstos para su movimiento.
Rastrillos, jarras, pinzas, palas deberian ser adaptados a manos y la altura de todos los
nifios aptos para que el trabajo sea facil, lo que garantiza el uso adecuado y la
terminacion de la obra sin que aparezca la frustracion. Los materiales de la vida practica

son reales y funcionan de tal manera que:
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* Auténtica comida es preparada y servida.

» Un verdadero cuchillo se utiliza para pelar y cortar frutas y verduras.

* Se usan jarras de cristal, que pueden caerse y romperse.

* Los objetos de plata y de bronce se obscurecen (oxidan) y deben ser pulidos.

* Asi como en el mundo real, el nifio aprende a esperar su turno, porque sélo hay un

elemento de cada tipo en la habitacion.

3. Lasimplicidad y la belleza

La simplicidad del disefio y la armonia, son cualidades esenciales de los materiales
y aparatos utilizados en el aula, por lo que se debe reflejar paz y tranquilidad. Los
materiales, de colores brillantes y bellamente disefiados, invitan al nifio a tenerlos en
sus manos y que los utilicen. Esto incluye también al profesor, como bien vestido,

ordenado y de olor dulce.

4. Medio Ambiente Intelectual

Si no se reconocen los aspectos anteriores, el ambiente intelectual no alcanzara su
proposito el cual es el desarrollo de toda la personalidad del nifio, no sélo su intelecto.
A través de este ambiente apropiado para el desarrollo de material y sensorial el nifio se
mueve de forma jerarquica de lo simple a lo complejo y de concreto a lo abstracto, a los
nifios se les da la libertad para desarrollar plenamente su potencial Gnico a través de un

ambiente de aprendizaje cuidadosamente preparado.

b) Los materiales Montessori

Los Materiales Montessori son herramientas para estimular al nifio en el
pensamiento l6gico y el descubrimiento. Son provocativos, atractivos y simples. Cada
pieza de material presenta un concepto o una idea a la vez y tiene lo que se conoce como
“control de error”. Si el nifio ha hecho algo mal, sera evidente: la forma geométrica, por
ejemplo, no encaja en el agujero, el agua se derramara sobre la mesa o la Gltima etiqueta
no coincidir con la Gltima imagen. Ser capaz de ver su propio error permite al nifio

trabajar en forma independiente.
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El “guia” Montessori

En la filosofia Montessori no existen propiamente profesores, sino mas bien un
guia, cuya funcion principal es disefiar el medio ambiente, ser especialista, modelo y
observador minucioso de la conducta y el crecimiento de cada nifio. Su propdsito es
estimular el entusiasmo de los nifios por el aprendizaje, sin interferir con el deseo natural
del nifio para aprender por si mismo y llegar a ser independiente. Una de las primeras
tareas que el guia Montessori tiene es preparar meticulosamente el ambiente. Por
ejemplo, todos los materiales y aparatos deben estar en perfecto estado, completos y en
sus lugares apropiados. La influencia del ambiente permitira que los nifios se sientan

orgullosos de sus descubrimientos.

El adulto observa al nifio y no interferira siempre y cuando el nifio esté trabajando
con el material de manera productiva. Cuando surge una dificultad que es capaz de
intervenir y dar ayuda, pero siempre cuidando de no dar mas ayuda de la que la

necesaria.

Dado que todo lo que hace en el aula también los prepara para una actividad
posterior, el nifio es capaz de moverse gradualmente a través de las actividades de
desarrollo de sus habilidades sin esfuerzo.

Caracteristicas del guia

e Conocer a fondo cada una de las necesidades intelectuales, fisicas y psicologicas en

cada periodo de desarrollo del nifio.

e Debe ser capaz de guiar al nifio dentro del salon de clases hacia el material o

actividad que se requiera para lograr un desarrollo arménico y adecuado a su edad.

e Debe conocer y manejar correctamente el uso y los objetivos de cada material que

se encuentre en el espacio.
e Indicar de modo claro y exacto el uso de los objetos y materiales.

e Ser activa cuando se pone al nifio en contacto con el material por primera vez y

pasiva cuando este contacto ya se ha dado.

e Debe mantener el ambiente siempre limpio y ordenado.

16



e Atendery escuchar en donde se le llamay respetar el trabajo y los errores de quienes

trabajan.
e Deben despertar en el nifio, su independencia e imaginacion durante su desarrollo.
e Generar en él autodisciplina, bondad y cortesia.

e Guiar al nifio para que éste aprenda a observar, a cuestionarse y a explorar sus ideas

de forma independiente, motivando su interés por la cultura y las ciencias.

Areas del método Montessori
a) Vida Practica

Est4 considerada la parte mas importante del salén, ayuda al nifio a desarrollar
coordinacion, concentracién, independencia, orden y disciplina.
Abarca los ejercicios para la relacion social, la tolerancia y la cortesia, el control

perfecto y refinamiento del movimiento.

b) Educacion Sensorial

Se refiere al desarrollo y al refinamiento de los cinco sentidos: vista, sonido, tacto,
olor y gusto. El propésito de los ejercicios es educar los sentidos, asi el nifio puede

aprender sobre el ambiente, y ser capaz de discriminar sus aspectos mas sutiles.

c) Habilidades de la Lengua, Lectura y Escritura

El primer paso hacia la lectura y la escritura es sensorial, los nifios utilizan su dedo
indice para conocer sensorialmente cada letra a través del uso de letras contorneadas
con papel de lija. Esto les ayuda a reconocer las formas geométricas, al mismo tiempo
que desarrolla su destreza y aprende las letras fonéticamente. Luego se sustituye el dedo
por un lapiz para mas adelante, escribir.

El aprendizaje de la lectura y la escritura se logra en el nifio de forma natural. Al
convivir e intercambiar experiencias con compafieros mayores que ya leen y escriben,
propicia en el nifio su deseo de hacerlo. Segun las habilidades e intereses propios de su

edad, se creara una atmosfera que favorece su desarrollo.
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d) Matematicas, Introduccion a los numeros

Una vez mas la introduccion a los nimeros y a las matematicas es sensorial, el nifio
aprende a asociar los numeros a las cantidades, trasladandose gradualmente a formas
mas abstractas de representacién. La educacion temprana en este sentido, ayuda al nifio
a poner la base para la lectura y el aprendizaje de las matematicas. Las actividades
desarrolladas con los materiales sensoriales hacen que el nifio pase “de lo concreto a lo

abstracto” y le ayude a discriminar tamaios, colores, formas, peso, etc.

2.2 Marco Conceptual
2.2.1 Estimulacion temprana

Conjunto de acciones con base cientifica, aplicada de forma sistemética y
secuencial en la atencién de la nifia y nifio, desde su nacimiento hasta los 36 meses,
fortaleciendo el vinculo afectivo entre padres e hijos y proporcionando a la nifia y nifio
las experiencias que ellos necesitan para desarrollar al maximo sus potencialidades

fisicas, cognitivas, emocionales y sociales (Ministerio de Salud del Perd, 2011).

Segun Alvarez, “[e]s el conjunto de técnicas que brindaran al nifio la capacidad de
potenciar su desarrollo desde su nacimiento a través de un ambiente rico en

experiencias” (Alvarez, 2000).

Segun Stein, “[e]s aprovechar la capacidad de aprendizaje y adaptabilidad del
cerebro en beneficio del bebé a través de diferentes ejercicios y juegos cuya intencion
es la de proporcionar una serie de estimulos repetitivos, de manera tal que se potencien

aquellas funciones cerebrales que, a la larga, resultan de mayor interés” (Stein, 2012: 5)

2.2.2 Cuidado basico infantil

Cuidado basico infantil o cuidado infantil son los cuidados que la madre, padre o
cuidador brindan al bebé durante los momentos de interaccion cotidiana, como son: la
alimentacién, el bafio, el cambio de pafiales y de ropa, el suefio, cargarlos o trasladarlos
fuera del hogar; traen consigo muchos aprendizajes que por lo general no son lo
suficientemente valorado por los adultos como actividades que educan. Sin embargo,

desde que nacen, los bebes pueden comprender lo que viven en tanto los adultos les
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vayan contando de manera sencilla lo que se hara con él (Ministerio de Educacion,
2013).

2.2.3 Educacion inicial

Es el primer nivel educativo de la Educacion Basica Regular (EBR), tiene como
propdsito brindar servicios educativos a nifios y nifias menores de 6 afios, tanto en forma
escolarizada como no escolarizada. Contribuyendo asi, a un adecuado proceso de
transicion del hogar al sistema educativo, mediante diferentes tipos y formas de

servicios educativos (Ministerio de Salud del Perd, 2011).

224 Cuna

Institucion del primer ciclo de la Educacion Béasica Regular (EBR) escolarizada,
que brinda servicio de educacién temprana a nifios de tres a 36 meses, buscando

favorecer el desarrollo integral de los mismos.

Orientado prioritariamente en casos en que ambos padres trabajan y no cuentan con
el apoyo para la educacion y cuidado de sus hijos. El servicio debe ofrecerse como
minimo cinco dias a la semana, en un maximo de ocho horas diarias (Ministerio de
Educacion, 2017).

2.25 Jardin

Servicios educativos pertenecientes al segundo ciclo de la EBR escolarizada, en el
cual se propicia el desarrollo y aprendizaje de todas las dimensiones de la personalidad
de nifios de 3 a menores de 6 afios, tales como el aspecto socio-afectivo, bio-psicomotor
y cognitivo. Se ofrece también, segun requerimiento, servicios de salud y nutricion
como complemento y compensacion. Los nifios deben ser organizados por edades o en
grupos multiedad, bajo la responsabilidad de profesionales de Educacion inicial con el

apoyo de auxiliares de educacion. (Ministerio de Educacion, 2017)

2.2.6 Cuna-Jardin

Servicio educativo, bajo una administracion unitaria, de atencion escolarizada de
la EBR para el primer y segundo ciclo; en el cual se aceptan nifios de 3 meses a menores

de 6 afos. En el cual la jornada diaria suele prolongarse a dos turnos.
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2.2.7 Administracion Estratégica

Segiin David es “[e]l arte y la ciencia de formular, implementar y evaluar
decisiones multidisciplinarias que permiten que una empresa alcance sus objetivos”

(David, 2013: 5)

Segun D" Alessio “[1]a administracion estratégica utiliza el proceso estratégico para
generar estrategias que enrumben a la organizacién hacia ese futuro anhelado en un
largo plazo” (D’Alessio, 2013: 3).

Segun Lana (2017)
[IJa direccion estratégica de una organizacion depende de una serie de
consideraciones. Entre ellas estan el analisis de dos entornos (interno y externo) de
la organizacion, el establecimiento de directrices organizacionales (metas y
objetivos), la formulacion de la estrategia (empresarial, unidad de negocio,
funcional), la implementacion de la estrategia y el control estratégico. También el
administrador debe saber que tipos de sistemas de informacion deberia adoptar, el
cual viabilizaria todas las informaciones para la toma de decisiones, con una mayor

agilidad y precision para la obtencion de resultados positivos (Lana, 2017: 2).

2.2.8 Proceso Estratégico

Segun D"Alessio “[e]l proceso estratégico incluye un conjunto de actividades que
se desarrollan de manera secuencial con la finalidad de que una organizacion pueda
proyectarse al futuro y alcance su vision deseada. Este proceso consta de tres etapas
principales: (a) formulacion, (b) implementacion, y (c) evaluacion y control; y una etapa
final” (D"Alessio, 2013: 3).

2.2.9 Estrategia de servicio al cliente

La capacidad de la empresa, de dar respuesta a las necesidades de sus clientes en
mayor medida que sus rivales es un importante atributo que genera en ella una ventaja
competitiva, la cual puede entenderse como un elemento diferenciador en el proceso de
decisién de los clientes. Es asi, que gracias a este atributo se puede lograr la solidez en
la diferenciacion de los productos o servicios, lo que permitira fijar mayores precios por
los mismos o0 mantenerlos para elevar el volumen de ventas. Segun Hill & Jones, “[p]ara

lograr una mayor capacidad de respuesta a los clientes, una empresa debe darles lo que
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quieren, cuando lo quieren y al precio que estan dispuestos a pagar, siempre y cuando

la rentabilidad de la empresa no se vea comprometida en el proceso” (Hill & Jones,
2011, 134).

Segun Vera, “[u]na estrategia de servicio puede dar a una compafiia una ventaja
diferencial, ya que la mayoria de las personas subestiman la importancia del aspecto de

servicio en el conjunto total que venden” (Vera, 2007: 28).

2.2.10 Plan de negocios

Es un documento resultante de un proceso de analisis y planeacion, que constituye
una guia para la puesta en marcha de una empresa. En el cual se identifica, describe y
analiza una oportunidad de negocio. Se examina su viabilidad y se desarrollan
procedimientos y estrategias para obtener un proyecto empresarial concreto. (Concha,
2015)

Siguiendo la misma linea, Gonzales (2009) asegura que
[uln plan de negocios es la herramienta vital, en que se ponen en practica las
multiples ideas de negocios que hemos planificado; nos sirve de brudjula para
alcanzar nuestros objetivos. También podria ser considerado una guia orientadora
gue contiene los pasos a seguir para iniciar nuestro negocio y llevarlo hacia el
éxito; en otras palabras, una fotografia de lo que queremos lograr (Gonzales, 2009:
11).

2.2.11 Pucallpa

Ubicada a 154 m.s.n.m, es una ciudad de la parte centro-oriental del Peru ubicada
en la selva, capital de la provincia de Coronel Portillo y del departamento de Ucayali.
El cual limita por el Norte con el departamento de Loreto, por el Oeste con los
departamentos de Huanuco, Pasco y Junin; por el Sur con los departamentos de Cuzco
y Madre de Dios y por el Este con la Republica del Brasil.

Pucallpa es considerada una de las ciudades con mas rapido crecimiento a nivel
nacional, siendo la provincia de Coronel Portillo la méas poblada con 377,875 habitantes

segun proyecciones del INEI (Banco Central de Reserva del Peru, 2017).
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2.2.12 Pedagogia infantil

Segun la Asociacién Mundial de Educadores infantiles CAMEI — WAECES,

[1]a pedagogia infantil es una rama de la Pedagogia que investiga las regularidades
de la educacion integral de los nifios desde el nacimiento hasta los 6 afios y en
algunos sistemas educativos hasta los 7, y elabora el contenido, los métodos, las
formas y la organizacién del trabajo educativo-instructivo en las condiciones del
centro infantil. Garantiza la unidad de la influencia educativa de las instituciones
preescolares y la familia, la articulacién del trabajo del centro infantil y la escuela,
y la preparacion de los nifios para el aprendizaje escolar (Asociacién Mundial de
Educadores Infantiles AMEI - WAECE, 2017: 5).

Segun el portal de educacion Iberestudios, “[e]s una disciplina cientifica cuyo
objeto de estudio es la educacion de los nifios. Y no tiene relacion con la escolaridad
del nifio, sino con la adquisicion de nuevas habilidades mediante su desarrollo. Es un
espacio donde reune diferentes saberes, reconocimientos y aceptaciones frente a la gran

diversidad, la interaccion social, cultural y académica” (Blanco, 2017).
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CAPITULO I1l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo descriptiva, puesto que se busca disefiar y
elaborar una idea de negocio para un centro integral de estimulacion y cuidados basicos
para nifios entre cero y tres afios orientado al segmento medio, en el distrito de Calleria,
Pucallpa. Se recogieron para ello, las caracteristicas y propiedades del sector, asi como
las necesidades de las madres de familia con hijos menores dentro de dicho rango de
edad, para el desarrollo de soluciones que puedan proporcionar ventajas competitivas a

la empresa en dicho mercado.

Segun Danhke, “[l]os estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier

otro fenomeno que se someta a un analisis” (Danhke, 1989: 385).

3.2 Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es No Experimental — Transversal, ya que no se
manipulan deliberadamente las variables, sino que se observan tal y como se dan en su
contexto natural. Es transversal puesto que se realiza la recoleccién de datos en un solo

momento, en un tiempo Unico.

Segun Kerlinger, “[e]n la investigacion no experimental no es posible manipular
las variables o asignar aleatoriamente a los participantes o tratamientos” (Kerlinger,
2002: 420).

3.3 Poblacion y Muestra

Poblacion: Madres de familia del distrito de Calleria, pertenecientes a los niveles
socioeconoémico A, B y C, que tengan por lo menos un hijo cuya edad se encuentre entre

los 0y 3 afos.
Tipo de muestreo:

Se realiza un muestreo probabilistico, empleando para ello la férmula de calculo

del Muestreo Aleatorio Simple para una poblacion conocida (finita).
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Aplicacién de formula muestral

N*Zz*p*q
S d s (N—-1)+ Z%xp=q

n

N : Poblacién total
: Tamanio de la muestra
: Nivel de aceptacion

n

Z

p : Probabilidad a favor

g : Probabilidad en contra
d

: Margen de error

3.4 Recoleccion de datos

La recoleccién de datos para esta investigacion se realizd bajo el enfoque

cualitativo y cuantitativo (Hernandez, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014).

De manera cualitativa, puesto que se entrevistd a expertos en el negocio de centros
de cuidados de nifios y/o guarderias para conocer realmente las caracteristicas del
sector. Y de manera cuantitativa, debido a que se realizaron encuestas (cuestionarios
con preguntas cerradas) para conocer las necesidades, el grado de satisfaccion y
aspectos diversos de la poblacion de estudio.

Fuentes de recoleccion

Para la recoleccion de la informacion, segun el nivel informativo o de contenido se

emplearon fuentes primarias y secundarias:

Fuentes primarias: Informacion proveniente de tesis de maestria, tesis doctorales,
normas técnicas y libros sobre el tema de investigacion. En cuanto al trabajo de campo,
se baso en encuestas realizadas a las madres de familia pertenecientes a la poblacion
definida para la investigacién, y entrevistas a expertos en el negocio de centros de

cuidados de nifios.

Fuentes secundarias: Se obtuvo informacién de fuentes como revistas de resiimenes,
boletines, publicaciones de internet, bases de datos de instituciones del Estado,

monografias, entre otros.
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Fases del proceso de investigacion

El proyecto se desarroll6 en torno a cuatro pilares:

1. El andlisis del entorno, donde se estudian los factores externos que influyen en la
operatividad de la empresa, los internos que determinan el funcionamiento y los

resultados de la misma, asi como un sondeo preliminar del mercado.

2. EIl Estudio de Mercado, donde se completa la informacién recabada en el sondeo
del andlisis del entorno, determinando el mercado potencial, para luego segmentarlo

y mediante los resultados de las encuestas proceder a determinar la demanda final.

3. El Planeamiento estratégico, donde se detallara el modelo de negocio a ofrecer, los

objetivos estratégicos y la estrategia empresarial elegida para lograrlos.

4. Los Planes estratégicos, donde se expondran las estrategias a seguir en cuanto a

Marketing, Operaciones, Recursos humanos, y Finanzas.

A continuacion, se detalla cada fase con mayor profundidad.

3.4.1 Analisis del entorno

Se evalla el entorno externo de la empresa con el fin de analizar a profundidad los
factores que podrian influir en ella. Para ello se propone hacer un analisis de los factores
sociales, economicos, politicos — legales, tecnologicos y ecoldgicos para conocer el
entorno y poder identificar oportunidades, riesgos 0 amenazas; previniendo asi,
decisiones erradas. También se estudian todas aquellas variables que influyen en el
ingreso y la supervivencia de una empresa en un determinado sector, entendiendo este
altimo como el conjunto de empresas que compiten entre ellas debido a que cuentan
con productos similares que pueden funcionar como sustitutos. El conocimiento del
sector se logra con el estudio de la estructura competitiva del mercado, siendo util para

ello el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter.

El andlisis interno es igualmente importante, porque permite a la empresa conocer
sus fortalezas y debilidades. Asi como, identificar sus recursos y capacidades, que
pueden convertirse aptitudes centrales y ser fuente de la ventaja competitiva de la

empresa.
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Una vez obtenida toda la informacion concerniente a la operatividad del negocio a
través de cuatro categorias: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Se
organiza esta informacion con la herramienta analitica FODA, la cual permite realizar

un diagndstico preciso de la situacion de las fuerzas externas e internas.
3.4.2 Estudio de mercado

Se realiza un levantamiento de informacion mediante la aplicacion de un
cuestionario con preguntas cerradas, con el fin de determinar las preferencias,
necesidades y caracteristicas de las madres de familia del distrito de Calleria. Asi
mismo, se efectuaron entrevistas con expertos en el negocio de centros de cuidado de
nifios, a quienes también se les aplicd un cuestionario con el fin de obtener mas

informacion del sector.

El estudio se inicia determinando el tamafio de la poblacion objeto del estudio
(madres de familia del distrito de Calleria, Pucallpa), sobre la cual se buscara calcular
un subconjunto mediante la aplicacion de una formula estadistica de tamafio de muestra,
para identificar una cantidad menor pero representativa de elementos sobre los cuales
poder recolectar datos mediante la aplicacion de la encuesta. Una vez procesada dicha
informacion, se utilizaran los resultados correspondientes a intencion e intensidad de
contratar el servicio, para ajustar el total de la poblacién objetivo previamente
segmentada (NSE A, By C). De esta forma se logra determinar las cantidades estimadas
de demanda para el proyecto, a las cuales se les debera hacer un ajuste final con el
porcentaje de participacion de mercado que se considere obtener con la implementacion

del proyecto.
3.4.3 Planeamiento estratégico

Se complementa la idea de negocio, previamente definida, con la descripcion y el
modelo del mismo (Lienzo Canvas), se elaboran las declaraciones de vision, mision, se
plantean los objetivos estratégicos y las estrategias empresariales para conseguirlos.

Todo esto dentro de un marco de politicas y valores de la empresa.
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3.4.4 Planes estratégicos a nivel funcional

Serdn definidos a partir de la estructura o esquema planteado en el “plan

estratégico” de la empresa. Se conforman por:

e EIl Plan de Marketing, detalla los objetivos de marketing a seguir, la formulacion
estratégica de segmentacién y posicionamiento, las estrategias de la mezcla de

marketing y las proyecciones de venta.

e EIl Plan de Operaciones, detalla los objetivos y estrategias de operaciones, el
disefio del servicio, disefio de los procesos, protocolos y procedimientos en el

cuidado de los nifios y el disefio de las instalaciones.

e El Plan de Recursos Humanos, detalla la estructura organizacional de la empresa,
los objetivos, las estrategias de administracion del personal, el disefio de los puestos,
el proceso de reclutamiento y seleccion, las evaluaciones al personal y el plan de

capacitaciones.

e EI Plan Financiero, se detallan los supuestos y politicas a tener en cuenta para el
desarrollo del plan, el presupuesto de inversion necesaria para la implementacion y
capital de trabajo, los costos a incurrir en materiales, mano de obra y servicios, los
presupuestos de ingresos y egresos, los flujos de fondos netos, la evaluacion
economica financiera, donde se analizaran los resultados econémicos, financieros,
la sensibilidad del proyecto considerando escenarios de variacion en el precio de la
pension; y el impacto social considerando el valor agregado generado.
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CAPITULO IV. ANALISIS DEL ENTORNO

4.1 Analisis Externo

El entorno es el conjunto de factores externos relevantes que tienen una influencia
directa o indirecta en el desarrollo de las actividades de la empresa. Y su analisis
consiste en asegurar un suministro adecuado de informacion, siendo clave identificar

oportunidades y riesgos 0 amenazas para prevenir decisiones erradas.
4.2 Analisis SEPTE
4.2.1 Social

Segun proyecciones del INEI al 2015, el distrito de Calleria concentra el 40.8% de
la poblacion de la provincia de Coronel Portillo, seguido del distrito de Yarinacocha
con 25.8% y Manantay con 21.2%.

Tabla 4. 1. Proyeccion de la poblacion por distritos al 2015, provincia de Coronel

Portillo

2015 %
Coronel Portillo 377,875 100
Calleria 154,082 40.8
Yarinacocha 15,743 25.8
Manantay 11,826 21.2
Campoverde 12,758 4.2
Iparia 97,678 3.1
Masisea 5,538 3.4
Nueva Requena 80,250 15

Fuente: INEI — Poblacién 2000 al 2015
Elaboracion: Autores de esta tesis.

A nivel nacional, la poblacién femenina econémicamente activa ha tenido un
crecimiento promedio de 0.96 % en los Gltimos seis afios (2010-2015), llegando a ser
en este dltimo 7,209,859 mujeres. Por su parte en la region Ucayali, durante el mismo
rango de afios, el crecimiento promedio fue de 1.49 %; llegando a representar el 2015
la PEA femenina de Ucayali el 1.5 % de la PEA femenina total.
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Tabla 4. 2. Poblacion femenina Econémicamente Activa (personas)

Afo Total Nacional Ucayali
2010 6,994,079 101,141
2011 7,063,856 100,379
2012 7,136,764 103,108
2013 7,226,030 105,536
2014 7,204,768 107,969
2015 7,209,859 105,580

Fuente: INEI — Censos Nacionales 2007 XI de poblacién y VI
de vivienda
Elaboracion: Autores de esta tesis.

En el distrito de Calleria, del total de la PEA femenina, el 95.3 % se encuentra en
el area urbana, de las cuales destacan el 39.2 % que tiene una ocupacién de dependencia
como empleada, y 37.4 % como trabajadoras independientes.

Se menciona principalmente que dentro del total de la PEA femenina que tienen
una relacion de dependencia como empleada, el 36.3% se encuentra laborando dentro
de la categoria “Profesional, cientificos ¢ intelectuales”, el 22.8% en “jefes y empleados
de oficina” y 15.7 % en “Trabajadores de servicios personales y vendedores del

comercio y mercado”.

Tabla 4. 3. Poblacion femenina Econémicamente Activa del distrito de Calleria

Ocupacion Numero de mujeres Porcentajes (%)
Empleada 7,381 39.2
Trabajadora Independiente 7,056 37.4
Trabajadora del hogar 1,387 7.4

Trabajadora familiar no

remunerada R -
Obrera 790 4.2
Desocupada 755 4.0
Empleadora o patrona 335 1.8

Fuente: INEI — Censos Nacionales 2007 XI de poblacion y VI de vivienda
Elaboracion: Autores de esta tesis.

En el pais, muchas mujeres deciden postergar su crecimiento profesional a cambio

de no descuidar la seguridad de sus hijos, ya que no tienen con quién dejarlos y no
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confian en la preparacion y la seguridad que pueda representar para los menores y sus
domicilios, el contratar los servicios de una nifiera. Debido a los numerosos casos
registrados de robo del hogar y maltrato a los menores por parte de éstas, los cuales
fueron descubiertos gracias a cAmaras de video instaladas en el hogar por los padres; lo
que deja en evidencia la efectividad de estos medios tecnoldgicos para el control de los

servicios contratados, la seguridad de los menores y la tranquilidad de los padres.

Segun el informe estadistico de la criminalidad, realizado por el Ministerio de
Justicia y Derechos Humanos, a nivel nacional la tasa estimada de muertes violentas
asociadas a hechos delictivos dolosos es de 6.53 victimas por cada 100,000 habitantes.
Siendo en Tumbes donde se presenta la mayor tasa, de 20.4 victimas por la misma
cantidad de habitantes; en el caso de Lima Metropolitana la tasa se reduce a 6.6, seguida
no muy de lejos por la registrada en Pucallpa de 6.2 (Ministerio de Justicia y Derechos
Humanos, 2017)

En el entorno social se encontraron tres variables que representarian oportunidades

y una amenaza, segun se muestran a continuacion

Tabla 4. 4. Determinacion de Oportunidades y Amenazas en la variable Social

Variables Tendencias Efecto Probable O/A
Concentracion de Crecimiento de Mayor demanda y consumo
poblacion poblacion de servicios

] Incremento de mujeres )
Roles de género ) Incremento de guarderias 0
que trabajan

Casos de violencia de Poca confianza en Demanda de servicios
nifieras servicio de nifieras seguros
Inseguridad de la Demanda de vigilancia en
Casos de Delitos poblacién ante el locales de prestacion de A
incremento de delitos servicios

Elaboracion: Autores de esta tesis.
4.2.2 Econdémico

Segiin el “Informe de Actualizacion de Proyecciones Macroecondmicas”,
publicado por el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), el PBI a nivel nacional

tendra un crecimiento de 3% para este afio 2017 y el pais mantendra su liderazgo en la
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region, a pesar de los factores adversos del fendmeno de El Nifio Costero y la
paralizacion de grandes obras de infraestructura vinculadas a empresas brasileras, lo
cual ha representado un duro golpe a la economia nacional, restandole 1.5 % al
crecimiento del presente afio con respecto al 2016 (Ministerio de Economia y Finanzas,
2017)

Segun datos del Fondo Monetario Internacional (FMI), el crecimiento del Peru se
mantendra alto en comparacion a la region debido al impulso fiscal y al inicio del

proceso de la reconstruccion, proyectando asi un crecimiento de 2.7% para este afio

En cuanto a la inversion privada, refiere el informe del MEF mencionado en el
primer parrafo, crecera 0.5% este afio 2017. En tanto que para el 2018 se espera ya una

recuperacion y crecimiento del 5%.

Segun el BCR, la inflacién cerrara el afio en 2.2%, y para el horizonte comprendido
entre el presente afio y el 2018 se proyecta que converja hacia el 2%?, segln se indica
en el Reporte de Inflacion correspondiente a junio, lo cual significa, una disminucion
en la capacidad de las empresas para trasladar aumentos de costos a los precios,
reduciendo asi sus margenes e incrementando la competencia entre ellas (Banco Central
de Reserva, 2017)

En Ucayali, el Valor Agregado Bruto (VAB) a precios constantes de 2007
representd el 0.9 por ciento del total nacional al afio 2015. Dentro de la estructura
porcentual destacan las actividades: otros servicios con 22.1 por ciento de participacion,
comercio con 17.4 por ciento, manufactura con 14.9 por ciento; y agricultura, ganaderia,
caza y silvicultura con 8.9 por ciento.

En los ultimos 9 afios (2008-2016), el Valor Agregado Bruto de Ucayali registrd un
crecimiento promedio anual de 3.41 por ciento, destacando el crecimiento de las
actividades de telecomunicaciones y otros servicios de informacion con 11.25 por
ciento, construccion (8.48 por ciento); y administracion publica y defensa (6.72 por
ciento). En el afio 2016 hubo un ligero crecimiento en el VAB de la region de 0.16 por

ciento respecto del afio anterior, impulsado por el crecimiento de la construccion de 23

o= rango meta de la inflacion del BCRP va de 1% a 3%.
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por ciento y Telecomunicaciones y otros servicios de informacion con 11 por ciento
(Banco Central de Reserva del Peru, 2017).

En cuanto al PBI per capita de la regién Ucayali al 2014, es de 8,025 soles
constantes por habitantes, el cual es aproximadamente la mitad del promedio nacional.
El promedio mensual de ingresos de la region es de S/ 1,008 al 2014, habiendo
aumentado en 4.7% con respecto al 2011 (Direccion de Estudios Econémicos de Mype
e Industria, 2017)

Tabla 4. 5. Ucayali: Valor Agregado Bruto 2016, valores a precios constantes 2007
(miles de soles)

Estructura Crecimiento Promedio

Actividades VAB
% anual 2008 - 2016
Agricultura, ganaderia, Caza y Silvicultura 371,363 8.9 0.83
Pesca y acuicultura 17,102 0.4 -2.56
Extraccion de Petr6leo, Gas y Minerales 277,218 6.6 3.68
Manufactura 623,648 14.9 -0.08
Electricidad, Gas y Agua 53,774 1.3 -2.22
Construccion 343,358 8.2 8.48
Comercio 729,654 17.4 4.33
Transporte, almacén, correo y mensajeria 177,759 4.2 3.82
Alojamiento y Restaurantes 162,791 3.9 4.98
Telecom. Y otros Serv. de Informacion 183,238 44 11.25
Administracion publica y defensa 322,107 7.7 6.72
Otros servicios 924,873 22.1 4.93
Valor Agregado Bruto 4,186,885 100 3.41

Fuente: INEI — Per: Producto Bruto Interno por Departamentos 2007-2016
Elaboracion: Autores de esta tesis.

En el entorno econémico se encontraron tres variables, de las cuales dos de ellas
representarian oportunidades y la restante una amenaza, segin Se muestran a

continuacion.
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Tabla 4. 6. Determinacion de Oportunidades y Amenazas en la variable Economica

Variables Tendencias Efecto Probable O/A
Tendencia del PBI Crecimiento del PBI Mayor consumo de hogares @]
Tasa de desempleo Menor tasa de desempleo Mayor consumo de familias O

» ) 5 Aumenta competencia entre
Tasa de Inflacion Tasa de inflacion estable A
empresas

Elaboracion: Autores de esta tesis.
4.2.3 Politico — Legal

La Ley General de Educacion N° 28044,

[tliene por objeto establecer los lineamientos generales de la educacion y del
Sistema Educativo Peruano, asi como las atribuciones y obligaciones del Estado y
los derechos y responsabilidades de las personas y la sociedad en su funcion
educadora. Rige todas las actividades educativas realizadas dentro del territorio
nacional, desarrolladas por personas naturales o juridicas, publicas o privadas,
nacionales o extranjeras (Comision permanente del Congreso de la Republica,
2017: 1)

Asi mismo, esta Ley, garantiza el funcionamiento de un Sistema Nacional de
Evaluacion, Acreditacion y Certificacion Educativa (SINEACE), que tiene como
finalidad garantizar a la sociedad que las instituciones educativas privadas y publicas

ofrezcan un servicio de calidad.

La Directiva N° 073-2006-DINEBR-DEI “Normas Sobre Organizaciéon y
Funcionamiento de las Cunas de Educacion Inicial”, tiene como finalidad establecer las
normas y procedimientos sobre la planificacion, organizacion, ejecucion y evaluacion
de las acciones técnico-pedagogicas y de gestion de las Cunas de Educacion Inicial. Sus
objetivos consisten promover una atencion educativa de calidad para los menores de
tres afios que asistan a las Cunas publicas o privadas; actualizar y orientar el proceso de
creacion, organizacion, funcionamiento y evaluacion de las Cunas publicas y privadas;
determinar los criterios de gestion pedagdgica, institucional y administrativa que
permita a las Direcciones Regionales de Educacion (DRE) y Unidades de Gestion

Educativa Local (UGEL), regular, supervisar y asesorar las actividades y servicios que
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ofrecen las Cunas; y mejorar la calidad del servicio que se brinday el desempefio laboral

del personal que labora en las Cunas.

La Norma Técnica para el Disefio de Locales de Educacion Basica Regular,
aprobada bajo resolucion Ministerial N° 295- 2014, establece aspectos pedagdgicos y
de gestion para la programacion arquitectonica, adecuando las necesidades de espacio,
definiendo las dimensiones basicas, los indices de ocupacion, criterios de seleccion de
terrenos, aspectos funcionales, de seguridad y de confort (Ley General de Educacion
Ley N° 28044) (Anexo I).

Para poder desarrollar actividades econdmicas en un establecimiento determinado
a favor del titular del mismo en la ciudad de Pucallpa (distrito de Calleria), se debera
contar con licencia de funcionamiento por parte de la Municipalidad Provincial de
Coronel Portillo y pasar una Inspeccién Técnica de Seguridad en Edificaciones - ITSE
(Municipalidad Provincial de Coronel Portillo, 2017) (Anexo II).

Tabla 4. 7. Determinacion de Oportunidades y Amenazas en la variable Politico -

Legal
Variables Tendencias Efecto Probable O/A
Ley en educacion Mejores servicios de Incremento de servicios de
inicial educacion calidad
Tramite de Licencia Simplificacién de Cumplimientos de plazos
municipal tramites municipales establecidos

Elaboracion: Autores de esta tesis.

4.2.4 Tecnoldgico

Segun los resultados del Primer Censo Nacional de Investigacion y Desarrollo
2016, en el pais se gasta en investigacion y desarrollo (I1+D) apenas 0.08% del PBI, en
comparacion con Colombia (0.25%), Chile (0.38%) y México (0.54%). Actualmente la
inversion promedio anual en 1+D a nivel nacional asciende a 517.5 millones de soles,
lo cual no pasa del 1% del PBI; mientras que en la region Ucayali es de 3.8 millones de
soles. Se reveld también en el censo, que en el pais existe un solo investigador por cada
5,000 personas de la PEA activa (El Peruano, 2017).
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Per(, ocupa el primer lugar en Latinoamérica en velocidad de internet mévil con
10 megabits por segundo (Mbps)?. Con ello supera a paises como México, Uruguay y
Chile que cuentan con una velocidad de 9.9 Mbps, Brasil (8.8) y Colombia (7.6). Sin
embargo, todavia existe una brecha ya que solo el 46% de la poblacion tiene acceso a
ella (Gestion, 2017).
Pucallpa, desde hace unos afios cuenta con una red de fibra Optica, gracias a la cual se
puede acceder al servicio de internet de banda ancha (internet fijo de hasta 60 Mbps),
television digital y telefonia digital, con la misma calidad que en Lima y otras ciudades
del pais (Andina, 2017).

Segun el Boletin Estadistico del MTC al primer trimestre del 2016, existen a nivel
nacional 2,008,663 de suscriptores con conexién al servicio de internet fijo. El cual
representa un incremento del 14.7% con respecto al primer trimestre del afio anterior.
En la region Ucayali el nimero de suscriptores que cuentan con el mencionado servicio
asciende a 13 mil, el cual es proporcionado principalmente por Telefonica del Perd
S.A.A con una participacién de mercado en la regién de aproximadamente 80%,
correspondiendo la participacion restante del mercado (servicio de internet fijo) a la

empresa América Movil Pert S.A.C.

Tabla 4. 8. Principales Indicadores de Servicios Publicos de Telecomunicaciones

o Suscriptores a nivel Suscriptores Region
Servicio . )
nacional Ucayali
Internet Fijo 2,008,663 13,000
Internet Movil 18,184,536 no hay data
Telefonia Movil 35,207,580 347,000
Telefonia Fija 2,957,749 19,000

Fuente: MTC — Boletin Estadistico I-T 2016
Elaboracion: Autores de esta tesis.

En la actualidad el desarrollo de la tecnologia ha permitido que los equipos de video
vigilancia sean cada vez méas pequefios, menos costosos, y sean implementados para el

control y seguridad en la via pablica, restaurantes, bancos y hogares. Habiendo servido

2 Una conexion de dos megabits por segundo (Mbps) es suficiente para que unos tres dispositivos se conecten de forma simultanea.
Incluso con esta velocidad se pueden consumir servicios de streaming de video en calidad estandar. Si se requiere conectar cerca
de cinco dispositivos, consumir video en alta definicién o acceder a contenidos como juegos en linea, es recomendable una
velocidad minima de 5 Mbps (El Comercio, 2017).
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ya, en el caso de estos Gltimos para detectar casos de flagrantes delitos de maltrato fisico
hacia los menores en distintos paises de la region como Argentina, Brasil, Chile, entre

otros.

El entorno tecnologico es favorable, y se considera que ambas variables

encontradas representan oportunidades, segiin se muestran a continuacion.

Tabla 4. 9.Determinacion de Oportunidades y Amenazas en la variable tecnoldgica.

Variables Tendencias Efecto Probable O/A

. Mayor velocidad de
Velocidad de o )
. transmision de datos Incremento de usuarios )
transmisién de datos )
Menor costo de bit/s

Desarrollo Tecnologia Mejora en la tecnologia Disminucidn de precios

de equipos de equipos electronicos Nuevas Tecnologias

Elaboracion: Autores de esta tesis.
4.25 Ecologico

Segun la Organizacion Mundial de la salud (OMS), méas de la cuarta parte de las
defunciones de nifios menores de cinco afios son consecuencia de la contaminacion
ambiental. Anualmente las condiciones insalubres del medio ambiente como la
contaminacion del aire en espacios cerrados y en el exterior, la exposicion al humo del
tabaco y el mondxido de carbono, la insalubridad del agua, la falta de saneamiento e
higiene adecuada, causan la muerte de 1.7 millones de nifios menores de cinco afios a

nivel mundial (Organizacion Mundial de la Salud, 2017).

Segun la Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA), en base al monitoreo
de calidad de aire realizado en la ciudad de Pucallpa en marzo del 2010, las principales
fuentes de contaminacion del aire son los aserraderos, las ladrilleras artesanales, los
mototaxis, motos lineales y las vias sin afirmar ni asfaltar (Direccion General de Salud
Ambiental, 2017). En el caso de los aserraderos, el funcionamiento de éstos afecta
seriamente a los asentamientos humanos que los circundan, causando gripe, alergias,
tos, bronquitis, inflamacién de garganta, ardor de ojos y de nariz, entre otros. Segun el
INEI, el aflo 2015 se atendieron 67,402 menores de cinco afios afectados con
infecciones respiratorias agudas; lo cual representa un incremento de 92.4% con

respecto al afio anterior.
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Tabla 4. 10. Determinacién de Oportunidades y Amenazas en la variable Ecoldgica

Variables Tendencias Efecto Probable O/A
L Aumento del parque
Contaminacion del ) Aumento de enfermedades
) . automotor, ruido, ) .
medio ambiente . respiratorias
residuos

Elaboracion: Autores de esta tesis.

4.3 Analisis del Sector

Se conoce como Industria a todas las empresas que ofrecen productos o servicios
similares que podrian funcionar como sustitutos, y que por lo tanto compiten entre si.
Analizar el sector implica conocer a todas las empresas que compiten entre si, que

ofrecen productos o servicios similares

4.3.1 Estructura del sector
El sistema educativo peruano se divide en:

= Educacion Basica o Inicial
= Educacion Primaria

= Educacion Secundaria

= Educacion Superior

La educacion basica o inicial, es el primer nivel de la Educacion Béasica Regular
(EBR). Atiende a nifios y nifias menores de seis afos, con enfoque intercultural e
inclusivo, promoviendo el desarrollo y aprendizaje infantil mediante acciones
educativas. Contribuye a un adecuado proceso de transicion del hogar al sistema
educativo, a través de diferentes tipos y formas de servicios educativos, con estrategias
que funcionan con participacion de la familia, agentes comunitarios y autoridades de

los gobiernos locales.

4.4 Anélisis de las Fuerzas de Porter
4.4.1 Poder de negociacién de los clientes

El servicio ofrecido por el centro integral de estimulacion temprana y cuidados

basicos estara orientado hacia madres de familia pertenecientes a los NSE A, By C.
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Quienes, en la provincia de Coronel Portillo, se concentran en el distrito de Calleria,

Pucallpa.

En la actualidad, los consumidores de los mencionados segmentos son exigentes
en cuanto a la satisfaccion que esperan obtener por los servicios contratados, ya que se
encuentran ampliamente informados. Es asi como se buscard difundir de manera
adecuada y clara la propuesta de valor del servicio planteado; como, el personal
profesional capacitado, el empleo de una pedagogia adecuada a las nuevas necesidades
de desarrollo de capacidades en los infantes, infraestructura y mobiliario adecuado y el

servicio de monitoreo on-line para tranquilidad de los padres de familia.

Cabe mencionar que ya existen en la ciudad, empresas competidoras que cuentan
con experiencia en el rubro y una cuota de mercado ganada. Las cuales competiran de
manera directa con la presente propuesta y forman parte de la oferta a la que pueden
acceder las madres de familia. Sin embargo, se considera que la propuesta de valor
planteada presenta importantes ventajas sobre las demas, que no podran ser encontradas
en la competencia. Fortaleciendo asi la posicion de la empresa y dejando el poder de

negociacion de las madres de familia en un nivel moderado.

4.4.2 Poder de negociacion de los proveedores

El servicio mas critico por conseguir para el funcionamiento de la presente
propuesta seréa el de las profesoras, quienes seran las encargadas del “core business” del
negocio, al tener la tarea de interactuar, guiar, y aplicar adecuadamente las técnicas de
estimulacion en los menores, con el fin de lograr un adecuado desarrollo de sus
capacidades.

Para ello se debera reclutar a profesoras altamente capacitadas, con experiencia y
amor por los nifios, capaces de responder satisfactoriamente a las exigencias y desafios
que representa la prestacion del servicio planteado. Existiendo ya empresas
competidoras en el mercado y no siendo tan amplia la oferta de profesionales del rubro,
existe la posibilidad de tener dificultades en el proceso de reclutamiento, teniendo que
buscar atraer a aquellas que se encuentren laborando para la competencia, a través del
ofrecimiento de mejores condiciones salariales y beneficios extras, pudiendo estar
expuestos a recibir respuestas negativas, por lo que se concluye que el poder de

negociacion de los proveedores sera alto.
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4.4.3 Rivalidad entre los competidores

Se considerara como competidores, a los centros de Educacidn Basica Regular que
ofrezcan servicios a menores pertenecientes al primer ciclo (0 — 3 afios), que cuenten
con una pedagogia implantada y servicios complementarios como alimentacién, cambio

de pariales, etc.

Del total de centros de cuidados para nifios identificados, se determiné que tres de
ellos serian competidores directos, debido a la similitud de sus servicios ofrecidos con
los propuestos en este proyecto. Estos negocios competidores, a razén de su tiempo de
permanencia en el mercado, tendrian ya ganada una cuota de mercado, prestigio,
experiencia y posicionamiento en la mente de las madres de familia. Y que, ademas,

lucharian por mantener y aumentar su participacion de mercado.
Los centros identificados como competidores directos son:

- Institucion educativa privada Maria de Nazareth
- Centro de Estimulacion temprana “Crecer”

- Centro de Desarrollo Psicolégico y Estimulacion Temprana “Mis primeros Pasos”

Estando el mercado de servicios de educacion basica de Pucallpa en desarrollo, se
considera se podra captar cuotas de mercado aun libre y hacer frente a posibles
reacciones de los competidores, con la propuesta de valor planteada. Por lo que la

rivalidad en el mercado seria moderada.

4.4.4 Amenaza de nuevos competidores

Si bien el mercado del cuidado béasico infantil se encuentra en expansion en
Pucallpa, es importante conocer las barreras de entrada que pueden presentarse en este

sector, las cuales se mencionan a continuacion:

= PBarreras de Capital: La construccion o el acondicionamiento de una
infraestructura alquilada para la prestacion del servicio de cuidados para nifios,
deberd adecuarse a lo exigido por la norma técnica vigente para el disefio de
locales de educacion bésica regular de nivel inicial, la cual norma los espacios

requeridos, sus dimensiones (metros cuadrados), el mobiliario necesario, el
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namero de personal en funcién al nimero de nifios a atender, la distribucion de
los espacios, entre otros. Podria representar un impedimento para nuevas
propuestas interesadas en ingresar al rubro, debido a lo oneroso que podria

resultar realizar una inversion de ese tipo.

= Curva de aprendizaje: La carencia del “know — how” del funcionamiento de un
establecimiento de este sector, podria generar dificultades en las operaciones de
entrega de los servicios ofrecidos, lo que cual se veria reflejado en una baja
calidad de servicio con la posible consecuencia de quejas, inconformidades de

parte de las madres de familia o pérdida de estas como clientes.

= Acceso a proveedores: Para la contratacion de personal calificado,
especificamente a profesoras, podria no haber la cantidad necesaria en la ciudad
de Pucallpa, por lo que habria que buscar atraer a aquellas que ya se encuentran
laborando en otras instituciones. Esto, podria resultar en negativas por parte de
aquellas que no deseen dejar sus centros laborales, generando carencia de personal
para el funcionamiento de la propuesta, o requerir atractivas condiciones

salariales para motivarlas, elevando el presupuesto de costos.

Debido a las barreras mencionadas, se considera moderada la amenaza de ingreso

de nuevos competidores al sector.

4.45 Amenaza de productos sustitutos

Se consideran como sustitutos, a los familiares que podrian quedar al cuidado de
los menores, a las empleadas del hogar quienes podrian asumir ese rol dentro de su lista
de tareas, a los servicios ofrecidos por las nifieras 0 nanas y a nuevas alternativas que
van apareciendo en el mercado como “ludotecas”, “espacios de juego”, entre otros. Sin
embargo, estos servicios no presentan ventajas significativas sobre la propuesta de valor
planteada en la presente investigacion; por lo que las madres de familia optarian por
emplearlos s6lo en casos excepcionales o de emergencia. Siendo asi que se considera

con un nivel bajo la amenaza de productos sustitutos.

4.5 Anélisis de las empresas competidoras en el Sector

Segun la base de datos de la Direccion Regional Ucayali, en el distrito de Calleria

existen 25 instituciones educativas privadas de nivel inicial (Ministerio de Educacion,
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2017). De las cuales, seis de ellas ofrecen el servicio de cuna (ciclo 1) junto con el jardin

(ciclo 1), y la diferencia solo este ultimo servicio.

De los seis servicios de cuna ciclo | mencionados, se considera sélo uno de ellos
como competidor directo debido a la similitud en su propuesta de valor, y se agregan
dos centros de estimulacion temprana y guarderia identificados en la ciudad de Pucallpa,
gue no se encuentran dentro de la base de datos proporcionada por la UGEL de Coronel

Portillo.

Por lo tanto, se considera como principales competidores a:
- Institucion educativa privada Maria de Nazareth
- Centro de Estimulacion temprana “Crecer”

- Centro de Desarrollo Psicologico y Estimulacion Temprana “Mis primeros Pasos”
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Tabla 4. 11. Instituciones educativas de nivel inicial del distrito de Calleria

Nombre institucidn educativa Nivel
Maria de Nazareth . _
1 Cuna jardin Jr. Aguarico 145 14 Dulce Amanecer Jardin Jr. Atahualpa 578
nursery school
2 Antonio Raymondi Cuna jardin Av. Amazonas 1781 15 Ricardo Palma Jardin Pasaje Bolivar 251
Av. Jose Faustino
3 Agua viva Cuna jardin Jr. Oscar Zevallos 174 16 Shaddai Jardin Sanchez Carrion Mz
D,EF lote 19
4 Virgen de Guadalupe Cuna Jardin Jr. Grau 153 17 Rey David Jardin Jr. Guillermo sisley 784
L ) Cristobal de Lozada y i )
5 Alexander Von Humboldt Cuna jardin Jr. Arica 148 18 . Jardin Jr. Coronel Portillo 658
uga
! o Jr. Juan Velasco Alvarado ) o | Jr. 9 de diciembre mz 6
6 Claupier Ressh Cuna jardin 19  Evangelica misionera Jardin
473-481 AA. HH lote 2-A 454
Auv. Llogue Yupanqui ) .
7 Maranatha Jardin 20 Seleccion A Jardin Jr. José Sibina 215
(altura C.F.B km 4700
i " i e } Y Jr. Prolongacién Ucayali
8 Tercer Milenio Jardin Jr. Sinchi Roca 260 21  Pascual saco oliveros jardin 758
9 Sudameriz Jardin Av. Colonizacién 190 22 Aduni Jardin Av. Saenz Pefia 313
10 Ebenezer Jardin Jr. Apurimac 109 23 Hosanna de K.P.M.P Jardin Av. Centenario 1128
11  Cristiano Peruano Americano Jardin Jr. Masisea Mz L lote 7 24 Ciencia Activa Jardin Jr. Augusto B. Leguia 444
12 Latino Americano Jardin Av. Centenario 440 25 Nueva generacién Jardin Av. Centenario 410
13 Bautista Jardin Jiron Ancash 125 - - -

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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4.5.1 Anadlisis de la competencia

Segun lo mencionado en el acépite anterior, a continuacion, se detallan las

caracteristicas de los competidores directos considerados.

Tabla 4. 12. Matriz de competidores

N° 1: Maria de Nazareth

N° 2: Mis Primeros Pasos

N° 3: Crecer

Jr. Aguarico 145 — Calleria

Admision: S/1000.00
Matricula: S/600.00
Pensién: S/600.00

8:00 am — 12:30pm

Centro de Estimulacién

Temprana

Céamaras de seguridad internas

(circuito cerrado)

Ambientes amplios, personal

calificado

No tiene horarios alternos

Jr. Zavala 125 - Calleria

Costos

Admision: S/800.00
Matricula: S/500.00
Pensién: S/500.00

Horarios
8:30 am — 12:30pm /

1:30pm -5:30 pm

Servicios
Centro de Desarrollo Psicolégico
y Estimulacion Temprana
Seguridad
Camaras de seguridad internas
(circuito cerrado)

Fortalezas

Personal calificado, bajo precio,

horario alterno

Debilidades

Ambiente muy pequefio,

infraestructura inadecuada.

Jr. Progreso 181 — Calleria

Matricula: S/230.00
Pensién: S/350.00
Refrigerio: S/100.00
Uniforme: S/50.00

8:00 am — 12:30pm

Centro de Estimulacién

Temprana — Guarderia

Camaras de seguridad

internas (circuito cerrado)

Posicionado en el mercado,
asesorias permanentes,

centro psicologico

Ambientes cerrados, falta de
areas verdes.

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Se procede a localizar a los competidores en el plano de la ciudad de Pucallpa,

segun se muestra en la siguiente figura.
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Figura 4. 1. Localizacion de competidores
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Comparando la ubicacién de los competidores con el plano de segmentacion segin

ingresos del distrito de Calleria, se puede apreciar que dichos establecimientos se ubican

en posiciones correspondientes a los estratos socioeconomicos alto y medio alto, segin
se muestra a continuacion.

Figura 4. 2. Plano de segmentacion del distrito de Calleria segun ingresos econémicos
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4.6 Matriz de Evaluacion de Factores Externos - EFE

Permite resumir y evaluar los factores determinados como oportunidades y
amenazas.

Se asigna un peso a los factores de acuerdo con su importancia para el éxito en el
sector. Las calificaciones en el caso de las oportunidades indican su atractivo; y en el
de las amenazas, qué tanto dafio puede ejercer sobre la empresa.: 4 = superior, 3 =

media, 2= baja y 1= mala.

Tabla 4. 13. Matriz de Evaluacion de Factores Externos

Matriz EFE
Oportunidades Peso | Calificacion valor
Ponderado
1] O1 Crecimiento de la poblacion de Pucallpa 12% 3 0.36
2| O2 Incremento de mujeres que trabajan 12% 3 0.36
3] O3 Poca confianza en servicio de nifieras 12% 3 0.36
41 04 Crecimiento del PBI 10% 3 0.3
5] O5 Menor Tasa de desempleo 6% 2 0.12
6| O6 Mejores servicios en educacion 5% 3 0.15
7] O7 Simplificacién de tramites municipales 4% 3 0.12
. 08 Mayor velocidad de transmision de datos — menor costo -~ . N
bit/s
9| 09 Mejora en la tecnologia de equipos electronicos 5% 2 0.1
Amenazas
1| Al Inflacion estable genera mayor competencia 10% 2 0.2
2| A2 Contaminacion del medio ambiente 8% 2 0.16
3| A3 Incremento de delitos 3% 2 0.06
4] A3 Aumento del parque automotor, ruido, residuos 7% 2 0.13
Total 100% - 2.6

Elaboracion: Autores de esta tesis.

El valor ponderado total resultante es de 2.6, al ser mayor a 2.5, significa que el
entorno puede ser atractivo para la empresa, si orientamos nuestras estrategias a

capitalizar las oportunidades y evitar las amenazas.
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4.7 Analisis Interno

Esta enfocado en identificar los aspectos positivos (fortalezas) y negativos

(debilidades) de la empresa, a fin de determinar qué es capaz de realizar con ellos.

4.7.1 Anadlisis de recursos y capacidades

Una empresa logra tener ventaja competitiva sobre sus rivales mediante sus

recursos y capacidades.

Recursos:

e Fisicos: Ubicacion céntrica del local, sistema de monitoreo web, acceso a

INSUMOS.
e Financieros: Aporte de los socios, capacidad de financiamiento.
e Humanos: Personal profesional con experiencia y compromiso.

e Organizacion: Sistema pedag6gico, Horario de atencion flexible y ampliado

Capacidades:

e Calidad uniforme en los servicios de cuidados a brindar, de parte de personal

calificado.

e Brindar tranquilidad a los padres, mediante innovacion tecnoldgica de sistema

de monitoreo web.
e Facilidades de atencién con horario flexible y amplio.
4.7.2 ldentificacion de Fortalezas y Debilidades
A continuacién, se detallan las fortalezas y debilidades identificadas dentro de las
areas funcionales
Fortalezas

A continuacion, se detallan las fortalezas identificadas.

e F1: Ubicacion céntrica de las instalaciones, con infraestructura y mobiliario
acondicionado segin norma técnica

e F2: Personal profesional con experiencia

e F3: Horario de atencion flexible y ampliado

e F4: Educacion personalizada con método Montessori
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e F5: Servicio de monitoreo a través de camaras web

e F6: Capacitacion constante al personal

Debilidades

A continuacion, se detallan las debilidades identificadas.

e D1: Rotacion del personal
e D2: Reciente ingreso al mercado

4.8 Matriz de Evaluacion de Factores Internos

Permite resumir y evaluar los factores determinados como fortalezas y debilidades

en las areas funcionales del negocio. El peso de los factores es asignado de acuerdo con

su importancia para el éxito en el sector. Se asignan las calificaciones segun la siguiente

escala: 1= debilidad mayor; 2 = debilidad menor; 3 = fortaleza menor, 4= fortaleza

mayor.
Tabla 4. 14. Matriz EFI
MATRIZ EFI
S Vil Clasificacio Valor
n Ponderado
1 F1 Ubicacion céntrica de las instalaciones, con infraestructura o A 0d
y mobiliario acondicionado segun norma técnica
2| F2 Personal profesional con experiencia 14% 4 0.56
3| F3 Horario de atencion flexible y ampliado 14% 4 0.56
4| F4 Educacion personalizada con método Montessori 15% 3 0.45
5| F5 Servicio de monitoreo a través de camaras web 11% 4 0.44
6| F6 Capacitacion constante al personal 10% 3 0.3
Debilidades
1| D1 Rotacién del personal 12% 2 0.24
2| D2 Reciente ingreso al mercado 9% 1 0.09
Total 100% 3.24

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Un ponderado total de 3.24, mayor a 2.5, indica que la empresa posee una posicion

interna fuerte y que es competitiva.
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4.9 Analisis FODA

Tabla 4. 15. Matriz FODA cruzada

OPORTUNIDADES

01 Crecimiento de la poblacion de Pucallpa

02 Incremento de mujeres que trabajan

AMENAZAS
Al Inflacion estable
genera mayor

competencia

03 Poca confianza en servicio de nifieras

04 Crecimiento del PBI

A2 Contaminacion del

medio ambiente

O5 Menor Tasa de desempleo

A3 Incremento de delitos

FODA Cruzado
06 Mejores servicios en educacion A4 Aumento del parque
automotor, ruido,
O7 Simplificacion de trdmites municipales .
residuos
08 Mayor velocidad de transmision de
datos — menor costo bit/s
09 Mejora en la tecnologia de equipos
electronicos
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA

F1 Ubicacion céntrica de las instalaciones, con
infraestructura y mobiliario acondicionado

seglin norma técnica

F2 Personal profesional con experiencia

F3 Horario de atencion flexible y ampliado

F4 Educacién personalizada con método

Montessori

F5 Servicio de monitoreo a través de camaras
Web

F6 Capacitacion constante al personal

- Generar un servicio innovador con una
propuesta de valor basada en nuestras
fortalezas  teniendo como  valores
principales la seguridad, honestidad y
confianza (F1,F4,F5,02,03,08,09)

- Difundir de manera clara las ventajas del
servicio propuesto en las mujeres
trabajadoras de los NSE A, B y C
(F3,F4,02,05)

- Ofrecer  visualizaciébn remota desde
cualquier dispositivo con internet (F5,09)

- Contar con servicio de
vigilancia durante el
horario de atencion
(F2,A3)

- Concientizar al
personal en la
adecuada disposicion
de los residuos
(F6,A3)

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

D1 Rotacion del personal

D2 Reciente ingreso al mercado

- Programa de retencion del personal
(D1,05)
- Emplear los canales adecuados de

publicidad, para buscar atraer la mayor
cantidad de clientas del mercado objetivo
(D2,01,02,05,)

- Sistema de
compensaciones
(D1,A1)

- Proceso de seleccion y
evaluacion de personal
(D2,A3)

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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4.10 Conclusiones del capitulo

» Los factores del entorno externo de la empresa ofrecen las siguientes oportunidades

y amenazas:

Social

= oportunidades: Crecimiento de la poblacién de Pucallpa, del porcentaje de mujeres
madres que trabajan y de la desconfianza en los servicios ofrecidos por las nifieras,
ante los casos suscitados de violencia hacia los menores, generadndose asi, la
necesidad de contar con un lugar agradable y seguro donde dejar a sus hijos durante

su jornada laboral.

= amenazas: Aumento de la inseguridad ciudadana, reflejada mediante el incremento

de delitos, lo que genera la necesidad de contar con un servicio de vigilancia.
Econdmico

= oportunidades: Crecimiento del PBI y menor tasa de desempleo, lo cual
incrementa el poder adquisitivo de las familias y su capacidad de acceso a servicios

de mayor valor agregado y precios.

» amenazas: tasa de inflacion estable, lo cual podria generar intensa rivalidad de

precios con los competidores directos.

Politico — Legal

= oportunidades: Regulaciones en Ley de educaciéon inicial, incrementan
requerimientos, dando la oportunidad de ofrecer servicios de mayor valor agregado
y precio. Y simplificacion de tramites de licencia municipal de funcionamiento

posibilita conseguir los permisos en menor cantidad de tiempo.

Tecnolbégico

= oportunidades: Aumento de velocidad de transmision de datos y disminucion de
precios de cAmaras de monitoreo, permite ofrecer conectividad de calidad a los

padres para el monitoreo de sus hijos.
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Ecolégico

= amenazas: Incremento del parque automotor, con el consecuente aumento de la
contaminacion ambiental y sonora. Lo cual podria generar mayores probabilidades

de enfermedades respiratorias en los nifios.

» Del analisis de las fuerzas del sector se concluye lo siguiente:

= El poder de negociacion de los clientes sera moderado, porque la propuesta de valor
a ofrecer no podra ser encontrada dentro del ofrecimiento de servicio de la

competencia.

= El poder de negociacion de los proveedores sera alto, considerando a las profesoras
como las proveedoras de servicio mas importante para el funcionamiento del
negocio, y existiendo una oferta limitada de sus servicios ante el namero de

empresas ya presentes en el sector, podria ser necesario competir por ellas.

= Larivalidad entre los competidores sera moderada, puesto que se podria hacer frente
a las reacciones de parte de las empresas del sector, mediante las ventajas

competitivas del servicio planteado y captar cuotas de mercado aun libres.

» La amenaza de nuevos competidores serd moderada, ante las barreras de entrada
existentes como requerimiento de capital, conocimiento del funcionamiento del
negocio y acceso a proveedores. Esta dificultad como barrera dependera de las

capacidades que pueda poseer un nuevo competidor.

= Laamenaza de productos sustitutos sera bajo, puesto que se considera que los padres
de familia buscan servicios de calidad para sus hijos, donde ademas tengan la

seguridad de que reciban un buen trato y estén a cargo de personal profesional.

» En cuanto a la competencia directa analizada, se determind que se encuentran
localizados en la zona centro de Pucallpa, correspondiente a areas de residencia de
poblacion de estratos alto y medio alto. Sus precios y horarios son similares a los
propuestos y presentan algunas debilidades como la falta de horario extendido
después de las 5:30 pm, ambientes muy pequefios, inadecuados o con falta de

ventilacion y carencia de areas verdes.
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Del analisis de la matriz de factores externos, se concluye que el entorno es atractivo
para la empresa puesto que ofrece oportunidades, que podrian ser capitalizadas con

las estrategias correctas.
Del anélisis interno se concluye lo siguiente:

Se tendran recursos fisicos como un local ubicado en la zona céntrica de la ciudad,
con infraestructura y mobiliario adecuado segin norma técnica y equipos de
monitoreo web para la supervision de los padres. Financieros, como el aporte de
capital de los socios y su capacidad de financiamiento. Humanos, como personal
calificado con experiencia y amor por los nifios. Y organizacionales, como el uso

del método pedagdgico Montessori y la oferta de horarios de atenciédn flexibles.

En cuanto a las capacidades identificadas, gracias a los recursos con los que contara
la empresa, serd capaz de ofrecer un servicio de calidad de cuidado y ensefianza a
los nifios de parte de personal profesional; brindar tranquilidad a los padres sobre el
cuidado que reciben sus hijos a través del ofrecimiento de monitoreo web; y brindar

facilidades de atencion con horarios de servicio flexibles y extendidos.

Del analisis de la matriz de factores internos, se concluye que la empresa tiene una
posicion interna fuerte que la haria competitiva para poder aprovechar las

oportunidades del entorno.
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CAPITULO V. ESTUDIO DE MERCADO
5.1 Estudio de mercado

Segun Naresh Malhotra es “La identificacion, recopilacion, analisis y difusion de
la informacion de manera sistematica y objetiva, con el proposito de mejorar la toma de
decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades
de mercadotecnia” (Investigacién de Mercados: Un enfoque practico, 1997, 21-22).

Segun Benassini (2009)

[e]s la reunion, el registro y el anélisis de todos los hechos acerca de los problemas
relacionados con las actividades de las personas, las empresas y las instituciones
en general. En el caso concreto de las empresas privadas, el estudio de mercado
ayuda a la direccion a comprender su ambiente, identificar problemas y
oportunidades, ademas de evaluar y desarrollar alternativas de accion de
marketing. En el caso de las organizaciones publicas, el estudio de mercado
contribuye a una mejor comprensién del entorno que les permite tomar mejores
decisiones de tipo econémico, politico y social (Benassini, 2009: 6).

Segun Kaotler, Philip y Gary Armstrong el proceso de investigacion de mercado
abarca cuatro pasos: definir el problema y los objetivos de la investigacion, desarrollar
el plan de investigacion, implementar el plan de investigacion, e interpretar e informar

los resultados (Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008).
1. Definir el problema y los objetivos de la investigacion
“El planteamiento del problema y los objetivos de la investigacion guian todo el

proceso de investigacion” (Kotler, Philip y Gary Armstrong, 2008: 103).

En la presente investigacion, el desarrollo de este punto se encuentra detallado en

el primer capitulo.

2. Desarrollar el plan de investigacion para recopilar informacion

En este punto se debe determinar con exactitud la informacion a requerir y plantear
la forma de obtenerla de modo eficiente. Se deben traducir los objetivos de la
investigacion en informacion especifica como caracteristicas demograficas,
econdmicas, estilos de vida, patrones de consumo, prondsticos de ventas, etc. Para ello

se requerird la recopilacion de datos secundarios, aquellos que ya existen por haberse
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recabado para otro fin. O datos primarios, que consisten en informacién recabada para

un proposito especifico.

Para la recopilacion de datos primarios sera necesario tener en cuenta varios
factores como el enfoque de la investigacion (observacion, encuestas y experimentos),
los métodos de contacto (telefénico, entrevista personal, correo, entre otros), planes de
muestreo (probabilistico y no probabilistico) e instrumentos de investigacion

(cuestionarios y dispositivos mecanicos).

El enfoque empleado para la recopilacion de informacion primaria fue la
investigacion por encuestas debido a su flexibilidad y por ser el enfoque idoneo para
obtener informacion sobre actitudes, preferencias o0 comportamientos de compra de las
personas. EI método de contacto fue de entrevista personal por su flexibilidad,
posibilidad de guiar la entrevista, explicar preguntas dificiles y explorar diversos temas.
El plan de muestreo empleado fue el probabilistico (aleatorio simple), y el instrumento

de investigacion fue un cuestionario con preguntas con preguntas cerradas.

3. Implementacion del plan de investigacion

Consiste en llevar a la practica el plan de investigacion de mercados. La
recopilacion de datos se realizo con el apoyo de personas previamente capacitadas para
este proposito a fin de asegurar de que el plan se implemente de manera correcta. Los

datos recopilados fueron procesados, analizados y tabulados.

4. Interpretacion e informe de los resultados

Consiste en interpretar los resultados y sacar conclusiones a partir de hallazgos

clave.

5.2 El mercado laboral de la ciudad de Pucallpa

La creciente incorporacion de las mujeres a la PEA, debido al crecimiento
econdémico que ha venido experimentando el pais y la ciudad de Pucallpa, ha traido
consigo nuevas necesidades para los padres de familia, especificamente para las madres,
quienes, de manera progresiva, ven reducido su espacio de tiempo disponible para el
cuidado de sus hijos debido a su horario laboral. Una de las soluciones méas usuales, es

dejarlos al cuidado de familiares o nifieras, de quienes podria decirse, que a pesar de la
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buena voluntad y entusiasmo que le pongan a dicha tarea, no cuentan con los
conocimientos adecuados para una correcta y efectiva estimulacion de las capacidades
de los nifios, dando lugar asi a la oportunidad de ofrecer el servicio de Estimulacion

temprana y cuidados basicos.

5.3 Aplicacion del estudio de Mercado

Para el desarrollo de las encuestas se contd con el apoyo de 5 personas, las cuales
trabajaron bajo la supervision de las autoras del presente plan de negocios. Para ello se
realizd un muestreo aleatorio simple, utilizando la técnica de la encuesta, que consistio
en aplicar un cuestionario de 19 preguntas a madres de familia pertenecientes a los
niveles socioeconomicos A, B y C, con hijos entre cero a tres afios.

El lugar seleccionado para la aplicacion de las encuestas, con la finalidad de
conocer la aceptacion del proyecto, fueron las principales calles del centro de la ciudad
de Pucallpa, donde se concentran las entidades financieras, medianas empresas,
entidades del sector publico y negocios comerciales. Tales como los Jirones Raymondi,
7 de junio, Coronel Portillo, Ucayali, Sucre, Av. Tarapaca, Independencia, todas ellas

aledafias a la Plaza de Armas de Pucallpa.

Cabe mencionar que un 80% de las encuestas fueron realizadas en la via pablica, a
personal y funcionarios de diferentes entidades publicas y privadas. Y el 20% restante,
en el interior de negocios comerciales independientes y domicilios del distrito de

Calleria.

5.4 Poblacion y Muestra

A continuacion, se muestran los detalles de la investigacion de mercado.

Tipo de investigacion: Investigacion cuantitativa — Descriptiva

Técnica: Aplicacion de cuestionario mediante entrevista personal

Fuente de informacion: Fuente primaria:

Segmentacion geografica: Ciudad de Pucallpa, Distrito de Calleria

Segmentacion demografica: Mujeres pertenecientes a niveles socioeconémicos A, B
y C.

54



Poblacion: Madres de familia del distrito de Calleria, pertenecientes a los niveles
socioeconomico A, By C, que tengan por lo menos un hijo cuya edad se encuentre entre

los 0 y 3 afios.

A continuacion, se procede a determinar el namero de la poblacién total (N) a
aplicar en la férmula de célculo de tamafio muestral para una poblacién conocida
(finita).

Segun informacion del INEI, existen 8,145 menores de edad de 0 a 3 afios en el

distrito de Calleria, a partir de los cuales se procedera a determinar el nimero de madres.

Tabla 5. 1. Poblacién de Calleria de 0 a 3 afios, segin grupos de edades

Distrito de Calleria Poblacion Urbana
Menores de 1 afio 2,787.00
1 a 2 afios 2,600.00
2 a 3 afios 2,758.00
TOTAL 8,145.00

Fuente: INEI - Censos Nacionales 2007: XI de Poblacion y
VI de Vivienda
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Empleando el ratio de 2.1 hijos / mujer de la provincia de Coronel Portillo, se

procede a determinar el nimero de madres.

Tabla 5. 2. Ucayali: Promedio de hijos por mujer segn provincia

Distrito de Poblacidn de hijos por mujer
Calleria 1993 2007
Coronel Portillo 2.8 2.1
Atalaya 3.5 2.8
Padre Abad 2.6 2.3
Purls 3.1 2.8

Fuente: INEI - Censos Nacionales de poblacion y vivienda
1993 y 2007
Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Si bien en dicho ratio, se encuentran incluidos hijos de distintas edades, se
considera que la desviacion no sera significativa y que servira para la obtencion del dato

buscado.

8,145
# madres con hijos de 0 a 3 afios = =t 3,879 madres

Luego de aplicada la férmula, obtenemos un total de 3,879 madres con hijos de 0 a
3 afios del distrito de Calleria. Este dato sera reemplazado como Poblacion total en la

formula para el calculo del tamafio muestral.

Tipo de Muestreo

Se emplearéa la formula de calculo de tamafio muestral para una poblacion conocida
(finita).

Aplicacion de formula muestral

N*Zz*p*q
_dz*(N—1)+ Zz*p*q

n

N : Poblacion total = 3,879

n : Tamafo de la muestra = a determinar

Z : Nivel de aceptacion (al 95% de confianza) =1.96
p : Probabilidad a favor (50%) = 0.50

g : Probabilidad en contra (50%) = 0.50

d : Margen de error (5%) = 0.05

o 3,879 x1.96% x 0.5 % 0.5
~0.052%(3,879—-1)+ 1.962x0.5%0.5

n

_3,725.39
"=969+096

n = 350 encuestas a madres de familia
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Considerando un nivel de confianza del 95%, el nivel de aceptacion asume el
siguiente valor a = 5% y el Zu1- «2)= 1.96. En cuanto a las probabilidades a favor y en
contra, se asumen valores de 0.5 tanto para “p” como para “q”, a fin de asegurar el
méaximo tamafio de muestra. Y en cuanto al valor del error absoluto se considera un 5%.
Como se aprecia en el calculo previo, al reemplazar estos valores en la formula se

obtiene un valor de muestra de 349.8 ~ 350 encuestas.

5.5 Resultados de la Investigacion de Mercado

Se realizaron entrevistas a operadores de centros de cuidados de nifios de la ciudad
de Pucallpa, obteniéndose informacién importante sobre el sector, destacando las
concernientes al tiempo de funcionamiento del establecimiento y el rango de los precios
cobrados por la prestacion del servicio (ver anexo Il1)

Figura 5. 1. Tiempo de funcionamiento del establecimiento — entrevista operador

1.Tiempo de funcionamiento del establecimiento

1 afio
33%

2 -5 afos
67%

Fuente: Entrevistas operadores de centros de cuidado de nifios
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Existen 33% de empresas de reciente tiempo de funcionamiento (un afio), lo que
podria indicar una posible corriente de apertura de negocios de este rubro, viéndose

incrementada la amenaza de nuevos competidores.
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Figura 5. 2. Rango de precios cobrados por los servicios ofrecidos

7. Rango de precios del servicio de estimulacion
temprana o guarderia

Entre S/500 y S/600 71.7%

Entre S/400y S/500 28.3%

0.0% 20.0% 40.0% 60.0% 80.0%

Fuente: Entrevistas operadores de centros de cuidado de nifios
Elaboracion: Autores de esta tesis.

El rango de precios cobrados por los negocios actualmente en funcionamiento no
diferira mucho del precio a establecerse para la presente propuesta, considerando que
existira una ventaja diferencial sobre los deméas competidores, incrementando asi el

valor para las clientes.

El total de los resultados de la entrevista, serviran como referencia para el

establecimiento de las estrategias a plantear para el negocio.

En cuanto al cuestionario aplicado a las madres de familia, se destacan los
siguientes resultados preliminares, importantes para la estimacion de la demanda del

proyecto (ver anexo 1V):

e Factor de intension de compra: ¢Estaria dispuesto a contar con los servicios de
un centro integral de estimulacion temprana...? = 73.2% (256 de los 350

encuestados respondieron que si)
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Figura 5. 3. Intension de contar con los servicios de un centro integral de estimulacién
temprana y cuidados basicos

= Sf contaria con el
servicio
No contaria con el
servicio

Fuente: Aplicacidn de encuestas
Elaboracion: Autores de esta tesis.

e Factor intensidad de compra: En la escala del 1 al 10 diga Ud. Si (1) es “muy
poco probable que decida contar con el servicio” y (10) es “de todas maneras
contaria con el servicio”; jcon qué seguridad contrataria usted el servicio del
centro integral de estimulacion temprana y cuidados béasicos para su hijo?

(Pregunta para los que contestaron que si contratarian el servicio) = 70.9%
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Tabla 5. 3. Intensidad de contratar el servicio del centro integral de estimulacién
temprana y cuidados basicos

Intensidad de N° de veces

compra (i) (n) nxit
1 0 0
2 0 0
3 7 21
4 15 60
5 33 165
6 62 372
7 79 553
8 89 712
9 50 450
10 15 150
Total 350 2,483

Promedio de intensidad de compra:
2,483/(350*10 ) = 70.9%

Fuente: Aplicacion de encuestas
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Figura 5. 4. Intensidad de contratar el servicio del centro integral de estimulacion
temprana y cuidados basicos

Intensidad con la que contaria con el servicio

Int. 10 m——— 4%

Int. 9 I 14%

Int. 8 I 25%
Int. 7 I 23%

Int. 6 I 18%

Int.5 I 9%

Int. 4 I——— 4%

Int. 3

Int.2 0%
Int.1 0%

. 2%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Fuente: Aplicacién de encuestas
Elaboracion: Autores de esta tesis.
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5.6 Estimacién del Mercado Potencial

El mercado potencial, representa la maxima demanda que se podra esperar del
proyecto, y para determinarlo se procede a segmentar el niUmero de madres de familia
del distrito de Calleria, que tengan por lo menos un hijo cuya edad se encuentre entre
los 0 y 3 afios (determinado en el punto anterior como poblacién para la aplicacion de

la férmula de muestreo).

Segun el planteamiento del proyecto, se consideran los niveles socioeconémicos A,
ByC.

Figura 5. 5. Apeim: Distribucion de hogares segun NSE 2016 (Urbano)

HOGARES - NIVEL SOCIOECONOMICO - URBANO (%)
DEPARTAMENTO

TOTAL AB c D E MUESTRA |ERROR (%)*

Lambayeque 100% 131 28.4 35.0 234 1,016 3.1
oo 0% 84 22 238 M5 s 34

Madre de Dios 100% 6.6 220 38.1 333 378 5.0

Moqueguamo%gsggsg S — 115 533.. ..3_9

Pasco 100% 4.1 216 40.2 34.1 510 4.4
p,um103%92239344325101532

Puno 100% 1.2 214 29.5 37.9 420 49
sanMamn100%77256335331?5536

Tacna 100% 19.1 3.8 343 12.8 875 3.7

Tumbes 100% 7.9 24.0 36.1 320 671 38

38.9 373 773 3.5

Fuente: Apeim: Data ENAHO 2015.

Considerando los porcentajes de 6.9% (A y B) y 16.9% (C) de los mencionados

NSE, se procede a segmentar el nimero de madres de familia (3,879).

NSE AB+ NSEC =6.9 + 16.9 = 23.8%
3,879 madres * 23.8% = 923 madres

Se obtiene como resultado 923 madres del distrito de Calleria con al menos un hijo
de entre 0 a 3 afios, pertenecientes a los niveles socioecondémicos A, B y C que podrian

hacer uso del servicio de la presente propuesta.
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5.7 Determinacién de la demanda para el proyecto

En base al resultado de la demanda potencial de madres de familia, se procede a
calcular el nimero de nifios. Empleando para ello el ratio de 2.1 hijos/madre (tabla 5.2),
proporcionado por el Censo Nacional de Poblacion y Vivienda del INEI 1993 y 2007.

923 madres x2.1 = 1,938 ninos

Habiendo obtenido el numero de usuarios potenciales del servicio (1,938 nifios).
Se procede a actualizar dicho namero con la tasa de crecimiento promedio anual

proporcionada por el INEI, que para la provincia de Coronel Portillo es de 2.1

Figura 5. 6. Tasa de crecimiento promedio anual de las provincias mas pobladas

CUADRO N° 42
PER(: POBLACION CENSADA Y TASA DE CRECIMIENTO PROMEDIO ANUAL,
DE LAS 20 PROVINGIAS MAS POBLADAS, 1981, 1983 Y 2007

Poblecién Tasa de crecimlento
Provincla promedio anual

1981 1863 2007 19811883  1803-2007
Lima 4164 597 5706 127 7605742 a7 20
Prow. Const. dal Callag 443413 6839729 BTG ETT 31 22
Arequipa 498210 676790 8B4 250 26 1.7
Truplia 431844 631969 811978 32 18
Chiclayo 446008 617 BE1  T57 452 2B 14
Piura 413688 544007 6E5041 23 14
Maynas 26033 393496 442092 i5 16
Huancayo 3549 437391 4B5 346 26 04
Santa 275600 338851 355434 1.7 1.1
Cusen 208040 270324 36T THM 22 E
Coronel Pontillo 138541 248449 3336090 50
] 177897 244741 321332 ar p:
Caamarca 168196 230049 316152 26 23
Sullana 194 549 234562  2B7 6BO 16 14
HuAnuco 137859 223339 270233 41 13
Tacna 110572 168758 262 TH 46 23
Lambaysgue 158063 210537 2532T4 24 15
San Roman 102568 168534 240776 42 25
Puna 177358 201205 229236 1.1 049
Huamanga 1/ 128813 163187 221469 20 22

1 Mo incluye la poblackin del distrito de Carmen Alfo.
Fusnie: INE1 - Censos Nacionabes de Pobiacitn y Viviends, 1981, 1983 y 2007,

Fuente: INEI — Censos Nacionales de Poblacion y vivienda
1993 y 2007

10

2.1 N
n=1938+* (1 + m) = 2,386 ninos
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Como resultado se obtiene el nimero potencial de nifios en el distrito de Calleria al
afio 2017 (afo cero del proyecto), que asciende a 2,386 nifios que podrian ser atendidos

con los servicios ofrecidos.

A partir de los 2,386 nifios determinados para el afio cero del proyecto (2017), se
procede a determinar el nimero de nifios para el horizonte del proyecto; incrementando
afo a afio la cantidad, empleando para ello nuevamente, la tasa de crecimiento de 2.1
de la provincia de Coronel Portillo (Figura 5.3). Seguidamente se obtiene el nimero de
madres de familia, dividiendo el numero de nifios afio a afio por el ratio de 2.1
hijos/madre (tabla 5.2).

Con las proyecciones del numero de madres, se procede a multiplicarlas por los
resultados obtenidos de la encuesta en cuanto a “intencion” e “intensidad’ de contar con
el servicio del centro integral de estimulacién y cuidados basicos, empleando para ello,
el porcentaje resultante de 73.2% de madres encuestadas que si estarian dispuestas a
contar con el servicio ofrecido, y 70.9% correspondiente al grado de intensidad de dicha

decision.

Tabla 4. 16. Proyeccion de la demanda del proyecto en nimero de madres

Intencion J Proyeccion de la
NUmerode  Numero de Intensidad
) de demanda del
Afo nifos madres de compra
compra proyecto
proyectados proyectadas (%) 5
(%) (NUmero de madres)
2018 2,436 1,160 73.2 70.9 602
2019 2,487 1,184 73.2 70.9 615
2020 2,539 1,209 73.2 70.9 628
2021 2,592 1,235 73.2 70.9 641
2022 2,647 1,260 73.2 70.9 654
2023 2,702 1,287 73.2 70.9 668

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Calculada la proyeccion del numero de madres que si estarian dispuestas a contar
con el servicio ofrecido con cierto grado de intensidad. Se procede a calcular el nimero

de nifios, dividiendo el nimero de madres entre el ratio de 2.1 hijos/madre (tabla 5.2),
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para luego multiplicar dichas cantidades por una participacién de mercado conservadora

del 5%, la cual se espera captar con la implementacion del proyecto.

Tabla 5. 4. Demanda Final del proyecto (nimero de nifios)

Demanda del proyecto

s Participacion Demanda final del
antes de participacion de
Afio de mercado proyecto
mercado "3
1 (%) (# de nifios)®
(# de nifios)

2018 1,264 5.0 64
2019 1,291 5.0 65
2020 1,318 5.0 66
2021 1,346 5.0 68
2022 1,374 5.0 69
2023 1,403 5.0 71

Elaboracién: Autores de esta tesis.

5.8 Conclusiones del capitulo

>

De la poblacion total definida para el estudio (3,879 madres de familia), se
determind mediante la formula probabilistica de tamafio de muestra para una
poblacion conocida, que se deberan encuestar a 350 madres de familia para poder

extrapolar las caracteristicas encontradas al total de la poblacion definida.

De la entrevista a operadores del sector de negocios de cuidado de nifios en Pucallpa,
se destaca que el 67% se encuentran ya en el mercado de 2 a 5 afios, con lo que se
deduce que se encontrarian ya posicionados y con una cuota de mercado cautiva. Y

que el 71.7% cuentan con precios entre un rango de S/500 a S/600.

De las encuestas aplicadas a las madres de familia, se determind que un 73.2%

estaria dispuesta a contratar el servicio a ofrecer, con un 70.9% de probabilidad.

Empleando los resultados determinados en la encuesta a las madres de familia, y
una participacion conservadora esperada de 5%, se obtuvo la demanda final para el
proyecto. La cual resulta en 64 nifios para el primer afio de funcionamiento (2018),
la cual ird incrementandose gradualmente hasta llegar a 71 nifios para el Gltimo afio
2023

% Se redonded resultado de calculo de cada afio al entero superior.
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CAPITULO VI. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

6.1 Modelo de negocio

6.1.1 Definicion del negocio

Se plantea la implementacion de un Centro integral de estimulacion y cuidados
bésicos en el distrito de Calleria (Pucallpa) bajo el nombre de “Happy Kids”, orientado
hacia las madres pertenecientes a los niveles socioeconémicos A, B y C; donde se
brindara en un ambiente confiable, seguro e innovador el servicio de educacion
personalizada bajo el método Montessori, con el cual se busca lograr el desarrollo
intelectual, emocional y la independencia de los nifios, respetando su ritmo de

aprendizaje.

Destaca dentro de la propuesta de valor, el ofrecimiento del servicio de monitoreo
de video por internet en tiempo real, brindandole de este modo a los padres la
tranquilidad y seguridad que necesitan sobre las condiciones de cuidado que reciben sus

hijos.

La concepcion del Centro integral de estimulacion y cuidados béasicos nace de
identificar la necesidad de los padres de familia, en especial de las madres, de brindar
la estimulacion adecuada y cuidados basicos a sus hijos, en un ambiente confiable y
seguro. Sumado a la actual situacion de un mercado laboral, en el que ambos padres
trabajan o desarrollan otras actividades econdmicas, que dificultan la atencion hacia sus
hijos. Asi como, la falta de seguridad y profesionalismo de las nifieras y
establecimientos que ofertan servicios de atencién de nifios en sus primeros afios de

formacion y vida.

Es esta falta de oferta confiable y profesional, la que ocasiona que los padres, por
lo general, opten por dejar a sus hijos a cargo de familiares, personas no adecuadas o en
establecimientos improvisados a nivel de infraestructura, equipamiento, capital humano
y con una muy baja calidad de servicio, generando asi, insatisfaccion, la pérdida del
momento oportuno para una adecuada estimulacién y en algunos casos, exponiendo a

los menores a maltratos y riesgos fisicos.
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Tabla 6. 1. Modelo Canvas del Centro integral de estimulacién y cuidados basicos

Socios Clave Actividades Clave Propuesta de valor Relaciones con los clientes Mercado Objetivo
. *Cuidados bésicos y estimulacion o . ‘> \ ! ) *Region: Ucayali.
*Clinicas de ) 5 * Apoyo en la consolidacion de la vida laboral y familiar de las || * Satisfaccidn del cliente con el o
] temprana a los nifios mientras sus o *Provincia:  Coronel
maternidad . madres. servicio ]
madres trabajan. Portillo

*Padres
*Escuelas para

padres

actividades de sus hijos mediante

cualquier dispositivo con internet.

visualizar  las

potencial de sus hijos.

* Apoyar a las madres trabajadoras durante su horario laboral

en el cuidado y adecuada estimulacion para el desarrollo del

* Relaciones a largo plazo con

las madres de familia.

*Centros de

Planificacion

Recursos Clave

*Profesoras con estudios de pedagogia.

* Calidad y seguridad en el servicio, mediante la contratacion

de personal profesional en estimulacion temprana.

hd Asistencia presencial

personalizada, mediante

talleres y charlas con los padres

*Distrito: Calleria.
*Madres de familia,
con hijos entre 3 meses
a 3 afios.

*Mujeres profesionales

que no tienen con quien

familiar de familia. ) .
*Auxiliares capacitadas en pedagogia. dejar a sus hijos
*Local y mobiliario adecuado a Normas L *Buscan una
_ o * Tranquilidad y confianza de los padres sobre el cuidado Canales de Distribucion ) )
*Colegios de Técnicas. brindado a sus hijos alternativa profesional
nivel inicial *Aporte de capital de socias ' y de calidad en el

Camara Web, Wifi.

* Horarios flexibles, acorde con jornada laboral de las madres.

*Local del CET que cumple con

la norma técnica

cuidado de sus hijos.

Estructura de Costos H

Flujo de ingresos

Costos de implementacion

Gastos de servicio y administrativos

* Servicio de Estimulacién Temprana a nifios.

*Acondicionamiento del local

*Sueldos profesoras, auxiliares, directora

* Pago en efectivo / depdsito en cuenta bancaria.

*Licencia funcionamiento

*Gastos servicios (Agua, E. eléctrica, internet, etc.)

Tipos:

*Mobiliario y equipos

*Gastos administrativos, ventas y mantenimiento H

* Derecho admisién, Matricula, Pensién mensual

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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6.2 Vision

“Ser reconocidos como el mejor Centro integral de estimulacion y cuidados basicos
de los nifios y nifias de la ciudad de Pucallpa, proporcionandoles los estimulos y
cuidados adecuados para el desarrollo de sus potencialidades, sentando asi las bases de

sus futuras capacidades de modo que lleguen a ser personas que ofrezcan un aporte

valioso a la sociedad y al pais”.

La visién se centra en la adecuada atencion y estimulacion de los infantes, buscando
mediante la interaccion con su entorno el desarrollo de sus competencias y habilidades,
asi como un aprendizaje visible en su desarrollo emocional y cognitivo que le sirva de

base para su desenvolvimiento futuro.
6.3 Mision

“Ofrecemos a las madres de familia trabajadoras de la ciudad de Pucallpa, la
solucion a su necesidad de contar con un lugar seguro, adecuado y de confianza donde
dejar a sus hijos mientras trabajan o realizan otras actividades. Proporcionandoles para
ello, un servicio integral de estimulacion y cuidados basicos para los menores, con un
grupo humano profesional y con amor por los nifios, bajo la metodologia pedagdgica

Montessori que desarrolla la independencia, los valores basicos y la identidad de los

nifios a través de la experiencia”

En la siguiente tabla, se muestran los componentes de la declaracion de la mision.
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Tabla 6. 2. Componentes de la declaracion de la mision

Anélisis de la misiéon

Componentes

8.6.1 Clientes

8.6.2 Servicio

8.6.3 Mercado

8.6.4 Tecnologia

8.6.5 Preocupacion por la

supervivencia, el crecimiento

y la rentabilidad

8.6.6 Filosofia

8.6.7 Auto Concepto

8.6.8 Preocupacion por la
imagen publica

8.6.9 Preocupacion por los

colaboradores

Nuestra prioridad son los hijos de nuestras clientes.

Nos encargamos de la seguridad, alimentacion, cuidado, y la
adecuada estimulacion de las potencialidades de los nifios
dejados a nuestro cargo.

Distrito de Calleria, ciudad de Pucallpa.

Usaremos las tecnologias disponibles en el mercado para
garantizar la seguridad y adecuada estimulacion de los nifios.
Mantener la satisfaccion de las madres de familia con el
cuidado que reciben sus hijos, para lograr el crecimiento y
rentabilidad de la empresa

Creemos en una educacion personalizada sin castigos, libre,
respetuosa, con valores, y que ayuda a potenciar el desarrollo
de los nifos de forma natural.

Somos un Centro integral de estimulacién y cuidados basicos
seguro, con personal capacitado y con amor por los nifios,
brindamos un horario de atencion flexible y ubicado muy

cerca a nuestras clientas.
Educamos a los nifios como ciudadanos responsables.

Reclutamos, desarrollamos y retenemos al personal que ama
su trabajo, brindandoles un ambiente laboral con excelentes

condiciones y compensaciones basadas su desempefio.

Elaboracion: Autores de esta tesis (Becerra & Garcia Vega, 2008)

6.4 VValores empresariales

e Vocacion de servicio para satisfacer al cliente: Ofrecer excelente servicio en

el cuidado de los nifios para responder a las expectativas depositadas por las

madres en la propuesta de valor.

e Honestidad: Gestionar el negocio con coherencia y sinceridad, manteniendo

altos estandares de integridad y asumiendo la responsabilidad tanto a nivel

individual como colectivo.

e Trabajo en equipo: Compromiso con el desarrollo de los colaboradores, en un

ambiente laboral de camaraderia y fomentando el trabajo en equipo.
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6.5 Objetivos Estratégicos

Establecen las metas que la empresa espera alcanzar en el futuro, proporcionando

una definicion mas clara de la mision.

Tabla 6. 3. Objetivos Estratégicos

Objetivo estratégico

Indicador

Estrategia

LE 1. Servicio a los usuarios

Incrementar el nivel de

satisfaccion de los usuarios

Porcentaje de satisfaccion de
los usuarios

o Desarrollo de un servicio de alta
calidad que cubra y exceda las
expectativas de los clientes.

Incrementar el ndmero de

usuarios

Numero de usuarios (nifios)

e Programa de  fidelizacion
mediante seguimiento continuo
y realizacion de actividades de
integracion a los padres con el
desarrollo de sus hijos.

LE 1. Gestion de Recursos Humanos

Incrementar el nivel de

satisfaccion de empleados

Porcentaje de satisfaccion de
los empleados

e Organizacion horizontal con
politicas de puertas abiertas.

e Reuniones  sistemticas  de
feedbacks.

o Reuniones de camaraderia para

Reducir R q tacion d incentivar la integracion del
educirla tasa de rotacion G€ ||, Tasa de rotacion de personal
personal personal e Programa de retencion a los
mejores talentos de acuerdo a
una evaluacion 360°.
LE 1. Gestion financiera
Incrementar el nivel de utilidades * Mejora de los margenes de
£, * VAN ganancia
del ejercicio e TIR

o Reducir los precios de compra

Elaboracion: Autores de esta tesis

6.6 Estrategia genérica

Estrategia de Diferenciacion

“Happy Kids” desarrollara una estrategia de diferenciacion, basada en las

caracteristicas de su propuesta de valor. A través de un servicio que le aporte ventajas

competitivas como el monitoreo de actividades a través de internet, el servicio

profesional de sus profesoras y auxiliares y los amplios y flexibles horarios de atencién.
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6.7 Estrategia de crecimiento

Como estrategia de crecimiento, se utilizara la penetracion de mercado, la cual se
centra en el crecimiento mediante el incremento de la participacion en el mercado. Esto
se lograra mediante una campafia de publicidad efectiva y politicas de fidelizacion de
clientes, buscando en el mediano plazo captar una importante cuota de mercado y

consolidar un crecimiento organico y sostenible.

6.8 Conclusiones del capitulo

» El modelo de negocio planteado consiste en un establecimiento de estimulacion
temprana y cuidados basicos para nifios de entre tres a 36 meses, hijos de madres

pertenecientes a los NSE A, B y C del distrito de Calleria en Pucallpa.
» El nombre del establecimiento planteado sera “Happy Kids”.

» La propuesta de valor consistird en el uso de la metodologia Montessori, la calidad
del servicio brindado por personal profesional motivado y con amor por los nifios,
los horarios de servicio amplios y flexibles, la infraestructura y mobiliario adecuado
a la norma técnica de educacion inicial y el servicio de monitoreo web a traves de

cualquier dispositivo con internet.

> Se plantea seguir la estrategia de diferenciacion para el posicionamiento de la
empresa dentro del sector, buscando distinguir el servicio como superior mediante

una propuesta de valor que genere lealtad de parte de los clientes.

» Como estrategia de crecimiento se utilizara la penetracion de mercado, buscando
crecer en participacion mediante el uso eficaz de publicidad, promociones y

programas de fidelizacion de clientes.
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CAPITULO VII. PLAN DE MARKETING Y VENTAS

7.1 Objetivos del plan de marketing

En linea con la misidn, vision y objetivos estratégicos, se han elaborado los

objetivos generales de marketing de Happy Kids.

- Captar la cantidad de usuarios necesarios para el funcionamiento del Centro
integral de estimulacion y cuidados basicos: Se trata transmitir de manera clara y
precisa la propuesta de valor del servicio a los padres de familia, buscando que estos

consideren contratar el servicio para sus hijos.

- Fidelizar a los usuarios: Cumpliendo con lo ofrecido en la propuesta de valor del
servicio, buscando asi satisfacer sus expectativas, y lograr una publicidad de “boca

a boca” que podria resultar mas eficaz que las pautas publicitarias.

- Buscar un posicionamiento en el mercado: Ser reconocidos en la ciudad de
Pucallpa como un Centro integral de estimulacion y cuidados basicos confiable,
honesto, preocupado por la calidad de su servicio y enfocado en la mejora continua.

7.2 Formulacion estratégica de marketing
7.2.1 Estrategia de segmentacion

Se consideran los siguientes criterios de segmentacion:

Geografico: Distrito de Calleria, ciudad de Pucallpa.
Demografico: Madres y padres de familia, énfasis en las madres trabajadoras.
NSE: A,ByC
Psicografica: Estilo de vida
e Padres de familia preocupados por el adecuado desarrollo de sus hijos.
e Madres de familia que trabajan y no disponen de tiempo para cuidar a sus
hijos.
e Buscan un servicio de calidad, con personal profesional e instalaciones
adecuadas.
Conductual: Beneficios buscados

e Lugar seguro y con personal preparado donde dejar a sus hijos.
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e Tranquilidad de saber el tipo de trato que reciben sus hijos (monitoreo web)

7.2.2 Estrategia de posicionamiento

Se desarrollara una estrategia de posicionamiento basada en la diferenciacion. Para

ello, se propone las siguientes caracteristicas del servicio:

Calidad uniforme en el servicio, con personal profesional en el empleo de la
metodologia pedag6gica Montessori, centrada en el aprendizaje de los nifios
respetando su propio ritmo, valorando su individualidad y desarrollando sus

capacidades e independencia.

Fortalecimiento de la propuesta educativa, mediante talleres que permitan integrar

a los padres y familiares en el crecimiento y desarrollo de los menores.

Tranquilidad de los padres sobre el cuidado de sus hijos, gracias a innovacion

tecnologica de sistema de monitoreo web.

Horarios flexibles disefiados en funcion de la jornada laboral de los padres. Con la
opcidn de ofrecer un cuidado extra fuera del horario establecido, en caso de que los

padres lo requieran ante alguna eventualidad.

Infraestructura y mobiliario adecuado a norma técnica, con un ambiente agradable
y acogedor, con el que los padres sientan la confianza de que sus hijos se encontraran
en un ambiente limpio, seguro y libre de riesgos, que le permitira desarrollar sus

habilidades con total seguridad.

7.3 Estrategias de la mezcla de marketing

7.3.1 Estrategia de producto

En cuanto a la estrategia de producto, se tiene:

Se ofrecera un servicio cuyo factor diferencial es la aplicacién de la metodologia
Montessori, brindando complementos como talleres para la integracion de los
padres, o familiares en el crecimiento y desarrollo de los nifios.

Se invitara a los padres de familia (publico objetivo) a talleres cortos para

presentarles el servicio y la propuesta de valor. Para ello, se recurrird al método de
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correo electronico para el envio de las invitaciones y telefénicamente se les hara
seguimiento.

- Para la presentacion del servicio a los padres de familia se hara una visita a las
instalaciones, asi como de reconocimiento de las actividades que se realizaran con
los nifios.

- Se hard continuo seguimiento a la satisfaccion de los clientes, recogiendo

oportunidades de mejora para innovar constantemente con los servicios ofrecidos.

7.3.2 Estrategia de precio

Para la determinacion del precio, se tuvo en cuenta al analisis de los competidores

directos.
Tabla 7. 1 Comparacion de precios de los competidores directos
N° 1: Maria de Nazareth N° 2: Mis Primeros Pasos N° 3: Crecer
Matricula: S/230.00
Admisién: S/1000.00 Admision: S/800.00
Pensién: S/350.00
Matricula: S/600.00 Matricula: S/500.00 o
) ) Refrigerio: S/100.00
Pensién: S/600.00 Pension: S/500.00

Uniforme: S/50.00

Elaboracion: Autores de esta tesis.

- La admision costara 600 soles y se abonara una sola vez al momento de la
inscripcion.
- La matricula costara 400 soles y se realizara una vez al afio.

- La pension costara 700 soles mensuales.

Los precios de admisién y matricula propuestos estan por debajo de los dos
primeros competidores considerados, si bien el precio de la pension es ligeramente
mayor, se considera que es compensado con la propuesta de valor del servicio de
“Happy Kids”.

7.3.3 Estrategia de promocién

Se desarrollard un sistema de captacion y fidelizacién de los clientes en
concordancia con los objetivos de marketing, planteandose lo siguiente.
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- Plan de medios y publicidad: Campafias de mailing y de distribucion de pautas
publicitarias en los hogares aledafios a “Happy Kids” y en supermercados. Se
buscara tener alianzas estratégicas con jardines (ciclo Il), consultorios médicos,

clinicas, entre otros.

- Talleres de induccion: Se realizaran talleres de induccion a los padres de familia
para darles a conocer la calidad del servicio en las mismas instalaciones donde

estaran sus hijos.
- Promocion de ventas: Se ofreceran descuentos mediante un programa de referidos,
asi como por pronto pago y a hermanos de exalumnos.

7.3.4 Estrategia de plaza o distribucion

“Happy Kids” contara con un local cuya infraestructura y mobiliarios estaran
adecuados a la norma técnica vigente para el disefio de locales de educacion basica
regular. Se seguirén los lineamientos indicados en cuanto a la distribucion y espacios
requeridos. Para los canales de comunicacion con los clientes se contara con una central

telefénica, correo electrénico y pagina web.

7.3.5 Estrategia de personas

Se buscara desarrollar un plan de fidelizacién para el cliente interno y externo

Cliente Interno:

e Colaboradores

Dentro del sector educativo privado de Pucallpa, es comun constatar la
informalidad de las condiciones laborales en las que se encuentran el personal
administrativo y docente, habiéndose determinado las siguientes falencias laborales:
contrato laboral poco ventajoso para el personal, remuneracion a través de recibos por
honorarios, no existen beneficios sociales (CTS, vacaciones, gratificaciones, etc.), entre
otros. Lo cual genera que el personal migre cada vez mas al sector educativo estatal. Es
por ello, que la presente propuesta va dirigida a atraer el mejor talento de profesoras y
auxiliares, ofreciendo adecuadas condiciones laborales de acuerdo a ley, constantes
programas de capacitacion para el desarrollo profesional y un especial cuidado del clima
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laboral, de manera que todo ello se traduzca en un nivel de servicio superior hacia el

cliente.

Como se detalld en el desarrollo del Analisis de las Fuerzas de Porter, una de las
barreras de entrada sera el reclutamiento de personal con alto nivel de calificacion y
especializacién, debido a la poca disponibilidad de guias Montessori en la plaza. Sin
embargo, el plan de recursos humanos contempla estrategias que permitiran atraer y

retener personal de la localidad, de otras regiones y de la competencia.

e Proveedores

» Siendo importantes en la cadena de valor, se seleccionara a aquellos que cuenten
con altos estandares de calidad.
» Se buscaréa afianzar la relacion y negociacion a largo plazo a través de convenios

anuales.

Cliente Externo:

» Siendo el principal eslabon de la cadena, se le comunicara de forma clara la
propuesta de valor del servicio y lo beneficioso que sera para sus hijos,
realizando visitas guiadas a las instalaciones y explicandoles la mecénica de

trabajo.

7.4 Pronéstico de ventas

Bajo un panorama conservador, se considera captar gracias a las actividades de
marketing, una cantidad de 50 nifios para el primer afio de funcionamiento (en lugar de
los 64 nifios determinados en la estimacion de la demanda). A partir del segundo afio y
para el resto del horizonte del proyecto se considera se lograra cumplir con las
estimaciones determinadas en cuanto al nimero de nifios. Segun lo mencionado y
tomando en cuenta el precio de admision, matricula y pension, se muestran a

continuacion las proyecciones de venta.
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Tabla 7. 2. Pronéstico de ventas

Afio
Rubro 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Demanda del proyecto

(ndmero de nifios) >0 ® 0 8 ® b
Derecho de admision 30,000 15,600 16,200 16,800 16,800 17,400
Matricula 20,000 26,0000 26,400 27,200 27,600 28,400
Pension 420,000 546,000 554,400 571,200 579,600 596,400
Ingresos Totales 470,000 587,600 597,000 615,200 624,000 642,200

Elaboracion: Autores de esta tesis.

7.5 Conclusiones del capitulo

» Se buscara posicionar el servicio mediante la estrategia de diferenciacion, a través

de la calidad de la ensefianza bajo el método Montessori, con profesoras calificadas,
horarios acordes a la jornada laboral de los padres, infraestructura y mobiliario

adecuado a norma técnica y servicio de monitoreo web (Tiempo real).

Estrategia de producto: diferenciacion del servicio mediante la propuesta de valor y

servicios adicionales de visitas guiadas y talleres para los padres de familia.

Estrategia de precio: pension mayor en promedio en un 28% con respecto a los dos

principales competidores, lo cual se justifica en la ventaja competitiva ofrecida.

Estrategia de promocion: se empleara como medio de publicidad la distribucién de
volantes en hogares aledafios, supermercados, lugares de concentracion de madres
de familia y el envio de correos electronicos. Adicionalmente, se buscaran acuerdos
estratégicos con pediatras, clinicas de maternidad, jardines educativos (ciclo I1),

entre otros.

Estrategia de plaza: “Happy Kids” contara con un local céntrico con una
infraestructura y mobiliarios adecuados segun norma, logrando un ambiente calido

y agradable para la atencién de los nifios.

Estrategia de personas: se buscara fidelizar al cliente interno y externo. Mediante
capacitaciones, incentivos, “dias de integracion” y fortalecimiento de relaciones a
largo plazo. Mientras que para los clientes externos se transmitira adecuadamente a

propuesta de valor y los beneficios para sus hijos.
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» Con la implementacion del plan se buscara captar 50 nifios para su atencion en el
primer afio de funcionamiento, numero que se vera incrementado en un 30% para el
segundo afo, a partir del cual se estima un crecimiento conservador promedio, de

2% para resto del horizonte del proyecto.
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CAPITULO VIII. PLAN DE OPERACIONES E IMPLEMENTACION

8.1 Objetivos y estrategia de operaciones

8.1.1 Objetivos

A continuacion, en funcion a la mision propuesta, se plantean los objetivos de operaciones considerando una escala temporal de corto,

mediano y largo plazo. Asi como, tres lineas de accion (seguridad, calidad y operaciones), indicadores y las fuentes de informacion.

Tabla 8. 1. Objetivos del Plan de Operaciones

| CP || MP || LP |
Clase Objetivos = = = = = Indicador Fuente
| Afio 1 || Afio 2 || Afio 3 ” Afio 4 || Afio 5 |
Lograr cero
accidentes 0 0 0 0 0 N° de accidentes Reporte diario
Seguridad
Lograr cero N 3 o
incidentes 2 1 0 0 0 N° de incidentes Reporte diario
Lograr un alto nivel 0 : ol
de satisfaccion de los 80% 83% 85% 90% 92% % de satls_facuon de Enc_uestaglde
s los clientes satisfaccion
) clientes
Calidad —
Cumplir con el plan Bge ghiajtorias / Informe de
DTSS! P 90% 100% 100% 100% 100% Total de auditorias ;nrorme
de auditorias internas auditorias internas
programadas
: Completar la i - o 5 o indice de ocupacion Informe de
Operaciones capacidad instalada L L §0% 100% Hil de nifios gerencia

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.1.2 Estrategias

A continuacion, se plantean las estrategias a seguir para la consecucion de los

objetivos.
Tabla 8. 2. Estrategia de operaciones
Estrategia Calidad Entrega  Flexibilidad Innovacién Post venta
Adecuado disefio y distribucion de X X
las instalaciones
Monitoreo de cumplimiento de .
politicas y procedimientos
Politica de retencion de
colaboradores X
Capacitacion para el personal X X
Fomento de la mejora continua de
X X X X

los procesos.

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.2 Disefo del servicio

“Happy Kids” ofrecera el servicio de estimulacion temprana y cuidados basicos
para nifios entre los tres a 36 meses de edad, bajo la metodologia Montessori, con un
horario flexible entre las 7:30 am a 7:30pm. Los padres podran dejar y recoger a sus
hijos durante ese horario.

Cuna tipo 1 (3 a 9 meses): Se mantiene a los bebés en un ambiente calido, donde las
auxiliares pasan el tiempo acompafiandolos y hablandoles para infundir confianza y
proporcionar un ambiente de aprendizaje temprano saludable para el movimiento, la

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

Cada bebé tiene un expediente técnico actualizado con indicaciones puntuales, que
son revisados constantemente por las profesoras, para aplicar medidas correctivas en

caso de detectar problemas.

Dentro de este grupo se separan a los bebés en aquellos que se desplazan y en los

gue aun no realizan este movimiento (separando con barandas), con el fin de poner al
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alcance los juguetes y libros mas adecuados que ayudaran a los bebés a desarrollarse a
su propio ritmo. Se oyen canciones y se leen historias para fomentar la adquisicion del
lenguaje, asi como otras actividades para desarrollar las habilidades motoras.

Cunatipo 2 (10 a 18 meses): Es la etapa de cambios en el desarrollo de los nifios, en la
que aprenden a moverse por si mismos, impulsados por la curiosidad y el deseo de

exploracion.

Para una mejor atencion de sus necesidades, se subdivide en grupos de bebés que

gatean y en aquellos que pueden ponerse de pie y dar sus primeros pasos.

Las profesoras realizaran actividades diarias en un ambiente luminoso, célido y
alegre para fomentar la investigacion y la autoconfianza en los nifios. Quienes seran
guiados mediante actividades que favorezcan sus actividades motoras gruesas, como el
uso de barras de equilibrio; y la motricidad fina mediante el uso de crayolas o

marcadores.

Figura 8. 1. Barra de equilibrio para nifios

Fuente: imégenes google

Cuna tipo 3 (18 a 36 meses): Durante esta etapa los nifios se desplazan con facilidad,
estan llenos de energia y con muchas ganas de aprender. Se organizaran espacios
diferenciados para juegos de movimiento y juegos tranquilos. Se realizaran circulos
para cantar canciones, oir historias y aprender lecciones basicas sobre las letras del
alfabeto, nimeros, etc. Ayudandoles asi a comprender conceptos basicos y a desarrollar

sus habilidades de lenguaje.

Esta etapa se centra en la preparacion de los nifios para el jardin, habilidades

sociales, dominio de habilidades motoras gruesas. Se promueve el juego cooperativo,
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la capacidad de resolucion de problemas en grupo con lecciones apropiadas a su edad y

la apreciacién musical.

El mobiliario, los equipos, materiales y los bafios estaran disefiados especialmente
para su tamano, y las auxiliares los ayudaran en el uso de los bafios para agilizar el

proceso de transicion del pafal.

Figura 8. 2. Propuesta de distribucion de espacios en aula integrada

"ﬁ_ﬁ ":‘ 7
| 5 'ﬁ- T
T w7 Ao €.
oy f% / ¢ } ‘/ffj =

BEBES QUE CAMINAN CON FACILIDAD

BEBES ENGATEO Y
APRENDIENDO A CAMINAR

Fuente: NT para el disefio de locales de Educacion Basica Regular 2014

8.3 Disefio de los procesos

A fin de tener una vision integral de todos los procesos de la empresa, se disefi6 el
mapa de procesos de “Happy Kids”, en el que se consideran procesos estratégicos
(importantes para la sostenibilidad de la empresa), procesos operativos (relativos a la
prestacion del servicio) y procesos de apoyo (que brindan recursos necesarios a los

procesos operativos).
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—

Requisitos de Clientes

Figura 8. 3. Mapa de procesos

Procesos estratégicos

— |

: Analisis, |
Planificacion medicién, mejora |

I continua :

Prestacion servicio
de CET
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clientes

|

| e |

| Gestidn de G_es_tlon . Auditoria Control de |

| Administrativa |
personas Interna documentos |

| Contable |

|

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.3.1 Procesos Estratégicos

Planificacidn: Establecer las directrices de la organizacion, realizar el seguimiento,
desarrollo y buscar la eficacia de los procesos identificados. Establecer las politicas

de calidad y seguridad, objetivos, gestion de riesgos y asignacion de presupuesto,

asi como los respectivos procedimientos.

Analisis, medicion y mejora continua: Sobre la base de las auditorias internas,

cambios en el entorno, evaluacion de satisfaccion del personal y evaluacion a la

satisfaccion de los clientes.

8.3.2 Procesos Operativos

Captacion de clientes: La directora realizara visitas a centros de maternidad,
centros de planificacion familiar. Si el cliente potencial esta interesado, se ofrecera
una visita guiada. De requerir el servicio, se solicitara algunos requisitos para cada

nifio: cartilla de vacunacidn, historial de salud. Se registrara al nifio, se procesara el

pago y se le brindara la bienvenida.
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Figura 8. 4. Proceso de captacion de clientes

Inicio Fi
- mere / Madre .

interesada en
servicio?

No
Realizar visitas / > ) Entregar brochure
Ofrecer servicio informativo

Requisitos del nifio

Si \/\
¢CI|ente_d_$e;a los X ¢Requisitos
servicios? . completos?

£ Si No
= Ofrecer visita - - Solicitar requisitos
§ S E— ~—» Solicitar requisitos [~ —> pendientes
(&) No l
Si
. Entregar brochure
Fin - ;
informativo
Fin Inscribir al bebé

Elaboracion: Autores de esta tesis

= Prestacion del servicio: Inicia cuando la auxiliar recibe al nifio y lo ubica en el area
que correspondiente: Cuna tipo 1, tipo 2, tipo 3. Siendo la profesora asignada al area

la responsable.
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Figura 8. 5. Proceso de prestacion del servicio
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Elaboracion: Autores de esta tesis

8.3.3 Procesos de Apoyo

Gestion de personas: determina la capacitacion, competencias, formacién y
métodos de evaluacion del personal. Al incorporar nuevo personal, se realizara una
induccion poniendo énfasis en sus funciones, politica, objetivos de calidad y

seguridad.

Gestion administrativa y contable: Control de gastos y costos, elaboracion de

planillas, control de horas. Se contara con los servicios de un contador externo.

Auditoria interna: Definir procedimiento de auditoria interna, a fin de poder
determinar el nivel de cumplimiento de los procedimientos y controles internos e

identificar oportunidades de mejora.
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= Control de documentos: Control de procedimientos internos, registros,
documentos internos y externos. Ingreso a la lista maestra de la documentacion
aprobada, retiro de la version anterior y difusion al personal.

8.4 Protocolos y procedimientos
A continuacion, se mencionan los protocolos que serian elaborados para el

adecuado desarrollo de las operaciones previstas para el funcionamiento del negocio.

Tabla 8. 3. Listado de protocolo y procedimientos de operaciones

Protocolo de operaciones

Procedimientos de cuidado, alimentacion y educacion
- P-OPR-001 — Procedimiento de programacion de actividades pedagégicas
- P-OPR-002 — Procedimiento para suministrar alimentos a los nifios
- P-OPR-003 — Procedimiento para cambio de pafiales
- P-OPR-004 — Procedimiento de aplicacion de disciplina
- P-OPR-005 — Procedimiento de supervision de actividades
- P-OPR-006 — Procedimiento para gestion de expedientes
Procedimientos de seguridad
- P-SEG-001 - Procedimiento de recepcion de nifios
- P-SEG-002 — Procedimiento de acceso de personal y visitantes a las instalaciones
- P-SEG-003 - Procedimiento de inspeccidn de las instalaciones y mobiliario
- P-SEG-004 — Procedimiento de identificacion y reporte de casos de abuso infantil
Procedimientos administrativos
- P-ADM-001 — Procedimiento para nuevos ingresos
- P-ADM-002 — Procedimiento de mantenimiento y limpieza de ambientes
- P-ADM-003 — Procedimiento de evaluacion de la satisfaccion del cliente
- P-ADM-004 — Procedimiento de tratamiento de quejas y servicios no conformes
- P-ADM-005 — Procedimiento de auditorias internas
Procedimientos de recursos humanos
- P-RRHH-001 - Procedimiento de seleccion y reclutamiento de personal
- P-RRHH-002 - Procedimiento de capacitacion del personal
- P-RRHH-003 — Procedimiento de evaluacién del desempefio

- P-RRHH-004 - Procedimiento de cese del trabajador

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Los protocolos de operaciones reglamentaran y guiaran al personal para el

adecuado desarrollo de sus tareas.

A continuacién, se muestran las listas de procedimientos correspondientes a los
protocolos de prevencion y emergencia, siendo los primeros de utilidad para evitar
acciones o situaciones que pongan en riesgo la integridad de los menores. Y los
segundos, guiarén el actuar del personal en caso de situaciones criticas (se desarroll6 el

procedimiento para el tratamiento de accidentes - Anexo V).

Tabla 8. 4. Listado de protocolos y procedimientos de prevencién y emergencias

Protocolo de prevencion

- P-PRE-001 — Procedimiento para supervisar cumplimiento de estandares a fin de evitar accidentes

e incidentes (ahogos, quemaduras, intoxicacion, enfermedades de contagio, etc)

- P-PRE-002 — Procedimiento de asistencia médica y psicolégica preventiva

- P-PRE-003 — Procedimiento de gestion de riesgos

- P-PRE-004 — Procedimiento para reportar actividades sospechosas / delictivas
Protocolo de emergencia

- P-EME-001 — Procedimiento de evacuacion en casos de sismo o incendio

- P-EME-002 — Procedimiento en caso de intoxicacion

- P-EME-003 — Procedimiento para tratamiento de incidentes

- P-SEG-004 — Procedimiento para tratamiento de accidentes

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.5 Disefo de las instalaciones

Se contard con un local alquilado ubicado en el Jr. Libertad 560 del distrito de

Calleria, que tendrd las siguientes capacidades y areas para los ambientes de cuna.

Tabla 8. 5. Disefio y capacidades de ambientes para nifios

Ambiente / Sala Edades Capacidad Area (m?) m?/ Nifio
Cunatipo 1 3 a9 meses 25 50 2
Cuna tipo 2 10 a 18 meses 22 50 2.3
Cuna tipo 3 19 a 36 meses 24 50 2.1

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Asimismo, se contara con un area de recepcion de padres, bafio del area de
recepcion, vigilancia, comedor para el personal, vestidores y bafios para las profesoras
y auxiliares, oficina de direccién y psicologia, zona de psicomotricidad, area de cambio

de pafales, topico de primeros auxilios, cocina, bafios para nifios y un patio exterior.

Descripcion de Ambientes: a continuacion, se hace una breve descripcion de los

principales ambientes

Areas para cuna: segiin como lo indica la norma técnica, existiran tres tipos de area
para cuna segun las edades de los menores, tal como se detalla en el acapite 8.2. En este
caso se utilizara un aula integrada, donde se encontraran las tres areas juntas, separadas

entre ellas por barandas (figura 8.2).

Vigilancia: area destinada para el servicio de vigilancia del establecimiento, a fin de
controlar el ingreso y salida de personas. Teniendo especial atencion en el recojo de los

menores, verificando que sean sus padres o las personas designadas para ello.

Recepcidn: se cuenta con un espacio para recibir a los padres de familia o visitantes del

establecimiento.

Bafos y vestidores de personal: se disponen de lavaderos para el aseo de las profesoras
y auxiliares antes de entrar en contacto con los nifios, a fin de evitar cualquier tipo de

contaminacion hacia los menores.

Oficinas: se disponen de oficinas para la directora y la psicdloga, desde donde se
encargaran de la adecuada operatividad del centro de estimulacion y de la supervision

del trabajo con los menores, respectivamente.

Comedor: Ambiente preparado para que el personal pueda tomar sus alimentos y usarlo

como sala de reunion.

Topico y primeros auxilios: ambiente dispuesto para brindar atencién rapida ante
cualquier incidente menor con los infantes, segin la gravedad serian trasladados al

centro de salud mas cercano.
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Zona de psicomotricidad: area destinada al desarrollo de las capacidades motrices,

expresivas y creativas de los nifios.

Cocina: ambiente acondicionado para preparar, calentar o mantener refrigerada la

comida de los nifios. Asi como para la preparacion de los biberones.

Bafios para nifios y nifias: Disefiados especialmente para el tamafio de los infantes,

con lavaderos e inodoros de tamafio pequefio

Area exterior: espacio libre con area verde, donde se le ofrece a los menores juegos de

movimiento y contacto con la naturaleza
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A continuacidn, se muestra un plano tentativo de la distribucion de los ambientes
de “Happy Kids”.

Figura 8. 6. Plano de distribucion de ambientes
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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85.1 Ubicacion de las instalaciones

La ubicacion del local serd en la zona centro de la ciudad del Pucallpa,
correspondiente a los lugares de residencia de poblacion de estratos socioeconémicos
alto y medio alto, lo cual sera fundamental para el funcionamiento del negocio, debido

a la orientacion de la propuesta de valor (NSE A, By C).

Figura 8. 7. Ubicacidn de las instalaciones
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Fuente: Google Maps

Como se puede apreciar en la figura anterior, los competidores directos, se
encuentran localizados en la misma zona, lo que podria indicar una intensa rivalidad

por conseguir mayor participacion del mercado.
8.5.2 Licencia de funcionamiento

El Reglamento de las Instituciones Privadas de Educacion Basica y Educacion
Técnico-Productiva, rige la autorizacion de funcionamiento, organizacion,
administracion y supervision para las instituciones educativas privadas de Educacion
Basica, de conformidad con lo dispuesto por la Ley General de Educacion N°28044, la
ley de los centros educativos Privados N° 26549 y el Decreto Legislativo N° 88, Ley de

Promocién de la Inversion en la Educacién.
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Las Direcciones Regionales de Educacion, autorizan el funcionamiento de las
Instituciones Educativas, en coordinacion y previa opinion de la Unidad de Gestion
Educativa Local, en cuya jurisdiccion estd ubicada la Institucion Educativa. Las
solicitudes para la autorizacion de funcionamiento se presentan por escrito, adjuntando
la version digital del respectivo proyecto, ante la Unidad de Gestién Educativa Local,

la cual se encargara de elevarlo a la Direccion Regional de Educacion.

El plazo para la presentacion de solicitudes para el funcionamiento de una
Institucion Educativa vence el Gltimo dia del mes de octubre del afio anterior a aquél en

que se va a iniciar el servicio educativo.

La solicitud de autorizacion se formula con caracter de declaracion jurada

precisando lo siguiente:

e Nombre o0 Razdn Social e identificacion del propietario o promotor.

e Nombre propuesto para la Institucion Educativa

e Nombre del director.

¢ Integrantes del Comité Directivo de ser el caso y numero de personal docente
y administrativo.

e Informacion sobre los niveles y modalidades que atendera la institucion
educativa.

e Fecha prevista para el inicio de las actividades académicas.

e NuUmero probable de alumnos y secciones.

e Inventario de mobiliario escolar, material educativo, equipos y bienes.

e Planos de ubicacion.

e Plano de distribucion del local.

e Copia del titulo de propiedad o copia del contrato de alquiler del local.
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8.6 Cronograma de implementacion del proyecto

Id |Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin
re |octubre noviembre |diciembre enero
Flepimlelp[MmIFlprIMIFlP[M]F
1 |Constitucion de la empresa 6 dias lun 25/09/17 lun 02/10/17
2 |Busqueday eleccion del 15 dias lun 25/09/17 vie 13/10/17 -1
financiamiento
3 |Busqueday alquiler de terreno 15 dias lun 16/10/17 vie 03/11/17 1
4 |Licencia de funcionamiento 15 dias lun 06/11/17 vie 24/11/17 I
5 | Acondicionamiento de la 20 dias lun 06/11/17 vie 01/12/17 &
infraestructura del local
Compra de mobiliario y equipos 15 dias lun 16/10/17 vie 03/11/17
Instalacion de mobiliario 10 dias lun 04/12/17 vie 15/12/17 i
Inspeccion técnica de ldia lun 18/12/17 lun 18/12/17 1
Municipalidad
9 |Reclutamiento de personal 30dias lun 16/10/17 vie 24/11/17 +
10 |Capacitacion del personal 15dias lun 27/1117 vie 15/12/17 3
11 |Elaboracién de manuales, 30dias lun 16/10/17 vie 24/11/17
procedimientos e instrucciones de
trabajo
12 |Elaboracion de curricula 30dias lun 25/09/17 vie 03/11/17 i
13 | Simulacros de prueba de servicio 7 dias mar 19/12/17 mié 27/12/17

Elaboracion: Autores de esta tesis
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8.7 Conclusiones del capitulo

» “Happy Kids” agrupara a los nifios segun sus edades, obteniéndose tres grupos:

Cunatipo 1 (3a9meses), Cunatipo 2 (10 a 18 meses) y cuna tipo 3 (18 a 36 meses).

» Se contaran con procedimientos agrupados en protocolos, para el area de

operaciones, y para guiar las acciones de prevencion y emergencia.

> El local estara ubicado en la zona centro de la ciudad de Pucallpa, en el Jr Libertad

560, dentro de la zona perteneciente a los NSE alto y medio alto.

> Se considera que la implementacion del proyecto tardara aproximadamente 68 dias,
dentro de los cuales, se realizara la constitucion de la empresa, la busqueda del
financiamiento, contratacion y acondicionamiento del local, tramite de licencia de

funcionamiento, reclutamiento de personal y simulacro de prueba de servicio.
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CAPITULO IX. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

La estructura organizacional planteada para “Happy Kids”, serd simple con

supervision directa segin se muestra a continuacion.

Figura 9. 1. Estructura Organizacional

Director
Psic6loga —
I I
Profesora grupo Profesora grupo Profesora grupo
(0 a1 afo) (1 a 2 afos) (2 a 3 afios)
Auxiliar Auxiliar Auxiliar

Elaboracion: Autores de esta tesis.

La directora sera la responsable de la gestion de toda la organizacion, apoyada por
la psicologa, quien se encargara de la supervision de la correcta operatividad diaria y
del control del personal. Y las profesoras y auxiliares seran las encargadas de la

educacion y el cuidado de los nifios.

9.1 Objetivos de personal

Los objetivos del plan de recursos humanos se presentan a continuacion.
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Tabla 9. 1.0bjetivos de recursos humanos

Objetivos \ CP H MP H LP \ Indicador
L2 s e fs
Lograr el mayor nivel de 0 0 0 0 0 % de satisfaccion
satisfaccion del personal 85% || 88% | 90% 95% 98% del personal
Capacitar al personal en temas N° horas
pedagdgicos segun nuevas 95% || 95% || 97% 98% || 100% || asistidas/N° horas
necesidades del mercado programadas
Brindar un nimero de horas de % de incremento de
capacitacion de acuerdo a su 10% || 15% | 25% 35% 50% horas de
desempefio capacitacion

Realizar las evaluaciones de
desempefio para premiar a los 95% || 98% || 100% || 100% || 100%
colaboradores destacados N° de evaluados/
Total de personas

Identificar oportunidades de
mejora segln el resultado de la || 90% || 95% || 98% || 100% || 100%

evaluacion
Lograr retener a los talentos de N® de saligias/ =
la institucid 85% || 85% || 90% 95% 98% promedio de
a institucion
personal

Elaboracion: Autores de esta tesis.
9.2 Estrategias de administracion de recursos humanos

El sistema de gestion de personal a implementar serd el de la gestion por
competencias, el cual tendrd como aporte fundamental la generacién de valor en la
empresa en tres areas especificas: personas, negocio y finanzas. A nivel de los
colaboradores, permitira desarrollar una mayor satisfaccion laboral, motivaciéon y
aprovechamiento de los recursos, lo cual repercutira positivamente en la calidad del
servicio brindado. A nivel del negocio, permite aumentar la eficiencia, a tener un mejor
control de las desviaciones generando respuestas mas rapidas a los clientes (ventaja
competitiva). Y desde el angulo financiero, permite el ahorro de costos de reclutamiento

y formacidn, aumentando las ganancias debido a un mejor rendimiento.

9.3 Requerimiento de personal

Para el proceso de reclutamiento, se utilizaran las siguientes técnicas:

e Recomendaciones de candidatos
e Anuncios en diversas plataformas de comunicacion
e Contactos con universidades, escuelas, asociaciones de estudiantes,

instituciones académicas y centros de vinculacion empresa-escuela.
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Conferencias y ferias de empleos en distintas universidad e institutos.
Anuncios en periddicos y revistas
Contrato con empresa reclutadora

Reclutamiento por internet

Se evaluard a los candidatos mediante certificacion documentaria y constancia de

referencias, entrevista personal, pruebas y/o examenes de conocimientos o habilidades,

test psicologicos y test de personalidad.

El personal para requerirse y sus funciones se detallan a continuacion:

» Directora: Encargada de la administracion de la empresa, entre sus principales

labores estan:

Planificacion estratégica.

Planificacion de labores de marketing, ventas.

Coordinar la logistica de materiales: compra de insumos.

Control de los gastos.

Manejo de la planilla.

Anélisis financiero.

Realizar un analisis interno periddicamente en busca de oportunidades de
mejora.

> Psicologa: Encargada del control de la operatividad de la empresa, entre sus

principales labores estan:

Supervision de las operaciones.

Evaluacion y Reclutamiento del personal.

Evaluacion del desempefio.

Evaluacion el funcionamiento de la operatividad de los procesos
Analizar las fichas de control de los nifios.

Reuniones de informes con los padres.

» Profesoras: Encargadas de la atencion directa de los nifios, entre sus principales

labores estan:

Estimulacion y cuidado de los nifios, segun requerimientos de acuerdo a su
grupo de edad.

Brindar cuidados y carifios a los nifios, segun necesidades del grupo de edad.
Aplicar adecuadamente la curricula establecida.

Controlar el cumplimiento de los horarios (estimulacién, suefio, alimentacion,
etc.)

Llevar el control y registro de la evolucion de los nifios.

Trabajar en coordinacion con las auxiliares, supervisando sus tareas.
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» Auxiliares: Encargadas de labores de apoyo a las profesoras, entre sus principales
labores estan:

e Realizar labores de apoyo a profesoras.
e Cuidado de nifios
e Alimentacion y cambio de pafiales a los nifios

9.4 Evaluacion del personal

Se evaluara el desempefio del personal a lo largo de un periodo de tiempo, para
compararlo con los resultados de un periodo obtenido de una evaluacion anterior. Para

ello, se seguira los siguientes pasos (Bohlander 2012: 345)

e Paso 1: Formulacién de objetivos alineados con los objetivos estratégicos.

e Paso 2: Establecimiento de las expectativas y los estdndares de conducta para

alcanzar los objetivos formulados de comln acuerdo.
e Paso 3: Proporcionar retroalimentacion continua del desempefio durante el afio
e Paso 4: Evaluacion por parte de la directora
e Paso 5: Se llevaran a cabo sesiones de revision formal.
e Paso 6: La directora toma la decision respecto de los resultados (aumento

remuneracion, promocion, etc.)
9.5 Capacitacion y desarrollo

Los principales objetivos de la capacitacién seran:

1.- Preparar al personal para su optimo desempefio en las tareas asignadas, a fin de
asegurar la calidad del servicio.

2.- Proporcionar oportunidades de desarrollo al personal.

3.- Crear un mejor clima laboral, fomentando una actitud de mayor receptividad para el

cambio.

Al momento de su incorporacion laboral, todo el personal, deberd de completar un
programa de capacitacion de 24 horas sobre cuidados especiales para bebés y nifios,
temas de salud, bienestar y educacion temprana; aspectos que seran enfocados a una
politica institucional para brindar un excelente servicio de estimulacion y cuidado de

los infantes.
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Como parte del plan anual de capacitaciones internas, el personal debera cumplir

con un namero de 2 horas de capacitaciones al mes. Las cuales estaran a cargo de

profesionales destacados, y los temas a abordar corresponderan principalmente a

cuidados del menor y salud.

Por ultimo, se realizardn actividades de coaching grupal para incentivar la

integracion del personal y grato ambiente de trabajo, fomentando la comunicacion

abierta a todo nivel, sugerencias y opiniones.

9.6 Conclusiones del capitulo

>

Los cargos necesarios para el funcionamiento del negocio son: Directora, Psicéloga,

profesoras y auxiliares.

Se considera para “Happy Kids” una estructura organizacional simple, donde la
directora se encuentra en el primer nivel de jerarquia y se encargara de la
administracion de la empresa; en el segundo nivel se encontrard la psic6loga, quien
sera responsable de la supervision de las operaciones y del control del personal. En
cuarto nivel estaran las profesoras, quienes brindaran directamente el servicio de

estimulacion y atencién de los menores, teniendo como apoyo a las auxiliares.

Se realizaran evaluaciones al personal a fin de determinar oportunidades de mejora
para su desarrollo profesional, y a su vez destacar a las que obtengan los mejores

resultados.

Se proporcionaran capacitaciones al personal al momento de su incorporacion
laboral, con el fin de estandarizar las practicas durante la prestacion del servicio. Y
existiran capacitaciones mensuales de dos horas sobre temas de cuidados y salud de

los menores.

Se realizaran sesiones de “coaching”, buscando fomentar la integracion de todo el
equipo humano de la empresa, con el fin de lograr una comunicacion abierta en

todos los niveles.
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CAPITULO X. PLAN FINANCIERO

10.1

b)

d)

f)

9)

Supuestos y politicas

Se considera el ultimo trimestre del afio 2017 como periodo pre-operativo para
la implementacion de las instalaciones. Se asume que los ingresos empiezan a
partir de enero 2018.

La evaluacion econdmica y financiera se realizé para un horizonte de 6 afios,
considerando este como un tiempo en el cual el proyecto ya deberia de haber
reportado utilidades, y también como una manera de hacer mas acido el analisis
de la rentabilidad de este. Empleando un periodo relativamente corto de tiempo,
se buscan proteger el modelo de negocio planteado, de las dindmicas de

variacién del mercado.

La empresa se constituira como una sociedad anénima cerrada (S.A.C), cuyas
accionistas seran las integrantes del presente plan de negocios, considerando
ésta forma societaria por su dinamismo, la posibilidad de emitir acciones de
distintas clases, la privacidad de la titularidad de las acciones, y la obligacion de
destinar parte de la utilidad de cada ejercicio a una reserva legal. Lo que servira

para poder cubrir pérdidas o imprevistos (Anexo V1)

La empresa se acogera a las posibilidades que ofrece la Ley MYPE, para
inscribirse como “microempresa” cuando las ventas anuales no superan los 150

UIT, y como “pequenia empresa” cuando las ventas anuales superan este tope

(Anexo VII)

Para efectos tributarios, la empresa adoptara el régimen MYPE tributario
(RMT), el mismo que establece una tasa de impuesto a la renta de 10%, en tanto
no supere las 15 UIT, las rentas superiores a las 15 UIT estan afectas al 29.5%

de impuesto a la renta (Anexo VIII).

La estructura del capital es 60% aporte de los accionistas y 40% préstamo del

sistema financiero, a una tasa efectiva anual de 16.55% con un plazo de 6 afios.

Los ingresos estan exonerados del impuesto general a las ventas (IGV). “.

“DSN° 055-99-EF, Articulo 2°, inciso g). “No estan gravados con el impuesto: la prestacion de servicios que efectien las
instituciones educativas publicas o particulares exclusivamente para sus fines propios. Mediante Decreto Supremo refrendado por
el Ministerio de Economia y Finanzas y el Ministro de Educacién, se aprobara la relacion de bienes y servicios inafectos al pago
del Impuesto General a las Ventas”
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h)

)

k)

Se considera 20% de depreciacidn anual para los activos.

El capital de trabajo se ha calculado bajo el método del Gasto Operativo Anual
(GOA).

El flujo de fondo econémico ha sido descontado usando el costo promedio
ponderado del capital (CPPC) Weighted Average Cost of Capital (WACC).

El flujo de fondo financiero ha sido descontado usando el costo de oportunidad
del accionista (COK).

Segun el articulo 9°, D. Leg N°677, la empresa no se encuentra obligada a
distribuir utilidades entre sus trabajadores, debido a que el nimero de estos es

menor a veinte.

m) Hasta el sexto afio de operaciones del proyecto, las socias reinvertiran las

n)

10.2

utilidades obtenidas durante cada ejercicio, con el fin de que se cumplan las
obligaciones contraidas y lograr la consolidacién de la empresa,. EI Reparto de
utilidades sera a partir del septimo afo.

El cobro por el servicio que se ofrece sera por adelantado.

Inversiones

10.2.1 Estimacion de las inversiones

Para la puesta en marcha del proyecto, se requiere de dos tipos de inversion:

tangible e intangible. La inversion tangible esta conformada por: los equipos,

mobiliario, juegos para nifios, materiales didacticos, accesorios y menaje, y el

acondicionamiento de la infraestructura del local. Por otro lado, la inversion intangible

estad constituida por los gastos en tramites para la constitucion de la empresa, licencia

municipal, autorizacion de la UGEL, entre otros.

Cabe mencionar, que para este proyecto se ha considerado conveniente no invertir en

una infraestructura propia, sino rentar las instalaciones y acondicionarlas segin lo

requerido por la Norma Técnica de Educacion Basica Regular. Los costos estimados

para la inversion tangible son:
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Tabla 10. 1. Inversion en equipos

Descripcion Precio Unit (S/) Cantidad Total (S/)
Equipos
Equipo Esterilizador de biberones 160 3 480
Proyector Multimedia 1,000 1 1,000
Equipo de Sonido 200 3 600
Tv Led 40” 1,500 2 3,000
Laptop 1,500 2 3,000
Impresora 200 1 200
Refrigeradora 1,500 1 1,500
Cocina 1,300 1 1,300
Lavadora 6 kg 900 1 900
Horno Microondas 300 1 300
Reproductor de DVD 120 2 240
Alarma contra incendios 800 1 800
Sistema de vigilancia web (DVR, 6 camaras) 1,500 1 1,500
Total inversion tangible 14,820

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Tabla 10. 2.Inversion en mobiliario

Descripcion Precio Unit (S/) Cantidad Total (S/)
Mobiliario
Juego de mesas y sillas 400 10 4,000
Colchones, sabanas, almohadas 200 30 6,000
Silla giratoria 190 2 380
Escritorio 500 3 1,500
Sillas de madera 50 12 600
Mesa de cambio de pafiales 400 1 400
Camilla para tépico 500 1 500
Estante para utiles 350 5 1,750
Mesas de madera (2 x 1.20 mt) 300 2 600
Casilleros para personal 700 1 700
Pizarra acrilica 80 5 400
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Armario 200 5 1,000
Cunas 250 25 6,625
Total inversion Mobiliario 24,080
Elaboracion: Autores de esta tesis.
Tabla 10. 3. Inversion en juegos para nifios
Descripcion Precio Unit (S/) Cantidad Total (S/)
Juego para nifios
Tobogan 1,500 1 1,500
Casita de juegos 1,800 2 3,600
Silla mecedora Fisher Price 250 10 2,500
Silla para comer Fisher Price 400 5 2,000
Gimnasio musical 180 5 900
Colchonetas 20 x 60 cm 50 10 500
Juego nifios 0 — 3 afios 100 15 1,500
Juego caballo mecedor 200 5 1,000
Total inversion Mobiliario 13,500
Elaboracion: Autores de esta tesis.
Tabla 10. 4. Inversion en Materiales didacticos
Descripcion Precio Unit (S/) Cantidad Total (S/)
Material didactico
Cd programas para nifios 5 6 30
Rompecabezas varios 15 25 375
Plumones 2 30 60
Juegos didacticos 25 20 500
Plastilinas 5 30 150
Cartulinas 0.50 30 15
Tijeras 2 30 60
Marcadores 3 30 90
Cuentos Infantiles 5 30 150
Pegamento 2 30 60
Papeles varios 19 20 380
Total inversion Material didactico 1,870

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Tabla 10. 5. Inversion en accesorios y menaje

Descripcion Precio Unit (S/) Cantidad Total (S/)
Accesorios y menaje
Botiquin 50 1 50
Juego de ollas 350 1 350
Vajilla varios 200 1 200
Utensilios 150 1 150
Total inversion Accesorios y menaje 750

Elaboracion: Autores de esta tesis.

En cuanto a la estructura del local, se ha considerado que se realizara una inversion
de S/25,000.00 para el acondicionamiento de la infraestructura segun lo requerido por
la Norma Técnica para el Disefio de Locales de Educacion Béasica Regular Nivel Inicial.
Realizando la sumatoria de los totales de los componentes mencionados de la inversion

tangible se obtiene un total de S/ 80,020.00. Por otro lado, los costos estimados para la

inversion intangible son:

Tabla 10. 6. Inversion Intangible

Descripcién Total (S/)

Reserva nombre de la empresa 5

Elaboracion de la minuta 500
Inscripcion en Registros Publicos 120
Licencia Indeci 500
Autorizacion UGEL 200
Licencia Municipal 3,500
Total inversidn intangible 4,825

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Adicionalmente a este monto, se tienen que considerar los intereses pre-operativos
(IPO), que son los intereses que se pagaran durante el afio de preparacion de las
operaciones (2017). Como se vera en el siguiente cuadro, la inversion inicial
considerando solo las inversiones tangibles, intangibles y el capital de trabajo ascienden
a S/. 190,219. Este monto seréa financiado en un 40%, lo cual generara una deuda de S/.

76,088 el cual genera un interés pre-operativo de S/. 12,593. Este IPO es considerado
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como un activo fijo intangible, que debera ser pagado por los accionistas y no formara

parte de la inversion inicial.

Tabla 10. 7. Inversion Total

Conceptos Total (S/)
Inversion Fija Tangible 80,020
Inversion Fija Intangible (no incluye el IPO) 4,825
Capital de Trabajo 105,374
Inversion Inicial 190,219
Intereses Pre-operativos (IPO) 12,593
INVERSION TOTAL 202,812

Elaboracion: Autores de esta tesis.
10.2.2 Capital de trabajo

Para el célculo del capital de trabajo se utilizara el método del ciclo de caja, el cual
requiere el célculo del gasto operativo anual (GOA). Para ello, se consideran los

principales gastos en los que se incurrird para el desarrollo de las operaciones durante
el primer afio.

Tabla 10. 8. Célculo del Gasto Operativo Anual (primer afio)

Conceptos Total (S/)
Salario del personal 314,511
Alquiler del local 60,000
Mantenimiento (Externo) 18,000
Otros costos (pafiales y alimentacion) 6,000
Servicios (agua, energia eléctrica, internet) 7,440
Publicidad y otros (2% de ventas) 9,400
Prevision de gastos en emergencias médicas 6,000
Servicio Legal 3,600
Servicio contable (Externo) 2,400
Total Gasto Operativo Anual (GOA) 427,351

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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El nimero de profesoras y auxiliares necesarias para el primer afio de operaciones
(2018) es menor al resto del horizonte del proyecto, debido a la menor cantidad de nifios

a atender y a las restricciones (norma técnica) empleadas para su calculo (Anexo 1X).

Tabla 10. 9. Salarios anuales del personal para el primer afio de operaciones (S/)

Sueldo

. Remuneracion Gratificacion ESSALUD Gasto
Personal Cantidad  Mensual
anual (Anual) (9%0) Total anual

(RBC)
Profesoras 3 2,000 72,000 2,333 4,000 6,480 84,813
Auxiliares 6 1,500 108,000 1,750 3,000 9,720 122,470
Psicdloga 1 2,000 24,000 2,333 4,000 2,160 32,493
Directora i 2,500 30,000 2,916 5,000 2,700 40,617
Vigilantes 1 1,200 14,400 1,400 2,400 1,296 19,496
Limpieza 1 900 10,800 1,050 1,800 972 14,622
Total 314,511

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Se consideran también los montos concernientes al alquiler del local (S/60,000),
mantenimiento (S/18,000), pafiales y alimentacion (S/6,000), servicios (S/7,440),
publicidad (S/9,400), prevision de gastos por emergencias médicas (S/6,000), servicio
legal (S/3,600) y servicio contable externo (S/2,400). Por lo tanto, se tiene que el gasto
operativo anual asciende a S/427,351, el cual representa el dinero que se tendra que
gastar en el primer afio de funcionamiento (2018). Con este monto, se procede a calcular

el capital de trabajo mediante la siguiente relacién:

GOA
Capital de trabajo(KW) =

360 * Ciclo de caja (dias)

Si se considera que un ciclo de caja (tiempo en el que la empresa tardara en percibir
los ingresos por ventas), es de 3 meses, resulta finalmente que el capital de trabajo (KW)
seré de S/. 105,374.
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10.3 Costos del Servicio

Los costos del servicio se mostraran en la tabla 10.12, el cual estd compuesto por
los costos de mano de obra directa, alquiler del local, mantenimiento de la
infraestructura y mobiliario, otros costos (pafales, alimentacion), servicio de agua
potable, energia eléctrica, internet y la depreciacion de los intangibles (incluyen los

intereses pre-operativos).
10.3.1 Costo de insumos y otros materiales

Se consideran los costos en la compra de pafiales y alimentos para bebes (papillas),
los cuales intervienen directamente en la prestacion del servicio. Para los estimados,
estos costos se incrementaran gradualmente a partir del segundo afio de operaciones, en
un 3.29 % , tasa de referencia que resulta del promedio de las tasas de inflacion de los
altimos siete afios (2017 — 2011), (Anexo X).

e Costo de compra de pafales (primer afio) = S/2,400

e Costo de compra de alimentos (primer afio) = S/3,600
10.3.2 Costo de los servicios (energia eléctrica, agua, internet, etc)

Se consideran los costos de los servicios de energia eléctrica, agua potable, internet,
mantenimiento y alquiler del local. Se asume también que estos costos se incrementaran
a partir del segundo afio de operaciones con el promedio de 3.29 %, obtenido de las

tasas de inflacion de los Gltimos siete afios (Anexo X).

e Costo de energia eléctrica (primer afio) = S/3,600
e Costo de agua potable (primer afio) = S/1,440

e Costo de internet (primer afio) = S/2,400

e Costo de mantenimiento (primer afio) = S/18,000

e Costo de alquiler del local (primer afio) = S/60,000
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10.3.3 Costo de la mano de obra
10.3.3.1 Mano de obra directa

Se consideran los salarios anuales de las profesoras, auxiliares y psicéloga, los
cuales hacen un total de S/314,511 para el primer afio de operaciones, y S/379,911 desde

el segundo afo hasta el final del horizonte del proyecto (Anexo IX).
10.3.3.2 Mano de obra indirecta

Se consideran los salarios anuales de la directora, el vigilante y el personal de
limpieza, quienes se mantienen en un numero constante, y hacen un total de S/74,735
durante todo el horizonte del proyecto (Anexo 1X).

10.4  Presupuesto de ingresos y egresos

10.4.1 Presupuesto de ingreso por ventas

Se muestra la proyeccion de la demanda del proyecto para todos los afios de

operacion, a partir de los cuales se calcula el presupuesto de ingreso por ventas.

Se considera el afio 2017 como pre-operativo, en el cual se realizara la inversion
inicial para la puesta en marcha del proyecto y en el que ain no se tendran ingresos por

la prestacion del servicio.
Para el calculo de los ingresos, se consideran los siguientes cobros:

e Cuota Unica de admision de S/600 por cada nifio nuevo
e Matricula de S/400

e Pension de S/700 mensuales

El primer afio de operaciones (2018) se realizara el cobro de derecho de admision
por cada uno de los nifios; A partir del segundo afio y hasta el final del horizonte del
proyecto, para calcular la cantidad de nuevos ingresos (nifios), se consideraron los
porcentajes de nifios por grupos de edades (0 a 3 afios) de Calleria, segun la tabla 5.1
mostrada en el acapite de poblacién y muestra. En la cual el 34% corresponde a nifios

menores de un afo, 26% de uno a dos afios y 34% de dos a tres afios. Al finalizar el
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primer afio, este ultimo porcentaje de nifios del mayor rango de edad, dejaran de ser
usuarios del CET, y los porcentajes de los rangos menores avanzaran al siguiente rango
respectivamente, dejando libre el primer rango de menores de un afio, el cual sera
completado con el ingreso de nuevos infantes, considerdndose en 34% mas un
porcentaje de crecimiento de 2.1% correspondiente a la tasa de crecimiento anual de

Coronel Portillo. Dando un porcentaje de 36.1%, el cual se aproximara a 40%.

Segun la estimacion de la demanda para el primer afio de operaciones, se pueden
captar 64 nifios, sin embargo, con un criterio conservador se considera que captaremos
solo a 50 nifios, (tabla 5.4). A partir del segundo afio (2019), y con un mayor
posicionamiento del CET y los servicios y beneficios que ofrece a los padres de familia
y nifios, consideramos atender las cantidades de nifios estimadas de acuerdo a la
metodologia seguida y considerando siempre una participacion del 5 % del mercado.

para el horizonte del proyecto (tabla 5.4).

Tabla 10. 10. Presupuesto de ingresos por ventas

Afio
Rubro 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Demanda del proyecto

(ndmero de nifios) >0 - Ny o8 o (*
Derecho de admision 30,000 15,600 16,200 16,800 16,800 17,400
Matricula 20,000 26,0000 26,400 27,200 27,600 28,400
Pension 420,000 546,000 554,400 571,200 579,600 596,400
Ingresos Totales 470,000 587,600 597,000 615,200 624,000 642,200

Elaboracion: Autores de esta tesis.

10.4.2 Presupuesto de depreciacion

A continuacion, se muestra el costo de depreciacion, el cual incluye el costo de

depreciacion de los equipos y la amortizacion de los intangibles.
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Tabla 10. 11. Presupuesto de Depreciacion

INVERSION FIJA S/ Afios  Depreciacion/afio
Equipos 14,820 5 2,964
Intangibles** 17,418 5 3,484
Total 32,238 - -

(**) Incluye los costos intangibles y el interés pre operativo (IPO)

Afio
Rubro 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Total Depreciacion (S/) 2,964 2,964 2,964 2,964 2,964 -
Amortizacion intangibles (S/)** 3,484 3,484 3,484 3,484 3,484 -

Elaboracion: Autores de esta tesis.
10.4.3 Presupuesto operativo de costos

A continuacion, se detallan los costos de los servicios anuales para el Centro de

Estimulacion Temprana.

Tabla 10. 12.Presupuesto operativo de costos del servicio (S/)

Rubro 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Mano de Obra directa 239,777 305,177 305,177 305,177 305,177 305,177
Alquiler de local 60,000 61,974 64,013 66,119 68,294 70,541
Mantenimiento de local 18,000 18,592 19,204 19,836 20,488 21,162
Otros costos (Pafales,
X A 6,000 6,197 6,401 6,612 6,829 7,054
alimentacion)
Servicios (Agua, Energia
L 7,440 7,685 7,938 8,199 8,468 8,747
eléctrica, internet)
Depreciacion 2,964 2,964 2,964 2,964 2,964 -

Costo total de los
334,181 402,589 405,696 408,906 412,221 412,681

servicios

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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10.4.4 Presupuesto de gastos administrativos

Para el célculo de los gastos administrativos se tomd en consideracion algunos

detalles tales como:

= Mano de obra indirecta: Se consideran los salarios anuales de la directora, el
personal de vigilancia y el de limpieza, los cuales hacen un total de S/74,735
durante todo el horizonte del proyecto (tabla 10.13).

= Publicidad: Se destinara el 2% del monto de los ingresos por ventas, los cuales
cubrirdn los gastos de promocion, tales como anuncios en medios locales,
folletos y visitas de captacion de clientes.

= Servicio de contabilidad: Se contratara los servicios de un contador externo, el
costo sera de S/.200 mensuales.

= Servicio Legal: Se destinaran S/300 mensuales, para servicios de caracter legal.

= Prevision de Asistencia médica, emergencias: Se consideran S/500 mensuales
a fin de formar un fondo que sirva para solventar situaciones de emergencias
médicas.

= Amortizacion de intangibles: De la tabla 10.11

Tabla 10. 13. Presupuesto Operativo de Gastos Administrativos (S/)

Rubro 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Salario del personal

74,735 74,735 74,735 74,735 74,735 74,735
administrativo
Publicidad (2% Ventas) 9,400 11,752 11,940 12,304 12,480 12,844
Servicio contable 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Servicio Legal 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Prevision Asistencia

o ) 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000
Meédica, emergencias

Total gastos adm. vy
96,135 98,487 98,675 99,039 99,215 99,579
ventas.

Amortizacién intangible 3,484 3,484 3,484 3,484 3,484

102,52
Total gastos generales 99,618 101,970 102,158 ) 102,698 99,579

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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10.4.5 Presupuesto de servicio a la deuda

Como se menciona en la explicacion previa a la tabla 10.7 sobre la composicién de

la inversion, el monto de la deuda sera de S/. 76,088, el cual sera financiado con una

tasa de 16.55% correspondiente a la ofertada por el banco de crédito del Pert (BCP)

para préstamos a mas de 360 dias para pequefias empresas (Superintendencia de banca,

seguros y AFP, 2017). El financiamiento contara con los siguientes términos:

Tabla 10. 14. Términos del contrato

Monto (S/)
Inversion inicial 190,219
Deuda (40%0) 76,088
Capital social (60%0) 114,132
Afios 6
Gracia parcial 1 afio
Cuotas Crecientes
Interés (*) 16.55%

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Tabla 10. 15. Servicio a la deuda

Rubro 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Deuda (S/.) 76,088 76,088 72,464 65,218 54,348 39,855 21,739
Amortizacion (S/.) 0 3,623 7,246 10,870 14,493 18,116 21,739
Interés (S/.) 12,593 12,593 11,993 10,794 8,995 6,596 3,598
Cuota (S/.) 12,593 16,216 =~ 19,239 21,663 23,488 24,712 25,337
Saldo deuda (S/.) 76,088 72,464 65218 54,348 39,855 21,739 0

Elaboracion: Autores de esta tesis.

10.4.6 Estado de Resultados Integrales

El estado de resultados integrales se obtendrd haciendo uso del presupuesto

operativo de costos y gastos administrativos, ubicados en las tablas 10.12 y 10.13

respectivamente.
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La empresa adoptara el régimen MYPE tributario (RMT), pagando una tasa de
impuesto a la renta del 10% en el primer afio, y del 29.5% para los afios restantes (Anexo
V).

Tabla 10. 16. Estado de Resultados Integrales

Rubro (S/.) 2018 2019 2020 2021 2022 2023

470,00 587,60 597,00 615,20 624,00 642,20
Ingreso por ventas

0 0 0 0 0 0
334,18 402,58 405,69 408,90 412,22 412,68
Costos del servicio
1 9 6 6 1 1

135,81 185,01 191,30 206,29 211,77 229,51
Utilidad bruta

9 1 4 4 9 9
o ) 101,97 102,15 102,52 102,69
Total gastos administrativos 99,618 99,579
0 8 2 8
Gastos financieros 12,593 11,993 10,794 8,995 6,596 3,598

102,48 126,34

Utilidad antes de impuestos 23,609 71,048 78,352 94,777 . 3

Impto a la renta (10%; 29.5%) 2,361 20,959 23,114 27,959 30,233 37,271

Utilidad antes de re. Legal 21,248 50,089 55238 66,818 72,252 89,071
Reserva legal (10%) * 2,125 5,009 5,524 6,682 3,487 -
Utilidad disponible 19,123 45,080 49,714 60,136 68,765 89,071

Elaboracion: Autores de esta tesis.

10.5 Flujo de fondos netos

10.5.1 Calculo del costo de oportunidad de los accionistas

Para descontar el flujo de caja financiero, se necesita calcular primero el costo de
oportunidad de los accionistas (COK), para ello se emplea al método CAPM, siendo

necesario conocer algunos elementos tales como (Anexo Xl):

» Rf=latasa de libre riesgo = tasa de los bonos soberanos peruanos.

» Rf =6.2% (Diario Gestion, 2017)

= Rm = Tasa de rentabilidad promedio de las empresas de sector
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» Rm =16 % (CIES - Consorcio de Investigacion Econdmica y Social, 2017)

= B = Beta, se considera el sector educacion.
» B =1.38 (New York University, 2017)

* rp = Riesgo pais, esté relacionado con la eventualidad de que un Estado se vea
incapacitado de cumplir con sus obligaciones, debido a caracteristicas especificas

de cada pais.
> rp = 1.3 % (Diario Gestion, 2017)
La férmula por aplicar es la siguiente:
Cok = Rf + [([Rm —Rf)«B]+rp
Cok = 6.2% + [(16% — 6.2%) * 1.38] + 1.3 %

Cok =21.1%
10.5.2 Calculo del costo promedio ponderado de capital (CPPC)

Una vez obtenido el Cok, se procede a calcular el WACC, considerando para ello
el porcentaje de la deuda (40 %), el porcentaje de los recursos propios (60 %), la tasa
del impuesto a la renta (29.5 %) y la tasa de interés del banco (16.55 %) (Anexo XI).

Wacc = 40% = 16.55% * (1 — 29.5%) + 60% * 21.1%
Wacc = 17.32%
10.5.3 Flujo de fondos econémicos (FFE)

Los fondos econdmicos seran descontados con la tasa del Wacc, segln se puede
visualizar en el cuadro 10.17.

10.5.4 Flujo de fondos financieros (FFF)

Los fondos financieros seran descontados con la tasa del Cok, segin se puede
visualizar en el cuadro 10.18
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Tabla 10. 17. Flujo de Fondos Econémicos (FFE)

Afio 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Inversion total -202,812
Utilidad antes de reserva legal 0 21,248 50,089 55,238 66,818 72,252 89,071
(+) amortizacion de intangibles 3,484 3,484 3,484 3,484 3,484 0
(+) depreciacion 2,964 2,964 2,964 2,964 2,964 0
(+) gastos financieros x (1-R) 12,593 12,593 11,993 10,794 8,995 6,596 3,598
(+) Valor en libros 0
(KW) Capital de trabajo 105,374
Flujo neto de fondos econdmicos -190,219 40,288 68,529 72,479 82,260 85,295 198,043
Expectativa inversionista (WACC) 17.32%
Factor de actualizacion 1.00 0.852 0.727 0.619 0.528 0.450 0.384
Valor actual -190,219 34,340 49,789 44,885 43,421 38,376 75,950
Flujo de caja acumulado 34,340 84,129 129,013 172,435 210,811 286,761
Valor actual neto -115,879 -106,090 -61,206 -17,785 20,592 96,542
VAN econémico 96,542
Relacién B/C econémica 151
Tasa interna de retorno econémica 31.38%
Periodo de recuperacion aproximado 5 afios

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Tabla 10. 18. Flujo de Fondos Financieros (FFF)

Afio 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Inversion total -202,812
Préstamo 76,088
Utilidad antes de reserva legal 21,248 50,089 55,238 66,818 72,252 89,071
(+) amortizacién de intangibles 3,484 3,484 3,484 3,484 3,484 0
(+) depreciacion 2,964 2,964 2,964 2,964 2,964 0
(-) amortizacion del préstamo -3,623 -7,246 -10,870 -14,493 -18,116 -21,739
(+) Valor en libros 0
(KW) Capital de trabajo 105,374
Flujo neto de fondos financieros -126,724 24,072 49,290 50,816 58,773 60,583 172,706
Expectativa inversionista (COK) 21.1%
Factor de actualizacion 1.00 0.826 0.682 0.563 0.465 0.384 0.317
Valor actual -126,724 19,878 33,610 28,613 27,327 23,261 54,757
Flujo de caja acumulado 19,878 53,488 82,101 109,428 132,690 187,447
Valor actual neto -106,846 -73,236 -44,623 -17,296 5,965 60,723
VAN financiero 60,723
Relacién B/C 1.48
Tasa interna de retorno financiera 34.56%
Periodo de recuperacion aproximado 5 afios

Elaboracion: Autores de esta tesis
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10.6 Evaluacion econdémicay financiera del proyecto

10.6.1 Analisis de los resultados econémicos y financieros del proyecto

= Flujo de fondos econémicos
Para la evaluacion econdmica se presentan los siguientes resultados obtenidos:

Tabla 10. 19. Evaluacién econémica

VAN econdmico 96,542
Relacion B/C econémica 1.51
Tasa interna de retorno econdémico 31.38%
Periodo de recuperacion aprox. 5 afios

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Se observa un VAN econémico positivo, y una TIR mayor al costo promedio
ponderado del capital (WACC =17.32 %), una relacion beneficio / costo mayor a 1, y
un periodo de recupero de cinco afios. Por lo que se puede concluir que el proyecto es

econdémicamente viable.
» Flujo de fondos financieros
Para la evaluacion financiera se presentan los siguientes resultados obtenidos:

Tabla 10. 20 Evaluacién financiera

VAN financiero 60,723
Relacion B/C econémica 1.48
Tasa interna de retorno econdémico 34.56%
Periodo de recuperacion aprox. 5 afios

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Se observa un VAN financiero positivo, y una TIR mayor al costo de oportunidad
del inversionista (Cok =21.1 %), una relacion beneficio / costo mayor a 1, y un periodo
de recupero de cinco afios. Por lo que se puede concluir que el proyecto es
financieramente viable y que ademas el financiamiento es el adecuado puesto que los

indicadores financieros son mejores que los econémicos.
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10.6.2 Analisis de Sensibilidad del proyecto

Se consideraron dos escenarios adicionales al planteado en el desarrollo del
presente proyecto, variando en cada uno de ellos el precio de la pension para determinar
los cambios en el VAN financiero, obteniéndose resultados favorables.

Tabla 10. 21. Variacion del VAN financiero segun escenarios

Escenario Precio pension (S/) VAN financiero

Optimista 800 228,994
Normal 700 60,723

Pesimista 600 -115,151

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Se considera un precio de la pensién de S/800 para el escenario optimista y S/600
para el escenario pesimista, aparte de los S/700 con los que se trabajaron los flujos del
presente proyecto. Con lo cual se obtuvieron los siguientes ingresos por venta del

Servicio.

Tabla 10. 22. Niveles de ingreso por venta segun escenarios (S/)

Escenario Unidad 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Demanda
de Nifios- 50 65 66 68 69 71
Mercado
S/ 800 800 800 800 800 800
Optimista
Ingresos 530,000 665,600 676,200 696,800 706,800 727,400
Normal o S/ 700 700 700 700 700 700
medio Ingresos 470,000 587,600 597,000 615,200 624,000 642,200
S/ 600 600 600 600 600 600
Pesimista

Ingresos 410,000 509,600 517,800 533,600 541,200 557,000

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Una vez obtenidos los ingresos por ventas para cada escenario, se procede a evaluar
el estado de resultados y evaluacion financiera del escenario optimista y pesimista.
Considerando los costos de servicio, gastos administrativos y financieros.
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Tabla 10. 23 Estado de resultados y evaluacion financiera del escenario optimista

EERR 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 530,000 665,600 676,200 696,800 706,800 727,400
(-) Costo de servicio 334,181 402,589 405,696 408,906 412,221 412,681
Utilidad Bruta 195,819 263,011 270,504 287,894 294,579 314,719
(-) Total Gastos Generales 99,618 101,970 102,158 102,522 102,698 99,579
(-) Gastos Financieros 12,593 11,993 10,794 8,995 6,596 3,598
U.AI 83,609 149,048 157,552 176,377 185,285 211,542
(-) Impuesto a la renta (29.5%) 24,665 43,969 46,478 52,031 54,659 62,405
Utilidad antes de Re.Legal 58,944 105,079 111,074 124,346 130,626 149,137
(-) Reserva Legal (10%) 5,894 10,508 6,424
Utilidad Disponible 53,050 94,571 104,650 124,346 130,626 149,137
FCF 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Inversion total -202,812
Préstamo 76,088
Utilidad antes de re.legal 58,944 105,079 111,074 124,346 130,626 149,137
(+) amortizacion intangibles 3,484 3,484 3,484 3,484 3,484 0
(+) depreciacion 2,964 2,964 2,964 2,964 2,964 0
(-) amortizacion del préstamo -3,623 -7,246 -10,870 -14,493 -18,116 -21,739
(+)Valor en libros 0
(KW) Capital de trabajo 105,374
flujo neto de fondos financieros -126,724 61,768 104,280 106,652 116,301 118,957 232,772

Cok 21.1% TIR  69,66% VAN FINANCIERO OPTIMISTA 228,994

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 10. 24 Estado de resultados y evaluacion financiera del escenario pesimista

EERR 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Ventas 410,000 509,600 517,800 533,600 541,200 557,000
(-) Costo de servicio 334,181 402,589 405,696 408,906 412,221 412,681
Utilidad Bruta 75,819 107,011 112,104 124,694 128,979 144,319
(-) Total Gastos Generales 99,618 101,970 102,158 102,522 102,698 99,579
(-) Gastos Financieros 12,593 11,993 10,794 8,995 6,596 3,598
U.AI -36,391 -6,952 -848 13,177 19,685 41,142
(-) Impuesto a la renta (29.5%) - - - 1,318 1,968 4,114
Utilidad antes de Re.Legal -36,391 -6,952 -848 11,859 17,716 37,028
(-) Reserva Legal (10%) - - - 1,186 1,772 3,703
Utilidad Disponible -36,391 -6,952 -848 10,674 15,945 33,325
FCF 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Inversion total -202,812
Préstamo 76,088
Utilidad antes de re.legal -36,391 -6,952 -848 11,859 17,716 37,02
(+) amortizacion intangibles 3,484 3,484 3,484 3,484 3,484 0
(+) depreciacion 2,964 2,964 2,964 2,964 2,964 0
(-) amortizacion del préstamo -3,623 -7,246 -10,870 -14,493 -18,116 -21,739
(+)Valor en libros 0
(KW) Capital de trabajo 105,374
flujo neto de fondos financieros -126,724 -33,567 -7,751 -5,270 3,814 6,048 120,663

Cok 21.1% TIR -501% VAN FINANCIERO PESIMISTA -120,343
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10.7 Impacto social del proyecto

A partir del Estado de Resultados, se determina el valor agregado actual y

acumulado tomando como tasa de descuento social 11 % de acuerdo con lo indicado

por el Ministerio de Economia y Finanzas (Ministerio de Economia y Finanzas, 2017).

Tabla 10. 25. Utilidades antes de reserva legal

Rubro (S/.) 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Ingreso por ventas 470,000 587,600 597,000 615,200 624,000 642,200
Mano de obra directa 239,777 305,177 305,177 305,177 305,177 305,177
Alquiler de local 60,000 61,974 64,013 66,119 68,294 70,541
Mantenimiento 18,000 18,592 19,204 19,836 20,488 21,162
Otros costos (pafiales, alimentacion) 6,000 6,197 6,401 6,612 6,829 7,054
Servicios de oficina 7,440 7,685 7,938 8,199 8,468 8,747
Depreciacion 2,964 2,964 2,964 2,964 2,964 -
Total costo de produccion (S/.) 334,181 402,589 405,696 408,906 412,221 412,681
Utilidad bruta 135,819 185,011 191,304 206,294 211,779 229,519
(-) Total gastos generales 99,618 101,970 102,158 102,522 102,698 99,579
(-) Gastos financieros 12,593 11,993 10,794 8,995 6,596 3,598
Utilidad antes de impuestos 23,609 71,048 78,352 94,777 102,485 126,342
(-) Impuesto a la renta (29.5%) 2,361 20,959 23,114 27,959 30,233 37,271
Utilidad antes de re.legal 21,248 50,089 55,238 66,818 72,252 89,071

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Tabla 10. 26. Valor agregado y acumulado®

Afo 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Valor Agregado 470,000 587,600 597,000 615,200 624,000 642,200
Valor  Agregado

423,423 476,909 436,521 405,251 370,314 343,346
Actual (10%0)
Valor Agregado

423,423 900,333 1,336,854 1,742,105 2,112,419 2,455,765

Acumulado

Elaboracion: Autores de esta tesis.

> El valor agregado incluye: Mano de obra y supervisién, depreciacion fabril, gastos generales, gastos financieros, impuesto a la

renta y las utilidades antes de la reserva legal.
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Como se puede apreciar en la tabla anterior, se obtiene un valor agregado
acumulado de S/2,455,765 en el afio 2023, actualizado con la tasa de descuento del 11
%.

A continuacion, se muestran los indicadores sociales obtenidos, considerando la

siguiente informacion:

= Inversion Total = S/. 202,812
= # Empleos totales (Gltimo afio) = 16.
= Valor Agregado Acumulado Actual= S/2,455,765

A. Densidad de capital:

De una inversion total de S/202,812 y con 16 empleos generados se obtiene una
densidad de capital de S/12,676, es decir se estima este monto de inversion para crear

un puesto de trabajo.

Inversion Total _ 202,812
#de Empleos 16

Densidad de capital = = 12,676

B. Intensidad de capital:

Se obtiene 0.08 como intensidad de capital, lo cual es 6ptimo ya que existe mayor valor

agregado generado en comparacion con el monto de la inversion total.

Inversion Total v 202,812 e
Valor Agregado ~ 2,455,765

Intensidad de Capital =

C. Producto-Capital

Indica que el valor agregado obtenido representa aproximadamente 12.11 veces la

inversion total.

Valor agregado 2,455,765

= =12.11
Inversion Total 202,812

Producto — Capital =
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10.8  Anadlisis de riesgos

A continuacion, se muestra la matriz de andlisis de los riesgos identificados para el desarrollo del servicio.

Tabla 7. 3. Matriz de analisis de riesgos

Impacto en la Impacto en Valor del
Riesgos Prob. satisfaccion del  la eficiencia  Riesgo P x|  Evaluacion ) . Indicador de
. K . Planes de contingencia o
(Amenazas) (P) cliente del negocio (mayor del riesgo seguimiento
(N Q) valor)
Fortalecimiento de la cultura
organizacional | .
Nive e
Renuncias del personal clave Bl de_, feedback ) B
1 - - 0.4 2.0 Moderado (retroalimentacion ~~ al  satisfaccion ~ del
(profesoras, auxiliares y psicologa) desempefio) sistematico
Camaraderfa e integracion ~Personal
entre el personal y sus
familias.
El nimero de matriculas no es el Pr]?g_rgma Wenglegtlento por Numero de alumnos
2 0.5 %5 Moderado Ry 10QS . .
esperado Pago de la cuotade admision ~ matriculados
en plazos
Ingreso al Mercado de mas nidos e d|_fu5|on del CET en Nimero de alumnos
3 03 15 Moderado redes sociales.
(mayor competencia) Campafia de captacion de matriculados
clientes mas agresiva.
Luz: Grupo electrégeno
Interrupcion de los servicios basicos (refrigerador) )
. . Agua: Reservas en tanque NUmero corte de
4 (agua, luz, internet) durante horas de 0.2 1.0 Bajo elevado y bidones de agua

funcionamiento del CET

en stock

Internet: CCTV con DVR y
a solicitud del padre de

servicio anuales
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Accidentes durante las horas de

. funcionamiento  (caidas, golpes,
fracturas, quemaduras, asfixia,
atragantamiento)

6 Contagio de enfermedades (gripe,
sarampion, varicela, etc.)

7 Riesgo eléctrico

Intoxicaciones por alimentos en mal

estado

0.4 5 4 2.0
0.8 5 3 4.0
0.2 5 4 1.0
0.2 5 4 1.0

Moderado

Alto

Bajo

Bajo

familia se puede grabar en
DVD las horas de la jornada.

Todo el personal debe estar
capacitado periédicamente
en primeros auxilios.

En los primeros sintomas, se
separa al nifio en un
ambiente especial y se
comunicara a los padres
inmediatamente.

Todos los tomacorrientes
seran instalados fuera del
alcance de los nifios, ademas
deberan tener su guarda
respectiva.

Ningun cable estara suelto y
al alcance de los nifios.

Alto nivel de control en la
compra de los insumos de
los alimentos.

Alto nivel de control en la
preparacion de alimentos
(estacién de lavados de
manos, alcohol
desinfectante, programa de
limpieza, uso obligatorio de
guantes, gorra y
mascarillas).

Ndmero de

incidencias anuales

NUmero de nifios

enfermos anuales

Ndmero de

incidencias anuales

NUmero de

incidencias anuales

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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e Riesgo: es la combinacion de la probabilidad de ocurrencia de un hecho y de la
magnitud del impacto ya sea en la satisfaccion de los clientes o en la eficiencia del

negocio.

e Impacto: Se valoriza el impacto de acuerdo con su magnitud:

1. Impacto leve

2. Impacto leve — medio
3. Impacto mediano

4. Impacto medio —alto
5

Impacto alto

e Valor del riesgo: se determina multiplicando la probabilidad por el impacto. Se

utiliza el mayor valor entre:

a. Valor del riesgo = Probabilidad * Impacto (satisaccion del cliente)

b. Valor del riesgo = Probabilidad * Impacto (ficiencia del negocio)

Una vez identificados los riesgos y habiendo determinado las probabilidades de sus
ocurrencias, se procede a calificar su impacto en la satisfaccion del cliente y en el riesgo
del negocio. Seguidamente, se determina el valor del riesgo, multiplicando para ello la
probabilidad de ocurrencia determinada para cada tipo de riesgo por la mayor

calificacion de impacto.

Una vez valorizado el riesgo, se procede a evaluar si este es bajo, moderado o alto

segun el siguiente cuadro:
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Tabla 10. 27. Matriz de probabilidad e impacto

Probabilidad Impacto del Riesgo
1 2 3 4 5
1 2.00
0.9 1.80
0.8 1.60 | 2.40
0.7 1.40 | 2.10
0.6 1.20 | 1.80 | 2.40
0.5 1.50 | 2.00 | 2.50
0.4 1.20 | 1.60 | 2.00
0.3 1.20 | 1.50
0.2
0.1
Iei=100 Bajo
1.10- 2.50 Moderado
Alto

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Finalmente, se puede distinguir los riesgos, siendo los de valor “alto” a los que se
deben prestar atencion inmediata.
Perspectivas a futuro:

Si todo marcha de acuerdo a lo planificado, se podrian considerar los siguientes
pasos:

e Ampliar la capacidad instalada para poder atender a mas nifios.

e Ampliar la oferta de servicios a talleres de danza, canto y manualidades.

e En el mediano plazo, se puede optar por una integracién hacia delante,
ofreciendo el servicio de jardin (3 a 5 afios) y en el largo plazo el de colegio de

nivel primaria.
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CAPITULO XI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

e “Happy Kids” serd un establecimiento de estimulacion temprana y cuidados basicos
para nifios de entre tres a 36 meses, hijos de madres pertenecientes a los NSE A, B
y C del distrito de Calleria en Pucallpa. Se empleara la metodologia Montessori,
brindando horarios flexibles, adecuada infraestructura e instalaciones, asi como el

servicio de monitoreo web.

e Se determino que un 73% de madres de familia estarian dispuestas a contar con el
servicio del centro integral de estimulacion y cuidados basicos propuesto, de las
cuales el 27.8% prefiere un horario que se acomode a su jornada laboral y al 98% le

gustaria el monitoreo web.

e El proyecto es viable en términos de mercado, habiéndose determinado que existen
madres de familia dispuestas a utilizar el servicio, lo cual nos proporciona la

posibilidad de atender hasta 64 nifios para el primer afio de funcionamiento

e En el primer afio de funcionamiento se estd considerando, con un criterio
conservador, atender a 50 nifios que constituyen el 78 % de un mercado de 64 nifios
determinados en el estudio de demanda; obteniéndose para este primer afio una
utilidad disponible de S/19,123

e Mediante una estrategia de diferenciacion para el posicionamiento de la empresa
dentro del sector, se buscara distinguir el servicio como superior desarrollando una
propuesta de valor que genere lealtad de parte de los clientes. Con una estrategia de
penetracion de mercado orientada al crecimiento, buscaremos crecer en
participacion, mediante el uso eficaz de publicidad, promociones y programas de

fidelizacidn de clientes.

e Lainversion total estimada es de S/202,812, con una inversion tangible de S/80,020
e intangible de S/4,825. Un capital de trabajo de S/105,374 y un interés preoperativo
de S/12,593

e El costo de oportunidad de los accionistas (COK) es de 21.1%, calculado mediante
el método CAPM.
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El Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC), es de 17.32%, resultado que se
ha determinado considerando el COK calculado y una tasa de interés bancario (Kd)
de 16.55%.

Los indicadores de la evaluacion econdémica muestran que el proyecto es viable, con
un VAN econémico de S/96,542, una TIR de 31.38% y un periodo de recupero de

5 afios

Los indicadores de la evaluacion financiera muestran que el financiamiento
elegido es adecuado, puesto que se tiene un VAN financiero de S/60,723, una TIR

de 34.56% Yy un periodo de recupero de 5 afos.

Recomendaciones:

Si bien el estudio de mercado dio como resultado una demanda suficiente para el
proyecto, se podria profundizar el mismo para descubrir nuevas necesidades
insatisfechas y ocultas de parte de las madres de familia, de manera que se pueda

innovar constantemente en el servicio a ofrecer y mantener una ventaja competitiva.

Con miras a un proyecto de factibilidad, se podria buscar ajustar en mayor medida
los costos y gastos en los que se incurre para brindar el servicio, sin afectar el nivel
de calidad del mismo, de manera que se pueda incrementar la tasa de rentabilidad

del proyecto.

Si bien los indicadores de evaluacion financiera indican que el financiamiento
elegido es adecuado, se recomienda analizar otras opciones que pudieran ofrecer
una menor tasa de interés, teniendo siempre en cuenta los costos asociados al

crédito.
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ANEXOS

ANEXO I. Norma Técnica para el disefio de locales de educacion basica reqular
nivel inicial

Requerimientos Ministerio de Educacion

La Educacion Inicial se articula con la Educacion Primaria asegurando coherencia
pedagdgica y curricular. A continuacion, en el cuadro no. 5 se presenta como esta

estructurada la Educacion Bésica Regular y el detalle de la Educacion Inicial.

Grafico/Cuadro N. 5 — “Estrutura de la Educacién Basica Regular’

Estructura de la Educacion Basica Regular

Niveles Inicial Primaria Secundaria
Ciclos | 1 il N V Vi Vil
Edad - Grados e | s
Da2 3as 1% | 2% [3% | 40| 5 |G 1% (20| 3 |4% | 5°

Fuente: Normas Técnicas para el Disefio de Locales de Educacion Basica Regular

Educacidn Inicial: Primer nivel educativo de la Educacion Béasica Regular (EBR),
dirigido a prestar los servicios educativos a los nifios de 0 a 5 afios en forma escolarizada
y no escolarizada, a través de diversos programas que funcionan con participacion de
familias, agentes comunitarios y autoridades de los gobiernos locales. Para la atencion

escolarizada se cuenta con:

e Cuna: es un tipo de institucion educativa que atiende los requerimientos del Ciclo |
de la EBR, para nifios de 3 meses a menores de 3 afios. Brinda un servicio de
educacion orientado al desarrollo integral y de acuerdo con las necesidades de
permanencia horaria de los nifios. Este servicio también atiende necesidades de
salud, alimentacion y atencion psicologica en jornadas diarias de uno a dos turnos

(4 a 8 horas) segun las necesidades de las familias.

e Jardin: estd dirigida a nifios de 3 a menores de 6 afios. Son las instituciones
educativas que satisfacen los requerimientos del Ciclo Iy estan destinadas a ofrecer

actividades pedagogicas que propicien el aprendizaje y desarrollo de todas las
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dimensiones de su personalidad (bio-psicomotor, cognitivo y socio afectivo).

También ofrecen, servicios complementarios y compensatorios de salud y nutricion.

e Cuna — Jardin: para nifios de 3 meses a menores de 6 afios. Son las instituciones
educativas que atienden los dos Ciclos, con administracién unitaria y por lo general

la jornada diaria se prolonga a dos turnos.
Lineamientos Generales en la Educacion Bésica Regular

Dentro de la Educacién Inicial se establecen dos ciclos que indican los afios a los
que el establecimiento se dirige, es decir el mercado que la empresa desea capturar para
proporcionar educacion basica. De acuerdo con los niveles de educacién dirigidos se

presentan las areas curriculares que deben cubrir

Grafico/Cuadro N. 6 — “Areas del Curriculo en los niveles de Educacion Inicial”

Ciclos | Il
Edades 3 meses a menores de 3 afos | 3 aflos a menores de 6 afos
e Relacién Consigo Mismo * Pemsonsl Sockl
Aress cuiulaes [+ Comovass |2 ol
e Relacién con el Madio Natural y Social o Clanciay Amblents

Fuente: Normas Técnicas para el Disefio de Locales de Educacién Basica Regular

Asimismo, esté regulada la cantidad de carga horaria semanal que los menores deberan

tener para su aprendizaje

Grafico/Cuadro N. 7 — “Carga Horaria Semanal”

Carga horaria semanal
Niveles Ciclo | - Cuna: 3 meses a menores | Ciclo Il - Jardin: 3 afos a
de 3 anos menores de 6 anos
Horas 30 horas
obligatorias | " e s o

Fuente: Normas Técnicas para el Disefio de Locales de Educacion Basica Regular
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El cuadro no. 8 indica la capacidad maxima por grupo de edad que debe de tener los
ambientes para que asi el profesor pueda administrar el salon y control de los nifios en

su aprendizaje.

Grafico/Cuadro N. 8 — “Capacidad maxima de atencion por tipo de aula y por

zona”
= Cuna Cantidad maxima
-.E Aulag por grupo etario
_ E = Aula de 3 measas hasta 12 meses (0 sfos) 16 alumnos
S| 3 |- Aubde 12224 meses(1 ang) 20 akumnos
Q| C | B |- Aviede 2t a8 meses 2 anes) 20 ahimnos
g E Aula integrada
% ,ﬁ = Diglintoe grupes etario {0, 1 y 2 afos) 20 aburinos
3 ) Jordin Cantided méxima
; ‘-g Aula por grupo etario
2 8 |- Auls3anes 25 alumnos
S =] & |=Aukstanes 28 aluminca
g § __SZ « Auila & ahos 25 alumnos
= |Aub integrada
A | « Distintos grupos etarios (3, 4 y 5 ace) 25 akumnos

Auls integrada o por grupo etarie

rural

Zona

= Distintos grupos starice (3, 4 y 5 afics) 20 alumnos

Fuente: Normas Técnicas para el Disefio de Locales de Educacion Basica Regular

Para el aprendizaje de los nifios en la Educacion Bésica Regular, el Estado advierte los

ambientes que debe tener todo local que implica un desarrollo integral en el infante.
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Grafico/Cuadro N. 10 — “Disefio de Ambientes en la Educacion

Basica Regular - Nivel Inicial”

I X W0, 60 ofln ORACO I8 URdn ImpRMaRN G
Jog0 de roks ¢ Omiocnes damdicss, En ne | shuaciones cono: Secior Hogar (e ol pedeedy, e cae
#p008 80k of hopar, 6N oro momento e Serda, | peguefis, eslank ablerid), La Tlesdits (50 U of mimo ostnle con
o feshausnds o un pequeto , s ohes.
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w 1600 108 Iniresed ¢ sechadados Se ks 0L
simbilice Masteriales: mufecos do lamilay rimses donésicos y sahses)
- tedas de Glerpnien Limaios y colons, ensilios de coong, mufecuiles
Gueniof cariios © CamiON, Scosaenion progics d¢ fa conusdad,
muflecn de peluche, mimowns, socmores de mpa de ndulos y &
Rutaciyes tpeos O¢ 3 somuneisd, patushs ¢ s de dleretes
cokerss ¢ an gande o
Reproserdar s resiand & Yrves de b conucckn | Mobilindo: mustls retalitie do 0 Casrpos & & allra de b WhGs,
o oods Copo G 120 ™ 00 Lo por 0.80m de M Aot
, envolabie 0 de naled do b 2ona de d ¥
2 | Construceie | Ercutsr cooninacin melor fira y bu capacidad o | Material estructundo: bhgus 62 madera de Slwenies omas y
o [ 0 enjanzaoon Baenaron, Qubon do madnrn, ajues de pistico.
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Fuente: Normas Técnicas para el Disefio de Locales de Educacion Basica Regular

Asimismo, el Ministerio de Educacion estable los metros cuadrados minimos que deben
de considerarse en los ambientes del nido para su movilidad incluyendo los espacios

comunes como servicios higiénicos, salas multiusos, patio entre otros.
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Grafico/Cuadro N. 11 — “Metros cuadrados por tipos de
ambientes”

Ambientes minimos

Superficie

Ambicnte Niamero mn2) Observaciones
| por . Puede servir también como drea de
2 m? por
Aulas grupo de . descanso colocande colchonetas cn ¢l
mifie
gdad suelo
. 2m?por | Destinada a actividades psicomotrices,
Sala multiusos | . i T )
mifie comedor, amamantamiento, entre otros.
Patio para juego i 2m?por |Puede estar equipado con juegos vy
al aire hbre nifie Clrcuilos psicomolrices.
Debe ser de uso exclusivo de nifios v
Servicios | por nifias. Por cada 10 mifios se debe contar
higignicos para | grupo de 12 m* con oun lavatorio e inodoro
nifios v nifias edad aporcelanado, de  acuerdo con el
tamafio del nifio.
Para nifos menores de | afo para una
Sala de 4 m? por -
higicnizacion 1 njﬁﬂ capacidad de 10 mifios (cambio de
El pafiales v vesiido para lactantes).
Servicios Diebera estar szparado de las aulas v de
higiénicos para | 6 m' los servicios higienicos de los nifios v
adulios las nifias.
Destinada al  almacenamiento vy
. : reparacion de los alimentos. Debera
Cocina 1 6 m’ prep

gstar alejada de los espacios destinados
para mifios v nifas,

Fuente: Mormas Técnicas para el Disefio de Locales de Educacion Basica Regular
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ANEXO Il. Requisitos Licencia de Funcionamiento Municipalidad Provincial de
Coronel Portillo

A continuacion, se detallan los requisitos para iniciar el tramite de licencia de

funcionamiento en la Municipalidad Provincial de Coronel Portillo.

a) Formato de solicitud de licencia de funcionamiento, con caracter de declaracién

jurada, que incluya.

» Numero de RUC y DNI o Carné de Extranjeria del solicitante, tratandose de

personas juridicas o naturales, segun corresponda.

» Numero de DNI o Carné de Extranjeria del representante legal, en caso de
personas juridicas u otros entes colectivos, o tratandose de personas

naturales que actien mediante representacion.

b) Copia de la vigencia de poder de representante legal, en el caso de personas
juridicas u otros entes colectivos. Tratandose de representacion de personas

naturales, se requiere de carta poder con firma legalizada.

c) Declaracion Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad o Inspeccion
Técnica de Seguridad en Defensa Civil de Detalle o Multidisciplinaria, segun

corresponda.
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ANEXO I11. Resultados de entrevistas a operadores de centros de cuidado de
ninos

Cuestionario

Esquema de entrevistas realizadas a los administradores de centros de estimulacion
temprana y guarderias de la ciudad de Pucallpa

1. ¢Cuéanto tiempo de funcionamiento tiene el establecimiento?

a) Propia b) 2 a5 afios ¢) 5a 10 afos d) mas de 10 afios

2. ¢Cual es el método de ensefianza utilizado en el establecimiento?
a) Modelo High Scope
b) Modelo Waldorf
¢) Modelo Montessori
d) Modelo Freinet
e) Ninguno
1) Otro: oo

3. ¢Realiza algun tipo de publicidad?

a) Diario c) Volantes e) Radio

b) Television d) Internet ) Ninguno

4. ¢Cual es el principal enfoque del establecimiento?

a) Brindar un mejor servicio a los clientes
b) Ofrecer precios convenientes a los clientes

c) Atraer a clientes por flexibilidad de horarios

5. ¢El establecimiento ofrece algun tipo de descuento o promocién especial?
a) Descuento en la mensualidad por nimero de nifios matriculados
b) Descuentos especiales por ser parte de alguna empresa o grupo
¢) Ninguno

6. ¢Que servicio adicional ofrece su negocio?

a) Talleres especiales (pintura, danzas, karate, etc.), paseos recreacionales

b) Servicio de alimentacion / lonchera nutritiva
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c¢) Guarderia
d)Otro: oo

7. ¢Qué rango de precios tiene para el servicio de cuna o centro de estimulacion
temprana?

a) Menos de S/400
b) Entre S/400 y S/500
c) Entre S/500 y S/600

8. ¢Cual es la capacidad para los estudiantes por cada aula?

a) Menor a 12 nifios
b) Entre 13 a 16 nifios
c) Entre 17 y 20 nifios

135



1.Tiempo de funcionamiento del 2. Método de ensenanza

establecimiento

1aifo
0,
33% Ninguno
50%
2 -5 afos
67%

4. Enfoque principal del negocio 5. Ofrecimientos hacia los clientes

4 Mejor servicio :
33% Ninguno
43%

Precios
convenientes
67%

7. Rango de precios del servicio de
estimulacion temprana o guarderi® , s/s00

Entre S/500 y S/600
72%

Modelo

High Scope Ninguno
17% 33%

Descuento en

Guarderia
33%
numero de
nifios ﬁ

pension por

matriculados

3. Tipo de publicidad realizada

Modelo

Montessori
33% Radio
17%

57%

8. Capacidad de las aulas

Entre 13y 16
nifios
17%

Entre 17 y 20 nifios

83%

Television
33%

volantes, folletos
17%

6. Servicio adicional ofrecido

Alimentacion
67%




ANEXO 1V. Resultados aplicacion de encuestas

Cuestionario

Tenga usted un saludo cordial, estamos realizando un estudio acerca de la preferencia
para contar con un centro de estimulacion temprana para nifios de 0 a 3 afios del distrito
de Calleria, y para ello nos gustaria contar con su valiosa opinion.

Instrucciones

e El siguiente instrumento es anénimo
e Sirvase completar el cuestionario segin sus propias opiniones.

1. ;Qué edad tiene usted?
a) 15 - 25 afios.
b) 26 - 35 afios
c) 36 - 45 afios
d) Mas de 46 afios

2. ¢Cual es su estado civil?
a) Soltera
b) Casada
¢) Viuda
d) Divorciada

e) Conviviente

3. ¢Cuéntos hijos menores de 3 afios tiene a su cargo?

a)l b) 2 )3

4. ;Qué edad tienen sus hijos?

a) 0 a 6 meses
b) 1 afio
C) 2 afos

d) 3 afios

5. ¢En qué tipo de vivienda vive?

a) Propia b) Alquilada c¢) Familiar d) Otros
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6. ¢En la familia cuentan con movilidad?

a) Si b) No

7. ¢Cual es el nivel de estudios de la persona que aporta el principal ingreso en el hogar?
a) Primaria incompleta
b) Primaria completa
¢) Secundaria incompleta
d) Secundaria completa
e) Universitaria incompleta
) Universitaria completa
g) Maestria Incompleta
h) Maestria Incompleta
1) Otros

8. ¢Cual es la ocupacion de la persona que aporta el principal ingreso en el hogar?

a) Empleado

b) Independiente
c¢) Negocio Propio
d) Ama de casa

9. ¢Quién trabaja en el hogar?

a) Mama
b) Papa
¢) Ambos
d) Otros

10. ¢Cuaél es su ingreso familiar?

a) De S/. 1,000 a S/. 2,000
b) De S/. 2,000 a S/3,000
c) Mas de S/3,000

11. ;Quién se encarga del cuidado de sus hijos menores de 3 afios?

a) Nana

b) Familiares

¢) Usted mismo
d) Guarderia

12. ;Como estimulan a sus hijos?
a) Juguetes Didacticos
b) Musica
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¢) Videos didacticos
d) Juegos
e) Masajes

13. ¢Esta conforme con el cuidado de sus hijos?

a) Si b) No

14. ;Le gustaria que el centro de estimulacion temprana y la guarderia, cuente con un
sistema de camaras que le permita ver a sus hijos en tiempo real desde su celular o
computadora?

a) Si b) No

15. ¢Qué servicio principal deberia tener un centro de estimulacion temprana y cuidados

bésicos para su hijo?

a) Comida y venta de pafales

b) Ambientes amplios

¢) Monitoreo en tiempo real (celular / Computadora)

d) Movilidad

e) Orientacion psicoldgicas/nifios

f) Asesoramiento para padres

g) Horarios flexibles

16. ¢Qué atributo usted valora mas en un centro de estimulacion temprana y cuidados
basicos para su hijo?
a) Servicios que ofrece
b) Seguridad
c) Precio
d) Personal calificado

e) Entretenimiento/juegos
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17. ¢Usted estaria dispuesto a contratar los servicios de un centro integral de
estimulacion temprana y cuidados basicos para su hijo en el distrito de Calleria,
donde se le ofrezca a los nifios un servicio de alimentacion, atencion psicoldgica,
cambio de pafales y asesoramiento a los padres?

a) Si

b) No

18. ¢{Cuanto estaria dispuesto a pagar asumiendo que el servicio ofrecido cumple con
todos lo necesario que usted requiera.

a) De S/. 400 a S/. 500
c) De S/. 501 a S/. 600
d) De S/. 601 a S/. 700
e) De S/701 a S/800

e) Mas de S/. 800

19. En la escala del 1 al 10 diga Ud. si (1) es “muy poco probable que decida contar con
el servicio” y (10) es “de todas maneras contaria con el servicio”; con qué seguridad
contaria con el servicio del Centro Integral de Estimulacién Temprana y cuidados
bésicos?
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1. Rango de edad de madres
encuestadas

36 - 45 afos

8%

mas de 46
anos
2%

15 - 25 afios

26 - 35 afos 529

38%

4. Rango de edades de los hijos

0 - 6 meses
20%

3 afios
25%

2 afios l 1afio
25%
30% )

7. Nivel de estudios del sostén del
hogar

Maestria completa m—— 10.0%
Maestria incompleta 1 0.8%
Univers. Incompleta I 38.6%
Univers.completa I 34.1%
Secundaria EEE————— 14.4%
Primaria ™ 2.1%

2. Estado Civil

Conviviente
46%

Soltera
36%

Divorciada
1%

Casada
17%

5. Tipo de vivienda

Familiar
8%

Alquilada
38%

8. Ocupacion del sostén del
hogar

Empleado

Negocio Propio
& P 25%

30%

Independiente
45%

3. Numero de hijos en el hogar

2 hijos
22%

1 hijo
75%

6. ¢ Movilidad familiar?

No
22%

e

78%

9. éQuién trabaja en el hogar?

Mama
17%

Papa
36%




10. Ingreso Familiar

Mas de
5/2000 Menos de
27% S/1000
30%
De S/1000 a
S/2000

43%

14. ¢ Le gustaria que el CET
cuente con camaras web?

No
2%

Si
98%

17. éEstaria dispuesta a contar
con los servicios de un CET?

No
27%

Si
73%

11. Quién cuida a sus hijos

Guarderia
6%

Usted
mismo
28%

Nifiera
14% Juegos
8% ‘
Videos ‘
10%
Familiares
52% Mdsica
42%

15. Qué servicios le gustaria en el CET

Horarios flexibles
Asesoria padres
Orientacidn psicologica
Movilidad

Monitoreo on-line
Ambientes amplios

Comida y venta paiales

I 27.8%
I 5.2%

I 12.6%

I 7.1%

I 15.0%
I 22.3%
I 10.0%

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0%

18. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar?

Mas de S/800 [N 7.6%
De S/701a5/800 NN 12.6%
De S/601a5/700 I 29.7%
DeS/501a5/600 I 35.4%
De S/400 2 S/500 [N 14.7%
0.0% 10.0% 20.0% 30.0% 40.0%

12. ¢COomo estimula a sus
hijos?

13. éConforme con el
cuidado a sus hijos?

Masajes
2%
Si
40%
Juguetes

didacticos No
38% 60%

16. Atributos mas valorados en un

CET
Entretenimiento Servicios
12% ofrecidos
20%
Personal
calificado
22%
Seguridad
Precio 30%

16%

19.Intensidad con la que contaria
w49 CON €l servicio

Int. 10
Int. 9 e 4%
Int. 8§ I T )5%,
Int. 7 s 3%
Int. 6 NEEEEEE— 18%
Int. 5 meE———— 9%
Int. 4 m——— 4%
Int.3 mmm 2%
Int.2 0%
Int.1 0%
0% 5% 10% 15% 20% 25%

30%



ANEXO V. Procedimiento para tratamiento de accidentes

Numero y Nombre del Procedimiento: Elaborado por: Profesora

P-SEG-004 Procedimiento para el tratamiento de

accidentes Aprobado por: Directora
Valido a partir de: 01/01/18 Paginas: 1/7
Objetivo

Establecer los mecanismos sobre las medidas a tomar en caso de algin accidente dentro del Centro de

Estimulacién Temprana

Alcance

Comprende a toda la organizacién

Responsabilidades

Profesora: Responsable de elaborar y mantener el presente procedimiento

Todos los empleados: son responsables de cumplir el procedimiento establecido

Responsabilidades

En caso de una emergencia se procede de la siguiente manera:

1.

2
3
4.
5

Evaluar rapidamente la salud del nifio

Ponerse en contacto con las personas que se han enumerado para llamar en caso de emergencia
Llamar a emergencia para solicitar la ayuda correspondiente, seguin sea necesario

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

Registrar el accidente y ejecutar las acciones correctivas.
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Ndmero y Nombre del Procedimiento:

P-SEG-004 Procedimiento para el tratamiento de

accidentes

Elaborado por: Profesora

Aprobado por: Directora

Valido a partir de: 01/01/18

Paginas: 2/7

Flujograma
Auxiliar Profesora Directora
Evaluar el nivel del Consultar a los
frn accidente padres s_obre la
clinica
;Se puede i
bs) ¢Puede ser transportar? si
= Informar de atendido
_8 accidente a la internamente? ﬁ
= profesora No _
8 5] “Cithigials No Liamara
() el ambulancia
=]
(<] Si
=
=
L ‘1
IS - .
< Trasladar al topico Trasladar a nifio a la
© con expediente clinica
=
@ i
S Y
o Informar alos A 4
f=! padres de lo . .
[S sucedido Brindar seguimiento
£ al caso
£
o
[5)
o i -
o Registrar accidente
o en el formato . ]
Ejecutar acciones
correctivas
y v
Identificar las Informar atodo el Fin
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Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Medidas de Primeros Auxilios

Nota: Usar guantes desechables si entra en contacto con la sangre

Deseche los guantes en una bolsa de plastico resistente a prueba de fugas. Lavarse las manos

Condicién

Accion

Dolor Abdominal (severo)

Notificar a los padres
Si el nifio esta lesionado y presenta vOmitos severos 0 con sangre y estd muy
palido, llame a emergencias.

No permita que el nifio coma o beba

Lavar la lesion con agua y jabon. Dejas secar

Raspaduras Cubrir con un vendaje estéril antiadherente
Notificar a los padres
o Llamar a emergencias
Asfixia

Si el nifio est4 en un éarea cerrada, moverlo a un espacio abierto con aire fresco

Ataque de asma

Dar la medicacion prescrita, segun lo acordado previamente por los padres.

Si el ataque no se detiene después de que el nifio ha recibido la medicacion, y el
nifio todavia tiene dificultades para respirar, llamar a emergencias

Si no se tiene ninguna medicacién y el ataque no se detiene en pocos minutos,
llamar a los padres, pedirles que se acerquen de inmediato y llevar al nifio para

que reciba atencion médica

Mordeduras y picaduras
*Animal:

Lavar la herida con agua y jabdn
Notificar a los padres para recoger al nifio y acudir al médico
Tomar nota de las caracteristicas del animal, para que pueda ser capturado por

el departamento de salud y observado para descartar rabia.

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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Lavar la herida con agua y jabdn

Notificar a los padres para recoger al nifio y acudir al médico

*Humano o
De haber sangrado, ponerse en contacto con el centro de salud para recibir
consejo
No tire del aguijon para evitar romperlo, retirarlo cuidadosamente y aplicar un
pafio frio.

*Insecto . L L .
Notificar a los padres. Llamar a emergencias si se produce urticaria, palidez,
debilidad, nauseas, vémitos, dificultad para respirar o colapso.

Para heridas pequefias, aplique presion directa con una gasa durante 10 -15

Sangrado minutos. (Use guantes)

*Externo Si el sangrado continGa o es grave, aplicar un vendaje de presion grande y llamar
a emergencias.

Si el nifio ha sido herido y vomita gran cantidad de sangre, llame a emergencias

Sangrado y pongase en contacto con los padres

*Interno Si un nifio es hemofilico y se ha lesionado una articulacién producto de una leve

caida, llamar a los padres. El nifio podria necesitar una trasfusion sanguinea

Contusiones

Aplicar compresas frias para contusiones recientes durante los primeros 15 a
30 minutos.
Nota: Un nifio con contusiones en lugares poco usuales debera ser evaluado

por abuso de menores.

Quemaduras y escaldaduras

*sin ampollas:

Cologue la zona quemada en agua fria o cubrala con pafios mojados hasta que

cese el dolor.

*Con ampollas:

Usar el mismo procedimiento para cuando no hay ampollas. No reviente las
ampollas.

Llame a los padres para que lleven al nifio a recibir atencion medica

*Quemaduras profundas y
extensas

Llamar a emergencias

No aplique agua fria

Tos

Llamar a los padres para que recojan al nifio y le proporcionen atencion médica
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Corte de mordida, mejilla,
labio, lengua

Aplicar hielo en las zonas magulladas
Si hay sangrado, aplique presién firme pero suave con una gasa o pafio limpio
Si el sangrado continda después de 15 minutos, llamar a los padres para recoger

al nifio y obtener atencién médica

Lesion en la mandibula

Inmovilizar la quijada, sosteniendo los dientes de mordedura juntos.
Envolver una toalla alrededor de la cabeza del nifio, debajo de la barbilla

Llamar a los padres para recoger y llevar al nifio a la sala de emergencias

Dientes rotos

Enjuague la suciedad de la zona lesionada con agua tibia

Colocar compresas frias sobre la cara en la zona de la lesion

Localizar y guardar los fragmentos de dientes.

Llamar a los padres para que recojan a su nifio y puedan llevarlo al dentista
inmediatamente.

Lesiones oculares

Si una sustancia quimica es salpicada a los ojos, enjuagar inmediatamente con
agua tibia, manteniendo los parpados abiertos. No presione el ojo lesionado.
Vendar suavemente ambos ojos cerrados para reducir el movimiento del ojo.

Llamar a los padres para recoger y llevar a su nifio a recibir atencion médica.

Fractura de brazo, pierna,
manos, pies, dedos de los

pies

No mover la parte lesionada hinchada, rota o dolorosa

Llamar a los padres para recoger y llevar a su nifio a recibir atencién médica

Fractura de cuello o espalda

No mueva al nifio, mantenerlo inmévil

Llamar a emergencias por una ambulancia

Heridas en la cabeza

Mantenga al nifio acostado
Llamar a los padres

Llamar a emergencias por una ambulancia

Hemorragias nasales

Sentar al nifio y hacer que incline la cabeza hacia atras.

Aflojar las ropas apretadas alrededor del cuello
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Registro

FORMULARIO DE INFORMACION DE CONTACTO EN CASO DE EMERGENCIA Y
ACUERDO DE CONSENTIMIENTO

Nombre del nifio:

Fecha de nacimiento:

Nombre del Padre / Apoderado #1:

Teléfono: Celular Casa Trabajo
Nombre de la Madre / Apoderad #2:

Teléfono: Celular Casa Trabajo

CONTACTOS DE EMERGENCIA (a quien buscar en caso de indisponibilidad de padres)

Nombre #1:
Teléfono: Celular Casa Trabajo
Nombre #2:
Teléfono: Celular Casa Trabajo

ESPECIALISTAS RECOMENDADOS PARA ATENCION MEDICA

Nombre del pediatra:

Direccion Teléfono

Nombre del dentista:

Direccion Teléfono

Nombre de la clinica:

Direccion Teléfono

SEGURO DE SALUD

Plan de seguro: Cadigo:
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Nombre del

usuario

CONDICIONES ESPECIALES: DISCAPACIDADES, ALERGIAS O INFORMACION
MEDICA DE EMERGENCIA

ACUERDO DE CONSENTIMIENTO DEL PADRE / MADRE / APODERADO
EN CASO DE EMERGENCIAS.

Numero y Nombre del Procedimiento: Elaborado por: Profesora
P-SEG-004 Procedimiento para el tratamiento de

accidentes Aprobado por: Directora

Vélido a partir de: 01/01/18 Paginas: 7/7

FORMATO DE INFORME DE ACCIDENTES

Fecha del accidente:

Hora del accidente: am pm

Nombre del nifio:

Sexo: Masculino Femenino
Edad: afos
Dénde ocurri6 el accidente:

Coémo ocurri6 el accidente:

Queé parte del cuerpo fue lesionada:

Objetos involucrados (si los hubiera):

Qué primeros auxilios se dieron:

Padre / Madre / Apoderado comunicados: del accidente:
] NO

Profesora:

Fecha:

149



ANEXO VI. Caracteristicas mas relevantes de las diversas sociedades en el Peru

Caracteristicas

Sociedad Comercial de
Responsabilidad Limitada

Sociedad Anénima Cerrada
“S.A.C”

Sociedad Anonima “S.A”

Sociedad Anonima “S.A.A”

Ndmero minimo de
S0Cios

Minimo 2 socios que pueden ser
Personas naturales o Juridicas

Minimo 2 socios que pueden ser
Personas naturales o Juridicas

Minimo 2 socios que pueden ser Personas
naturales o Juridicas

Se requiere mas de 750
accionistas.

*Mas de 35% del capital debe
pertenecer a 175 0 mas
accionistas.

*Se debe realizar oferta publica
primaria de  acciones Yy
obligaciones convertibles en

acciones

NUmero Maximo de
S0Cios

Los socios no podran exceder de 20

Los socios no podran exceder de 20

No tienen Limite

No tienen limite

Responsabilidades de
los socios por las
obligaciones sociales

No responden en forma personal

No responden en forma personal

No responden en forma personal

No responden en forma personal

Caracteristicas del
capital

*El capital estd dividido en
participaciones  sociales iguales
acumulables e indivisibles

*No pueden ser incorporados en
titulos valores (acciones)

*No pueden denominarse acciones
*El aporte puede ser en efectivo, en
bienes y/o servicios

*El capital estd representado por
acciones nominativas y se integra
por aporte de los accionistas.

*Las acciones representan la parte
alicuota del capital y todas tienen el
mismo valor nominal.

*El aporte puede ser en efectivo y/o
en bienes

*El capital esta representado por acciones
nominativas y se integra por aportes de
los accionistas.

*Las acciones representan la parte
alicuota del capital y todas tienen el
mismo valor nominal.

*El aporte puede ser en efectivo y/o
bienes.

*No se admite el aporte de servicios
*Estan bajo control de la CONASEV

*El capital esta representado por

acciones nominativas 'y se
integra por aportes de los
accionistas.

*Los accionistas representan la
parte alicuota del capital y todas
tienen el mismo valor nominal.
*No se admite el aporte de
servicios

Organismos Que
integran la sociedad

*Gerencia: pueden ser uno 0 mas
gerentes socios 0 no.
*Junta General de Socios

*Gerencia:
*Junta general de socios
*Directorio (facultativo)

*Gerencia: (1 0 mas)
*Junta General de socios
*Directorio

*Gerencia: (1 0 mas)
*Junta General de socios
*Directorio

Derecho de preferencia
en transferencia de
acciones

*A favor de los socios y la sociedad

*Derecho de adquisicién preferente
de los demés accionistas en caso de
transferir total o parcialmente sus
acciones a cualquier personal

*No tiene derecho de preferencia
y cualquier restriccion sobre
libre transferencia de acciones se
tiene por no puesto.
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ANEXO VII. Clasificacion de la empresa sequn Ley MYPE

Segun la Ley N° 28015 (03/07/03) “Ley de Promocion y Formalizacion de la

Micro y Pequeiia Empresa”

La micro y Pequefia empresa es la unidad econdmica constituida por una persona
natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestiébn empresarial
contemplada en la legislacion vigente, que tiene como objeto desarrollar
actividades de extraccion, transformacion, produccién, comercializacion de bienes
0 prestacion de servicios.

Cuando en esta Ley se hace mencion a la sigla MYPE, se esta refiriendo a las Micro
y Pequerias Empresas, las cuales no obstante tener tamafios y caracteristicas propias,
tienen igual tratamiento en la presente Ley, con excepcion al regimen laboral que es de
aplicacion para las Microempresas. Segln el Glosario del reglamento de esta misma
ley, se entiende por empresa a la “Unidad econémica generadora de rentas de tercera
categoria conforme a la Ley del impuesto a la Renta, con una finalidad lucrativa”. Es
asi que una persona natural con negocio (empresa unipersonal), 0 una persona juridica
como la EIRL, la sociedad anonima (abierta, cerrada), la sociedad de responsabilidad
limitada, entre otras; Puede calificar como MYPE.

De forma contraria, no califican como MYPE, una persona natural sin negocio, una
asociacion, una fundacion, una institucion publica, una institucion religiosa, el gobierno

nacional, regional o local, entre otros.

Segun la Ley N° 30056 (02/07/13) “Ley que modifica diversas leyes para
facilitar la inversion, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento
empresarial”.

Las micro, pequefias y medianas empresas deberan determinar la categoria

empresarial que les corresponde en funcion de sus niveles de ventas anuales:

Criterios de clasificacion para las Micro, Pequefias y Medianas empresas

Categoria
] Ventas Anuales en UIT
Empresarial
Microempresa Hasta 150 UIT
Pequefia Empresa Superior a 150 UIT hasta 1700 UIT
Mediana Empresa Superior a 1’700 UIT hasta 2°300 UIT

Fuente: Ministerio de Trabajo
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Los principales beneficios recogidos en la Ley MYPE para las empresas

pertenecientes a estas clasificaciones son los siguientes.

e Régimen Laboral Especial: Los trabajadores y las MYPES cuentan con un

Régimen Laboral Especial, no obstante, pueden pactar mejores condiciones

laborales con sus empleadores MYPE.

e Régimen Especial de Salud
e Régimen Pensionario

e Acompariamiento laboral

e Compras Estatales

e Gastos de Capacitacion

e Recuperacion Anticipada de IGV

e Acompafiamiento Tributario
e Factura Negociable

e Factura Electronica

A continuacion, se detallan los beneficios del régimen laboral segin la categoria

empresarial de la empresa.

Régimen laboral de la Micro y Pequefia empresa

Microempresa

Pequefia Empresa

Remuneracién: No menos a la remuneracion
minima Vital (RMV)
Jornada maxima de 08 horas o 48 horas

semanales

Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracién por trabajo en sobretiempo
Descanso vacacional 15 dias calendarios

Indemnizacion por despido de 10 dias de
remuneracion por afio de servicios (con un tope
de 90 dias de remuneracidn)

Remuneracién: No menos a la remuneracién minima Vital
(RMV)

Jornada maxima de 08 horas o 48 horas semanales

Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracién por trabajo en sobretiempo
Descanso vacacional 15 dias calendarios

Indemnizacion por despido de 20 dias de remuneracion por

afio de servicios (con un tope de 120 dias de remuneracion)
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Cobertura de seguridad social en Salud a través Cobertura de seguridad social en salud a través del
del SEGURO INTEGRAL DE SALUD —-SIS* ESSALUD
Cobertura Previsional, incluye un Sistema de  Cobertura Previsional
Pensiones Sociales
Cobertura de Seguro de Vida y Seguro Complementario de
Trabajo de Riesgo (SCTR)
Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio de % sueldo
(Fiestas Patrias y Navidad)
- Derecho a participar en las utilidades de la Empresa
Derecho a la compensacién por tiempo de Servicios (CTS)
- equivalente a 15 dias de remuneracién por afio de servicio
con tope de 90 dias de remuneracién
Derechos colectivos segun las normas del Régimen General

de la actividad privada.

Fuente: Ministerio de Trabajo

Como se detalld, la clasificacion de MYPE (micro y pequefia empresa) se obtiene
a partir del volumen de ventas anuales. Siendo ésta, independiente de la forma societaria
adoptada por las personas (naturales o juridicos) que la conforman; ya sea sociedad
anonima (abierta, cerrada) o sociedad comercial de responsabilidad limitada.

Para acceder a los beneficios de la Ley MYPE, la empresa debera inscribirse en el
Registro de la Micro y Pequefia empresa (REMYPE) a través de la pagina web del

Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo.

Inicialmente, por el volumen de ventas del proyecto, la empresa propuesta se
encontraria dentro de la clasificacion de “Microempresa” (ventas anualeS hasta 150
UIT), considerando el valor de la UIT para el 2018 de S/4°150 (SUNAT). EI monto
méaximo de venta anual para una microempresa sera de S/622°500, encontrandose la
empresa dentro de este rango desde el afio uno (2018) hasta el afio cuatro (2021). Y

pasando a la categoria de pequefia empresa para los Gltimos dos afios del proyecto.
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Presupuesto de ingresos por ventas (S/)

Afio

Rubro 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos Totales 470,000 587,600 597,000 615,200 624,000 642,200

Elaboracion: Autores de esta tesis.

Si bien de acuerdo al presupuesto de ingresos por ventas (Tabla XX), el proyecto
podria acogerse durante los cuatro primeros afios al Régimen Laboral de Microempresa,
generandose ahorros por concepto de pagos de obligaciones laborales tales como CTS,
asignacion familiar y gratificaciones (julio, diciembre). Sin embargo, para el propésito
de reclutamiento de personal (profesoras, auxiliares), se pagaran todos los beneficios
laborales desde el primer afio de funcionamiento, de forma que sirva como una ventaja
diferencial para el reclutamiento. Como segunda razon, al considerar mayores costos
para el proyecto se pone a prueba de manera mas rigurosa la rentabilidad del mismo,

resultando a pesar de ello favorable.
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ANEXO VIII. Régimen MYPE Tributario (RMT)

Es un régimen creado especialmente para las Micro y Pequefias empresas, con el
objetivo de promover su crecimiento al brindarles condiciones mas simples para

cumplir con sus obligaciones tributarias.

Uno de los requisitos es que los ingresos netos no superen las S/1700 UIT en el

ejercicio gravable.
Ventajas ofrecidas por el régimen tributario:

e Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida
e Tasas reducidas
e Posibilidad de suspender los pagos a cuenta

e Poder emitir comprobantes de cualquier tipo

Impuesto a la renta anual

Tramo de Ganancia Tasa sobre la Utilidad
Hasta 15 UIT 10%
Mas de 15 UIT 29.5%

Fuente: Sunat

Inicialmente por el volumen de utilidades antes de impuesto, la empresa se
encontrara gravada con una tasa de impuesto a la renta del 10% para el afio uno del
proyecto (Utilidades anuales hasta 150 UIT), considerando el valor de la UIT para el
2018 de S/4°150 (sunat). A partir del segundo afio, al superar las 15 UIT, la tasa sera de

29.5% para el horizonte restante del pryecto.

Presupuesto de utilidad antes de impuesto (S/)

Afio

Rubro 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Utilidad antes de

Impuesto

23,609 71,103 78,465 94,953 102,726 126,654

Elaboracion: Autores de esta tesis.
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ANEXO IX. Célculo del nUmero de profesoras y auxiliares

Se considera, de manera conservadora, que el primer afio de operaciones (2018) se
llegaréan a atender solo a 50 nifios, cantidad que es menor a los 64 determinados para el
mismo afio en la estimacion de la demanda (tabla 5.4). A partir del segundo afio (2019),
y con un mayor conocimiento de las madres de familia de los servicios ofrecidos en el
CET vy sus beneficios, se considera lograr las cantidades de nifios determinadas para el
horizonte del proyecto.

Numero de nifios a atender anualmente durante el horizonte del proyecto

Afo

Rubro 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Demanda del proyecto 50 65 66 68 69 71

Elaboracién: Autores de esta tesis.

El nimero de profesoras y auxiliares necesarias se determina en base a la cantidad
de nifios a atender anualmente, para ello se considera que el servicio se realizara en un
aula integrada (nifios de 0 a 3 afios) empleando la siguiente restriccion indicada en la

norma técnica en cuanto al requerimiento de docentes y auxiliares.

Restriccion de profesoras y auxiliares por grupo - Unidocentes

. Edad Numero de -
Ciclo Grupo - Docentes Auxiliar
(meses) nifos
ler grupo 3a9 6 - -
i 2do grupo 10a18 7 - -
ciclo 3er grupo 19a 36 7 - -
Aula integrada Total 20 1 2

Fuente: Norma técnica para el disefio de locales de educacion bésica regular
nivel inicial
Elaboracion: Autores de esta tesis.
Para el primer afio de operaciones (2018) se determind sera necesario contar con
tres profesoras y seis auxiliares; aumentando este nimero a partir del segundo afio de
operaciones (2019) y manteniéndose constante para todo el horizonte del proyecto a

cuatro profesoras y ocho auxiliares, debido al incremento de nifios a atender.
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Caélculo anual del numero de profesoras y auxiliares necesarias durante el horizonte
del proyecto

Afio
Personal 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Cantidad de profesoras 3 4 4 4 4 4
Cantidad de auxiliares 6 8 8 8 8 8

Elaboracién: Autores de esta tesis.

Cabe indicar gue el resultado de dividir el nGmero de nifios a atender entre la
restriccion de un docente por cada 20 nifios fue redondeado al entero superior,
obteniéndose de ese modo la cantidad de profesoras necesarias para cada afio. En cuanto
a la cantidad de auxiliares, se siguié la relacion de dos a uno con el numero de

profesoras.

A continuacion se muestran los salarios del personal a partir del segundo afio de
operaciones hasta el final del horizonte del proyecto.

Salarios anuales del personal para los afios 2019 — 2023 (S/)

Sueldo
. Remuneracioén Gratificacion ESSALUD Gasto
Personal Cantidad  Mensual CTS
anual (Anual) (9%) Total anual

(RBC)
Profesoras 4 2,000 96,000 2,333 4,000 8,640 110,973
Auxiliares 8 1,500 144,000 1,750 3,000 9,720 161,710
Psicdloga 1 2,000 24,000 2,333 4,000 2,160 32,493
Directora 1 2,500 30,000 2,916 5,000 2,700 40,617
Vigilantes 1 1,200 14,400 1,400 2,400 1,296 19,496
Limpieza 1 900 10,800 1,050 1,800 972 14,622

Total 379,911

Elaboracién: Autores de esta tesis.
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ANEXO X. Tasa de inflacién promedio de los ultimos siete anos

Segun las estadisticas del BCRP, a continuacion, se muestran las tasas de inflacion

de los ultimos siete anos.

Tasas de Inflacion 2011-2017 (indices promedio anual)

Afio Indices Promedio Anual
2011 3.37
2012 3.66
2013 2.81
2014 3.25
2015 3.54
2016 3.60
2017 2.81

Fuente: BCRP.

En el caso de los costos del servicio, se considera que estos se incrementaran a
partir del segundo afio de operaciones hasta el final del horizonte del proyecto, a razén
del promedio de las tasas de inflacion de los Gltimos siete afios (tabla anterior). El cual
resulta en 3.29%, con el cual se incrementaran los costos de pafiales, alimentacion,

alquiler del local, mantenimiento, Energia eléctrica, Internet y agua potable.
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ANEXO XI. Calculo del Costo de oportunidad del accionista (COK) y del Costo
Promedio Ponderado de Capital (CPPC = WACC)

Lo primero que se debe hallar es el costo de oportunidad del accionista o del capital
(COK), para ello se emplea el modelo de Valoracion del Precio de los Activos
Financieros o Capital Asset Pricing Model (conocido como CAPM). Este modelo sirve
para predecir el riesgo de un activo separandolo en riesgo sistematico y riesgo no
sistematico, y supone la existencia de una relacion lineal entre el riesgo y la rentabilidad
financiera del activo. El Riesgo sistematico se refiere a la incertidumbre econémica
general, al entorno, a aquello que no podemos controlar (exdgeno). El riesgo no

sistematico, es un riesgo especifico de la empresa o de su sector econémico.
Para ello se emplea la siguiente formula.

Cok = Rf + [(Rm —Rf) «B] +1rp
Donde:

» Rf=latasa de libre riesgo, esta asociada a la rentabilidad de un bono emitido por

un Banco Central. Se considera la tasa de los bonos soberanos peruanos.
» Rf=6.2% (Diario Gestion, 2017)

= Rm = Tasa de rentabilidad promedio de las empresas del sector, es una
estimacion de la rentabilidad de las empresas que componen el mercado o sector a

estudiar.
» Rm =16 % (CIES - Consorcio de Investigacion Econémica y Social, 2017)

= B = Beta, mide el riesgo de mercado de un activo en funcion de la coyuntura y
fluctuacion del mercado. Este riesgo no puede eliminarse porque es inherente a la
actividad operacional y financiera de la empresa. Si una empresa tiene deuda en su
estructura de capital, es necesario incorporar el riesgo financiero, y para ello sera
necesario determinar el “beta apalancado fe” empleando la siguiente formula.

Deuda

Be =1+ Equity * (1 — Impuesto a la renta)| * fu

159



Siendo “Bu”, el beta desapalancado que puede ser conocido recurriendo a fuentes
de informacion externa.
> PBu = 0.94, beta desapalancado del sector educacion (New York University,
2017).

40%
60%

Be=|1+ *(1—295%%*094

B =138

* rp = Riesgo pais, estd relacionado con la eventualidad de que un Estado se vea
incapacitado de cumplir con sus obligaciones, debido a caracteristicas especificas

de cada pais.
» rp = 1.3 % (Diario Gestion, 2017)
Reemplazando los datos en la formula se obtiene lo siguiente:
Cok = 6.2% + [(16% — 6.2%) * 1.38] + 1.3 %
Cok =21.1%

Una vez obtenido el Cok, se procede a determinar el Wacc, empleando para ello la

siguiente formula.

Wacc = % Deuda * interes banco (i) * (1 — Impto renta) + % equity * Cok

Considerando que la inversion sera financiada en un 40% a una tasa de interés de

16.55%, y que la tasa del impuesto a la renta es 29.5%, se obtiene lo siguiente:

Wacc = 40% * 16.55% = (1 — 29.5%) + 60% = 21.1%
Wacc = 17.32%

160



BIBLIOGRAFIA

A., M. (1981). La Eestimulacion Temprana, una vision panoramica. Santiago de Chile:
UNESCO.

Alvarez, F. (2000). Estimulacion Temprana. Una puerta hacia el futuro. México:
Alfaomega Grupo Editor, S.A. de C.V.

Andina. (02 de 08 de 2017). Llegada de fibra Optica a region Ucayali potenciara
desarrollo. Obtenido de Andina: http://www.andina.com.pe/Ingles/noticia-
llegada-fibra-optica-a-region-ucayali-potenciara-desarroll0-438562.aspx

Asociacion Mundial de Educadores Infantiles AMEI - WAECE. (26 de 07 de 2017).
Fortaleciendo las competencias. Obtenido de AMEI - WAECE:
http://www.waece.org/multimediacompetencias09/Componentes%20pedagogi
cos.pdf

Ballena Razuri, L., Becerra Ruiz, P., & Gonzales Malca, R. (2015). Plan de negocio
Kunacenter. Trabajo de Investigacion para optar el Grado Académico de
Magister en Administracion: Universidad del Pacifico.

Banco Central de Reserva. (30 de 07 de 2017). Reporte de inflacion Junio 2017.
Obtenido de Reporte de Inflacién
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Reporte-
Inflacion/2017/junio/reporte-de-inflacion-junio-2017.pdf

Banco Central de Reserva del Perd. (18 de 07 de 2017). Caracterizacion del
Departamento de Ucayali. Obtenido de
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Sucursales/Iquitos/Ucayali-Caracterizacion.pdf

Banco Central de Reserva del Perd. (31 de 07 de 2017). Caracterizacion del
Departamento de Ucayali. Obtenido de Ucayali:
http://www.bcrp.gob.pe/docs/Sucursales/lquitos/ucayali-caracterizacion.pdf

Becerra, A. M., & Garcia Vega, E. (2008). Planeamiento estratégico para micro y
pequefias empresas. Lima: Universidad del Pacifico.

Benassini, M. (2009). Introduccion a la INVESTIGACION DE MERCADOS Enfoque
para América Latina. México: Pearson Education.

Blanco, A. (26 de 07 de 2017). ¢Qué es la pedagogia y qué tipos existen? Obtenido de
iberestudios Internacional: http://noticias.iberestudios.com/que-es-la-

pedagogia/

161



CIES - Consorcio de Investigacion Econdmica y Social. (24 de 08 de 2017). Inversién
en infraestructura educativa: la experiencia de los colegios emblematicos.
Obtenido de CIES - consorcio de investigacion econémica y social:
http://www.cies.org.pe/sites/default/files/files/articulos/economiaysociedad/01
-macroconsult.pdf

Cochella Cardi, G. M., Elias Giordano, C. C., & Meza Rojas, C. S. (2017). Plan de
negocios para la implementacion de un nido basado en la pedagogia
Montessori y el enfoque Reggio Emilia incluyendo servicios que integren su
crecimiento y aprendizaje. Tesis presentada para obtener el grado de magister
en administracion de empresas: Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
(UPC).

Comisién permanente del Congreso de la Republica. (03 de 08 de 2017). Ley General
de Educacion 28044. Obtenido de Ministerio de Educacion:
http://www.minedu.gob.pe/p/ley_general_de_educacion_28044.pdf

Concha, P. F. (2015). Planes de negocio: Una Metodologia Alternativa. Lima:
Universidad del Pacifico.

Conexidn ESAN. (17 de 07 de 2017). ¢Qué es la administracion estratégica? Obtenido
de Universidad ESAN: https://www.esan.edu.pe/apuntes-
empresariales/2016/10/que-es-la-administracion-estrategica/

D’Alessio Ipinza, F. A. (2013). EL PROCESO ESTRATEGICO Un enfoque de
Gerencia. Mexico: PEARSON.

Danhke, G. L. (1989). Investigacion y Comunicacion. En C. F.-C. (EDS), La
comunicacion humana: ciencia social (pags. 385-454). México: MacGraw-Hill.
Barcelona.

David, F. R. (2013). Conceptos de administracion estratégica. México: PEARSON
EDUCACION.

Diario Gestion. (24 de 08 de 2017). Riesgo pais de Peru subi6 un punto basico a 1.34
puntos porcentuales. Obtenido de Economia: http://gestion.pe/economia/riesgo-
pais-peru-subio-punto-basico-134-puntos-porcentuales-2195149

Direccién de Estudios Econdémicos de Mype e Industria. (03 de 08 de 2017). Ucayali
Sumario Regional 2016. Obtenido de Oficina de Estudios Econdémicos (OEE):
http://demi.produce.gob.pe/Content/files/doc_03/Regionales/Ucayali.pdf

162



Direccion General de Salud Ambiental. (02 de 08 de 2017). Monitoreo de Calidad del
Aire en la Ciudad de Pucallpa Marzo 2010. Obtenido de Direccion General de
Salud Ambiental: http://www.digesa.minsa.gob.pe/DEPA/pral2/mpca-
informes/INFORME%20PUCALLPA%20MARZ0%202010.pdf

El Comercio. (01 de 08 de 2017). ¢Cuanta banda ancha es suficiente para el Internet
en casa? Obtenido de Actualidad:
http://elcomercio.pe/tecnologia/actualidad/banda-ancha-suficiente-internet-
casa-386358

El Peruano. (01 de 08 de 2017). Para elevar el PBI urge invertir mas en investigacion.
Obtenido de EI Peruano: http://www.elperuano.com.pe/noticia-para-elevar-pbi-
urge-invertir-mas-investigaciones-54964.aspx

Erzurumlu, R. y. (1993). Periodos criticos y sensibles en neurobiologia. México: UAM.

Garza Mata, J. P. (2014). El Impacto de la Estimulacion Temprana en la Primera
Infancia: Estudio Comparativo entre Ambiente Escolarizado y Ambiente Hogar.
Proyecto de Innovacién y Cambio para obtener el grado de Maestro en Ciencias
de la Educacion.: Universidad de Monterrey.

Gestién. (01 de 08 de 2017). Internet mas veloz en Latinoamérica esta en Per(.
Obtenido de Gestion : http://gestion.pe/tecnologia/internet-mas-veloz-
latinoamerica-se-ofrece-peru-2190060

Gestion. (31 de 07 de 2017). Peru invierte sélo el 0.15% de su PBI en ciencia y
tecnologia, mientras que Chile destina el 0.5%. Obtenido de Economia:
http://gestion.pe/economia/gobierno-peruano-invierte-solo-015-su-pbi-ciencia-
tecnologia-innovacion-mientras-que-chile-invierte-05-2087516

Gonzales, Z. M. (2009). Guia de Ideas y Plan de Negocios. Lima: Ministerio de
Educacion.

Hernadndez Sampiri, R., Fernandez Collado, C., & Baptista Lucio, P. (2014).
Metodologia de la Investigacion. México D.F.: McGraw-Hill.

Hill, C. W., & Jones, G. R. (2011). Administracion Estretégica. México, D.F.: Cengage
Learning Editores, S.A.

INEI. (25 de 07 de 2017). Mas de 7 millones de mujeres conforman la fuerza laboral
del Peru. Obtenido de INEI: https://www.inei.gob.pe/prensa/noticias/mas-de-7-

millones-de-mujeres-conforman-la-fuerza-laboral-del-peru-8943/

163



INEI. (25 de 07 de 2017). Sistema de Informacion Regional para la toma de Decisiones.
Obtenido de INEI:
http://webinei.inei.gob.pe:8080/SIRTOD1/inicio.html#app=db26&d4a2-
selectedIndex=1&d9ef-selectedindex=1

Jorge M.E y Arencibia, R. (2003). EI Pensamiento Psicoldgico y Pedagdgico de Jean
Piaget. Cuba: Revista cubana de Psicologia.

Kerlinger, F. N. (2002). Investigacion del comportamiento: Métodos de investigacion
en ciencias sociales. México: McGraw-Hill Interamericana Editores.

Kotler, P., & Armstrong, G. (2008). Fundamentos de Marketing. México: PEARSON
EDUCACION.

Lana, R. A. (17 de 07 de 2017). La administracion estratégica como herramienta de
gestion. Obtenido de Vision de futuro:
http://go.galegroup.com.ezproxy.ulima.edu.pe/ps/i.do?p=IFME&u=ulima&id=
GALE|A197928731&Vv=2.1&it=r&sid=summon&authCount=1#

Malhotra, N. (2008). Investigacion de mercados. México: PEARSON EDUCACION.

Ministerio de Economia y Finanzas. (27 de 07 de 2017). Informe de Actualizacion de
Proyecciones Macroecondémicas. Obtenido de Ministerio de Economia y
Finanzas:
https://mww.mef.gob.pe/contenidos/pol_econ/marco_macro/informe_actualiza
cion_proyecciones.pdf

Ministerio de Economia y Finanzas. (24 de 08 de 2017). Parametros de evaluacion.
Obtenido de Ministerio de Economia y Finanzas:
https://mww.mef.gob.pe/contenidos/inv_publica/docs/anexos/new_direc/nd_A
nexoSNIP10-ParAmetrosdeEvaluaciOn.pdf

Ministerio de Educacion. (2013). El Valor Educativo de los Cuidados Infantiles: Guia
de orientacién para la atencién a los nifios y nifias de 0 a 3 afios. Lima:
Ministerio de Educacion.

Ministerio de Educacién. (29 de 08 de 2017). Escuelas. Obtenido de ESCALE -
Estadisticas de la Calidad Educativa:
http://escale.minedu.gob.pe/web/inicio/padron-de-iiee

Ministerio de Educacion. (16 de 07 de 2017). Norma Técnica para el Disefio de Locales
de Educacion Bésica Regular Nivel Inicial. Obtenido de Ministerio de

Educacion:

164



http://www2.minedu.gob.pe/filesogecop/Normatecnicaparaeldisenodelocalesd
eeducacionbasicaregularnivelinicial.pdf

Ministerio de Educacion del Perd. (24 de 07 de 2017). Disefio Curricular Nacional de
Educacion Basica Regular, Marco tedrico conceptual. Obtenido de
Organizacion de Estados Iberoamericanos para la Educacion la Ciencia y la
Cultura:
http://www.oei.es/historico/inicial/curriculum/ecb_marco_teorico_peru.pdf

Ministerio de Justicia y Derechos Humanos. (29 de 08 de 2017). Homicidios en el Peru
contandolos uno a uno 2012. Obtenido de Ministerio de Justicia y Derechos
Humanos: https://mwww.minjus.gob.pe/wp-
content/uploads/2014/07/HOMICIDIOS-PERU-20121.pdf

Ministerio de Salud del Perd. (2011). Norma técnica de Salud para el Control de
Crecimiento y Desarrollo de la Nifia y el Nifio Menor de Cinco Afos. Lima:
Ministerio de Salud del Perd.

Municipalidad Provincial de Coronel Portillo. (04 de 08 de 2017). Licencia de
funcionamiento. Obtenido de Municipalidad Provincial de Coronel Portillo:
http://www.municportillo.gob.pe/index.php/inicio/comercializacion

New York University. (24 de 08 de 2017). Betas by sector (US). Obtenido de Betas by
sector (US):
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

Organizacién Mundial de la Salud. (02 de 08 de 2017). Las consecuencias de la
contaminacion ambiental: 1.7 millones de defunciones infantiles anuales, segun
la OMS. Obtenido de Organizacion Panamericana de la Salud:
http://www.paho.org/per/index.php?option=com_content&view=article&id=3
692:las-consecuencias-de-la-contaminacion-ambiental-1-7-millones-de-
defunciones-infantiles-anuales-segun-la-oms&Iltemid=900

Organizacién Mundial de la Salud. (25 de 07 de 2017). Salud de la madre, el recién
nacido, del nifio y del adolescente. Obtenido de Organizacion Mundial de la
Salud:
http://www.who.int/maternal_child_adolescent/topics/child/development/10fac
ts/es/

Ortiz Alonso, T. (2009). Neuro Ciencia y Educacion. Madrid: Alianza Editorial.

165



otros, D. J. (1996). La Educacion encierra un Tesoro. Informe a la UNESCO de la
comision Internacional sobre la Educacion para el siglo XXI. Paris: Ediciones
Santillana.

Saldarriaga - Zambrano, B. -C. (2016). La teoria constructivista de Jean Piaget y su
significacion para la pedagogia contemporanea. Ecuador: Universidad Laica
Eloy Alfaro de Manabi.

Sanchez Delgado, P., & Rodriguez Miguel, J. C. (2011). Globalizacion y educacion:
repercusiones del fenémeno en los estudiantes y alternativas frente al mismo.
Revista Iberoamericana de Educacion, 54.

Stein, L. (2012). Estimulacion Temprana Guia de actividades para nifios de hasta 2
afnos. Buenos Aires: Ediciones LEA S.A.

Sunat. (25 de 08 de 2017). Tasas para la deerminacion del Impuesto a la Renta.
Obtenido de  Célculo anual del impuesto a la renta:
http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/impuesto-a-la-renta-
empresas/regimen-general-del-impuesto-a-la-renta-empresas/calculo-anual-
del-impuesto-a-la-renta-empresas/2900-03-tasas-para-la-determinacion-del-
impuesto-a-la-renta-anual

Superintendencia de banca, seguros y AFP. (22 de 08 de 2017). Tasas Activas Anuales
de las Operaciones en Moneda nacional. Obtenido de Tasa de interés promedio
del sistema bancario:
http://www.sbs.gob.pe/app/pp/EstadisticasSAEEPortal/Paginas/TIActivaTipo
CreditoEmpresa.aspx?tip=B

Vera, W. E. (2007). Servicio y Atencion al Cliente. Lima: Proyecto de mejoramiento de

los servicios de justicia.

166



