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Abstract

Care is a vital service in the training of children in the city of Cobija and should be
considered as a commitment of parents to their children, so that with a specialized child
care agency allows children while away Of their parents can enjoy guarantees regarding
their physical, emotional and psychosocial security within their own home, which prevents

parents from having to transport children to other physical spaces

The present Feasibility Study is aimed at demonstrating the feasibility and feasibility for
the Implementation and Development of Marketing Strategies of a Child Care Agency in
the Urban Area of the City of Cobija, which in turn is designed the functional organization

of the company And marketing strategies of the service.

The commercial strategies based on the analysis where the strategy of differentiation of our
service was designed, from which the brand, logo, slogan and business philosophy on

which our Marketing Mix of the 7 feet

The contents have been plated for the training of our staff through a two-week plan that
allows comprehensive training, with the aim of ensuring that babysitters have solid

knowledge in the care of children

The Investment and Financing determined, have allowed to elaborate the Economic and
Financial Study where from the costs determines the price of the service that allows us to
elaborate the State of Profits and Losses where a good Net Income is evidenced, as well as

the cash flow Through the Cash Flow Statement

Its feasibility was determined based on the Financial Assessment and the Indicators of
which at a referential rate of 12% a NPV> 0 was obtained; TIR=40% and B/C =1.17



Resumen Ejecutivo

El cuidado es un servicio de vital importancia en la formacion de los nifios de la ciudad de
Cobija y debe considerarse como un compromiso de los padres para con sus hijos, por lo
cual con una agencia de cuidado infantil especializada se permite que los menores mientras
estén lejos de sus padres puedan gozar de garantias en cuanto a su seguridad fisica,
emocional y psicosocial dentro de su propia casa, lo cual evita a los padres la dificultad de

tener que transportar a los nifios a otros espacios fisicos

El presente Estudio de Factibilidad este dirigido a demostrar la factibilidad y viabilidad
para la Implementacion y Desarrollo de Estrategias de Marketing de una Agencia de
Cuidado Infantil en el Area Urbana de la Ciudad de Cobija, a su vez que se disefia la

organizacion funcional de la empresa y las estrategias de mercadeo del servicio.

Se han disefiado las estrategias comerciales basados en el servicio Unico que se presenta,
planteando como mejor estrategia la diferenciacion de nuestro servicio, a partir de lo cual
se han desarrollado la marca, logo, eslogan y filosofia empresaria sobre los que se apoya

nuestro planteamiento del Marketing Mix de las 7 p’s

Se han plateado los contenidos para la capacitacion de nuestro personal mediante un plan
de dos semanas que permite la formacion integral, con el objetivo de lograr que las nifieras

cuenten con conocimientos solidos en el cuidado de los nifios/as

Las Inversiones y Financiamiento determinadas, han permito elaborar el Estudio
Econdmico y Financiero donde a partir de los costos se determina el precio del servicio que
nos permite elaborar el Estado de Pérdidas y Ganancias donde se evidencia una buena

Utilidad Neta, asi como el flujo de efectivo mediante el Estado de Flujo de Caja

Su factibilidad fue determinada en base a la Evaluacion Financiera y los Indicadores de los
cuales a una tasa referencial del 12% se obtuvo un VAN >0 ; TIR =40% y B/C = 1.17



1 INTRODUCCION

El cuidado de los nifios por terceras personas se remonta al siglo XIX en Europa como
respuesta al incremento del trabajo de mujeres en la industria. La ausencia de muchas
madres de sus viviendas dificultaba la atencion de los nifios, lo que provoco una enorme
variedad de personas e instituciones caritativas que se ocupaban de ellos mientras las
madres trabajaban. EI primer nombre conocido por su actividad en el campo filantrépico
fue el francés Jean Baptiste Firmin, quien en 1846 fundo el Creche (del francés cuna) con el
objetivo de cuidar de los nifios. En muy poco tiempo el cuidado de los nifios aparecié en

otras partes de Francia y se expandio por toda Europa.

Anteriormente, la familia era la célula fundamental de la sociedad, el sitio privilegiado
donde la nifia o nifio aprendian lo que necesitaban para su educacion y socializacion bésica.
Pero hoy la familia ha perdido cierto protagonismo en estas funciones quedando mas en
mano de la sociedad atreves de otros agentes sociales como profesores, educadores,

monitores, nifieras, etc.

Los cambios culturales y sociales que se han presentado en la sociedad, ha involucrado que
en la actualidad el namero de familias donde trabajan o estudian ambos padres ha venido
incrementandose, por lo que las tareas propias del cuidado y preparacion de los nifios
recaen en instituciones y personas que en su mayoria no cuentan con los conocimientos

suficientes para asumir esta gran labor.

Las caracteristicas principales de la Institucion para el Estudio de Factibilidad gira al
entorno de una nueva empresa privada con fines de lucro que brinda un producto intangible
0 servicio de cuidado a nifios en su propio hogar no teniendo los padres que trasladarlos a

otro espacio fisico que puede causar rechazo e incomodidad.

El Estudio plantea la implementacidn de una agencia de cuidado infantil, que es un servicio

prestado a la poblacion que al contactarse solicita a la agencia una persona para el cuidado



de sus hijos por horas ya sea de dia o de noche, cuidar implica jugar, aprender, estimular la

creatividad y hacer un lugar a la magia propia de cada nifio.

La agencia cuenta con un equipo compuesto por mujeres capacitadas, con experiencia
previa y referencias comprobables, pero sobre todo, que disfrutan trabajando con chicos y
en casas de familia. Estdn preparadas para colaborar con la crianza, pueden resolver

situaciones cotidianas y también extraordinarias.

1.1 Titulo del Proyecto
Estudio de Factibilidad para la Implementacion y Desarrollo de Estrategias de Marketing

de una Agencia de Cuidado Infantil en el Area Urbana de la Ciudad de Cobija.

1.2 Anélisis del Entorno

Las instituciones publicas o privadas conocidas como Guarderias son centros educativos
que cuidan de los menores entre cero y tres afios, estas guarderias no es por lo general
pensado para padres que trabajan o estudian a tiempo completo, mas bien son considerados
como complemento pedagogico donde los nifios asisten alrededor de cuatros horas diarias y
los horarios son asignados por las mismas instituciones, asimismo estos cuentan con
cantidades de nifios mayor al que pueden atender y no existe una atencion personalizadas lo
que expone al nifio incluso a una exclusion social desde muy temprana edad. Para nifios de
mayor edad comprendidos entre los 5 a los 12 afios es muy dificil el poder contar con algun

tipo de institucion o guarderia que puedan coadyuvar al cuidado y educacion de los nifios.

La definicion de educacion inicial y cuidado es bastante complicado considerando que se
debe recurrir a conceptos relacionados como la infancia o nifiez susceptible a diversas
interpretaciones en funcion de cada contexto. De hecho al hacer referencia a la educacion
inicial resulta complejo establecer una diferencia precisa entre esta y otras expresiones
cercanas como educacién infantil. Considerando que en los ultimos afios todos estos

términos se han visto ampliados respecto, ya que anteriormente solo se utilizaban para



definir programas formales Ilevados a cabo en ambientes escolares y orientados a los nifios

de escuela primaria.

El incremento de la poblacion y la incorporacion de la mujer al mercado laboral o
simplemente parejas con hijos los cuales trabajan y estudian en entidades publicas y
privadas, ha incrementado la necesidad de este servicio; principalmente para nifios de
edades comprendidas entre los 4 meses y 3-4 afios primera categoria y 5 a 12 afios en
segunda categoria, generando una demanda de servicios de cuidado de nifios que no puede
ser cubierto por Amigos, familiares cercanos, Guarderias, jardines infantiles y nifieras

particulares.

1.3 Grupo o Region Beneficiaria
Los beneficiarios de un proyecto son las personas que obtendran algun tipo de beneficio de
la implementacion del mismo. Se pueden identificar dos tipos de beneficiarios: Directos e

Indirectos.

1.3.1 Beneficiarios Directos

Los Beneficiarios directos son aquellos que participaran directamente en el proyecto, y se
beneficiaran de su implementacion, como ser el inversionista, las personas que estaran
empleadas en el proyecto y los que usaran de alguna manera el servicio del proyecto que

serian los padres o nucleos familiares con problemas de tiempo para el cuidado de sus hijos

1.3.2 Beneficiarios Indirectos
Los beneficiarios indirectos son, las personas que viven al interior de la zona de influencia
del proyecto, por lo tanto, la Poblacion de la ciudad de Cobija es considerada como

Beneficiarios indirectos.

1.4 Referencia Geografica
La capital Cobija fue fundada a orillas del Rio Acre el 9 de febrero de 1906, a través de

Decreto Delegacional emitido por el delegado del Gobierno General José Manuel Pando,



inicialmente con el nombre de Puerto Bahia, luego Puerto Cobija y finalmente con el

nombre de Cobija, estd ubicada en la Provincia Nicolas Suarez al Noroeste del

Departamento y en el ambito nacional se situa en el extremo Norte de Bolivia.

El Departamento Pando se encuentra situado en el extremo norte de Bolivia entre los

paralelos 9° 38’ y 12° 30’ de latitud sur y entre los meridianos 69° 35’ y 65° 17’ de

longitud Oeste, como se observa en la figura 1 y figura 2.

JURISDICCION

UBICACION GEOGRAFICA |

LATITUD SUR  |LONGITUD OESTE

Departamento Pando

9°38'y 12930 | 69°35 y 65° 17"

Provincia Nicalas Suarez

10°36'y 11° 26' 69° 30"y 67° 31"

Municipio de Cobija

118 y 10° 58’ 697 y 68° 43

Ciudad de Cobija

11°01' 50° 687 44' 05"

Figura 1

Latitud y Longitud Ubicacion Geogréfica

Figura 2
Referencia Geogréfica
Fuente Google Maps
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El Departamento de Pando cuenta con una extension de 63,827 Km?, representando el
5.81% de la superficie del territorio nacional. Si bien la Provincia Nicolas Suarez tiene
9,819 Km?, el Municipio de Cobija cuenta con una extension territorial de 449.14 Km?
abarcando el 4.57% de la superficie provincial Cobija se encuentra en una zona
heterogénea, de altura variables, las altitudes que oscilan entre 160 a 260 m.s.n.m.;
Teniendo una altitud promedio de 200 metros sobre el nivel del mar.

De acuerdo al estudio realizado por ZONISIG — 1993 (Zonificacion Agro Ecoldgica,
Socioecondémica y perfil ambiental del Departamento de Pando), su superficie presenta 3
unidades geomorfoldgicas a la Llanura — Chaco — Beniana. La mayor parte esta formada
por planicies ubicadas a més de 150 m.s.n.m. con fuerte diseccion y colinas por encima de
los 180 m.s.n.m. (superficies erosionales) y pequefias superficies (a orillas del rio Acre) que
pertenecen a las Llanuras aluviales, bajas y estrechas

El Clima es tropical himedo calido, con una época relativamente seca de mayo a
septiembre. Durante la época seca se presentan frios provenientes del sur conocidos como
Surazos. La precipitacion media anual es de 1834 mm.; la temperatura media anual es de

25.4 °C con direccion predominante del viento de Noroeste a sudoeste.
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I v wrlmimm Bre 295 4 81 T
Do m e 248,68 B2V

Figura 3
Precipitacion Pluvial y Humedad
Fuente: ASSANA — Cobija



2 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

2.1 Descripcién del Problema

La problemaética planteada esta enfocado a padres que trabajan o estudian y no cuentan con
tiempo suficiente para el cuidado de los nifios, para muchas parejas jovenes, buscar a una
persona que pueda realizar la tarea de atender a los hijos, por una carencia de tiempo o por
el cansancio fisico que tiene por cumplir con una doble jornada laboral, estudio o
simplemente por el hecho de asistir a compromisos sociales que se presentan

esporadicamente.

El cuidado y seguridad de los nifios en todos los niveles de la sociedad se ha transformado
en una preocupacion en la sociedad, considerando que los padres con actividades de trabajo
0 estudio deben dejar a sus hijos en manos de terceras personas como parientes o en
instituciones publicas o privadas las cuales generalmente no tiene todas las condiciones de
comodidad, salubridad, formacién profesional y capacitacion de su personal que permitan
que los menores sientan seguridad psicosocial, fisica y emocional debido a que son
trasladados a ambientes extrafios a los que ellos no estan acostumbrados como es su propia

casa u hogar.

2.2 Formulacion del Problema
¢Sera viable y factible la implementacion y Desarrollo de Estrategias de Marketing de una

Agencia de Cuidado Infantil en el Area Urbana de la Ciudad de Cobija?

2.3 Justificacion

Es importante realizar el Estudio de Factibilidad para la Implementacion y Desarrollo de
Estrategias de Marketing de una Agencia de Cuidado Infantil en el Area Urbana de la
Ciudad de Cobija, en el sentido de poder determinar la viabilidad y factibilidad tanto
técnica como financiera a su vez que se disefia la organizacion funcional de la empresa y

las estrategias de mercadeo del servicio.



Este documento serd un aporte técnico y financiero, para impulsar una idea innovadora que
genere lucro y a su vez presente muchos beneficios tanto a los padres de familia como para

los nifios.

El cuidado es un servicio de vital importancia en la formacion de los nifios de la ciudad de
Cobija y debe considerarse como un compromiso de los padres para con sus hijos, por lo
cual es importante contar con una agencia de cuidado infantil especializada que permite que
los menores mientras estén lejos de sus padres puedan gozar de garantias en cuanto a su

seguridad fisica, emocional y psicosocial dentro de su propia casa.

3 OBJETIVOS

3.1 Objetivo General

Elaborar el Estudio de Factibilidad para determinar el mercado, viabilidad técnica,
estrategias de marketing y factibilidad financiera para la implementacion y desarrollo de
una agencia de cuidado infantil en la ciudad de Cobija.

3.2 Objetivos Especificos

e Analizar la situacion actual considerando variables pertinentes para tener una mejor
vision en la entrada del mercado.

e Realizar un estudio de mercado para determinar la oferta y demanda insatisfecha
para la implementacién de la agencia de cuidado infantil.

e Disefiar la ingenieria del proyecto para definir y determinar la viabilidad técnica.

e Definir las Estrategias de Marketing ajustadas al perfil de las necesidades de la
poblacidn, para dar a conocer al publico los servicios prestados por la agencia.

e Elaborar el estudio econémico financiero para mediante indicadores determinar la

factibilidad del proyecto.



4 MARCO REFERENCIAL

En la investigacién realizada en diferentes instituciones publicas y privadas del
Departamento Pando no se pudo identificar ningin documento o estudio referente a una

empresa privada para el cuidado de los nifios.

Pero en referencias con otros paises se pueden citar estudios sobre negocios para el cuidado
por nifieras. Estas referencias enriquecen el estudio de factibilidad que se esta elaborando y
nos entrega informacion para el desarrollo de la investigacion. Entre las investigaciones

mas representativas podemos citar la siguiente.

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL
Autor: Benitez Saraguro Victor Manuel

Tema: Centro de Capacitacion de Nifieras

Fecha: 2014

Resumen: En nuestra realidad nos hemos dado cuenta que es una necesidad enorme para
muchos padres con nifios menores de cinco afios, contar con una nifiera de confianza y que
esté bien capacitada que pueda cumplir con los desafios en el cuidado de sus hijos. Para el
desarrollo del proyecto se realizé un analisis general de la empresa, asi como un analisis de
mercado, este estudio nos revela que existe un alto porcentaje de demanda insatisfecha
puesto que las personas que estan al cuidado de sus hijos no ofrecen la confianza necesaria.
De ahi nosotros partimos para la creacion de una empresa de servicios de capacitacion de
nifieras profesionales para entregar al mercado personal calificado en esta labor tan dificil
como la de cuidar a un nifio. Se realiz6 un andlisis técnico donde describimos la tecnologia
del software y las herramientas a utilizar, asi como los servicios que se va a ofrecer, un
analisis administrativo, legal y social donde se define la estructura organizacional de la
empresa. Analisis economico y financiero donde se define el financiamiento y la
rentabilidad del negocio a través de una proyeccion de estado de pérdidas y ganancias, la
evaluacion del proyecto en distintos escenarios (normal, optimista, pesimista). Analisis de
riesgos donde se define los riesgos que podria tener nuestra empresa. En base al analisis

realizado para la constitucion y funcionamiento de la empresa se necesita contar con un



capital de $ 20.693,39. Los resultados financieros nos indican que el proyecto es viable
debido a que la rentabilidad del proyecto en un analisis de 5 afios es de 37% con un periodo
de recuperacién de inversion de 3 afios, y el valor presente neto es de $ 25.675,32.Se
recomienda realizar estrategias de marketing y publicidad adecuadas para brindar un buen

servicio y atencion al cliente.

5 MARCO TEORICO

Estudio de Factibilidad

Segun Varela, R. (2008) es necesario analizar los objetivos para determinar la aplicabilidad
de un proyecto que permita el alcance de las metas organizacionales, es por ello que este
estudio permite la utilizacion de diversas herramientas que ayuden a determinar la
infraestructura tecnoldgica y la capacidad técnica que implica la implantacion del sistema
como los costos, beneficios y el grado de aceptacion que la propuesta genere en la
institucion, es por ello que factibilidad es la posibilidad que tiene de lograrse un

determinado proyecto.

Mercado
Segun Kaotler, (2001) Es la conformacion de todos los consumidores o compradores
actuales y potenciales de un determinado producto o servicio, dicho mercado puede ser

fisico o virtual.

Plan de Negocio
Segun Fleitman, (2000) Instrumento clave y fundamental para el éxito, el cual consiste en
una serie de actividades relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa.

Asi como una guia que facilita la creacion o el crecimiento de una empresa.



Componentes del Estudio de Factibilidad
Para Varela (2008) el estudio de factibilidad debe tener los siguientes componentes:
Estudio de Mercado: Su finalidad es determinar si existe 0 no una demanda que justifique
la puesta en marcha de un programa de produccion de ciertos bienes o servicios, en un
espacio de tiempo.
Estudio Técnico: Su objetivo es proveer informacion, para cuantificar el monto de las
inversiones y costos de las operaciones relativas en esta area.
Estudio Financiero: Su finalidad es:

o Ordenar y sistematizar la informacion de tipo monetario que proporcionaron las

etapas anteriores.

o Elaborar los cuadros analiticos para la evaluacion del proyecto.

o Evaluar los antecedentes anteriores para determinar su rentabilidad.
Factibilidad Técnica: permite evaluar si el equipo y software estan disponibles y tienen las
capacidades técnicas requeridas por cada alternativa del disefio que se estd planificando,
considerando también los inter-fases entre los sistemas actuales y l1os nuevos.
Factibilidad Econdmica: Dentro de estos estudios se pueden incluir el andlisis de costos y
beneficios asociados con cada alternativa del proyecto.
Con el anélisis Costo/Beneficio, todos los costos y beneficios debe adquirir y operar cada
sistema alternativo se identifican y se establecen una comparacion entre ellos, permitiendo

seleccionar el mas conveniente para la empresa.

Analisis de la demanda y de la oferta

Son los prondsticos sobre el comportamiento de la oferta o de la demanda, las mismas que
pueden ser ejecutadas mediante informacién primaria, tales como: encuestas, entrevistas,
observacion directa, entre otros, o informacion secundaria, en la cual se toman como base
los datos histdricos existentes. El instrumento que se recomienda utilizar para pronosticar o
inferir con el primero es el muestreo, mientras que para la segunda se utilizan las lineas de
regresion. Rosillo (2008: 30)
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Estudio financiero

La ultima etapa del andlisis de la viabilidad financiera de un proyecto es el estudio
financiero. Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacidn de caracter
monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y
antecedentes adicionales para la evaluacion del proyecto, evaluar los antecedentes para
determinar su rentabilidad. Sapag (2008: 24)

Estrategias Competitivas

Estrategia es la formulacion e implantacion de lo necesario para identificar las
oportunidades y amenazas del entorno, evaluar las fuerzas y debilidades de la organizacion,
disefiar estructuras, definir roles, contratar gente apropiada y desarrollar competencias
adecuadas para mantener a dicha gente motivada para asi recoger sus contribuciones.
Esencialmente, la definicion de una estrategias competitiva consiste en desarrollar una
amplia formula de como la empresa va a competir, cuales deben ser sus objetivos y qué
politicas seran necesarias para alcanzar tales objetivos. La estrategia competitiva es una
combinacién de los fines (metas) por los cuales se esta esforzando la empresa y los medios

(politicos), con los cuales esta buscando llegar a ellos. Kotler (2005: 134)

Empresa
Segun Chiavenato (1993) la empresa es una organizacién social que por ser una asociacion
de personas para explotacion de un negocio y que tiene por fin un determinado objetivo,

que puede ser el lucro o la atencioén de una necesidad social”.
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Administracion

Segun Chiavenato (2011) manifiesta que la Administracion es el proceso de planificar,
organizar, dirigir y controlar el uso de los recursos y las actividades de trabajo con el
proposito de lograr los objetivos o metas de la organizacién de manera eficiente y eficaz.

El proposito de la Administracion es de lograr los objetivos o metas de la organizacion de

manera eficiente y eficaz con el empleo de la minima cantidad de recursos.

Agencia
Empresa que generalmente ofrece servicios de intermediario entre los profesionales de un
sector y sus clientes; agencia de publicidad, de informacién, de viajes, etc. (Larousse,
2015:48)

Servicios
Segun Lamb, Hair y McDaniel, (2002) Es el resultado de la aplicacion de esfuerzos
humanos o mecanicos a personas u objetos. Los servicios se refieren a un hecho, un

desempefio o un esfuerzo que no es posible poseer fisicamente.

Funciones Basicas de la Administracion

Para Chiavenato (2011) las funciones basicas son 4: Planeacién, Organizacion, Direccion y
Control

Planeacion. - Es aquella funcién en la cual se determina de forma anticipada el logro de los
objetivos, incluyendo programas, politicas y procedimientos. La necesidad de la Planeacion
en una empresa se da por 3 razones: Para pensar en el futuro, se planifica para que todas las
personas de la empresa piensen hacia donde van, anticipandose a los problemas. Para
pensar en forma coordinada, permitiendo que las personas sean conscientes de que es lo
que se espera de ellas y cumplir con las funciones asignadas. Para evitar riesgos y pérdidas.

Organizacion. - Es la funcion administrativa en la cual se fijan las funciones y las
relaciones de autoridad y responsabilidad entre las diferentes personas de una empresa. Las

dos razones fundamentales para organizar son: Existe una gran cantidad de labores y
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funciones que no puede realizarlas una sola persona, por lo cual debe unirse con otras para
ejecutarlas. Para aprovechar los beneficios que trae la division del trabajo.

Direccidn.- Es la funcién que hace referencia a la forma de impartir 6rdenes o instrucciones
a las personas de la empresa y se explica que es exactamente lo que debe hacerse. El dirigir
o dar instrucciones a los empleados permite una mayor eficiencia en la administracion
Control.- Es la funcion administrativa que verifica si los resultados obtenidos son iguales o
parecidos a los planes presentados, permitiendo detectar de forma oportuna alguna falla. Se
puede decir que el control consiste en la medicion y correccién de la ejecucion con base a

metas establecidas, comparando lo realizado con lo planeado.

Centros

Segun Naomi, (2010). Los términos empleados para referirse a ellos difieren enormemente
de un pais a otro, asi como los grupos de edades de los nifios/as. Los centros que se ocupan
de nifios/as muy pequefios se llaman guarderias, parvularios. Algunos centros se concentran
en la educacion preescolar para los nifios de 3 a 5 afios y se llaman jardin de infancia,
escuela maternal o centro preescolar. A veces, especialmente en los paises en desarrollo,
estos centros pueden aceptar nifios desde los 3 meses hasta la edad escolar.

Una de las opciones de cuidado infantil disponibles y méas populares es la de las guarderias.
Uno de los beneficios de las guarderias es que las mismas deben estar licenciadas y cumplir
con ciertas regulaciones gubernamentales. Esto significa que las guarderias deben pasar por
frecuentes inspecciones sanitarias y de seguridad, y que los empleados también deben estar
entrenados en temas relacionados con la Educacion Infantil. Una guarderia proporcionara
un ambiente estructurado en el cual sus hijos/as podran socializar con otros nifios. Las
guarderias brindan ambientes grupales compuestos por 12 nifios/as 0 mas, al mismo tiempo

que respetan los criterios legales minimos de la razon entre nifios y cuidadores.

La Familia
Segun el diccionario, la familia es un grupo de personas emparentadas entre si, que viven

juntas o en lugares diferentes, especialmente el padre, la madre y los hijos.
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También se llama familia a un conjunto de personas o de cosas que tienen caracteristicas o
condiciones comunes, por ejemplo, familias de palabras.

Por ello el termino familia, de compartir, de ser similares.... De ahi también la expresion
“en familia” para referirse a algo intimo, que nos hace sentir bien. (Rugolo, Sanchez, Tulo,
2008:25).

Tipo de familia

Si a una personal se le pide pensar en el tipo de familia tradicional, es probable que venga a
su mente la tipica familia formada por el padre, la madre y los nifios, generalmente un nene
y una nena. Incluso en libros, revistas y métodos publicitarios se encuentran repetidamente
imagenes de este tipo de familia; sin embargo, existen infinidad de tipo de familia y esta
diferenciacion tienen que ver con la organizacion social que exista en cada pais, cultura y
época. (Rugolo, Sanchez, Tulo, 2008:44-45).

Padres
Segun Larousse, (2015) EI padre y la madre de una persona. Conjunto de antepasados de

una persona. Padre de familia jefe de una familia, aunque no tenga hijos.

Etica e infancia

En este trabajo se analiza el tratamiento dado al nifio/a como sujeto moral. Desde una
perspectiva de ética aplicada, se han identificado tres tipos de trato: el paterno moral, el
normativo-juridico y el diferencial. Cada uno de ellos responde a distintas logicas de
abordaje de la problematica ética en torno a la figura del infante.

El primero concibe al infante s6lo como un "ser social”, objeto de cuidado, pero no sujeto
moral; el segundo introduce la dimensién universal posibilitada por el fendbmeno de los
derechos humanos, el nifio/aes tratado ya como un ser digno, de derecho pleno; la tercera
considera la perspectiva particular y singular, destacando la constante alternancia de cada
nifio/a entre la autonomia y la vulnerabilidad subjetiva.

Se sugiere, finalmente, la idea de que el nifio/a, como otros sujetos morales, es un ser capaz

de y cuyo poder de autorrealizacion se construye a partir de un otro que posibilita 0 no. En
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esta ética de la intersubjetividad, la infancia se convierte para el otro -padre, educador,

profesional en una invitacion al ejercicio de la prudencia responsable. (Sanchez, 2007).

Panorama general sobre opciones de cuidado de infantes

Si hubiera decidido volver al trabajo, y hubiera descartado la opcién de permanecer en su
hogar, deberia estar considerando las innumerables opciones para el cuidado de nifios/as
que se encuentran disponibles tanto para usted como para sus hijos/as.

En su calidad de reciente mama4, el hecho de elegir la opcién de cuidado de nifios/as que
mas se adecue a las necesidades de su familia podria tomarle mucho tiempo y

consideracion. (Pregnancy, 2012).

Madres solteras

El termino madre soltera se define como aquella mujer que, por decision propia o debido a
un embarazo no deseado, se ve obligada a enfrentar la maternidad sin el apoyo o presencia
de una pareja.

Ser madre soltera hasta hace pocos afios era una situacién mal vista por la sociedad u la
familia y por consecuencia, el nifio que nacia sin un padre que lo reconociera recibia
nombres o apelativos tales como bastardo, hijo natural o ilegitimo, y un sinfin de palabras
que resultaban un estigma muy dificil de afrontar, tanto para la madre como para el hijo,

que trascendian a lo largo de su vida. (Rugolo, Sanchez, Tulo, 2008:50-51).
Nifo, Nifa
Persona en la etapa de la nifiez. Persona joven: aun es una nifla y ya quiere casarse.

Ingenuo, de poca experiencia o que obra irreflexivamente. (Larousse, 2015:719)

Nifera

Criada encargada del cuidado de los nifios. (Larousse, 2015:718)
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La ley protege a los nifios

Desde el punto de vista legal existen muchas complicaciones con respecto a los hijos
menores de edad de padres que se separan, ya que a veces, debido a la cuota de alimentos o
la cuota de alimentos o la custodia, la pelea entre pareja se puede perpetuar
indefinidamente. (Rugolo, Sanchez, Tulo, 2008:74).

Estrategia

La estrategia de una compafiia es el plan de accidon que sigue la administracion para
competir con éxito y obtener utilidades, a partir de un arsenal integrado de opciones. La
formulacion de la estrategia representa el compromiso de la administracion de emprender

un conjunto particular de acciones. (Thompson, Peteraf, Gamble, strickland, 2012:4)

La estrategia de negocios

Es una estrategia del nivel de una sola linea de negocios que compite en un mercado o
industria relativamente bien definida. Lo importante en este caso es crear respuestas ante
circunstancias cambiantes del mercado e iniciar acciones para fortalecer su posicion en ese
rubro, obtener una ventaja, desarrollar capacidades competitivas solidas, fortalecer la
posicion de mercado y mejorar el desempefio. La responsabilidad de guiar el desarrollo de
una estrategia de negocios esta a cargo de responsabilidad de guiar el desarrollo de una
estrategia de negocios estd a cargo del gerente de esa linea, aunque los administradores
corporativos también pueden intervenir El encargado tiene al menos otras dos funciones
relacionadas con la estrategia: 1) ver que las estrategias de niveles inferiores estén bien
concebidas, sean congruentes y correspondan de manera adecuada a la estrategia general, y
2) conseguir la aprobacién de los movimientos estratégicos importantes por parte de los
ejecutivos corporativos, asi como mantenerlos informados de los problemas estratégicos
que surjan. En compafiias diversificadas, los responsables de las unidades de negocios
pueden tener la obligacién adicional de asegurarse de que los objetivos y la estrategia de
negocios se adecuen a los objetivos y temas estratégicos corporativos. (Thompson, Peteraf,
Gamble, strickland, 2012:36)
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Administracion Estratégica

El proceso de administracion estratégica consiste en cinco fases interrelacionadas e
integradas:

1. Desarrollar una vision estratégica del futuro de la compafiia, una mision que defina el
proposito actual de la compafiia, y un conjunto de valores esenciales que guie la busqueda
de la vision y la mision. Esta fase da el rumbo a la compafiia, motiva e inspira a su
personal, alinea y guia las acciones en toda la organizacion, y comunica a todos los
interesados las aspiraciones de la administracion para el futuro de la compafiia.

2. Establecer objetivos para convertir la visién y mision en metas de desempefio y usar los
resultados de dichas metas como patrones para medir el desempefio de la compafiia. Los
objetivos necesitan precisar cuanto de qué clase de desempefio para cuando. Se requieren
dos amplios tipos de objetivos: objetivos financieros y objetivos estratégicos. El
planteamiento del cuadro de mando integral (balanced scorecard) es un método popular
para vincular los objetivos financieros a objetivos estratégicos mensurables.

3. Formular una estrategia para alcanzar los objetivos y llevar a la compafiia a lo largo del
curso estratégico que eligio la administracion. La formulacion de una estrategia deliberada
demanda un analisis estratégico basado en el modelo de negocios. La formulacion de una
estrategia emergente es un proceso de aprendizaje practico que incluye la experimentacion.
Definir quién participa en el proceso de formulacion de la estrategia es algo que depende 1)
de que el proceso sea emergente o deliberado y 2) del nivel de la estrategia. Las estrategias
deliberadas corren sobre todo de arriba hacia abajo, mientras que las estrategias emergentes
lo hacen de abajo hacia arriba, aunque en ambos casos se requiere la interaccion en ambos
sentidos entre diferentes tipos de administradores. En compafiias grandes, diversificadas,
hay cuatro niveles de estrategia, cada una de las cuales se refiere a un nivel correspondiente
de administracion: estrategia corporativa (estrategia de negocios multiples), estrategia de
negocios (estrategia para negocios individuales que compiten en una sola industria),
estrategias de areas funcionales dentro de cada negocio (p. ej., marketing, lyD, logistica) y
estrategias operativas (para unidades operativas clave, como plantas de manufactura). Asi,
la formulacién de estrategias es una actividad incluyente, de colaboracién, que abarca no

solo a los ejecutivos de la compafiia, sino también a los jefes de las grandes divisiones de
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negocios, administradores de &reas funcionales y gerentes de operacion en el frente de
batalla. Mientras mayores y mas diversificadas sean las operaciones de una empresa, mas
puntos de iniciativas estratégicas habra, y mas niveles de administracion tendran un papel
significativo en la formulacion de la estrategia.

4. Ejecutar la estrategia elegida y convertir un plan estratégico en acciones. La ejecucion de
la estrategia es una actividad orientada a las operaciones, para hacer que las cosas sucedan,
con el propodsito de moldear el desempefio de las actividades esenciales de negocios de
manera que la apoyen. EI manejo del proceso de aplicacién de la estrategia se considera
fructifero si las cosas van lo bastante bien para que la empresa cumpla o supere sus
objetivos de desempefio estratégico y financiero, y muestre un buen avance en el logro de la
vision estratégica de la directiva.

5. Vigilar el desarrollo, evaluar el desempefio e iniciar ajustes correctivos a la luz de lo que
sucede realmente, cambios en las condiciones, nuevas ideas y oportunidades. Esta fase del
proceso de manejo de la estrategia es el punto de partida para decidir si se conservan o se
cambian la visién, misién, los objetivos, la estrategia o sus métodos de ejecucion.
(Thompson, Peteraf, Gamble, strickland, 2012:43-44)

Competencia
Accidn y efecto de competir. Empresa 0 comercio que compite con otra en el mercado.
Capacidad de desarrollar algo. Conjunto de funciones atribuidas por un ordenamiento a un

organo de una persona juridica de la administracion del estado. (Larousse, 2015:269).

Consumidor
Que consume. Persona fisica o juridica que adquiere, utiliza o disfruta algdn tipo de bien o

servicio, que recibe de quien lo produce, suministra o expide. (Larousse, 2015:281).

Personal
Segun Deming, (1982) EIl grado perceptible de uniformidad y fiabilidad a bajo costo y

adecuado a las necesidades del cliente.
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Calidad
Conjunto de cualidades o propiedades que caracterizan una cosa 0 a una personal: la

calidad humana; producto de mala calidad. (Larousse, 2015:186)

Bienestar

La nocidn de bienestar hace referencia al conjunto de aquellas cosas que se necesitan para
vivir bien. Dinero para satisfacer las necesidades materiales, salud, tiempo para el ocio y
relaciones afectivas sanas son algunas de las cuestiones que hacen al bienestar de una

personal. (Decision de s.f.)

Calidez

Segun Giraldo, (2014) La calidez se refiere a la cordialidad, al afecto humano. Tener
calidez implica pensar en el bien propio, el bien ajeno y el bien comin. No como objetivo
final para buscar siempre ser el siervo y esclavo de la gente, sino para efectivamente

contribuir de la mejor manera al mundo, y recibir naturalmente retribucion por ello.

Confianza

Seguridad que alguien tiene en si mismo, en otro o en una cosa. Familiaridad en el trato [..]
se dice de la persona con quien se tiene trato familiar o en quien puede confiarse; que
inspira seguridad o confianza porque posee las cualidades recomendables para su cometido.
(Larousse, 2015:276)

Educacion

Abarca la formacion fisica, espiritual y moral. Esta incluye el llamado poder de correccion.
La ley exige que dicha correccion se realice en forma moderada y por supuesto, sin malos
tratos fisicos o psiquicos que afecten al menor en su desarrollo. (Rugolo, Sanchez, Tulo,
2008:74).
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Estrategia para fomentar la resiliencia

Segun Rugolo, Sanchez, Tulo, (2008) segun un articulo publicado por Aida Wothington en
el diario chileno La Tercera el 7 de noviembre de 2004 existe ciertas acciones que se
pueden realizar para fomentar el desarrollo de la resiliencia en los nifios.

Entre 1 y 3 afios: que cumplan las reglas, Elogiarlos por sus progresos. Impulsarlo a que
experimenten y realicen actividades con la minima ayuda de los adultos. Ayudarlos a
definir sus sentimientos y los de los demés a medida que desarrollan el lenguaje. A partir de
los tres afios, usar frases como: “Sé que puedes hacerlo”, para fomentar su autonomia y
reforzar su confianza en su capacidad de resolver problemas, tranquilizarlos ante
situaciones estresante.

Entre 4 y 7 afios: En situaciones dificiles, usar voz suave y tranquilizadora, abrazarlos,
estimularlos a respirar profundo o contra hasta 10 para serenarse antes de hablar sobre
algn problema.

Entre 8 y 11 afios: Ayudarlos a expresar sus sentimientos con las palabras y la forma

adecuadas. Clarificar las reglas y las expectativas que se tienen de ellos.

Nutricion

Accion de nutrir. Conjunto de las funciones orgéanicas de utilizacion y transformacién de
alimentos para el crecimiento y la actividad de un ser vivo, animal o vegetal, como la
digestion, la absorcion, la asimilacion, la excrecidn, la respiracion y la circulacion.
(Larousse, 2015:726)
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6 METODOLOGIA

6.1 Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion con el cual se realizara el Estudio de Factibilidad sera descriptivo
dado que, tiene como objetivo establecer como se manifiesta un determinado fendmeno que
atrae la atencién, de manera que se limitan a identificar sus caracteristicas o propiedades en

un determinado momento sin controlar o manipular las variables en estudio.

En tal sentido, la informacion obtenida de los padres en las encuestas o cuestionarios de
opinidn, serviran para ser valorados y evaluados, deduciéndose con base a ellos, las

conclusiones y recomendaciones en torno a la problematica en estudio.

La identificacion de las caracteristicas del universo de investigacion, sefiala formas de
conducta y actitudes del universo investigado, establece comportamientos concretos y
descubre y comprueba la asociacion entre variables de investigacion. De acuerdo con los
objetivos planteados, el investigador sefiala el tipo de descripcion que se propone realizar.
Acude a técnicas especificas en la recoleccion de informacion, como la observacion, las
entrevistas y las encuestas. La mayoria de las veces se utiliza el muestreo para la
recoleccion de informacion, la cual es sometida a un proceso de codificacion, tabulacion y

analisis estadistico.

6.2 Métodos

Los métodos légicos que se aplicaron en la investigacion del Estudio de Factibilidad son:
Inductivo ya que permiti6 obtener informacion y efectuar las conclusiones vy
recomendaciones. Deductivo al presentar conceptos, definiciones y normativa general para
formular soluciones posibles. Sintesis en el sentido que se paso de lo incierto a lo concreto
logrando la sistematizacion. Analitico en el sentido de la separacion de un todo,
descomponiéndolo en diferentes tipos de estudios técnicos, administrativos, legal,

econdmicos, financieros, etc. Para comprender mejor su comportamiento.
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Se aplicard el método empirico en el sentido de que esta investigacion se empled la

observacién al comportamiento de las personas tanto en las encuestas como en entrevistas.

6.3 Poblacién y Muestra
La poblacion considerada serén los padres y madres de familia del area urbana de la ciudad
de Cobija. Para el célculo de la muestra se aplica la siguiente formula estadistica para

Poblaciones infinitas

Z2XNXpXq
e? XN+ (Z2xpxq)

Donde:

n = Tamafio de la muestra que se desea obtener.

N = Universo tamafio de la poblacion.

Zc = Corresponde al valor de Z critico, siendo este un valor dado del nivel de confianza que
para el presente proyecto sera del 95% siendo el valor de Zc igual a 1,96.

p = probabilidad de éxito.

g = probabilidad de fracaso.

e = Es el error en la proporcion de la muestra y que para el presente estudio es del 5%
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6.4 Técnicas e Instrumentos de Investigacion
Se realizara una investigacion directa de campo ya que se efectuara en el lugar y tiempo en
el que ocurren los fendmenos mediante entrevistas, cuestionarios, encuestas Yy

observaciones.

Se empleara la técnica de observacion, permitiendo obtener la informacidén necesaria.
También en la elaboracién del estudio de factibilidad se recurrird a la encuesta, como un

instrumento de banco de preguntas abiertas y cerradas aplicadas a la muestra.

Asimismo, se contemplara la aplicacion de la entrevista, tomando en cuenta la necesidad de
emplear una guia de entrevistas, acorde a las caracteristicas del mercado, para evaluar y

establecer el estudio de mercado.

6.5 Fuentes
6.5.1 Fuentes Primarias.- Se obtendran datos puros mediante las encuestas que se
aplicaran, los cuales proporcionaron datos para demostrar esta investigacion de una forma

didactica e investigativa, que se traducira en resultados demostrativos.

6.5.2 Fuentes Secundarias.- En fuentes secundarias se contempla, libros de investigacién
de mercado y preparacién y evaluacion de proyectos por varios autores para tenerlos como

una referencia y de guia para su desarrollo.
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7 ESTUDIO DE MERCADO
7.1 Antecedentes del Mercado

Respecto al analisis del mercado es importante mencionar que en nuestra ciudad de Cobija
cuenta con los centros PAN (Programa Nacional de Atencidn a nifios y nifias menores de 6
afios) en diferentes barrios que son guarderias subvencionadas por el Gobierno Auténomo
Municipal de Cobija que coadyuvan al cuidado de los nifios y nifias para las familias donde
ambos padres trabajan pero estas al cumplir una funcion mas social que lucrativa solo
ofrece servicios a nifios y nifias hasta los cinco afios en horarios tradicionales y con cupos
muy limitados lo cual ocasiona que familias donde tiene dos o mas hijos en los cuales uno
de ellos excede los cinco afios no podrian acceder a este centro pues solo podria dejar a uno
de sus hijos y el otro se encontraria en similar situacion de no saber donde dejarlo para su

cuidado.

7.2 Servicio

El servicio de cuidado infantil contempla la contratacion de la empresa la cual envia nifieras
a domicilio, estas deben ser personas, capacitadas y con garantias que puedan brindar un
buen servicio en el cuidado de sus hijos en su propio hogar. Este servicio esta en referencia
a la cantidad de horas, horario diurno o nocturno. Los tipos de servicio que contemplara la

empresa son los siguientes:

v" Servicio de cuidado infantil por horas continuas mayor a 5 en horario diurno (7:00

a.m. —19:00)

v Servicio de cuidado infantil por horas menor a 5 en horario diurno (7:00 a.m. —
19:00 p.m.)

v Servicio de cuidado infantil por horas continuas mayor a 5 en horario nocturno
(20:00 a 06:00 a.m.)

v’ Servicio de cuidado infantil por horas menor a 5 en horario nocturno (20:00 a 06:00

a.m.)
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Este tipo de servicio de cuidado infantil actualmente en el mercado no existe o no se cuenta
con este tipo de negocios 0 empresas, siendo las personas con nifios sienten eventualmente

la necesidad de contar con este recurso.

La curva del ciclo de vida, para el servicio de cuidado infantil a domicilio, se plantea que
dentro del ciclo el mismo pasara desde la etapa de introduccién, hasta la etapa de madurez,
sin llegar a una etapa de declinacion, excepto de que el servicio deje de ofrecerse. Llegar a
la etapa de madurez requiere de la confianza del cliente, la cual es adquirida en un largo
periodo del tiempo y una vez se llegue a la etapa de madurez, se pueden generar valores
agregados al servicio, 0 manejar precios a fin de mantener al cliente, hacerlo més frecuente

y atraer clientes nuevos.

7.3 Ubicacion Geogréfica del Mercado
El servicio se prestara en el area urbana de la ciudad de Cobija capital del Departamento de

Pando

Figura 4
Vista Satelital de la ciudad de Cobija

Fuente: www.mapasbolivia.net
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El Municipio de Cobija cuenta con un cantén “Santa Cruz”, que comprende toda la seccion

municipal y se encuentra dividido en 5 distritos; 4 distritos urbanos y uno rural.

DISTRITO MOMERE DE LA JUNTA VECIMAL AMNIVERSIARIO

| Barrio Mapajo 19 de marzo
[ 1 Barrio Puerto Alta 19 de novembee
i | Barrio Villamontes 10 de junio
1 Barrio Junin & de Agosio
i Il Barrio Progreso 9 de fabrero
i Il Barrio 16 de julio 16 de julio

Barrio Santa Cecilia

22 de saptiembre

Barrio Internacional

Bamio Conav

24 de saptiembra

Barrio Central

Bario Miraflores

20 de mayo

Barrio el Bosgue

G de ociubre

Bario Petrolens

21 de duziembre

i Barrio la Cruz 3 de mayo
i Hl Barrio 27 de mayo 27 de mayo
i 1 Barrio SENAG 15 de ener
L il Barmio Brisas del Acre 16 de julio
1 l Barrio Villa Cruz 5 de marzo

| v Bamio Madre Mazara 27 de octubre

| v Barrio Paz famora 18 de Moviembre
v Barrio 11 de Octubre 11 de Octubre

! v Barrio Senador 7 de falbrero

1 n Barrio Los Tajibos 5 de Diciembre

| v Barrio Paraizo i 5 de julio

i v Barrio Santa Clara 7 de dicienbore

i s Barrio Pantanal 5 de marzo

L n Barrio Manantia 12 de ootubre

i s Barmio San Juan 24 de septiembre

DISTRITO COMUNIDAD AMIVERSIARIO

i Mejillones 1 de mayo

[ W Pontén 21 de julio

i W Alta Bahia 7 de octubre

[ W Willa Fatima 13 de mayo

i i Abarba 23 de marzo

i W Marapani 21 de septiembre

! W Mueva Esperanza 16 de Julio

i W Muewa Triunio 12 de marzo

| W Limera 1 de mayo

| W Bella Vista 23 de abil
W ‘illa Rosarnio 31 de agosto

! W ‘illa Busch 17 de marzo

i W Sujal 6 de enaro

I W Bajo Vinudes

i W 17 de mayo 17 de mayo

Figura 5

Organizaciones Territorial del Municipio de Cobija

Fuente: Diagnostico Municipal de Cobija 2005
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7.4 Analisis de la Poblacion

7.4.1 Universo

Para el andlisis de la poblacion se considera como universo todos los habitantes de la
ciudad de Cobija que de acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica INE la poblacion
proyectada para el 2016 en la ciudad de Cobija es de 56,596 habitantes

Tabla 1
Proyecciones de Poblacion
DEPARTAMENTO Y

MUNIGIPIO 2012 2013 2014 2015 2016
BOLIVIA 10.351.118 10.507.789 10.665.841 10.825.013 10.985.059
RANPO 114112  119.008  123.954  128.944  133.966
Nicolas Suarez
Cobija Urbana 42.849 46.222 49.652 53.142 56.596
Porvenir 8.238 8.547 8.871 9.196 9.544
Bolpebra 2.268 2.278 2.288 2.299 2.312
Bella Flor 4.090 4.085 4.086 4.080 4.084

Fuente Instituto Nacional de Estadistica INE

7.4.2 Determinacion de la Muestra

Debido a que el universo de estudio es muy amplio y no es posible recoger informacién de
cada individuo que lo conforma, es necesario seleccionar una muestra representativa que
nos proporcione la informacion que necesitamos para nuestro estudio.

Para el calculo de la muestra se utilizé la siguiente férmula estadistica para Poblaciones
infinitas.

Para el célculo de la muestra se utilizd la siguiente férmula estadistica para Poblaciones

infinitas.

_ Z*XNXpxgq
" e?X N+ (Z?2xpxq)
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En donde:

n = Tamafio de la muestra que se desea obtener.

N = Universo tamario de la poblacion.

Zc = Corresponde al valor de Z critico, siendo este un valor dado del nivel de confianza que
para el presente proyecto sera del 95% siendo el valor de Zc igual a 1,96.

p = probabilidad de éxito.

g = probabilidad de fracaso.

e = Es el error en la proporcion de la muestra y que para el presente estudio es del 5%

Una vez dada esta informacion se procede a aplicarla en la formula:

_ 1.962 %X 56,596 X 0.50 X 0.50
"~ 0.052 % 56,596 + (1.962 x 0.50 x 0.50)

n

n = 381.56 = 382 Encuestas

Desarrollados los célculos necesarios se tiene el valor de la muestra de n= 381.56, que nos
indica que se tienen que realizar un total de 382 encuestas a diferentes personas de la
poblacion de 56,596 con el fin de obtener y conocer los gustos y preferencias

representativas de ese segmento.

7.4.3 Resultados y Andlisis de la Encuesta

Para elaborar la Encuesta se definieron algunos datos que se requieren investigar para su
aplicacion en el presente proyecto para ello se elaboré una serie de preguntas que fueron
incorporadas en la encuesta realizada la cual se encuentra adjunta en Anexos y fueron

aplicadas respetando el anonimato de los encuestados.
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Figura 6

Archivo Fotografico relevamiento de encuestas

Fuente Elaboracion Propia
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Realizada las encuestas se obtiene las conclusiones preliminares, estableciendo un
procedimiento de medicién, ordenando la informacion y tabulando las respuestas dadas,

proyectando cuadros y graficas facilitando la interpretacion de los datos.

Tabla 2
Pregunta encuesta ¢ Tiene Hijos?

Sl 87%
NO 13%
100%

Fuente: Elaboracion Propia

Tiene Hijos

Figura 7
Levantamiento de Informacion Porcentaje de personas con Hijos

Fuente Elaboracion Propia

Analisis
Dentro de la primera pregunta aplicada se puede determinar que el 87% de los encuestados

tiene por lo menos un hijo y solo el 17% no tiene hijos
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Tabla 3

Pregunta encuesta ¢Cuantos Hijos Tiene?

1 Hijo 37%

2 Hijos 33%

3 Hijos 24%
Mas de 3 Hijos 6%

100%

Fuente: Elaboracion Propia

Mas de 3 Hijos
6%

¢ Cuantos Hijos Tiene?

Figura 8

Levantamiento de Informacion Porcentaje de Cantidad de Hijos

Fuente Elaboracion Propia

Analisis

De los 87 % de padres con hijos, como un 100%.

El 33% de los encuestados aseguran tener dos hijos, el 24% tres hijo, el 6% mas de un hijo

el resultado con mayor cantidad fue las familias que tiene un solo hijo con el 37%. Con un

promedio de dos hijos por familia datos que es muy importante para considerarse en el

proyecto.



Tabla 4

Pregunta encuesta ¢De qué edades son sus hijos?

De 1 mes a1 afio 12%
De 2 a 3 afios 30%
De 4 a 5 afios 25%
De 6 a 9 afios 20%
Mas de 9 afios 13%

100%

Fuente: Elaboracion Propia

éDe qué edades son sus hijos?

Delmesal
ano
%

Mas de 9 afios
13%

Figura 9

Levantamiento de Informacion Porcentaje de Edad de Hijos

Fuente Elaboracion Propia

Anélisis

De los 87 % de padres con hijos, como un 100%.

De los resultados obtenidos el 75% corresponden a nifios entre los 2 a 9 afios que son la
sumatoria de los porcentajes presentados entre esas edades, el saldo es de 12% para nifios

menores de un afio y 13% para nifios mayores a 9 afios. Resaltamos esa sumatorio pues se
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considera que las edades donde méas los padres precisan de una nifiera esta comprendida

justamente entre los dos afio y 9 afios.

Tabla 5
Pregunta encuesta ¢, Ambos Padres trabajan o estudian?

Si 89%
No 11%
100%

Fuente: Elaboracion Propia

¢Ambos Padres trabajan o estudian?

Figura 10

Levantamiento de Informacién Porcentaje de Ambos Padres que trabajan o estudian

Fuente Elaboracion Propia

Anélisis

De los 87 % de padres con hijos, como un 100%.

El 89% de los encuestados aseveraron que ambos padres trabajan o estudian lo que resalta
la necesidad en el apoyo para el cuidado de sus nifios. Un 12% respondié que solo uno de
ellos estudio o trabaja y el otro se dedica al cuidado de los nifios.
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Tabla 6

Pregunta encuesta ¢Quién esta a cargo de sus hijos cuando ambos salen a trabajar o alguna

actividad social?

Se queda con algun familiar 15%
En una guarderia 61%
En un centro PAN 20%
Se quedan solos 4%
100%

Fuente: Elaboracion Propia

¢Quién esta a cargo de sus hijos cuando ambos
salen a trabajar o alguna actividad social?

Se quedan solos

Se queda con algun
familiar
15%

4%

En un centro PAN
20%

Figura 11

Levantamiento de Informacion Porcentaje a Cargo de los Hijos

Fuente Elaboracion Propia

Analisis

De los 87 % de padres con hijos, como un 100%.

De las personas encuestadas el 61% confirma que deja a sus hijos en una guarderia, el 20%
optan por los centros PAN, solo el 15% dejan a sus hijos con algin familiar y extrafiamente

nos llama la atencion que existe un 4% que se arriesga a dejar solos a sus hijos.
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Tabla 7
Pregunta encuesta ¢ Le es dificultoso el tener que llevar a sus hijos a una guarderia, centro o

casa de algan familiar?

Si 96%
No 4%
100%

Fuente: Elaboracion Propia

éLe es dificultoso el tener que llevar a sus
hijos a una guarderia, centro o casa de

algun familiar?
No

4%

Figura 12

Levantamiento de Informacion Porcentaje a Cargo de los Hijos

Fuente Elaboracién Propia

Anélisis

De los 87 % de padres con hijos, como un 100%.

El 96% de los encuestados afirman la dificultad de trasladar a los nifios a una guarderia o a

la casa de algan familiar el 4% respondi6 que no les ocasionaba problemas.



Tabla 8

Pregunta encuesta Ha tenido dificultades con las personas que estan a cargo de sus nifios

Si 89%
No 11%
100%

Fuente: Elaboracion Propia

Ha tenido dificultadas con las personas
gue estan a cargo de sus ninos

Figura 13

Levantamiento de Informacion Porcentaje Dificultades con personas a cargo de los nifios
Fuente Elaboracién Propia

Analisis

De los 87 % de padres con hijos, como un 100%.

El 89% de las respuestas fueron afirmativas hacia los problemas que tuvieron con las
personas o instituciones que actualmente se encargan o apoyan del cuidado de sus nifios y

el 11% indico que no tuvo problemas.
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Tabla 9

Pregunta encuesta ¢Ha precisado el cuidado de sus hijos solamente por horas o por las

noches?
Si 100%
No 0%
100%

Fuente: Elaboracion Propia

é¢Ha precisado el cuidado de sus hijos

solamente por horas o por las noches?
No
0%

Figura 14

Levantamiento de Informacion Porcentaje de necesidad cuidado por horas 0 noche
Fuente Elaboracion Propia

Anélisis

De los 87 % de padres con hijos, como un 100%.

El 100% demostrd precisar este tipo de servicios
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Tabla 10

Pregunta encuesta ¢Preferiria contar con un cuidado personalizado, confiable y responsable

para sus hijos en su propia casa?

Si 100%
No 0%
100%

Fuente: Elaboracion Propia

éPreferiria contar con un cuidado
personalizado, confiable y responsable
para sus hijos en su propia casa?
No

0%

Figura 15

Levantamiento de Informacion Porcentaje de necesidad de servicio
Fuente Elaboracion Propia

Anélisis

De los 87 % de padres con hijos, como un 100%.

El 100% demostro precisar este tipo de servicios
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7.5 Analisis de la Demanda

La Poblacion manifiesta que el 89% de ambos padres trabajan o estudian y tiene hijos
comprendidos entre edades de 2 a 9 afios los cuales precisan de apoyo en la crianza o
cuidado de sus nifios, mostrando una tendencia actual en el ambito laboral local, donde la
participacion de la mujer en actividades de trabajo y estudio se va incrementando
disminuyendo la disponibilidad de la madre de familia para el cuidado de los nifios.
Considerando que no existen datos historicos respecto al servicio a ser prestado en la
ciudad de Cobija, se aplico un analisis I6gico para la determinacion de la demanda basada

en las encuestas realizadas.

Se considerd un Universo de Poblacion en la ciudad de Cobija de 56.596 habitantes del
area Urbana de los cuales de acuerdo a los datos del Instituto Nacional de Estadistica el
51% estd comprendido entre los 20 a 59 afios edades consideradas como dentro de los
rangos con hijos ascendido a 28,864 personas que podrian tener hijos en la ciudad de
Cobija.

De las 28,864 personas en base a nuestras encuentras el 87% asevero que tiene por lo
menos un hijo dando un total de 25,112 personas con hijos en Cobija con un promedio de

dos nifios.

Consideramos que de las 25,112 personas el 75% que corresponde a 18,834 tiene hijos
comprendidos entre los dos y nueve afos de edad que son las que mas precisan apoyo en el
cuidado de sus hijos

También se debe considerar que de las 18,834 personas el 89% tiene ambos padres que
estudian o trabajan que serian nuestro mercado meta 16,762 de los cuales el 100%
respondieron que tiene dificultades con las personas que estan a cargo de sus nifios y que
preferirian contar con un cuidado personalizado, confiable y responsable para sus hijos en
su propia casa, lo que nos permite concluir que de las 16,762 se puede considerar una

demanda de 9,278 servicios a familias compuestas por padre y madre con una poblacién de
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56,596 habitantes por lo tanto proyectando la poblacion en base a la tasa de crecimiento del

INE 6.5% para la ciudad de Cobija la demanda proyectada esta dada por:

Tabla 11
Demanda Proyectada

2016 56.596 9.278
2017 60.275 9.881
2018 64.193 10.523
2019 68.365 11.207
2020 72.809 11.936
2021 77.541 12.712

Fuente Elaboracién Propia

7.6 Andlisis de la Oferta

Para poder analizar la oferta o competencia dentro del mercado local debemos entender los
principales tipos de cuidado existentes en la ciudad de Cobija.

Una de los cuidados mas populares son las empleadas domésticas que cuidan del nifio/a en
su entorno familiar, esta persona suele ser contratada por los padres, no solamente para el
cuidado sino también para algunos actividades propias del hogar como la limpieza y la
cocina motivo por el cual el cuidado de los nifios/as queda relegado a un segundo plano
esto también implica que estas personas trabajan con horarios fijos y no cuentan con
garantias o confianza total y muchas veces faltan al trabajo lo que ocasiona serios

problemas a los padres que no tiene con quien dejar a sus hijos.

De forma aislada existen también las cuidadoras en sus propias casas que ofrecen cuidados
privados a nifios/as de todas las edades, generalmente en su propia casa. Los cuidadores
suelen ser trabajadores autbnomos y pueden tener sus propios hijos/as en casa, de manera
que cuidar de otros infantes les proporciona unos ingresos al tiempo que se ocupan de los
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suyos, pero por las condiciones no adecuadas de la vivienda y considerando el traslado de
los nifios esto implica también una controversia pues estas personas no solo se dedican al
cuidado de los nifios pues a su vez también realizan las tareas de su hogar como lavar,
planchar o cocinar por lo que no brindan una atencion privilegiada o concentrada en los

nifios/as

Los centros de cuidado de menores pueden ser privados o publicos, los que se ocupan de
nifios/as muy pequefios se llaman guarderias, parvularios. Otros centros se concentran en la
educacién preescolar para los nifios de 3 a 5 afios y se llaman jardin de infancia, escuela
maternal o centro preescolar, estos centros pueden aceptar nifios desde los 3 meses hasta la
edad escolar. Una de las opciones de cuidado infantil disponibles y mas populares es la de
las guarderias y los centros publicos PAN, los beneficios de las mismas es que deben estar
licenciadas y cumplir con ciertas regulaciones gubernamentales. Esto significa que las
guarderias deben pasar por frecuentes inspecciones sanitarias y de seguridad, y que los
empleados también deben estar entrenados en temas relacionados con la Educacion Infantil.
Una guarderia proporcionara un ambiente estructurado en el cual sus hijos/as podran
socializar con otros nifios. Las guarderias brindan ambientes grupales compuestos por 12
nifios/as 0 més, al mismo tiempo que respetan los criterios legales minimos de la razon
entre nifios y cuidadores. Pero en los centros PAN los cupos son muy limitados y los
horarios restringidos, asi como también las edades pues solo cuidan a nifios menores de
cinco afios. Las guarderias privadas al contar con infraestructura y equipamiento y a su vez
brindar alimentacion incrementan sus precios ocasionando que sea muy dificil para todos
los padres optar por este servicio ademas de la incomodidad y dificultad de llevar y recoger

a los nifios a estos centros o guarderias.

Por las consideraciones contempladas y al no existir un servicio similar al nuestro donde se
brinda nifieras capacitadas y exclusivas para el cuidado de los nifios en la misma casa u
hogar a un precio accesible podemos considerar que para nuestro proyecto en la actualidad

no existe competencia por lo cual la oferta sera cero
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Figura 16
Archivo Fotogréafico relevamiento de informacidn Oferta
Fuente Elaboracion Propia

7.7 Demanda Insatisfecha
Para la estimacion de la demanda insatisfecha se tomaran los datos proyectados de la
demanda y la oferta que en nuestro caso es cero por lo que la demanda insatisfecha esta

dada por:

Tabla 12
Demanda Insatisfecha Proyectada

2017 60.275 9.881 0 9.881
2018 64.193 10.523 0 10.523
2019 68.365 11.207 0 11.207
2020 72.809 11.936 0 11.936
2021 77.541 12.712 0 12.712

Fuente: Elaboracion Propia
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8 ESTRATEGIA DE MERCADEO

Se define como estrategia de mercadeo o comercializacion, aquellas acciones que van
dirigidas al cumplimiento de un plan o un objetivo, para analizar las oportunidades, definir

el mercado objetivo y para poder segmentar apropiadamente el mercado.

En base a ello se ha determinado por las caracteristicas de nuestro proyecto hacer una
estrategia de diferenciacién ya que esta es una estrategia cuyo objetivo consiste en elaborar
productos y servicios considerados unicos, en la industria y dirigidos a consumidores que

son relativamente poco sensibles a los precios.

8.1 Plan de Marketing
El plan de marketing es un documento estructurado que define: Objetivos comerciales a
conseguirse en un periodo de tiempo determinado; asi como, las estrategias, tacticas y

acciones que se implementaran para lograr el éxito deseado de cualquier emprendimiento.

8.1.1 Analisis FODA

Para el Analisis de la situacion aplicamos la herramienta FODA que permite conformar un
cuadro de la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u organizacion, etc.)
permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso que permite, en funcion de ello,
tomar decisiones acordes con los objetivos formulados. Es como si se tomara una
“radiografia” de una situacion puntual de lo particular que se esté estudiando. Las variables
analizadas y lo que ellas representan en la matriz son particulares de ese momento.

Es por ello que para poder tener un mejor entendimiento del entorno se aplico la matriz
FODA Fortalezas (factores criticos positivos con los que se cuenta), Oportunidades,
(aspectos positivos que podemos aprovechar utilizando nuestras fortalezas), Debilidades,
(factores criticos negativos que se deben eliminar o reducir) y Amenazas, (aspectos

negativos externos que podrian obstaculizar el logro de nuestros objetivos).
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Fortalezas

* Disponibilidad de talento humano capacitado.

« Atencion de nifieras las 24 horas a requerimiento
« Servicio nuevo en el mercado.

« Atencion personalizada en el cuidado de nifios/as en su propio domicilio

Debilidades
« Empresa nueva en el mercado
* Renuncia de personal ya capacitado

« Domicilios inadecuados para la prestacion del servicio.

Oportunidades
» Mercado Potencial elevado
« Incremento de la Demanda del Servicio

« Cierre de centros PAN por bajo presupuesto municipal.

Amenazas
« Copias y sustitutos del servicio prestado.
« Disposiciones gubernamentales

« Inseguridad del cliente.

8.1.2 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter
Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por medio del
cual se pueden maximizar los recursos y superar a la competencia, cualquiera que sea el

giro de la empresa.
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Proveedores

4. Poder de negociacién
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos )
entrantes b D Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 17
Las cinco fuerzas de Porte

Fuente http://www.5fuerzasdeporter.com/wp-content/uploads/2015

1.- Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacidn lo tienen nuestros clientes, debido a la poca asistencia de empresas
relacionadas al rubro, sin embargo, se debe pensar en optimizar el servicio, a través de
procedimientos, sean estos de seleccion y reclutamiento del personal, asi como

administrativos y contables.

2.- Rivalidad entre las empresas
En lo concerniente al servicio que se brindara en el cuidado de nifios/as existe un bajo

riesgo pues no existen empresas que brinden nuestros servicios.

3.- Amenaza de nuevos entrantes

La Inversion Inicial, la tecnologia aplicada, la administracién y finanzas, y el bajo costo del
servicio son factores bajos y medios por lo que facilitan el ingreso de nuevos participantes
en este mercado, por ello, se debera dar un valor agregado al servicio para mantener una

amplia diferencia ante la competencia.
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4.- Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de nuestros proveedores es baja debido a que no precisamos
mayores materiales o insumos para la prestacion del servicio, pero si se debe considerar
dentro de un riesgo el personal capacitado con el que contaria la empresa pues los podemos
asumir como nuestros proveedores para la prestacion del servicio pero esto no limita a

conseguir nuevo personal y capacitarlo nuevamente.

5.- Amenaza de productos o servicios sustitutos

La amenaza de sustitucion de los servicios es de nivel medio por la aparicion de
inversionistas o de personas que brinden el servicio de cuidado de nifios en este caso
nifieras puertas adentro, lo cual no representa mayor preocupacion por lo que en su mayoria
no tienen conocimiento en desarrollar las motricidades, destrezas y habilidades en los

nifios, esto genera desconfianza en los padres y por ende una insatisfaccion en el mercado.

8.1.3 Mision y Vision

Mision

Brindar un servicio en la ciudad de Cobija de cuidado infantil a domicilio donde los nifios y
nifias se sientan cdmodos, comprendidos y protegidos en su propio hogar y los padres de
familia se sientan seguros y confiados de dejar a sus hijos con personal capacitado que
cumpla con todas sus expectativas y necesidades.

Vision

Ser una empresa lider en el cuidado infantil en la ciudad de Cobija mejorando la atencion
de las necesidades e intereses de los padres y nifios/as con un enfoque de calidad,

confianza, eficiencia y excelencia al cliente.

8.1.4 Marca, Logotipo, Slogan
La Marca, logotipo y slogan son los principales elementos de identificacion visual, es
aquello que va a permitir a sus diferentes publicos identificarlo del resto con tan solo un

vistazo.
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Por ello debemos cuidar y mantener una homogeneidad en su tratamiento para no
desvirtuar la imagen y mantener una coherencia frente a todos los elementos. El logotipo
estd compuesto por una parte textual y por una parte grafica. El slogan es una frase corta,
concisa y facil de recordar, que sintetiza la esencia e idea principal de una campafia
publicitaria o una marca. Cada uno de estos elementos guarda una relacion proporcional
respecto a los demas elementos que debe ser mantenida en todas las reproducciones del

logotipo.

A\ J)ﬁ
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EL CUIDADO DE sUS$ HIJOS EN LA COMODIDAD DE sU HOGAR

Figura 18
Marca, Logotipo, Slogan
Fuente Elaboracion Propia

8.1.5 Desarrollo del Marketing Mix

8.1.5.1 Producto

La presencia de un producto o servicio es el medio por el cual se puede satisfacer las
necesidades y expectativas del cliente o consumidor, los servicios de cuidado de nifios que
se ofrecera a este segmento de mercado de manera eficaz y oportuna ayudaran a satisfacer

las necesidades de aquellos padres y madres de familia que no disponen del tiempo
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necesario para cuidad a sus hijos/as, la prestacion de este servicio exige calidad y
dedicacion para lograr un alto nivel de confiabilidad, a través de técnicas en el cuidado a
los nifios, para ello se pondran a disposicion personal altamente capacitado con dedicacion
exclusiva y no realizan funciones de servicio doméstico para la familia.

Los tipos de Servicio los podemos clasificar en los siguientes:

v" Servicio de cuidado infantil por horas continuas mayor a 5 en horario diurno (7:00

a.m. —19:00)

v" Servicio de cuidado infantil por horas menor a 5 en horario diurno (7:00 a.m. —
19:00 p.m.)

v Servicio de cuidado infantil por horas continuas mayor a 5 en horario nocturno
(20:00 a 06:00 a.m.)

v’ Servicio de cuidado infantil por horas menor a 5 en horario nocturno (20:00 a 06:00
a.m.)

Ofrecemos una alternativa diferente del mercado actual ya que el servicio de cuidado de

nifios es nuevo y de mucha utilidad para padres y madres ocupados o que tengan alguna

actividad, y no tienen con quien dejar a sus pequefios

8.1.5.2 Precio

Se debe considerar en poner un precio inicial cuando se desarrolla un nuevo producto o se
ofrece un nuevo servicio sin perjuicio de lo anterior, para la fijacion de los precios debemos
tomar en cuenta los precios de la competencia, los requerimientos del proyecto y los costos
fijos y variables para poder determinar un precio justo con un margen de utilidad los
precios seran fijadas en el estudio econdémico y financiero, basado también en los precios
de la competencia y el mercado.

La estrategia de precios ir4 encaminada a posicionar a la empresa hacia el pensamiento por
parte del cliente como un lugar en el cual encontrara un servicio para que se sientan seguros
al momento de dejar a sus hijos en manos de una nifiera. Esta estrategia consiste en

establecer un precio medio al promedio del mercado.
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8.1.5.3 Plaza

Es la ubicacion de la empresa es un lugar fisico para llevar a cabo sus actividades y ofrecer
sus servicios facilitando su acceso a los clientes. La oficina estara situada en la ciudad de
Cobija en la Av. Las Palmas a una cuadra de la Universidad Amazonica de Pando, esta

ubicacion esté en el centro de la ciudad y facilita el acceso para los clientes.

Figura 19

Definicién de Plaza

Fuente: Google Maps

8.1.5.4 Promocion

La imagen que queremos mostrar ante nuestros clientes es la de un servicio serio y
confiable, destacando la ética y los valores humanos.

Se han establecido los siguientes medios que nos va permitir llevar y llegar con nuestro

servicio a nuestros futuros clientes.

v’ Elaborar contenidos de informacién que vamos a proporcionar a través de la pagina
web
v Realizar una campafia promocional trimestral, a través de las redes sociales para

atraer a los internautas a nuestro sitio.
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v’ Presentacion del servicio a través de medios audiovisuales.
v" Aplicacion del marketing directo para llegar de forma mas eficaz, repartiendo
volantes y afiches, para dar a conocer mediante charlas los servicios que presta la

empresa al segmento objetivo y establecer contacto con los clientes potenciales.

Sitio Web y redes sociales

Consideramos que todo lo que represente a nuestra empresa debe manejar una linea que
exprese eficiencia, rapidez, confianza y tecnologia estas caracteristicas las relacionamos a
nuestra empresa a base de una imagen global.

Nuestro sitio estd compuesto por las siguientes caracteristicas de menu con las siguientes
pantallas como son: Inicio, Nosotros, Servicios, Temario, Nuestro Personal, Sugerencias y
Contactos como se muestra en la siguiente pantalla. Asi mismo también esta imagen con
numeros de contactos seran remitidas en las redes sociales

[ Principal < =[x

“ = ¢ [fileys, w® @ =
NANNYS SCHOOL

CENTRO DE CAPACITACION DE NINERAS

NANA’S

EL CUIDAbO DE $US$ HIJOS EN LA COMODIDAD DE sU HOGAR

Nosotros
Servicios
Pensum
Contacto
Capacitate con Nosotros
Sugerencias

CALLE: RODOLFO BAQUERIZO
NAZUR (ALBOCENTRO 5)
GUAYAQUIL- Ecuador
Telf: 04273535

Figura 20
Imagen pagina Web

Fuente Elaboracién Propia
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Medios Audiovisuales
Se utilizara los medios audiovisuales locales para llegar a un segmento importante de la
poblacion en horarios de programas de alta difusion el spot sera transmitido en dos canales

de la cuidad de Cobija

E Sistema Pandino de Comunicacion

Canal 15

Unitel

& UNITEL

Figura 21
Medios Audiovisuales

Fuente Elaboracién Propia

Marketing Directo

Este abarca una serie de actividades informativas y persuasivas para recordar las ventajas y
beneficios del servicio, por ello es necesario que la empresa incentive a sus clientes para
incrementar las ventas, se utilizaran volantes y afiches. De igual manera se obsequiara a

nuestros clientes articulos tales como: boligrafos y llaveros
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EL CUIDADO DE SUS
HUOS EN LA
COMODIDAD DE SU
HOGAR

PARA MAS INFORMACION
Contactese con nosotros al Celular 77589325
Oficinas Av. Las Palmas ingresando a la UAP

Figura 22
Afiches

Fuente Elaboracion Propia
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NANA’S

EL CUIDADO DE $US H1JOS EN LA COMODIDAD DE $U HOGAR
A . ‘

MISION Servicios que
Ofrecemos
fantil a domicilio * Cuidado infantil por
donde los nifios y nifia horas continuas mayor a

sientan cémodos, 5 en horario diurno (7:00
comprendidos y protegidos a.m. - 19:00)

en su proqio hogar
padres de familia se sie
seguros y confiados

* Cuidado infantil por

= 19:00 pomo)

* Cuidado infantil por

ontinuas mayor a

PARA MAYOR INFORMACION
Contdctese a nuestro Celular 77589325 a la pagina web
www.nanas_cbj.com.bo
Nuestras Oficinas en la Av. Las Palmas ingreso UAP

Figura 23
Volantes

Fuente Elaboracion Propia
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8.1.5.5 Personal

Para poder contar con un personal adecuado y capacitado en la atencion del cuidado de los
nifos se realizara un diagndstico asi como el sometimiento a una entrevista y a sesiones de
trabajo; para establecer los intereses, la vocacién y las expectativas de la aspirante.
Posteriormente se aplicar un plan de dos semanas de formacion integral, con el objetivo de

lograr personal que cuente con conocimientos solidos en el cuidado de los nifios/as.

8.1.5.6 Evidencia Fisica

La evidencia fisica serd de acuerdo a la satisfaccion del cliente, después del servicio se le
entregara una pequefia hoja para que nos brinden su conformidad o sugerencia este tema es
importante para velar la calidad de nuestro servicio.

El control de calidad basado en la evaluacion de desempefio, se presenta como un punto
clave de la Evidencia Fisica, pues es a través de ésta que se puede identificar los aspectos

mas importantes y se pueden aplicar mejoras o ajustes al servicio.

8.1.5.7 Proceso

Se firma un convenio o contrato para la prestacion del servicio, especificando claramente
las obligaciones y compromisos por ambas partes y estableciendo alguna necesidad
especifica del nifio

La nifiera es llevada por parte del servicio al domicilio e inicia su labor controlando la hora
de ingreso, una vez concluido el servicio la nifiera es recogida por personal de la empresa el

mismo que efectud el cobro del servicio correspondiente de acuerdo al horario y servicio.
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9 ESTUDIO TECNICO

9.1 Tamafio del Proyecto

Para determinar el tamafio del proyecto se considera como el factor predominante la
demanda insatisfecha ya que al ser un servicio no implica materia prima o insumos que
sean de importancia como para ser considero lo mismo que el financiamiento.

En tal sentido se cuenta con una demanda insatisfecha de 9,881 servicios, pero se debe
considerar que los recursos humanos son un factor predominante para determinar el tamafio

del proyecto por lo que se plantea lo siguiente:

Tabla 13
Tamario de Proyecto

8 8 64 448 1.792 21.504

Fuente Elaboracion Propia

La Demanda Insatisfecha calculada en el Estudio de Mercado correspondia a 9,881
servicios a los que se le calcula las mismas ocho horas por dia resultando un total de 79,048
horas, por lo cual nuestro tamafio de proyecto planteado de 21,504 horas, cubrira el 27% de

la Demanda Insatisfecha

9.2 Ingenieria del Proyecto

La ingenieria del Proyecto aporta los datos técnicos y econémicos que faciliten establecer
los costos. Su objetivo es explicar los procedimientos o procesos a través de los cuales se
podrian obtener los objetivos del proyecto, es decir, busca establecer los aspectos técnicos
que condicionan el desarrollo de un proyecto y los recursos necesarios para Ssu

funcionamiento.
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9.2.1 Caracteristicas del Servicio

El proceso inicia cuando se presenta un interés por algun cliente que solicita informacion.
A través de una buena comunicacion se busca conocer las necesidades y se desarrolla una
presentacion descriptiva de las ventajas del servicio, se lo invita a conocer los perfiles de
las diferentes personas que trabajan en la empresa haciendo énfasis en las garantias y

capacitaciones a nuestro personal.

Posteriormente se hace un seguimiento sutil al cliente, buscando la confianza de su parte y
mostrando el interés por parte de la empresa para que decida contratar nuestros servicios,
de llegar a un acuerdo se da una explicacion detallada del servicio que se presta, con el fin
de que el cliente pueda conocer los procesos y la forma de cuidado de los nifios.

Una vez informado el cliente se firma un convenio o contrato que confirma cada uno de los
puntos conversados, especificando claramente las obligaciones de la empresa y el
compromiso por parte de los padres de familia, se debe dejar establecido claramente las

necesidades especificas de nifios o los nifios, cuidados y necesidades especiales.

La empresa busca poder tener toda la informacion y documentacion relevante y especifica
de los padres y de los pequefios a su cargo, por tanto se hace un historial de vacunas, copia
del certificado de nacimiento de los nifios, copia de la cedula de identidad de los padres,
ficha médica, informacion sobre medicamentos, preferencias por parte de los padres de
familia, horarios de alimentacién asi como suefio y cualquier otros puntos que sera

importante y relevante para el buen cuidado de los nifios.
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9.2.2 Proceso de Prestacion del servicio

El Proceso de cada uno de los servicios establecidos es el siguiente:

Capacitacion

El primer paso del servicio, obviamente es la capacitacion de nuestro personal que viene a
ser las nifieras. Primero es indispensable un diagnéstico asi como el sometimiento a una
entrevista y a sesiones de trabajo; para establecer los intereses, la vocacion y las
expectativas de la aspirante.

Posteriormente se aplica un plan de dos semanas de formacion integral, con el objetivo de
lograr personal que cuente con conocimientos solidos en el cuidado de los nifios/as para

ellos se plantean los siguientes contenidos

El nifio, una persona humana:
v" Derechos Humanos
v Derechos de la nifiez y adolescencia

v" Constitucién Politica del Estado en lo referente a la nifez

Fundamentos de la educacion inicial:

v" Desarrollo, crecimiento, aprendizaje, maduracion.
Crianza y educacion inicial.
Rol de los padres, maestras y nifieras.
Periodos sensitivos, instintos, guia y aprendizaje.
Necesidades integrales del nifio.

ASEENEENERNEEN

Competencias de la madre y la nifiera

El nifio y sus necesidades
v Desarrollo fisico y cuidados.
v" Nutricion: Lactancia materna, alimentacion sélida.
v Salud: Bafo, higiene, suefio, pafal, vacunacién, denticion.
v

Desarrollo cognitivo y del lenguaje.
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Estimulo sensorio-motriz: juegos, canciones, masica clasica.
Psicomotricidad gruesa: gateo, traslados, pre caminata.
Comunicacién no verbal: Llanto, gestos, sonrisa, arrullo, balbuceo.
Desarrollo afectivo-social.

Desarrollo espiritual y de valores.

Rutina, orden, habitos, confianza, oraciones.

Desarrollo lenguaje: Silabas, palabras, oraciones simples.

Auto concepto, autonomia versus verglienza y duda, autoestima.
Obediencia, independencia, compartir.

Desarrollo fisico y cuidados.

SN N N O N N N NN

Obediencia, independencia, compartir.

Introduccion
Se da una presentacion del servicio al cliente, enfatizando las fortalezas y ventajas del
mismo, asi como dar un seguimiento para captar al cliente y que este nos refiera a posibles

interesados.

Inscripcion
Se informa de forma detallada, los procedimientos, obligaciones, cuidados, asi como los
compromisos por parte de los padres de familia, se llena los formularios y se retne toda la

documentacion y se firme el contrato o convenio.

Cobro
Este se realizara de forma anticipada cuando el administrador de la empresa lleve a la

trabajadora calificada al hogar donde de acuerdo al servicio se establece la tarifa a cancelar.

Ejecucion del Servicio
Se prestara el servicio de forma profesional escogiendo a la persona mas adecuado de
nuestro grupo de trabajadoras haciendo un seguimiento tanto por parte de la empresa como

la comunicacién constante con los padres mediante las redes sociales, cualquier
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inconveniente se manejard con la autorizacion de los padres y se buscard mejorar

constantemente para lograr la satisfaccion total del cliente que nos brindara crecimiento.

Control de Calidad

La calidad de un servicio es una cualidad intangible que muestra la bondad y atributos
diferenciados del servicio de cuidado de nifios y refleja y garantiza la durabilidad de la
empresa en el tiempo, permitiendo controlar el proceso y los resultados de la prestacion del
servicio.

El control de calidad basado en la evaluacion de desempefio, se presenta como un punto
clave para la identificacién de las competencias que presenta el personal, pues es a través
de ésta que se puede identificar los aspectos mas importantes y que generan impacto en el
servicio y el desarrollo organizacional.

Las ventajas de la evaluacion del desempefio para la calidad son las siguientes:

v" Mejora el desempefio: Mediante la retroalimentacion sobre el desempefio, el gerente
Ileva a cabo acciones adecuadas para mejorar el desempefio.

v Decisiones de ubicacién: Las promociones, transferencias y separaciones es por lo
comun en el desempefio anterior 0 en el previsto. Las promociones son con
frecuencia un reconocimiento del desempefio anterior.

v Necesidades de capacitacion y desarrollo: EI desempefio insuficiente puede indicar
la necesidad de volver a capacitar. De manera similar, el desempefio adecuado o

superior puede indicar la presencia de un potencial no aprovechado.
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INTRODUCCION

TOMA DE
DECISION POR

Figura 24
Diagrama de Flujo
Fuente Elaboracion Propia

CAPACITACION

INSCRIPCION

EJECUCION DEL
SERVICIO

CONTROLDE
CALIDAD
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9.2.3 Requerimientos
Es necesario sefialaren forma desagregada la cantidad de recursos a utilizarse, asi como sus
costos, los cuales son importantes para realizar el posterior analisis econémico financiero,

los requerimientos o recursos necesarios para la empresa son los siguientes:

Tabla 14

Requerimientos

Edificaciones  Alquiler de Inmueble Meses 12 2.000 24.000
Sub Total Edificaciones 24.000
Vehiculos Motocicletas para Pieza 2 7.000 14.000
transporte de personal
Sub Total VVehiculos 14.000
Bquiposde ) tadora Pieza 2 4500 9.000
Computacion
Equipos de_’ Impreso multi funcién Pieza 800 800
Computacion 1

Sub Total Equipos Computacior  9.800

Recursos Gerente Administrador Meses 13 4.500 58.500
Humanos
Recursos Secretaria Meses 12 2.500 30.000
Humanos
Ocho Niferas
Recursos Capacitadas (cada una un
Meses 13 16.000 208.000
Humanos sueldo de Bs. 2000
mensual)

Recursos Chofer Mensajero Meses 12 2.000 24.000
Humanos

Sub Total RRHH "320.500
Muebles y Escrrtor_lo con Sillas Juego 2 4.500 9.000
Enseres Rotatorias
Muebles y Vestuarios Pieza 1 3.500 3.500
Enseres
Muebles y Mesa con seis sillas Juego 1 1.800  1.800
Enseres
Muebles y Cama con colchén de Juedo 1 2.000 2.000
Enseres plaza u media 9 ' .
Muebles y Sala de Espera Juego 1 2.000  2.000
Enseres
Mueblesy  Material de Oficina Global 1 3.500  3.500
Enseres

Sub Total Muebles y Enseres " 21.800

Pago de luz, telefonia
celular, combustibles, Global 1 15.000 15.000
aceites y mantenimiento

Operacion y
Mantenimiento

Sub Total Oy M 15.000

Fuente: Elaboracion Propia



10 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL
10.1 Figura Administrativa

La Figura Administrativa esta relacionada al concepto mismo de organizacion interna de la
empresa Yy sus funciones y responsabilidades principales de cada uno de sus miembros, para
ello se presenta el organigrama que permite ver tanto los grados de dependencia como la

jerarquizacion dentro de la misma.

[ Gerente General ]

Secretaria

Niferal

r N Chofer Mensajero
Nifiera 2 \ )

Nifera3

Nifiera4

[ Nifiera5s H

Nifera6

Ninera?7

Nifera 8

Figura 25
Organigrama

Fuente Elaboracién Propia



En base al organigrama se determinan las funciones principales de cada miembro de la

empresa

Gerente General
Determinacion del cargo: Gerente General

Funcion: Gerencia toda la empresa

Requisitos para el cargo:

Ser ciudadano boliviano.

Tener titulo en provision nacional en licenciatura en Ingenieria Comercial.
Tener experiencia minima de 2 afios en funciones de cargos similares.
Tener incentivas para realizar nuevos emprendimientos.

Tener buenas relaciones publicas.

Capacidad de trabajar bajo presion.

YV VVVY

Descripcion de cargo
Es responsable de la administracion, planificacion, organizacion y control de la economia

financiera, recursos humanos, materiales, produccion y estabilidad de la empresa.

Debera coordinar planes, programas y proyectos para optimizar operaciones econémicas-

financieras en beneficio de la empresa.

Secretaria

Determinacion del cargo: Secretaria

Funcién: Ayudar en el proceso de la administracion
Jefe inmediato Gerente General

Requisitos para el cargo:

Ser ciudadana boliviana.

Tener titulo en secretariado general

Tener experiencia minima de 2 afos en ejercicio profesional en funciones similares.
Tener incentivas para realizar nuevos emprendimientos.

Tener buenas relaciones publicas.

VVVYY
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» Capacidad de trabajar bajo presion.

Descripcidn de cargo
Es responsable de elaborar documentos dependientes de la gerencia, ayudaré en la parte
administrativa de la comercializacion y elaborara reportes técnicos de las actividades

realizadas en la empresa.

Chofer Mensajero

Determinacion del cargo: Chofer Mensajero

Funcion: Conducir los vehiculos de la empresa y realizar trabajo de
mensajeria

Jefe inmediato Secretaria

Requisitos para el cargo:

» Ser ciudadano boliviano.

Tener licencia de conducir categoria B o C.

Tener experiencia de un afio en el &rea de comercio.
Tener buenas relaciones humanas.

Capacidad de trabajar bajo presion.

Tener respeto y honestidad.

YVVVVY

Descripcion del cargo
Es el encargado de conducir la moto y llevar y recoger a las nifieras que no cuentan con su
propio transporte, verificar el buen estado del vehiculo, recoger y comprar los materiales de

escritorios que se requieran entre otras actividades que se le soliciten.

Nifiera

Determinacion del cargo: Nifiera

Funcion: Cuidado de los nifios
Jefe inmediato Gerente General
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Requisitos para el cargo:

YVVVYVYVVYVYY

Ser ciudadano boliviano.

Haber sido capacitada por la empresa en el cuidado de los nifios.
Certificado de REJAP de gue no cuenta con sentencia ejecutoriada.
Certificado de residencia por mas de cinco afios en la ciudad de Cobija.
Garantias personales.

Buenas referencias laborales.

Tener respeto y honestidad.

Descripcion del cargo

Son las encargadas directas del cuidado de los nifios.

10.2 Figura Legal

La Figura Legal esta referida a analizar la base juridica que respalda las operaciones desde

tres ambitos: La naturaleza juridica de la empresa, los aspectos tributarios y las licencias de

operacion

Naturaleza Juridica: La empresa se establece como empresa Unipersonal

Aspectos Tributarios: Al ser empresa Unipersonal emite factura por cada servicio

brindado, envia formularios de forma mensual y realiza estados financieros de forma anual.

Licencias de Operacion: Las licencias de Operacion requeridas son:

Fundempresa

NIT

Patente Municipal
Registro AFP

Registro Caja de Salud

Registro Ministerio de Trabajo
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11 INVERSION Y FINANCIAMIENTO

11.1 Inversion Total Requerida
La Inversién Total requerida es el monto econémico precisado para iniciar las actividades

de la empresa

Tabla 15
Inversion Total Requerida

Vehiculos 14.000,00

INV:SZION Equipos de Computacién 9.800,00
Muebles y Enseres 21.800,00

Sub total Inversion Fija 45.600,00

Tramites Funda empresa 450

Tramites Gobierno Auténomo Municipal de Cobija 2.800,00

INVERSION Registro Caja de Salud y Ministerio de Trabajo 430
DIFERIDA Montaje e Instalacion 1.000,00
Capacitacién 4.000,00

Imprevistos 800,00

Sub Total Inversion Diferida 9.480,00

Alquiler de Inmueble 4.000

CAPITAL DE Recursos Humanos 53.417
TRABAJO  Operacion y Mantenimiento 2.500
Presupuesto Plan de Marketing 1.500

Sub Total Capital de Trabajo 61.416,67

TOTAL INVERSION REQUERIDA 116.496,67

Fuente Elaboracion Propia



La Inversion Fija se caracteriza por su materialidad y estd sujeta en su mayor parte a la
depreciacion que es gradual a lo largo de su uso, los montos considerados son los

determinados en la ingenieria del proyecto

La Inversion Diferida se caracteriza por su inmaterialidad, son servicios necesarios para el
estudio o implementacion del proyecto, licencias de funcionamiento, registros sanitarios,

etc.

El capital de trabajo que representa el monto requerido para la iniciacién de operaciones
destinado a cubrir los costos iniciales de salarios, servicios, mercadeo, operacion, etc. fue
determinado en base a los montos anuales de la ingenieria del proyecto donde se calculé un
ciclo de 60 dias antes de poder percibir algun ingreso en tal sentido los montos calculados
son los de la ingenieria del proyecto dividido entre doce y multiplicados por dos meses
tiempo suficiente para la capacitacion de las nifieras e inicio de operaciones del servicio

donde se podria contar con los primeros ingresos.

11.5 Estructura del Financiamiento Requerido
Considerando que el monto total de la inversion asciende a 116.497 bolivianos, no
consideramos como preciso el buscar financiamiento de alguna entidad financiera,

pudiendo ser cubierto en su totalidad con aporte propio

12 ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
12.1 Costos

Los Costos son valores de los recursos materiales, humanos y financieros que el proyecto

utiliza para sus diferentes fases se consideran costos fijos y variables
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12.2 Costos Anuales Proyectados

Para la preparacion de la Tabla de costos se tomaron las siguientes consideraciones:

La Amortizacion de la inversion diferida que corresponde a Bs. 9,480 es amortizada
mediante prorrateo en los cinco afios equivalente a de Bs. 1,896.

Para el célculo de la depreciacion, se utilizo el método lineal, basado en el supuesto de que
el bien fisico se deprecia en una cantidad constante cada afio

Los otros costos es un monto que se calcula para cualquier imprevisto que no esté calculado
dentro del andlisis operativo, financiero o técnico

Los costos referentes a Recursos Humanos, para el primer afio son los determinados en el
estudio técnico del proyecto a partir de esto se proyecta un incremento anual del 5%.
Operacion y mantenimiento como mercado y comercializacién se mantienen constantes en

los cinco afios proyectados, pues no presentan grandes fluctuaciones

Tabla 16
Costos Anuales Proyectados

Amortizacién Inversién Diferida 1.896 1.896 1.896 1.896 1.896

C(F)S;gs Depreciacion 7.430 7.430 7.430 7.430 7.430
Otros 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000

Sub Total Costos Fijos 11.326 11.326 11.326 11.326 11.326

Materia Prima e Insumos 0 0 0 0 0

COSTOS Recursos Humanos 320.500 336.525 353.351 371.019 389.570
VARIABLES  Qperacién y Mantenimiento 15.000 15.000 15.000 15.000 15.000
Mercadeo y Comercializacidon 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000

Sub Total Costos Variables 353.500 369.525 386.351 404.019 422.570

Costos Totales 364.826 380.851 397.677 415.345 433.896

Fuente Elaboracion Propia
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12.1.2 Costo Unitario de Servicio

El Costo Unitario del Servicio indica el costo que la empresa tendra por la atencién por
hora de cada cliente para determinar el mismo se divide el Costo Total entre las cantidades
de horas que para nuestro proyecto fueron definidas en el tamafio del proyecto que son
21,504 horas por afio.

Tabla 17

Costo Unitario de Servicio

Costos Totales 364.826 380.851 397.677 415.345 433.896
Cantidad de

Horas 21.504 21.504 21.504 21.504 21.504
Costo Unitario 17 18 18 19 20

Fuente: Elaboracion Propia

12.2 Ingresos
Los ingresos son los montos de dinero que se recibe por la venta de los servicios, que de
acuerdo a nuestro servicio seran por las horas de atencion a los clientes en el cuidado de los

ninos.

12.2.1 Precio de Venta del Servicio

Para determinar los ingresos es importante determinar el precio de venta del servicio
considerando el porcentaje de utilidad que se espera obtener, asimismo se debe considerar
el precio de venta debe estar entre los margenes del precio vigente en el mercado.

En base al Costo Unitario del Servicio de 17 Bs. se incrementa un 18% de margen de
utilidad determinando un precio del servicio por hora de 20 Bs.

Se debe considerar que nuestro proyecto presenta cuatro tipos de servicios pero se
considerar un precio de venta de 20 Bs. promedio el cual podria disminuir en el dia e

incrementarse en la noche dependiendo el comportamiento efectivo en el mercado.
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12.2.2 Ingresos Anuales Proyectados

Para determinar los ingresos anuales se considera un incremento en el precio por afio de un

dos por ciento (2%)
Tabla 18

Ingresos Anuales Proyectados

Afo 1
Afo 2
Afio 3
Afo 4
Ao 5

21.504
21.504
21.504
21.504
21.504

Fuente: Elaboracion Propia

20  430.080
20  438.682
21  447.455
21  456.404
22 465.532

12.3 Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectadas

El presente Estado comprueba la capacidad del proyecto de generar utilidades

Tabla 19

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectadas

INGRESOS 430.080 438.682 447.455 456.404 465.532
Ventas 430.080 438.682 447.455 456.404 465.532
COSTOS TOTALES 364.826 380.851 397.677 415.345 433.896
Costos Fijos 11.326 11.326 11.326 11.326 11.326
Costos Variables 353.500 369.525 386.351 404.019 422.570
UTILIDAD BRUTA 65.254 57.831 49.778 41.060 31.637
IMPUESTO IUE 25% 16.314 14.458 12.444 10.265 7.909
UTILIDAD NETA 48.941 43.373 37.333 30.795 23.728

Fuente: Elaboracion Propia
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12.4 Estado de Flujo de Fondos Proyectado

El Flujo de Fondos, muestra la capacidad del proyecto de cubrir sus obligaciones

monetarias.

Tabla 20

Estado de Flujo de Fondos Proyectado

FUENTES 116.497 430.080 438.682 447.455 456.404 537.849
Aporte Propio 116.497
Financiamiento
Ingresos 430.080 438.682 447.455 456.404  465.532
Valor Residual 10.900
Capital de Trabajo 61.417
USOS 116.497 371.814 385.983 400.796 416.284 432.479
Inversién Fija 45.600
Inversion Diferida 9.480
Capital de Trabajo 61.417
Costos Fijos Efectivos 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Costos Variables Efectivos 353.500 369.525 386.351 404.019 422.570
Impuestos 16.314 14458  12.444  10.265 7.909
Amortizacion Aporte
Solicitado

FLUJO 0 58.267 52.699 46.659 40.121  105.370

Fuente: Elaboracion Propia
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13 EVALUACONY FACTIBILIDAD

Tiene el proposito de indicar la capacidad del proyecto para hacer frente a las obligaciones
financieras contraidas con terceros, mostrar la rentabilidad del capital propio y determinar
la factibilidad del proyecto para ello a partir de la Elaboracion del Flujo Neto Financiero se

aplican los diferentes indicadores econémicos

Tabla 21

Flujo Neto Financiero

Flujo de Inversion (Aporte Propio) 116.497
Flujo Financiero 58.267 52.699 46.659 40.121 105.370
FLUJO NETO FINANCIERO -116.497 58.267 52.699 46.659 40.121 105.370

Fuente Elaboracion Propia

Tasa de Actualizacion 12%
V.AN. = 96.036,83
El VAN es Mayor a Cero por lo cual es conveniente realizar la inversion el Proyecto es

FACTIBLE
T.ILR. = 40%

Considerando el costo de oportunidad del dinero 12% el proyecto tiene una tasa de rendimiento
del 28% (Resultante de 40% - 12% = 28%), Por lo que la inversion para el capital propio, sin
considerar el préstamo es RENTABLE

B/C = 1,17

La relacion B/C es mayor que la unidad, los beneficios son superiores a los costos, por lo que
el proyecto es ACEPTABLE

El Periodo de Recuperacion de la Inversion Propia esta entre el Segundo y Tercer Afio
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14 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El cuidado es un servicio de vital importancia en la formacion de los nifios de la ciudad de
Cobija y debe considerarse como un compromiso de los padres para con sus hijos, por lo
cual es importante contar con una agencia de cuidado infantil especializada que permite que
los menores mientras estén lejos de sus padres puedan gozar de garantias en cuanto a su

seguridad fisica, emocional y psicosocial dentro de su propia casa.

Una vez evaluado el Estudio de Factibilidad para la Implementacion y Desarrollo de
Estrategias de Marketing de una Agencia de Cuidado Infantil en el Area Urbana de la
Ciudad de Cobija, se puede concluir que la implementacion del proyecto constituye una
alternativa comercialmente viable, existiendo un segmento de mercado interesado en

utilizar este tipo de servicio innovador en nuestra region.

El 100% de los encuestados concordaron que han tenido dificultadas con las personas que
estan a cargo de sus nifios y que preferirian contar con un cuidado personalizado, confiable

y responsable para sus hijos en su propia casa, siendo esta una fortaleza del proyecto.

En la elaboracion del Plan de Marketing se definié la Filosofia empresarial, Marca,
Logotipo, Slogan, y el Marketing Mix de las siete p’s todo disefiado para poder introducir

el servicio bajo una estrategia de diferenciacion

En el estudio técnico en base al factor de tamafio de mercado como principal componente

se definid el tamafio del proyecto en el cual se prestaria un servicio de 21,504 horas por afio

La Factibilidad del Proyecto fue determinada en base a la Evaluacion Financiera de la cual
se obtuvo el célculo de los siguientes indicadores.

El VAN del proyecto es mayor a 1 el mismo que fue calculado en base a una tasa de
actualizacion del 12% resultado que nos permite afirmar que es conveniente realizar la

inversion
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El TIR del proyecto es de 40%, considerando el costo de oportunidad del dinero 12% el
proyecto tiene una tasa de rendimiento del 28%, que demuestra su rentabilidad.
El resultado de la Relacién Beneficio / Costo 1,17 nos indica que es viable ejecutar el

proyecto desde el punto de vista financiero.

La inversion necesaria para el proyecto es de 116,497 Bs. la cual se financiard en su
totalidad con aporte propio esto considerando que aun el proyecto muestra la factibilidad y
generacion de ingresos, el sistema bancario nacional no cuenta con productos financieros
que apoyen a emprendimiento privados de implementacion de servicios, siendo uno de los

motivos por el cual no se cuenta con muchos emprendimientos privados en nuestro pais.

Recomendaciones

La persona que ofrezca informacion sobre el servicio debe tratar de llenar las expectativas
de los padres y madres de familia, dando una explicacién clara y precisa sobre lo que se
ofrece en el servicio y entregar el material publicitario elaborado para que ellos puedan dar

a conocer esta nueva alternativa de cuidado infantil.

Es necesario llevar a cabo las actividades de promocion y publicidad por todos los medios
que se propone en el estudio, para asegurar la cuota de mercado objetivo estimada en este

documento, principalmente en la etapa de lanzamiento.

Se debe tener mucho cuidado en la aplicacion de los procedimientos en la seleccion del
personal especialmente de las nifieras buscando personas con la predisposicion a
capacitarse constantemente para lograr mantener un ambiente acogedor para el infante

Se recomienda una vez el servicio cuente con cliente fieles aplicar estrategias
promocionales y de incentivos para logara la fidelizacion de nuestros clientes, con el firme

proposito de posicionarnos en este mercado.
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ANEXOS$



ANEXO 1 Encuesta

UNIVERSIDAD AMAZONICA DE PANDO

AREA CIENCIAS ECONOMICAS Y FINANCIERAS
PROGRAMA DE INGENIERIA COMERCIAL

Soy Estudiante de Decimo Semestre de Ingenieria Comercial de la Universidad Amazénica
de Pando y estoy elaborando mi Proyecto de Grado por lo cual le agradeceria su
colaboracidn en el llenado de la siguiente encuesta:

1.- Tiene Hijos Sl NO

2.- Cuantos Hijos Tiene

3.- De que edades son sus Hijos

4.- Ambos Padres trabajan o estudian Sl NO

5.- Quien esta a cargo de sus hijos cuando ambos salen a trabajar o alguna actividad social

Se quedan con algun familiar
En una Guarderia

En un Centro PAN

Se quedan solos

6.- Le es dificultoso el tener que llevar a sus hijos a una guarderia, centro o casa de algun
familiar

Sl NO

7.- Ha tenido dificultadas con las personas que estan a cargo de sus nifios

Sl NO

8.- Que tipo de dificultades

9.- Ha precisado el cuidado de sus hijos solamente por horas o por las noches

Sl NO

10.- Preferiria contar con un cuidado personalizado, confiable y responsable para sus hijos
en su propia casa

Sl NO
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ANEXO 2 Calculo de la Depreciacion

Descripcion Monto DEPRECIACION Va_1|or
total 9% Anual Afol Afo2 Afio3 Afo4 Afo5 Total Residual
Edificaciones 0 2,50% 0 0 0 0 0 0 0
Maquinaria y Equipo 0 12,50% 0 0 0 0 0 0 0
Vehiculo 14.000 20,00% 2.800 2.800 2.800 2.800 2.800 14.000 0
Muebles y Enseres 21.800 10,00% 2.180 2180 2.180 2.180 2.180 10.900 10.900
Computadores 9.800 25,00% 2450 2450 2450 2450 2450 12250 0
TOTALES 45.600 7430 7.430 7.430 7.430 7.430 37.150 10.900
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ANEXO 3 Archivo Fotografico
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