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Resumen

A continuacidn se presenta el plan de negocios de la creacion de un centro de estimulacién
temprana para nifios entre 0 y 3 afios de edad en el distrito de La Victoria, cuyo principal objetivo
es determinar su viabilidad, para ello se la metodologia desarrollada, comprende la determinacion
de la viabilidad estratégica, la viabilidad de mercado, la viabilidad organizativa y de personal y
la viabilidad econdmica financiera.

Para dicho andlisis se realiz0 la aplicacion de un cuestionario en el distrito La Victoria,
obteniendo como resultados una significativa demanda potencial, por lo que desde este punto de
vista, el proyecto resulté viable. Ademas se tomaron en cuenta para la viabilidad organizativa y

de personal, un proceso de seleccion con el cual se pueda acceder a profesionales de buen nivel.

La evaluacion economica de este proyecto resulto positiva, al obtenerse un VANE de. S/.
50640.98 Y una TIRE de 62.30%, indicadores que sobrepasan las expectativas de los
inversionistas.

Por lo tanto se ha demostrado la factibilidad de la propuesta, y se recomienda el inicio de
las actividades correspondientes.

Palabras Clave: Viabilidad, plan estratégico y beneficios.

Clasificacion JEL: M10, M31



Abstract

Then the business plan of creating a center for early stimulation for children between 0
and 3 years old in the Victory district, whose main objective is to determine their viability, for
it is the developed methodology is presented, comprising determining strategic viability, market

viability, organizational and personal financial viability and economic viability.

For this analysis, the application of a questionnaire in the city of Chiclayo was performed,
obtaining as results a significant potential demand, so from this point of view, the project was
feasible. They also took into account the organizational and personal feasibility, a selection

process with which you can access good level professionals.

The economic evaluation of this project was positive, the obtained one VANE of. S
/50640.98. And PULL 62.30%, indicators that exceed the expectations of investors.

Therefore we have demonstrated the feasibility of the proposal, and the start of the

relevant activities is recommended.

Keywords: Feasibility, strategic plan and benefits.

JEL Clasifications : M10, M31
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Introduccion

Hoy en dia, la estimulacion temprana se ha convertido en un aspecto indispensable para
los nifios y pueden tener igualdad de oportunidades desde su nacimiento y con ello puedan
desarrollar todo su potencial desde los primeros afios de su vida. La estimulacion temprana
de los nifios es mas eficaz porque su cerebro tiene mayor plasticidad; esto hace que se
establezcan conexiones entre las neuronas con mas facilidad, rapidez y eficacia. Segun el
Instituto Carlos Slim de la Salud (2009):

Desde su nacimiento y durante toda la vida, el nifio transita por un proceso
constante de aprendizaje, pero es en los primeros 24 meses de edad cuando
acumula mas informacion, ya que en un corto plazo debe adquirir la gran mayoria

de las habilidades y destrezas para desarrollarse plenamente como persona.(pag.9)

Un punto importante a resaltar es la carencia en los nifios de un estimulacion temprana,
puesto que segun la OMS (2005), podria condicionar un retraso en su desarrollo
psicomotor, ya que durante los tres primeros afios es cuando el cerebro del nifio tiene un
desarrollo méas intenso permitiéndole establecer conexiones entre las neuronas con mas

facilidad, rapidez y eficacia.

Segun proyecciones oficiales del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI)
al 30 de junio del 2014, somos 30°814,175 peruanos, con un crecimiento anual de 339 mil
personas. De toda la poblacion antes mencionada, los infantes de 0 a 5 afios ascienden a
3'546,840 que representa un 12% de la poblacién total. Siendo necesario proporcionarles
una adecuada estimulacién y nutricion, para generar un rapido desarrollo cerebral
cognitivo, social y emocional, que ayude a garantizar que cada nifio(a) alcance su potencial

y se integre como parte productiva en nuestra sociedad.

Por otro lado, en la mayoria de las comunidades urbanas y rurales del Peru, las familias
tienen un crecimiento en el acceso a informacion relevante para el cuidado del nifio asi
como experimentan mas disposicion de recursos esenciales (econdmicos, culturales,
sociales).

Dado dicho panorama, surge la idea de la Creacion de un Negocio, tal como un Centro de
Estimulacion Temprana de 0 a 3 afios, buscando la satisfaccion de necesidades de la familia

y de estos nifios que aln no van a la escuela y son los que mas necesitan de los cuidados,
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brindandoles un medio social y cultural favorable materializado en el servicio personal,
entendiéndose este como una focalizacion familiar unida al cuidador especializado. El
producto a ofertar proporcionard igual oportunidades educativas de nifios y nifas,
estimulandolos desde los primeros meses de vida. Dicho producto se basa en la
potencializacion de capacidades de los bebes y nifios mediante terapias ocupacionales y de
lenguaje, Psicopedagogia, nutricion y ambientes ladicos, asi como la compenetracion en el

hogar mediante el personal de casa (Empleada de Servicio).

Dicha idea de negocio se propone en la region de Lambayeque, puesto que de acuerdo
con el crecimiento poblacional en el distritos de La victoria (5.23% anual respecto del
censo 2007) y la escases de centros de estimulacion temprana, surge la necesidad de
implementar un centro de estimulacion temprana que vaya de la mano con la educacién
enfocada en el crecimiento y desarrollo general del nifio y su individualidad. Educacion
que debe ser dada por profesionales y en un ambiente acogedor, agradable y seguro que
ofrezca una aventura para los nifios y nifias a la hora de descubrir el mundo que los rodea.
Entonces, se formula el siguiente problema ¢Es viable el plan de negocio de la instalacion

de un centro de estimulacion temprana de 0 a 3 afios en el distrito de La victoria, afio 2018?

Para dicho problema planteado, se definié un objetivo general y cinco objetivos
especificos, teniendo como objetivo principal, Analizar la viabilidad, del plan de negocio
para la instalacion de un centro de estimulacion temprana de 0 a 3 afios en el distrito de la
Victoria, en el afio 2018. De la misma forma se definieron los siguientes objetivos
especificos; determinar la viabilidad estratégica, determinar la viabilidad de mercado,
determinar la viabilidad organizacional y de personas, determinar la viabilidad técnica —

operativa y determinar la viabilidad econémica y financiera del servicio.

El presente trabajo se justifico, porque la estimulacidén temprana es un grupo de técnicas,
que permiten el desarrollo integral de los infantes y evita que constituya un problema de
salud publica cuyo impacto es directamente en el incremento de la pobreza y a la
desaceleracion del pais. Asi mismo, la instalacion de un centro de estimulacion temprana
para los infantes, contribuird a la sociedad Chiclayana en el desarrollo de habilidades y
destrezas psicomotoras. Es de precisar también que un factor importante que justifico a la

presente investigacion es el aporte metodoldgico para posteriores investigaciones en donde
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podra servir de base para modelos de negocios que se pretendan desarrollar en sectores o

rubros similares.
A continuacion, se muestra el modelo de negocio del Centro de Estimulacion Temprana de

0 a 3 afios en el distrito de La victoria.
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Il.  Marco teorico
2.1. Antecedentes del problema

Bejarano (2015) En su objetivo plantea disefiar un plan de negocio como
base de rentabilidad y sostenibilidad enfocado en la importancia de la
estimulacion temprana de los nifios menores de tres afios, la finalidad de este
proyecto es dar atencion esmerada a los infantes menores de tres afios que se
encuentran en la parroquia urbana Satélite la Aurora del Canton Daule, ya que
les permitird el desarrollo psicomotor de los nifios, el instrumento de
investigacion han sido encuestas y entrevista con la metodologia cuantitativa y
asi poder determinar la poblacién y tener un mercado objetivo esperado. Esta
investigacion es de vital importancia ya que permite el desarrollo de
conocimiento de los nifios desde sus inicios de vida y se sientan con mayor grado
de atencion, que es esencial para el fortalecimiento de la confianza. Se concluye
que el proyecto es altamente atrayente para la inversion considerando que el TIR
alcanza el 86.3% y el VAN de S/.377,906.00. Con una tasa minima atractiva de
retorno de 18,6%.que es una buena opcion para invertir.

Sanchez (2017) en su trabajo de investigacion, cuyo objetivo general fue
ofrecer los mejores servicios enfocados en el cuidado, desarrollo y entretencion
de los nifios de la ciudad de Arica, concluyeron que los resultados del proyecto
son favorables ya que el periodo de recuperacion es de 3,2 afios y es una
oportunidad de negocio rentable, mostrando una tasa CAPM de 13.05%, y el
VAN de $. 108,328.634 y el TIR de 43.76%, es una oportunidad de inversion y
de desarrollo para los nifios ya que hoy en dia los padres de familia trabajan
todos los dias y los infantes se quedan solos, para eso se ha implementara un

centro de recreacion y formacion para nifios de 5 a 12 afios y apoyo en sus tareas
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terminando su jornada escolar, ademéas ayudara a desarrollar sus habilidades
blandas a través de talleres recreativos elaborados por profesionales expertos en
el tema. Para esta investigacion se utilizo la metodologia descriptiva porque le
permitio describir la realidad tal como se encontr6 en el campo. Al realizar un
andlisis competitivo de la industria se podria decir que el mercado de Arica
resulta favorable debido a su potencial crecimiento econdémico y a las
caracteristicas de los padres y madres que laboran fuera de casa.

Mauricio, Olivos y Reyes (2014). Plantean como objetivo general la
implementacion de un nido guarderia con el servicio de monitoreo en tiempo
real por internet, de acuerdo con la investigacion en Lima Metropolitana existen
maés de 500 nidos registrados en las municipalidades con su respectiva licencia
de funcionamiento, nuestro plan esta dirigido al NSE “A” y “B” del distrito de
San Isidro y que pocos cuentan con este servicio de monitoreo en tiempo exacto
por internet. Hoy en dia las madres estan adquiriendo mayor protagonismo en la
economia del hogar, ha permitido que ya no tenga tiempo para el cuidado del
nifio, ademas el estilo de vida de los consumidores es cambiante por lo cual se
exige una adaptabilidad inmediata al cambio. En su investigacion se ha utilizado
un estudio cuantitativo que ha facilitado definir y obtener resultados exitosos.
Segun la evaluacion del proyecto indica que el plan es rentable, los datos
obtenido en el VAN es de S/. 88, 152.32 y el TIR 77% vy el periodo de
recuperacion de la inversion es de 1.02 afios, favorable y atractivo para invertir
porque es a corto plazo.

Bellena, becerra y Gonzales (2015) “El presente estudio tiene por
objetivo conocer el potencial de la oferta y demanda del servicio de cuna en el

centro empresarial de San Isidro” concluye que la salud y el bien estar de los
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infantes es lo primordial. Todos los programas son personalizado y con un
ambiente adecuado para el desarrollo de sus habilidades, sociales y académicas
mientras juegan, y a la vez dando la mayor seguridad con los estandares de
cuidados para nifios, y al mismo tiempo se tiene un horario flexible que permite
a los padres realizar sus labores con tranquilidad. Se ha desarrollado dos etapas
del investigado una exploratoria y otra concluyente, dentro de la investigacion
exploratoria se utilizaron dos técnicas, cualitativa y la investigacion con dos
secundarios. Para obtener la informacion que se busca se ha enfocado a padres
que tienen nifios entre tres meses a tres afios a las personas que tienen el habito
de ocupar una cunay los posibles consumidores en el centro empresarial de San
Isidro. Segun los resultados de estudio del mercado el 51% son padres de los
nifios usuarios del servicio, por otro lado el analisis financiero resulta bastante
favorable, el VANFS/.373, 189 y el TIRF de 79% para la ejecucion e
implementacion del proyecto y brindar la seguridad necesaria de 10os nifios.
Baker y Lopez (2013). De acuerdo con el estudio realizado; plantea como
objetivo general, estimulacion infantil temprana en los paises en vias de
desarrollo. Lo que funciona, por qué y para quién, indican que el control en
anticipada edad de los infantes mejoran efectivamente los resultados de los nifios
y los maternos, y que los beneficios probablemente se sostienen en el largo plazo
sean las mas efectivas. Las participaciones deberian dirigirse a los menores y
desaventajados y padres, e incluir una participacién activa de los cuidadores,
asimismo promover el bienestar de las familias en su conjunto, particularmente
el de las madres. En su investigacion se utiliz una estrategia de comparacion
razonable asignacion; aleacion o evaluacién cuasi experimental, y obtener la

informacion adecuada y requerida. Es fundamental identificar mecanismos para
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una mayor difusion de las intervenciones de estimulo a menores basadas en la
evidencia empirica rigurosa a fin de que se sostengan a traves de las fuentes de
financiacion habituales, pero al mismo tiempo mantengan su efectividad, y
asegurar un acceso amplio y continuado a estos servicios. Finalmente, se
requiere de estudios de seguimiento con mayor tiempo de la intervencién de
estimulacion infantil temprana con una amplia gama de mediciones, que
incluyan la trayectoria de la escolaridad, el rendimiento académico y la
productividad econdmica en la adultez, asi también los resultados en cuanto a la
conducta, la salud mental y el ciclo de vida de los participantes.

Campana (2013). En su estudio de investigacion plantea instalar un espacio
recreacional para nifios de 1 a 5 afios en el Centro Comercial Real Plaza de
Chiclayo, indic6 que es beneficioso invertir en un centro recreativo para menores
de edad, ya que es primordial que los infantes tengan un espacio donde
desarrollen sus emociones y destrezas. La metodologia que ha realizado ha sido
considerada de tipo aleatoria ya que resolvera un problema real que es satisfacer
las necesidades de los clientes. El analisis se realizo directamente en el lugar
donde existe la mayor concurrencia de familias, por lo tanto en funcién a la
investigacion antes mencionada al mercado objetivo. Finalmente planted una
inversion inicial la cual sera financiada por una entidad bancaria a un plazo de 3
afios, esta primera inversion permitio la implementacion del proyecto. La tasa de
crecimiento de las ventas del primer al tercer afio es de 15% y a partir del curto
afio este monto se duplicara, gracias a la ampliacion del local. Los resultados
obtenidos en el TIR es de 331% y el VAN s/.804, 331proyectando a los 5 afios,

llegando a la conclusion de que el negocio es rentable.
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2.2 Bases tedricas cientificas

2.2.1 Viabilidad estratégica

2.2.1.1 Andlisis de tendencias

2.2.1.1.1. Condiciones del Entorno.

Segun Draft (2004), el entorno organizacional esta compuesto por todos
los elementos que existen fuera de los limites de la organizacion y que
pueden afectarla en todo o en parte.

El analisis de las condiciones del entorno es muy importante, ya que ayuda
a comprender los acontecimientos que ocurren en los distintos sectores y
permite, de esta manera, tomar una actitud proactiva para adelantarse a lo
que va a suceder. Palma, (2013).

El entorno puede a su vez subdividirse en macro y micro entorno.

Anélisis del Macro entorno

“El Macro entorno o ambiente general es aquel que afecta a todas las
organizaciones y que esta fuera de control del sistema organizacional pero
que influye en mayor o en menor medida en su desempefio. Incluye los
aspectos econdmicos, politicos, legales, tecnolégicos, sociales, culturales,

naturales, etc.”. Palma. (2013).

Segun el autor estas fuerzas dan origen a oportunidades y amenazas para
las empresas. Cabe destacar que los cambios en el macro entorné pueden
tener un impacto directo en cualquiera de las cinco fuerzas que se
expondran en el modelo de Porter ya que afectan el entorno competitivo

en el que se mueven las organizaciones.

Para analizar el macro entorno se realizara un Analisis PEST, abreviatura
de las iniciales de factores Politicos, Econdémicos, Sociales y
Tecnoldgicos. PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender
el crecimiento o declive de un mercado y, en consecuencia, la posicion,

potencial y direccion de un negocio. Palma. (2013).

1) Factores Politicas
El anélisis politico constituye el acto medular de la ciencia politica, es el

conjunto de actividades intelectuales que se ejercen sobre una situacion, es
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un proceso de descomponer a un todo. Franco, (2001). Afirma “La manera
como se hace la politica y se manejan las instituciones es un factor
determinante en el bienestar de las sociedades” p.32.El analisis politico es
muy Util para que los procesos cuenten con una mirada especificamente
politica y estricta que permite comprender el mundo en que vivimos,
también contribuye a evitar la mistificacién o naturalizacion del poder
existente.

2) Factores Legales

Define lo que una organizacion pueda o no puede hacer, toda empresa
necesita un marco legal sobre el cual pueda constituirse o respaldarse.
Franco, (2001), afirma “las leyes regulatorias afectan directamente a las
empresas y no es posibles sustraerse a su influencia”. P.33. Las
organizaciones tienen que estar a la vanguardia del surgimiento de nuevas
leyes que van actualizando para no verse afectadas y los politicos tienen
que actuar con prudencia para el bien estar de la sociedad.

3) Factores Econémicos

La economia es un todo, influye el modo que interactian todos los
elementos de un sistema macroeconémico; el entorno econémico puede
cambiar muy rapido, Yy esto a su vez afecta directamente a los ingresos
nacionales, crecimiento econdémico y la inflacion.

“Son cinco los pilares sobre los cuales se cimenta una economia. La tasa
de crecimiento de la economia, la tasa de interés, el tipo de cambio, la
inflacion y la inversion extranjera” Franco, (2001).

El entorno econdémico es un factor que afectan el poder de compra del
consumidor y sus patrones de gastos, algunos paises tienen economias
industriales, en otros extremos estan las economias de subsistencias entre
otros se encuentran en vias de desarrollo. (Ketler, Philip, Armstrong y
Gary. 2013).

4) Factor Social.

Una sociedad es, en su sentido mas amplio, hay una gran
diferencia entre una sociedad y otra, los retos que afronta una empresa
varian de acuerdo a su cultura. El terrorismo, la violencia estructural,

corrupcion, inseguridad ciudadana, machismo, racismo la falta de
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confianza en las instituciones, mala educacion y constantes desempleos
son los principales problemas que afectan directamente al desarrollo del

pais y por ende el crecimiento de las empresas. Franco, (2001).

5) Factor Cultural

Es fuente de identidad y motor de innovacion y creatividad para las
personas, la UNESCO esta llevando en américa Latina y el Caribe desde
la perspectiva de la contribucién de la cultura al desarrollo integral de
personas y comunidades. (Van, 2010). La cultura es una herramienta para
integrar estrategias de desarrollo y un medio fundamental de transmision
de conocimientos junto a los bienes y servicios, que es el elemento clave

para el desarrollo social y econdmico de la humanidad.
6) Factores Tecnoldgicos

La tecnologia incluye conocimientos humanos, métodos de trabajo,
equipos fisicos y telecomunicaciones, asi como diferentes sistemas de

procesos que se emplean para desempefiar las actividades de negocios.

La tecnologia se aplica dentro de las organizaciones ya que se ha
introducido en todos los aspectos de nuestra vida diaria y producen
cambios muy rapidamente que se presentan con presiones internas y
externas. La formay la disponibilidad de la tecnologia vienen del
ambiente general. Para algunas empresas la tecnologia es la base de la
competencia en especial para aquellas organizaciones que cuyas metas
incluyen ser lideres de tecnologias en la industria. Ricky .y Ebert.
(2005).

El cambio tecnoldgico en la actualidad va muy rapido, es por ello que la
empresa debe estar constantemente actualizando y monitoreando sus
tecnologias que le permitan ser competitiva en su mercado, esto supone ir
modificando procesos o agregando otros, en la medida que el mercado se
hace mas sofisticado o exige servicios con mayor calidad a menor tiempo
de demora (GRL, 2006).

b) Analisis del Micro entorno
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El micro entorno o ambiente especifico, incluye aquellos sectores con los
cuales la organizacion interactia directamente y que tienen un impacto

directo en su capacidad para alcanzar metas. (Palma, 2013, pag. 21).

c). Las 5 fuerzas de Porter

Segun el modelo de Porter (1979), existen 5 fuerzas que conforman
basicamente la estructura de una industria. Estas fuerzas delimitan precios,
costos y requerimientos de inversion, que constituyen los factores basicos
que explican la expectativa de rentabilidad a largo plazo y, por lo tanto, el

atractivo de la industria.

Mientras més fuerte sea cada fuerza mas limitada estara la capacidad de

las compafiias para aumentar precios y obtener mayores utilidades.

Palma, 2013, p.22 .La solidez de las cinco fuerzas puede cambiar con el
paso del tiempo debido a factores que se encuentren fuera del control

directo de una compaiiia.

1) Poder de negociacion de los compradores: los compradores se
pueden considerar una amenaza competitiva cuando obligan a bajar
precios o cuando demandan mayor calidad y mayor servicio. De
manera alternativa los compradores débiles suministran a las
compafiias la oportunidad de aumentar los precios y obtener mayores
rendimientos.

2) Poder de negociacion de los proveedores: los proveedores pueden
considerarse una amenaza cuando estan en capacidad de imponer el
precio que una compafiia debe pagar por el insumo o de reducir la
calidad de los bienes suministrados, disminuyendo la rentabilidad.

3) Amenaza de competidores potenciales: se trata de compafiias que
por el momento no participan en una industria pero tienen la capacidad
de hacerlo si lo deciden.

4) Amenaza de sustitutos: organizaciones que ofrecen sustitutos que
pueden remplazar a los productos y servicios de la industria o bien
presentar una alternativa para satisfacer esa demanda. Los sustitutos
cercanos representan una fuerte amenaza competitiva, limita el precio

que la empresa puede cobrar y por lo tanto su rentabilidad.
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5) Intensidad de la rivalidad entre los competidores de una
industria: si esta fuerza competitiva es débil las empresas tienen la
oportunidad de aumentar sus precios y obtener asi mayores utilidades.
Pero si es solida, la competencia se basa en los precios lo que lleva a
una guerra de precios y limita la rentabilidad

d). Modelo de negocio Canvas

Osterwalder y Pianerur (2010) definen al modelo de negocio como una
construccion que consta de nueve blogues, este modelo nos permite la
flexibilidad necesaria para abarcar los objetivos y aportar con claridad a la
verdadera propuesta de valor de la empresa y su sostenibilidad en el
tiempo.

e).Foda

Apaza, (2003). Nos indica que el sistema FODA en un método de
categorizacion que nos permite la identificacion de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que es indispensable en una
organizacion y gestion de una empresa. Los representantes de marketing
pueden analizar a las organizaciones por cada competidor, ya sea la
estructura de costos, sus fuentes de utilidades entre otros factores.

f). Foda Cruzado

Apaza, (2003). Afirma que “la matriz consiste fundamentalmente en
relacionar los puntos fuertes con las oportunidades de negocio, e intentar
por todos los medios no conexionar una amenaza con un punto débil”. p.
79. Son estrategias que ayudan a superar las debilidades y contrarrestar
las amenazas, de tal manera que se conviertan en oportunidades y
fortalezas y evitar las amenazas latentes en el entorno.

g). Matriz EFE

La matriz EFE permite identificar las variables externas que pueden ser,
politica gubernamental, legal, econémico, financiera, social, cultural,
demografico, tecnologia, cientifica, ecologia y ambiental, para todas las

variables se les asigna un peso que luego se suma y permite evaluar en
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qué situacion se encuentra la organizacion con respecto a los factores
externos. (Amenazas y oportunidades). Ipinza. (2014).

h). Matriz EFI

La matriz EFI nos ayuda sintetizar y evaluar las principales fortalezas y
debilidades en las areas de una organizacién, también nos ayuda a
identificar y la relacion entre areas. Para evaluar se tiene que hacer una
lista de todos los factores internos mas relevantes de 10 a 20 factores y
colocar un peso relativo de 0.0 (no importante), hasta 1.0 (muy
importante), el peso que se asigna a cada uno de los factores es
significante para la organizacion, luego se suma todo los pesos y de
determinar el peso ponderado. Ipinza. (2014).

Estudio de mercado

Definicion del producto o servicio

Es la oferta con la que una empresa satisface una necesidad, con el
estudio del mercado puedes definir cual es el tamafio de la necesidad del
producto o prestacion del servicio. El producto puede estar formado por
uno o varios bienes y/o servicios que son intangibles. (Arboleda. 2014).
Plan de negocios.

Llamado también identificacion de la idea, es una primera aproximacion
del estudio, expresada generalmente en forma resumida pero de manera
clara, compacta e integral, en la cual se utiliza la informacion existente
sin mayores gastos en investigaciones de campo (Collazos, 2009).

C) Segmentacion

La segmentacion es la base de la planeacion en una organizacion.
consiste basicamente en dividir rigurosamente el mercado potencial en
subgrupos de tal manera que tengan la similitud de caracteristicas
posibles para poder atender y satisfacer sus necesidades concretas de
cada segmento, también nos ayuda a conocer lo mejor del mercado hacia

donde esta dirigido el producto. (Fernandez, 2002).
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Mercado potencial

Estas personas no consumen el producto especifico debido a que no tiene
las caracteristicas que requieren el producto.

Estd compuesta por la necesidad maxima que se podria satisfacer
considerandose que no existiese competencia, en otras palabras, esta
compuesto por los que consumen y estan dispuesto a consumir.
(Fernéndez, 2002).

Mercado disponible

El mercado disponible es un porcentaje del mercado potencial, que
estaran conformadas por el porcentaje de las que cuentan con las
caracteristicas necesarias del producto que ofrece y no cuentan con el
servicio. (Fernandez, 2002).

Mercado efectivo

Es una parte del mercado disponible y estd formado por el conjunto de
consumidores ademas de la necesidad especifica, tiene la intencion de
comprar el bien o servicio. (Fernandez, 2002).

Mercado objetivo

Consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o
caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion decide servir
(Kotler y Armstrong, 2003).

Anadlisis de la demanda.

Es el andlisis de cudles son las caracteristicas, las necesidades, los
comportamientos, los deseos y las actitudes de los clientes, siempre
puede resultar una cuestion de alto interés para facilitar la planificacion
y la gestion en un sector tan novedoso y complejo como es el de los
centros de estimulacion temprana (Collazos, 2009).

6. Oferta

La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los
productores estan dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones
dadas, en un determinado momento. Est4 determinada por factores el

precio del capital, la mano de obra y la combinacion optima de los
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recursos mencionados, entre otros. La teoria de la oferta es similar a la
demanda se pretende mostrar los efectos los precios exclusivamente
sobre la cantidad ofrecida. (Sapag y Sapag 2000).

7. Nivel Socioeconémico
Es una variable de mucha importancia que permite identificar el poder
adquisitivo de nuestros consumidores y ayuda a definir la segmentacién
de mercados de acuerdo con NSE. Fernandez. (2002).
Se clasificado en:
NIVEL A/B. Poblacion con mas alto nivel de ingresos y mejor vida.
NIVEL C+. Poblacion con ingreso ligeramente superior al medio.
NIVEL C. Pablacion con un ingreso medio.
NIVEL D+. Poblacion con ingreso ligeramente por debajo del medio.
NIVEL D. Poblacién con un nivel de vida austero y bajo ingreso.
NIVEL E. Poblacién con bajos ingresos y nivel de vida de las zonas
urbanas de todo el pais. Aprox. 30%.
2.2, 3. Viabilidad técnica
Busca definir si es posible la capacidad técnica para realizar un proyecto,
determinacidn que es realizada generalmente por los expertos propios del
area que esta bajo su responsabilidad, también permite que las empresas
tenga una proyeccion hacia méas adelante, la construccion y ampliacion
debe depender de las caracteristicas técnicas que lo permitan.
(Sapag.2001).
1) Localizacion
Es el espacio o lugar elegido, que permita las mejores ganancias entre las
alternativas que se consideran factibles. Los factores técnicos, legales,
tributarios y sociales deben necesariamente tomarse en consideracion
para la seleccion de la ubicacién del proyecto que puede realizarse con
distintos grados de profundidad que dependan del caracter de

factibilidad, pre factibilidad o perfil de estudio. (Sapag y Sapag 2000).

En la localizacion se utiliza el método factores, el cual incluye:
o Medios y costos de transporte

o Disponibilidad y costo de mano de obra
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Cercania de las fuentes abastecimiento

Factores ambientales

Cercania del mercado

Costo y disponibilidad del terreno

Topografia de suelos

Estructura impositiva y legal

Disponibilidad de agua, energia y otros suministros
Comunicaciones

Posibilidad de desprenderse de desechos.

Distribucién de local tamarfio

El tamario del proyecto, es en funcion de la inversion total o de acuerdo
con la capacidad instalada que se expresa en unidades de produccion,
cuando opera con los costos bajos o al méximo de rentabilidad
econdémica. Tenemos tres tipos de tamafio o capacidad instalada.
Capacidad de disefio, capacidad del sistema, capacidad real, también
existen factores que determinan el tamafio: Demanda, tecnologia,
disponibilidad de insumos, financiamiento y la inversion. (Angulo.
2016).

Aspectos técnicos

Maquinas y equipos

Activo tangible que esta en poder de una entidad, destinados al uso y
beneficio de la misma, que permite la elaboracién o fabricacién de un
producto y/o servicio, ademas para propdsitos administrativos que sean
utilizados durante un periodo determinado, de acuerdo con la vida util

del equipo 0 maquinaria. Ayala y Paredes. (2003).
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2.2.4. Viabilidad organizacional y legal

a) Organizacion.

Comprende la estructura organizacional del proyecto, la relacidn
jerarquica de sus diferentes elementos, sus relaciones funcionales, la
delimitacion de las responsabilidades y el caracter juridico o legal del
modelo adoptado tanto para la construccion, puesta en marcha, como
para la operacion normal del proyecto (Collazos, 2009).

b) Mision

La mision es el reflejo del esfuerzo por traducir la vision en un gran
objetivo general de la empresa o una institucion. La misién es la piedra
angular del planteamiento estratégico, por lo tanto es el motivo o la razon
de ser por parte de una organizacién y se compone de tres elementos: la
definicion del negocio, las metas principales de la organizacion y sus
principios filoséficos. (Franco, 2004).

c) Vision

Es la capacidad de apreciar los valores, el suefio de la organizacion la
aspiracion maxima a la cual se desea llegar; los planes de una empresa
apuntan al logro, también se puede determinar una declaracion que indica

hacia donde se dirigen las organizaciones a largo plazo. (Franco, 2004).

d) Valores
Son estrictos lineamientos legales y éticos, por lo tanto es el elemento

fundamental de los tres componentes de la vision. Conjunto de factores
y creencias que en el ser humano considera conveniente para su
formacidny la convivencia con sus semejantes que anteceden a la mision
y a las metas extraordinarias que son las ideas basicas en torno a las

cuales se estructura una empresa o0 una organizacion. (Rodriguez, 1997).
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e) Organigrama
Es un esquema que representa y permite visualizar la estructura
departamental y la organizacion de una empresa, por lo cual esta
formado por rectangulos y cuadrados y al mismo tiempo unido con
lineas horizontales y verticales que representan la conexion de cada
cargo con la que esta constituido jerarquicamente. (Franklin y Gémez.
2002).

Los organigramas llamados también cartas de organizacién, son las
representaciones intuitivas y objetivas de las funciones de las
organizaciones, se simbolizan por cuadros que significan un cargo o
puesto. El organigrama permite diferenciar la division de ocupaciones,
conocer los niveles jerarquicos, identificar las lineas de autoridad y
responsabilidad, ademas los canales sensatos de la comunicacion, saber
cuales son los representantes de los cargos y la estructura

administrativa. (Angulo. 2016).

f) Funciones
Especificacion de tareas inherentes de cada uno de los colaboradores que

forman parte de la empresa u organizacion, para formular las funciones
tememos que tener en cuenta los siguientes aspectos.

Los titulos de las unidades correspondan a los utilizados en la estructura
organica, que siga el orden en la estructura y la redaccion inicie con un
verbo en tiempo infinitivo. (Franklin. 1998).

g) Seleccion de personal

La seleccion del personal es un filtro, en donde se selecciona entre una
lista de candidato y se evalua si es idéneo para el puesto que requiere la
organizacion, por lo tanto pretende conservar o aumentar la eficiencia y
desempefio humano y al mismo tiempo de laempresa. Una vez concluida

la seleccion del personal el resultado no solo es un diagnostico actual,
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sino principalmente un proposito futuro de las variables y una proyeccion
de cdmo estara a largo plazo. Chiavenato. (2009).

h) Flujograma de procesos

Los flujo gramas son procedimientos que representan las secuencias
debidamente estandarizados y formalizados; tememos varios modelos.
Flujo grama vertical, horizontal y de bloques, de acuerdo a la actividad
que realiza la organizacion sera adaptaos el flujo grama, de esa manera
tener alineado las tareas que se realiza a diario por los colaboradores ya

sea en grupo o individual. (Chiavenato. 2001)

2.2.4.1 Viabilidad legal

2.2.4.1.1Tramites legales

Para realizar los tramites, lo primero que se tiene en cuenta si la empresa

se constituiria con una solo persona o necesitaria de socios, por lo tanto

se tiene en cuenta los factores que es monto de inversion y la capacidad

administrativa y luego se define si es persona natural o juridica.

1. Constitucion de una sociedad

e Debe existir un acuerdo de las personas que estan comprometidas y

cumplir con los requisitos necesarios.

2. Actos preliminares

e Nombre: (Razon Social).

e Capital Social: ( aporte o inversion de los socios ya sea en efectivo 0 en

viene)

e Socios: (son las personas que constituyen la sociedad, minimo 2

personas).
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3. Etapas de la constitucién

a. Minuta de constitucién

- Documento redactado por un abogado que establece el pacto social.
4. Requisitos para elaborar una minuta.

Reserva del nombre, previo pago de los derechos correspondientes

Foto copia simple de los documentos: DNI, de los socios y conyugues si son casados.
Identificar y describir las actividades que se van a desarrollar las empresas.

Definir e identificar el capital social aportar.

Escritura publica

Documento que es elaborado por un notario publico y la que se inserta la Minuta de
Constitucion y los estatus.

Inscripcion en el registro

Registros publicos

Representantes legales

Obtencion del RUC

Licencia municipal de funcionamiento

5. Autorizacion direccion regional de educacién

Solicitud dirigida al Director Regional de Educacion.
b) Nombre o Razo6n social
Formulario del Registro
d) Informacién de los ciclos a desarrollar.
Fecha prevista del funcionamiento.
Proyecto Educativo Institucional
Proyecto Curricular del centro.
h) Inventario del mobiliario y equipos pertenecientes al centro.
Plano de ubicacion del local.
Memoria descriptiva sobre la idoneidad de las instalaciones.
Informe vy certificado de defensa civil
I) Constancia de compatibilidad de uso expedido por la municipalidad.
m) Copia del titulo de propiedad del local.
n) Comprobantes de pago

6. Documentos de los participantes
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Copia del documento de identidad

Declaracion jurada

Documentos del director

Copia de DNI

Copia del titulo profesional

Copia de documento que acredite que tiene experiencia, en educacién
minimo 5 afos.

Perfil psicoldgico

Certificado de antecedentes (que acredite no tener delitos).

Viabilidad econdémica financiera

Inversion

Abarca el andlisis del uso de dinero en el tiempo, asi como su asignacion
adecuada en recursos de diferente naturaleza necesarios para la
fabricacion, creacion o adquisicion de bienes y servicios que el proyecto
produce o requiere. Las inversiones pueden realizarse bajo diferentes
aspectos y en circunstancias de tiempo diverso. (Collazos, 2009).
Inversion fija tangible

La inversion fija tangible consiste en bienes, muebles e inmuebles, como
los terrenos, equipos, obras fisicas, maquinaria e imprevistos, los terrenos
que no estan sujetos a devaluacion salvo que existe un fenémeno por la
naturaleza, y afectaria econdmicamente a la empresa. Andia. (2003).
Inversién fija intangible

Son aquellos gastos, que no tienen una sustancia fisica, que son utilizados
para la produccion de bienes, servicios o con intencion administrativa,
capacitacion, pruebas, asesorias, pagos de patentes y licencias adquiridas,
gue generaran beneficios econdmicos para la empresa y seran
controlados por la misma. Estos también pierden valor con el tiempo que
se le conoce como amortizacion, que tiene efecto tributario en la fase
operativa. Andia. (2003).

Capital de trabajo

. Rizzo 2007. Nos indica que el capital de trabajo es el margen de
seguridad de la empresa para financiar el giro habitual de negocio,

también se podria decir es el activo circulante de una firma, la falta de
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capital de trabajo en muchas veces tiene la dificultad de financiar y no
permite crecer como empresa.

Sapag y Sapag. (2000). afirma “También se considera como un
egreso en el momento cero, ya que debera quedar disponible para que el
administrador del proyecto pueda utilizarlo en su gestion”. P. 264. Es el
capital necesario para adquirir bienes y servicios que son utilizados para
la actividad y productividad de la empresa.

e. Financiacion.
Consiste en la obtencidn de recursos reales o financieros de diferente
origen para viabilizar un proyecto. Siendo importante la canalizaciéon y
materializacion de los medios de financiacion mediante una adecuada
coordinacion presupuestaria entre recursos publicos y privados
(Collazos, 2009).

f.  Amortizacion

Se define amortizacion la devolucion del préstamo recibido; es una
deduccion a que tienen derecho los contribuyentes al empezar a crear una
empresa Yya sea de distintos rubros, efectlan gastos directos o indirectos
constitutivos de inversion necesarias con el propésito de obtener ganancia.
(Chu.2003). pg. 167).

2.2.5.1 Estructura de costos

1. Costo
Es la medicion en términos monetarios, de la cantidad de recursos que se
usan para algun proposito. Mide en uso de cantidades fisicas de insumos,
horas de servicio, el costo es recuperable porque son empleados para crear
otros bienes ya sea a corto o largo plazo. Torres. (2013).

2. Costo fijo
Son aquellos valores monetarios que permanecen contantes ante cualquier
incremento o volumen de produccién o ventas. Se denomina costo fijo a la
los sueldos alquileres. Torres. (2013).

3. Costo variable
Son aquellos valores monetarios que varian de acuerdo al aumento o

disminucion de produccion o ventas, es lo opuesto al costo fijo o también
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son aquellos que fluctdan en relacion directa o proporcional a las
fluctuaciones del volumen de produccién. Wu Garcia, (2018).
g. Gasto

Son los decrementos de los beneficios econémicos, los gastos no se
incorporan a los costos de bienes o servicios, esto refleja a lo largo del
periodo contable en forma de salidas o disminuciones del valor de los
activos o aumento de los pasivos, que dan como resultado en negativo el
patrimonio. Torres. (2013).
“Los gastos se refieren a activos que se han usado o se han consumido en
negocio con el fin de obtener ingresos”. Guajardo (1997).

2.2.5.2 Flujo de caja

Es una herramienta financiera muy utilizada por todas las empresas, tiene
la finalidad de identificar la capacidad de la empresa de contar con
disponibilidad o deficiencia de efectivo. Se encarga de mostrar el saldo de
los ingresos menos los egresos de los efectivos. Hirache. (2013).

» Flujo de caja Econdémico

Permite encontrar la rentabilidad econdémica en si del proyecto, es
necesario filtrar cualquier resultado que tenga el financiamiento de la
inversion sobre la rentabilidad de este. El flujo de caja esta econdmico
estd compuesto por el flujo de caja de inversion, flujo de caja de
operaciones Yy el flujo de caja de liquidacion, ademas se considera tres
puntos muy importantes. Egresos iniciales de fondo, ingresos y egresos
de cada periodo y el valor de desecho o valor de salvamento. Angulo.
(2016).

» Flujo de caja Financiero

Se construye de forma anéloga al flujo de caja econémico, se utiliza
para determinar cudl es la rentabilidad que obtendra el inversionista por
los recursos propios aportados para la materializacion del proyecto. Se
hace una correccién al flujo de caja que mide la rentabilidad total de la
inversion, a sea por la obtencion de un préstamo o por la contratacion de

un leasing. Angulo. (2016).
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» Punto de equilibrio
Es el punto donde los ingresos totales son iguales a los costos totales, es
decir, los ingresos se igualan a los costos totales por lo tanto, la empresa
no tendria utilidad pero tampoco pérdida. “Se trata de una herramienta de
administracion de negocios, que permite medir el grado de esfuerzo, que
debe realizar la fuerza de ventas de una empresa”. Torres. (2013).
h. Balance general
Es un documento que obtiene toda la informacion de una empresa en
determinada fecha, activos fisicos, financieros y deudas de la empresa,
propios de valoracién econdmica. Desde el punto de vista es una
fotografia de la situacion patrimonial, todos los elementos son agrupados
en contenidos homogéneos o similares. Apaza. (2007).
i.Estado de resultado
Es un estado financiero dindmico que muestra los resultados de la
informacion que corresponde dentro de un periodo de tiempo ya sea
mensual o trimestral por sus operaciones de una entidad lucrativa.
Estado de resultado presenta de manera detallada la informacién de toda
la empresa en forma de utilidad o pérdida. Villanueva. (2011).

Andlisis de sensibilidad
Permite identificar de inmediato las variables mas criticas y débiles en la

economia de un proyecto, el analisis de sensibilidad anticipa las
variaciones que permite en la empresa; no solo mide el impacto que podria
haber en sus resultados sino también actuar adecuadamente creando
barreras a nuevos competidores o tomar medidas de internalizar procesos

provistos por terceros y exigir a los trabajadores. Existen dos modelos, el
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tradicional que es (sensibilizacién de Hertz, o analisis multidimensional)
y también al modelo opcional, (anélisis unidimensional). Sapag. (2001).

Valor Actual Neto (VAN).
Es la suma de los flujos netos de efectivo, sometidos a una tasa de
descuento y traidos a presente. Se utiliza esta herramienta para determinar
el valor actual de la empresa al finalizar el proyecto Collazos, (2009).

Relacion Costo Beneficio

Es la cantidad de dinero que se puede ganar o perder en relacion a cada
dolar invertido en el proyecto. Se calcula dividiendo el valor actual de los

flujos de caja para la inversion inicial Collazos, (2009).

. Tasa Interna de Retorno (TIR).
Es el porcentaje de retorno que la inversion va a dejar a los accionistas

después de finalizado el periodo de vigencia del proyecto Collazos. (2009).
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I11. Metodologia

3.1 Tipo y nivel de investigacion

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), indican que el enfoque de la
investigacion, se considera como cuantitativa, ya que permite recoger datos, medir,
evaluar fendmenos, resultados y analizar la realidad objetiva.

En cuanto al tipo de investigacion, se considera como investigacion Aplicada.
Al respecto Tamayo (1999) sostiene que el nivel de investigacidn es aplicada porque
busca la utilizacion de los conocimientos que se adquieren. Y por otro lado el nivel es
descriptivo, porque es el proceso de describir fendmenos, situaciones, contextos y
eventos; esto es, detallar como son y se muestran. Es decir, Unicamente pretenden
medir o recoger informacién de manera independiente o conjunta sobre los conceptos

o las variables a las que se refieren.

3.2 Disefio de investigacion

El disefio es no experimental porque permitié observar la realidad tal y conforme
se presentd. El investigador no manipul6 deliberadamente ninguna variable, solamente
observo y describi6 tal y conforme se presentd; y es transversal porque se recogi6 una
informacién una sola vez. (Hernandez et al., 2006 y Tresierra, 2000).

3.3 Poblacion muestra y muestreo

Se determind la poblacion econdmicamente activa del distrito de La Victoria,
que lo conforman las madres de familia de 25 a 39 afios de edad, que son 4974 personas
segun INEI. 2017,

Se ha definido para el proyecto el segmento A, B y C ya que esta conformado
como clase alta, media alta y media de mujeres modernas de 25 a 39 afios, y que
pertenecen a un 27.7 de la poblacion total de La Victoria, y con un ingreso minimo de
S/.845 .00 soles mensuales por familia, segin datos APEIM -2017, datos ENAHO
2017.

De esta poblacion la muestra de acuerdo al nivel de confianza del 95% y un
margen de error de 0.05% se obtuvo la muestra representativa de la poblacion de objeto
de estudio conformada por 357 habitantes. EI muestreo serd probabilistico, aleatorio
simple pero dirigido, toda vez que sélo se consideraran a las madres de familia (Gil y
Alva, 2009).
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Tabla 1 Tamaro de muestra

‘Valordez 196
Proporcion 0.5
Error 0.05
Poblacion 4974
Tamafio de muestra 357

Fuente: Elaboracion propia

3.4 Criterios de seleccion

Para la seleccion de los elementos de andlisis del proyecto de investigacion,
como se trata de un centro de estimulacion temprana para nifios de cero a tres afios se
considerd en primer lugar a las madres de 25 a 39 afios del distrito de La Victoria del

departamento de Lambayeque que conforma el primer y Unico criterio de seleccién.



3.5 Operacionalizacion de variables

Tabla 2 Operacionalizacion de variables

39

Variable Dimension Su dimensién Indicador
Modelo Canvas
Anélisis del micro entorno
Cadena de valor
— L. . Fuerzas competitivas
Viabilidad estratégica Entorno empresarial
Foda
Foda Cruzado
Matriz EFI
Matriz EFE
Servicio Descripcion del servicio
o Segm%ntauon de Nivel socio econémico.
Viabilidad de mercado
mercado Segmentacion Investigacion de mercado aspecto
Demanda N° de compradores potenciales
Oferta N° de establecimientos comerciales
o A Ingenieria del proyecto
Plande | Viabilidad Técnica — | DiSeNo estratégico de la —— .
. . funcion de las Localizacion del negocio.
negocio | Operativa . -
operaciones Tamafio del negocio
Organigrama.
iabili Direccién de personas Funciones
V|ab|_|daq P Seleccion del personal
organizacional _ .
Diagrama de flujo.
Aspectos legales Trémites legales
Estructura de la inversion
Flujo de caja econdmico
Flujo de caja financiero.
Viabilidad Econdmica | Estratégica del beneficio VAN
- Financiera econémico y financiera. | TIR
Costo/ Beneficio
Periodo de recuperacion de la
inversion.
Analisis de sensibilidad.

Fuente: Elaboracion propia
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3.6 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para el proyecto de investigacion se ha utilizado la técnica de un cuestionario
estructurado y dentro de esta se encuentra el instrumento de la encuesta que se realizo a
las madres de familia de 25 a39 afios de edad para poder obtener informacion sobre las

caracteristicas en la segmentacion de mercado.

3.7 Procedimientos

Para la recoleccion de informacién, se realizaron encuestas en varios puntos
estratégicos en donde se localizé a las madres de familia del distrito de La victoria: se
realizd de acuerdo al plano estratificado del nivel socioecondémico segun el INEI.
(Complejo deportivo del Jockey Club, Av. Chinchaysuyo, los Incas, La Marina, la
Fraternidad con Antenor Orrego, callé culpuerto Palos etc.) Son lugares que se

encuentran las familias con mejor ingreso economico.

3.8 Plan de Procesamiento y Andlisis de Datos.

Se efectud una edicion de la informacion, es decir, un control de calidad consistente
en la revision del 100% de las encuestas con el fin de detectar errores, inconsistencias o
vacios de informacion que pudieran haberse presentado durante el trabajo de campo,
luego se ingreso los datos al Excel, se ejecuto la tabulacion correspondiente haciendo
las frecuencias relativas y frecuencias absolutas, y de esa manera se obtuvieron los

graficos y poder interpretar cada uno de los resultados.
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3.9 Matriz de consistencia

Tabla 3 Matriz de Consistencia

Titulo Formulacion del Objetivos Bases tedricas Metodologia
problema
ALTERNATIVAS DE
OBJETIVO GENERAL FINANCIAMIENTO ENFOQUE
- Analizar la viabilidad, para la instalacion de un centro de - Autofinanciamiento
estimulacion temprana de 0 a 03 afos en el distrito de La - Cuantitativo
Victoria.
OBJETIVOS ESPECIFICOS RENTABILIDAD TIPO DE INVESTIGACION
Viabilidad para la L.
creacion dpe un _¢Seraviablela |- Determinar la viabilidad estrategia del plan de negocio - VAN - Aplicada
centro de mstilear::;r(())nddee un 1 Determinar la viabilidad del mercado. - TIR NIVEL
estimulacion ) - P - -
temprana de 0 a 3 estimulacion | - Demo_strar la factibilidad técnica — operativa del plande | PUNTO DE EQUILIBRIO - Descriptiva
- tempranade O a negocio.
afos de edad en el 03 afios en el SERO
distrito de La istri - Determinar la viabilidad organizacional y legal. PROYECTO DE INVERSION DISEN DE LA
Victoria Chiclayo - |  4St1t0 de La | e INVESTIGACION
2019. ' - Viabilidad - No experimental
- Organizacional PRIMERA POBLACION
- Determinar la viabilidad econdmica y financiera del MUESTRA
servicio. o o - 357
- Viabilidad econémica financiera
MUESTREO
- Aleatorio simple
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3.10 Consideraciones Eticas

Para la proteccién de datos que se han obtenido y de los participantes, se ha
considerado realizar la encuesta andnima, con la finalidad de garantizar la seguridad y

confidencialidad de los datos recogidos de las personas.



IV. Resultados y Discusion
4.1 Resultados

4.1.1. Viabilidad estratégica
4.1.1.1. Modelo CANVAS, para la creacion de un centro de estimulacion de 0 a 03 afios en el distrito de La Victoria.
Tabla 4 Modelo CANVAS

Socios clave Actividades clave Relaciones con
v clientes
e Evaluacion i - o Servicio personalizado y Segmentos de
- preliminar. = X0, = diferenciado de acuerdo con las clientes
e Reddecunasyjardines. | , Mercadeo. ‘ ﬁ necesidades  del - )
; g?;%rglljta;;ones. e Coordinacién. usuario. ’&, >E||3ngs de o a 3 afios del segmento
> Areas de pediatria de * TDlseng de los pr'ogrzlimas. ' * Egg:;:t?n de la : »Segmento ABC de padres que
hospitales. ¢ lerapla ocupacional. Propuestas de valor relacion entre  clientes los quieran dar a sus hijos una
> Proveedores de juegos ° Tera_pl_as de Iv_anguaje. . ; y estimulacién profesional en su
T Ukl . profesionales
y accesorios Itdicos e Servicio al cliente. Necesidad: ESTRATEGIAS DE MERCADO desarrollo.
para estimulacion e Facturacion. e Se busca satisfacer la ¢ ESIRATEL :
fempran. necesidad de igualdad  Fidelizacion de clientes.
e  Prensa escrita de oportunidades
(Peribdicos,  revistas, Recursos claves equcativa_s de nifios y
magazines). e  RECURSOS FISICOS nifias, estlmyléndolos
o Prensahablada (radioy | ®  Instalaciones adecuadas. desde los primeros Canales de distribucién
television.). e Material especializado para estimulacion. meses de vida. N
e  Consultorios. * Potencializar e Local en la Av. Los Incas e Inti
o Juguetes y juegos lidicos. capacidades de los bebes Raymi del disistrito de la
e  Salade espera — Café. y ninos. ) Victoria.
e  Cuarto de lactancia. * Disponer de espaclos o Plataforma Web
e RECURSOS FINANCIEROS ludicos para los nifios. « Fanpage.
e  Capital de inversién: * Asesoria de tareas o Redes Sociales.
l. e Capital de operacion. * Terapias individuales y o Revistas relacionadas con
%, e  RECURSOS INTELECTUALES grupales padres y
e 1 Terapeuta ocupacional. * Psicopedagogia. bebés.
e 1 Traumatdlogo.1 Terapeuta lenguaje. N Nutrlc!on.. , A
e 1 Nutricionista. * Capacitacionde F Y Sl
. 3 docentes de educacion especial. Empleada de Servicio. L
. 1 Auxiliares.
e 1 Administradora.
Estructura de costos Estructura de ingresos
FIJOS: o Terapias grupales. / Terapia Individual. Asesorias de Tareas.
Arriendo, planillas, publicidad < ,xfj’ " Capacitacion de Empleada de
VARIABLES: . y Servicio y/o nanas
Servicios Psicopedagogia

43
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Siguiendo el modelo CANVAS, los medios que se va a utilizar para distribuir nuestro
producto y generar rentabilidad son:

¢Con qué producto vamos a satisfacer a los clientes?

Se ofrece potencializar capacidades y dar igualdad de oportunidades para los bebes y nifios
disponiendo de espacios ludicos, terapias individuales y grupales, psicopedagogia,
orientacion nutricional, capacitaciones a Empleada de Servicio. Con ello se brinda un
servicio completo y diferenciado, abarcando todos los aspectos que involucran el
crecimiento, desarrollo e individualizacion de los nifios y de los padres de familia.

¢Quién es el cliente y cual es su perfil?

Como se mencioné anteriormente, se ha escogido el segmento de madres de la clase
socioecondmica A, B y C con Nifios de o0 a 3 afios que quieran dar a sus hijos un cuidado
y estimulacion profesional en su desarrollo.

¢ Como lograremos utilidades para la empresa?

Las utilidades de la empresa estan ligadas a las actividades claves y servicios que brindan

de forma eficiente. Para el éxito del negocio se debe tomar en consideracion lo siguiente:

Garantizar el mercadeo y asegurar en un primer momento la compra éptima de los
insumos que permitira obtener materiales de calidad.
- Tener evaluacion preliminar los infantes, para que con ello podamos manejar de
manera éptima a nuestros clientes.
- Demostrar a los clientes que les ofrecemos un producto coordinado.
- Darle a la empresa una identidad propia.
- Disefio eficiente de programas:
o Terapia ocupacional.
o Terapias de lenguaje.
o Servicio al cliente.
o Capacitacion a empleada de servicio
- Crear alianzas estratégicas con nuestros proveedores, clientes y operadores
logisticos.
4.1.1.2. Cadena de valor
A. Actividades Primarias

a) Logistica Interna
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Control de inventarios

Calidad de componentes y materiales.

Proveedores nacionales y extranjeros

Operaciones

Descripcidn de los procesos del servicio a través de diagramas de flujo.
Control de eficiencia y eficacia de los métodos de ensefianza.

Control de calidad de instrumentos y materiales.

Logistica Externa

Control del nimero y caracteristicas de alumnos.

Control sobre el desarrollo eficiente de cada uno de los programas ofrecidos.
Marketing Y Ventas

Politica de comunicacion continta con los clientes.

Publicidad basada estrictamente a dar a conocer el producto diferenciado a ofrecer,
dada la creciente demanda del mercado.

Servicio Post Venta

Seguimiento de Quejas

Mantener actualizados los datos de los clientes.

Actividades secundarias:

1. Recursos Humanos

Gestidn por competencias.
Programas de capacitacion

Evaluacion de desempefio

2. Desarrollo Tecnoldgicos

Potencia de ingreso de tecnologia (materiales y equipos extranjeros)

Innovacién de métodos de ensefianza

3. Aprovisionamiento

Seleccion y evaluacion de proveedores.

Gestidn y control mediante un plan de compras.

El valor que el servicio adquiera en el mercado depende en gran medida de la
integracion de las estrategias planteadas en la cadena de valor, tanto las actividades
primarias como secundarias cumplen la funcion de afadir valor a través del
desarrollo del servicio. Desde la recepcidn de llamadas, se demuestra al cliente que

clase de atencidn es la que recibira si contrata nuestros servicios, por lo tanto, todo
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debe estar completamente listo; la preparacion de las clases, la metodologia y los
instrumentos a usar. ElI culmino de cada actividad permitird fortalecer o no el
posicionamiento de la empresa en el mercado, asi como también, una buena
comunicacion después del servicio fortalecerd la cartera de clientes y marcara la

diferencia entre la competencia.
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4.1.1.3. Analisis del micro entorno
4.1.1.3.1 Fuerzas competitivas

Diamante de PORTER para la empresa.

Amenaza de competidores potenciales

Existe la posibilidad de que puedan entrar competencia en
el mercado, por las escasas barreras de entrada y a la
densidad poblacional de ninos que cada afio se va

incrementando.

g

Poder de negociacion de los

proveedores
La adquisicién de materiales de
trabajo para estimulacion

temprano innovadores y con
moderna radica en la capacidad
de negociar y conseguir buenos
precios.

Como principales proveedores se
tendria las siguientes empresas:
Genius Juegos Didacticos Jirén
Cusco, 626 - Tda. 2062, EI Cercado
— Lima.

Estimulacién Temprana Mundo
Didactico Juegos Didéacticos Jiron
Petronila Alvarez, 2323, El Cercado
— Lima.

Brycards Juegos Did4cticos
Avenida Los Tusilagos, 623, San
Juan de Lurigancho — Lima.
Evaflex Juegos Didacticos Avenida
Los Tulipanes Mz. G Lt. 14 Urb.
Huertos de Santa Genoveva (UC
10849), Lurin — Lima.

Cosas de Nifios Juegos Didacticos
Miraflores — Lima.

Mundo & Progreso Juegos
Didéacticos Avenida Republica de
Panama4, 5571, Surquillo — Lima
Eno Comercial Did4ctico Juegos
Didacticos Jiron Cuzco, 626 - Int.
1172, El Cercado — Lima.

Intensidad de la rivalidad entre los
competidores de una industria

Se puede observar que existen diferentes
centros de estimulacion temprana
competidores en la ciudad de Chiclayo (7
empresas)

Los competidores actuales serian segun

reporte de la Municipalidad Provincial de

Chiclayo:

1. Centro de estimulacibn mi Bebe

(Urbanizacién Santa Victoria).

2. Centro de estimulacién Pasito a Paso

(Urbanizacion Los Parques).

3. Centro de estimulacién temprana

Creciendo Juntos (Urbanizacién Santa

Victoria).

4. Centro de estimulacién temprana

Chikilandia (José Leonardo Ortiz).

5. Centro de estimulacién temprana

Guarderia Pasito Magicos (Chiclayo).

6. Centro de estimulacién temprana Cuna -

Jardin Villa Girasol (Urbanizacién Santa

Victoria).

7. Centro de estimulacién temprana Cuna
Jardin Star Learning (Santa Victoria).

Poder de negociacion de
los compradores
Los clientes del segmento de
la empresa no son sensibles
a los precios, es decir que
son consumidores
inelésticos. Pues claramente,
ellos saben que este
producto es completamente
directo a los nihos donde
prevalece la calidad antes
que el precio.
Estardn representados por
todas las familias de padres
primerizos que tengan ninos
en edades que fluctuan
entre 0y 3 afosy que
pertenecen al segmento A,B
y C del distrito de La
Victoria..

U

Amenaza de sustitutos

Dentro de los servicios sustitutos para un
Centro de Estimulacién Temprana existe
una cantidad de Instituciones como las
guarderias tanto en el sector publico,
como privados, las cuales poseen un
precio cémodo y cuentan con
profesionales.
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4.1.1.3.2. Analisis FODA

a) Fortalezas

1.

3.
4.
b) Debilidad

1.
2.

3.
4.

Oferta completa de estimulacion temprana con asesoria de tareas,
terapias, Psicopedagogia y nutricion.

Materiales y herramientas de bajo precio (importadas), modernas y
certificadas para nifios.

Personal totalmente calificado.

Instalaciones equipadas y adecuadas para la instancia de los nifios.
es

Percepcion de escaza experiencia en el ambito administrativo-
educativo por parte del consumidor.

No contar con infraestructura propia.

No posicionamiento de la marca por ser un centro nuevo.

Pocos ingresos iniciales.

c) Oportunidades

1.
2.
3.

Tendencias crecientes por el servicio de estimulacion temprana.

La competencia no cubre con las expectativas de los clientes.

Las facilidades de las entidades financieras para acceder a un
préstamo

Inclusion de capacitacion a la empleada de Servicio/nana
(compenetracion en el hogar mediante el personal de casa).

d) Amenazas

Hown

Facil ingreso de competencia directa.

Cambio en las necesidades y gustos de los consumidores.
Mayor rigidez en los estandares de admision a cunas y jardines.
Creciente poder de negociacion de clientes y proveedores



4. FODA Cruzado

Fuente: Elaboracion propia

Tabla5 FODA
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INTERNO / EXTERNO

FORTALEZAS

1. Oferta completa de estimulacion temprana con
asesoria de tareas, terapias, Psicopedagogia y
nutricion.

DEBILIDADES
1.  Percepcion de escaza experiencia en el
admbito  administrativo-educativo por
parte del consumidor.

2. Materiales y herramientas de bajo precio
(importadas), modernas y certificadas para nifios.

2. No contar con infraestructura propia.

3. Personal totalmente calificado.

3. No posicionamiento de la marca por ser un
centro nuevo.

4. Instalaciones equipadas y adecuadas para la
instancia de los nifios.

4. Pocos ingresos iniciales.

L.

OPORTUNIDADES

Tendencias crecientes por el servicio de
estimulacion temprana.

1. Aprovechar el aumento de la preocupacion paternal
por potenciar el desarrollo integral de sus hijos, a
través de un plan de marketing que resalte la oferta
completa del servicio. (O1+F1).

1. Brindar un servicio acorde con lo
publicitado de tal manera que la satisfaccién de
los clientes atraigan la atencién de nuevos
clientes a la empresa. (O1+D1).

2. Gestionar charlas enfocadas a los beneficios del

2. Mantenimiento  constante de las

2. La competencia no cubre con las | servicio de estimulacion temprana (Volates, afiches), | instalaciones, con la finalidad de atraer a la

expectativas de los clientes. y lanovedosa opcién a ofrecer, para ampliar la cartera | clientela insatisfecha a través de la primera
de clientes potenciales (O2+F1). impresion visual (02+D2).

3. Financiar la publicidad de la marca de la

3 Las facilidades de las entidades 3. __Utilizar financiamiento externo,_ da_da las | empresa, asi como la difusién a través de

facilidades, para mantener un equipamiento e | folletos que puedan ser entregados a los

financieras para acceder a un préstamo.

instalaciones adecuadas (O3+F4).

clientes, dadas las facilidades de obtener un
préstamo. (03+D3).

4. Inclusion de capacitacion a laempleada de
Servicio/nana (compenetracion en el hogar
mediante el personal de casa).

4. Utilizar los conocimientos del personal para lograr
realizar un programa de capacitacién de calidad.
(04+F3)

4. Utilizar el servicio de capacitacién a la
empleada /nana, resaltando los beneficios en
cada campafia de marketing, con el fin de
obtener mayores ingresos. (04+D4)

AMENAZAS

1. Facil ingreso de competencia directa.

1. Incluir novedosos productos, acorde al desarrollo
del mercado, que permita diferenciar a la empresa y
lograr un buen posicionamiento. (A1+F1).

1. Realizar seguimiento al cumplimiento de los
objetivos y metas establecidas con los clientes,
de tal manera que se sientan comprometidos
con el desarrollo de las actividades. (A1+D1).

2. Cambio en las necesidades y gustos de los
consumidores.

2. Adaptacion continua segun los requerimientos de
los clientes, dados los bajos precios de los productos
gracias a los convenios que se realizaran (A2+F2)

2. Realizar un seguimiento de gustos y
preferencias a través de pequefias encuestas a
los clientes. (A2+D2)

3. Mayor rigidez en los estandares de
admision a cunas y jardines.

3. Obtencion de certificados de calidad y buenos
procedimientos, gracias al personal calificado y a la
metodologia que se implementara (A3+F3)

4. Realizar un adecuado control sobre las
practicas del personal, sus métodos de
ensefianza con la intencién de brindar un
servicio de calidad y fortalecer la marca dela
empresa (A3+D3)

4. Creciente poder de negociacion de clientes
y proveedores.

4. Mostrar las instalaciones, asi como el equipamiento
a los clientes con la finalidad de que puedan
cerciorarse de la calidad del servicios y aceptar las
condiciones.(A4+F4)

4. Negociar con proveedores mayoristas para
el abastecimiento de los materiales de buena
calidad, a buen precio y a tiempo para
fortalecer la imagen de la institucion.
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En base a todo lo visto en este andlisis estratégico, se concluye que, de entre las

estrategias genericas, planteadas por Porter, la mas conveniente para este proyecto es

la estrategia de diferenciacion, pues se busca un producto Unico en el sector, y que el

cliente lo valore por ser Unicos y por su calidad.

En consecuencia a lo antes mencionado se establecen los objetivos de la empresa:

- Fortalecer la marca de la empresa a través de la diferenciacion.

- Fortalecer la cartera de clientes, a traves una atencion preferencial y de calidad.

- Elegir a los mejores profesionales, y con ello garantizar la continuidad del

negocio.

- Poseer un equipamiento adecuado y moderno a bajo costo.

4.1.1.7. Andlisis EFI
Tabla 6 Analisis EFI

Calificaci6 | 'Ot
Factor Peso N Pondera
do
Fortalezas
Oferta completa de estimulacion temprana con asesoria
. . . .y 0.25 4 1.00
de tareas, terapias, Psicopedagogia y nutricion.
2. Materiales y herramientas de bajo precio
. e . 0.15 2 0.30
(importadas), modernas y certificadas para nifios.
3. Personal totalmente calificado. 0.15 2 0.30
4. Insta_lgcmnes equipadas y adecuadas para la instancia 0.95 4 1.00
de los nifios.
Debilidades
Percepcion de escaza experiencia en el ambito
A ) . 0.07 2 0.10
administrativo-educativo por parte del consumidor.
2. No contar con infraestructura propia. 0.03 2 0.10
3. No posicionamiento de la marca por ser un centro 0.05 1 0.03
nuevo.
4. Pocos ingresos iniciales. 0.05 2 0.14
Total 1 2.97

El total ponderado de 2.97, muestra que la posicion estratégica interna de la empresa en

general, esta por arriba de la media en su esfuerzo por seguir estrategias que capitalicen las

fortalezas internas y neutralicen las debilidades.




4.1.1.8. Andlisis EFE
Tabla 7 Anélisis EFE
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Factor Peso | Calificacion Total
Ponderado

Oportunidades
Tendencias crecientes por el servicio de estimulacion 0.10 5 0.20
temprana.
2._La competencia no cubre con las expectativas de los 0.15 3 0.45
clientes.
3. Las famhdadgs de las entidades financieras para 0.20 4 0.80
acceder a un préstamo.
4. Inclusion de capacitacion a la empleada de
Servicio/nana (compenetracion en el hogar mediante el ~ 0.15 3 0.45
personal de casa).
Amenazas
Facil ingreso de competencia directa. 0.05 1 0.05
2. Camplo en las necesidades y gustos de los 0.15 3 0.45
consumidores.
3._Ma_yor rigidez en los estandares de admision a cunas 0.15 5 0.30
y jardines.
4. Creciente poder de negociacion de clientes y 0.05 1 0.05
proveedores.
Total 1 2.75

Un promedio ponderado de 2.75 indica que la empresa responderia de manera

excelente a las oportunidades y amenazas existentes en el sector donde se desarrolla. Esto

es, que las estrategias de la empresa estan aprovechando con eficacia las oportunidades

existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas.

41.2. Viabilidad de mercado

4.1.2.1. Descripcion del Servicio

La idea es poner en marcha a la empresa “TERNURITAS DE AMOR E.I.LR.L.”,

una empresa a la vanguardia, que ofrece un servicio a la necesidad de igualdad

de oportunidades educativas de nifios y nifias, estimulandolos desde los primeros

meses de vida. Con ello potencializar capacidades de los bebes y nifios

desagregando nuestro servicio en:, Terapias grupales e

individuales,

Psicopedagogia, Asesoria de tareas y Capacitacion de empleada de servicio
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a) Terapias grupales e Individuales

Incluye

X/
°

Ejercicios de control vasomotor y atencional.

b) Psicopedagogia

Servicio en el cual se hara uso de modelos y estrategias que apoyen el proceso

de interpretacion y actuacion del nifio.

Incluye:

% Terapias de Aprendizaje, orientada a evaluar y diagnosticar el nivel de

K/

>

X/
*

desarrollo integral del nifio y nifia; se disefiara programas de terapia
individual, a través de un aprendizaje significativo y funcional, de acuerdo
a las necesidades de cada nifio y nifia con dificultades de atencion,
concentracion, memoria.

Terapias de Lenguaje, con la finalidad de estimular el desarrollo de las
habilidades de comprensidn y expresion de lenguaje a través de experiencias
motivadoras y vivenciales. El servicio estd dirigido a pacientes con
alteraciones de la motricidad oral, dificultades en la succion, masticacion y
deglucion, trastornos de la voz, dificultades de la pronunciacion, problemas
del lenguaje expresivo y receptivo-comprensivo y dificultades de la fluidez
verbal.

Terapias de Psicomotricidad, para favorecer mediante el juego, la
coordinacion motora gruesa y la coordinacion motora fina, la adquisicion de
nociones del esquema corporal, espacio y tiempo, propiciando el éxito en
sus actividades futuras de aprendizaje. El tratamiento esta orientado a
mejorar su nivel de exploracion en el espacio y el reconocimiento de su
cuerpo como elemento principal de su desarrollo motor. A través de la
psicomotricidad se apoyan los procesos de aprendizaje y se trabajan
aspectos de socializacion y autoestima.

Terapia Fisica, orientada a detectar, prevenir y corregir defectos posturales,
alteraciones en los patrones de movimiento, a fin de mejorar la calidad de
los movimientos, el equilibrio, coordinacion, fuerza y resistencia a través

del juego y ejercicios.

c) Asesorias de Tareas
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La asesoria de tareas es un proceso personalizado de apoyo y acompafiamiento
permanente en el desarrollo de las tareas escolares de los nifios. Junto con el
fortalecimiento de los procesos académicos en las areas que presentan dificultad.
Se desarrolla un plan de estudio de acuerdo a la necesidad del estudiante con la
metodologia adecuada para su edad, que le permita obtener logros rapidamente.
d) Capacitacion a la empleada de servicio y/o nana
La capacitacion se da con la finalidad de incluir la labor del cuidado del nifio a
través de la nana y/o empleada del hogar dado que es después de los padres es la
persona mas cercana dentro del hogar.
Incluye
+« Tips de alimentacién
¢+ Prevencion de accidentes en el hogar
% Estimulacion y juegos
+ Rutina diaria
+« ElRol de la Nana
+« Cuidados e Higiene
+ Manejo de Comportamientos Comunes
4.1.2.1.1. Caracteristicas y modalidad de funcionamiento
Para la modalidad de funcionamiento del CAET se tomara cuenta los que se ha
recogido en los estudios de demanda que se realiza en la zona donde sera construido
el CAET. Las actividades se realizaran de lunes a sdbado, asisten los nifios y nifias

para ser cuidados.

Fundamentos de la propuesta
La propuesta se fundamenta en una concepcion que considera al nifio como sujeto
activo del aprendizaje e interesados en el mundo que les rodea y pretende su

desarrollo como tal:

e Elnifio y la nifia deben ser considerado como persona de accion, de emociones,
afectos y de pensamiento desde el comienzo de su vida.

e El nifio y la nifia como personas en desarrollo, sensibles, creativas, solidarias,
capaces de comunicarse y acoger al otro.

¢ Necesidad de la igualdad de oportunidades.

e Importancia de la Educacion temprana, integral y organizada.
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Principios en que se basa la propuesta

e Libertad de movimiento
Asegurarles a las nifias y nifios condiciones del entorno y de cuidados tales que
le permitan moverse y descubrir por si mismos, por su propia iniciativa y a su
propio ritmo, comprobar los efectos de sus propios actos a través de su
movimiento permitira al nifio crecer y desarrollarse con autonomia. Ofrecer al
nifio y la nifia la libertad que le permite manifestarse espontdneamente, esto
favorecera la creatividad no solo en expresiones artisticas, sino también en la
solucién de problemas, posibilitara desarrollar la iniciativa, la autonomia que le
permite realizar las cosas con independencia y toma de decisiones.
e Maduracion ténico — emocional
Que sera desarrollada por el placer sensorio motor, la vivencia de la
pulsionalidad motriz y por todas las relaciones tonico emocionales que el nifio
vive con relacion al espacio, los objetos y los otros.
e El nifio y la nifla como sujeto protagdnico ( autonomia, seguridad y
confianza)
Se considera al nifio como sujeto activo, que tiene la capacidad de transformar
al adulto, que tiene la necesidad de encontrarse con el otro y de reconocer y ser
reconocido. Este principio corresponde a la concepcion de que el hombre es un
ser social, cada persona no solo es producto del potencial heredado, sino también
de la experiencia que obtiene en su comunicacion con otros. Parte de concebir al
nifio como sujeto que tiene sus proyectos de accién desde la més tierna edad, las
cuales se desarrolla en interaccion con el otro, estas interacciones le permitiran
el desarrollo de la autonomia, seguridad en si mismo y confianza.
e Seguridad afectiva
Este principio corresponde se considera el afecto como base principal por la
cual el nifio se desarrolla en armonia, sentirse sostenido, acogido a traves de
la mirada, gesto, postura, tono voz, ser acogido por el adulto y aceptado tal
como es, permitira el desarrollo de su seguridad y confianza para implementar
SUS propios proyectos.
Fuentes en las que se basa la propuesta
e En los derechos del nifio y la nifia a acceder desde tempranamente y

oportunamente a la educacion.
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e En la igualdad de oportunidades todos los nifios y nifias tienen derecho al
acceso a la estimulacion temprana oportuna y adecuada, sin diferencia de
sectores sociales mas aun los de extrema pobreza.

e Los fundamentos éticos y filosoficos, cientificos, psicopedagdgicos vy
econdémicos han demostrado la importancia de la primera infancia

e Los principios que sustentan la educacion temprana.

El concebir al nifio como un sujeto de derechos, transformador y creador

4.1.2.2. Segmentacion de mercado
a). Nivel socio econémico

- Politicos y legales. En el marco politico del estado peruano, los derechos de los
nifios y la Convencion de los Derechos Humanos, en el articulo 6, se exhorta a los
signatarios a "garantizar en la medida de lo posible la supervivencia y desarrollo
del nifio" (MINEDU, 2007; Consejo Nacional de Politica econdmica y Social,
2007). Indica ademas, que el Estado debe "ayudar a los padres y fomentar el

desarrollo de instituciones, instalaciones y servicios para la atencién de los nifios".

El programa Salas de Estimulacion Temprana y las rutas de aprendizaje forman
parte del planteamiento y reglamentacion hecha por el Ministerio de Educacion,
organismo encargado de llevar a cabo metas y politicas educativas nacionales (ley
28124, 2003).

El 21 de noviembre del 2003 el congreso de la Republica aprob6 la Ley de
Estimulacion Pre-Natal y Temprana N°28124, que tiene como base legal La
Constitucion Politica del Pera en los articulos 7°y 9°, que reconocen el derecho a
la salud y los articulos 13° y 14° establecen que la educacién tiene por finalidad el
desarrollo integral de la persona humana y promueve el conocimiento y el
aprendizaje. Asi mismo el Cadigo de los Nifios y Adolescentes en sus articulos 14°
y 15° reconoce el derecho a la educacién y, el Articulo 21° precisa el derecho a la
atencion integral de salud, mediante la ejecucion de politicas que permitan su
desarrollo fisico e intelectual (ley 28124, 2003).

El objeto de la ley es establecer el marco normativo e institucional que oriente las
acciones del Estado y de la sociedad; a fin de potenciar el desarrollo fisico, mental

y sensorial del ser humano a través del Programa de Estimulacion Prenatal y
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Temprana, orientado a lograr el desarrollo humano arménico e integral de la nifiez

sin exclusion alguna (ley 28124, 2003).

Los alcances de la ley es beneficiar y fortalecer la relacion padre — madre y
familia, enmarcado en el modelo de atencion integral de salud, fomentando y
promoviendo la participacion activa de la familia dentro de una politica de
prevencion, desarrollo y estimulacion apropiada para los nifios por nacer, recién
nacidos y nifios hasta los cinco afos, periodo inicial de vida que constituye etapa

trascendental para lograr el pleno desarrollo (ley 28124, 2003).

La presente propuesta legislativa constituye una norma de desarrollo
constitucional, cuyos preceptos constitucionales se encuentran plasmados y
sefialados en los articulos 2 °, 7 ° y 9 ° de la Carta Magna y no contraviene las leyes
en materia de salud; sino mas bien complementario la normativa necesaria orientada

a la implementacion del modelo de atencién integral de salud (ley 28124, 2003).

El Programa de Estimulacion Prenatal y Temprana constituye una poderosa
inversion para el pais, tanto desde el aspecto social como en el aspecto econémico.
El estimulo al desarrollo de los nifios y el apoyo para que ellos alcancen su maximo
potencial serd beneficioso no solo para los nifios y sus familiares, sino también las
comunidades del area rural, urbano marginal y la sociedad en su conjunto y por

consiguiente para la nacion peruana (ley 28124, 2003).

El Gobierno de la Regional Lambayeque es democratico y auténomo,
basado en la legitimidad e identidad regional; integrado y articulado en una macro
- region (Nor Oriental); con un modelo de gestion participativo, concertador,
transparente, eficaz, eficiente, moderno y confiable; que promueve, dirige y orienta
exitosamente el desarrollo econémico y social equitativo y ambientalmente
sostenible, mediante la inversion pablica y privada, en beneficio de la sociedad
regional, en especial de los sectores menos favorecidos. Tiene por finalidad esencial
fomentar el desarrollo regional integral sostenible, promoviendo la inversion
publicay privada, en este aspecto; es por ello que también es participe de la Ley N°
28124,

Econdmicos
El PBI que mueve verdaderamente la economia de la Region, es de soles

constantes, es decir el movimiento. Chiclayo es donde se concentra el 95% de toda
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la actividad econémica en dinero constante de la region. El PBI del departamento
de Lambayeque desde el afio 2007 hasta el 2014 ha registrado una participacion
promedio en el PBI nacional de 2.253% con un crecimiento de S/. 6, 880,024.00
mil de soles en el 2007 ha S/. 13, 195,673.00 miles de soles en el 2014 evidenciando
una tendencia creciente como se muestra en los siguientes graficos. (INEI, 2014).

S/. 14,000,000.00 - S/. 13,195,673.00
S/. 12,240,589.0
S/.12,000,000.00 - S/.11,413,621.0

S/. 10,337,759.0

S/.10,000,000.00 - S/.9,427,245.0
S/. 8,562,029.0

S/.7,916,240.0

S/. 8,000,000.00 -

S/ 6,880,024.0
S/. 6,000,000.00 -

S/.4,000,000.00 -

S/.2,000,000.00 -

S/.0.00 T T T T T T T 1
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

M Lambayeque

Figura 1. Evolucién del Producto Bruto Interno: Region Lambayeque

Fuente: Sistema de Informacion Regional para Toma de decisiones

2.400% - 2.360%
2.350% - 2.303%

2.300% - 2.269%
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2.150% -
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Figura 2. Participacion del PBI Lambayeque en el PBI Nacional.

Fuente: Sistema de Informacion Regional para Toma de decisiones
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La Regiéon Lambayeque muestra un alto indice de competitividad superado solo
por 4 regiones y Lima, lo que puede evidencia un enorme potencial empresarial,
que de acuerdo con el crecimiento econémico rectifica que Lambayeque posee

mucha importancia econémica y empresarial.

Existen buenas posibilidades de crecimiento dado que en Perd, al 30 de junio
del 2014, en el Perd somos 30 millones 814 mil 175 personas, crecemos anualmente

en 339 mil personas.

Cabe resaltar que dicho distrito albergan 18003 hogares segun el ultimo

censo realizado por el INEI, de los cuales el 27.7% se encuentran dentro de &mbito

de analisis.
Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica nos indica el nivel de

distribucion de personas.

Tabla 8 Nivel de distribucion de personas segun el NSE.

INGRESO
PERCAPITA
ESTRATO | o 0 o eares | PERSONAS | HOGARES | MANZANAS
(SOLES)

q Alto 1922.8 a mas 625 190 15
Medio alto  [1168.4 - 19922.7 2863 827 51
Medio 845.1 - 1168.3 15078 3957 131
Medio bajo | 629.6 - 845.0 36803 8969 277
Bajo Menor de 629.5 16860 4060 198

TOTAL 72229 18003 672
INGRESO
ESTRATO PERCAPITA | PERSONAS | HOGARES | MANZANAS
POR HOGARES Yo % %
(SOLES)

q Alto 1922.8 a mas 0.9 1.1 2.2
Medio alto | 1168.4 - 19922.7 4 4.6 7.6
Medio 845.1 - 1168.3 20.9 22 19.5
Medio bajo  |629.6 - 845.0 51 49.8 41.2
Bajo Menor de 629.5 23.3 22.6 29.5

TOTAL 100 100 100

Fuente: INEI 2014 (NSE, Nivel Socioeconémico).
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Figura 3 Plano Estratificado Nacional a Nivel de Manzanas por Ingreso Per céapita de

Para realizar la encuesta se ha tenido en cuenta las ubicaciones de acuerdo
al plano estratificado y de acuerdo al nivel socioeconémico y distribucion..
Sociales y culturales

Existen diversos indicadores que intentan medir y evaluar el bienestar de la
poblacion buscando cubrir diversos aspectos del mismo. Un indice que permite
tener una mirada global al desarrollo humano de un pais o region es el indice de
Desarrollo Humano (IDH) elaborado por el Programa de las Naciones Unidas para
el Desarrollo (PNUD).

El IDH mide el logro medio de un pais o regidn bajo tres dimensiones
consideradas bésicas para el desarrollo de las personas: una vida larga y saludable,
la educacién y un nivel decente de vida. Bajo este enfoque, el IDH elaborado para
el Peru esta integrado por los indicadores de esperanza de vida, logro educativo
(que considera a su vez la alfabetizacion de las personas mayores de 15 afios y la
escolaridad entre 5 a 18 afios de edad) e ingreso per capita mensual (BCR, 2008).

La region Lambayeque ocupa el sétimo lugar en el ordenamiento regional
del IDH 2005 después de Callao, Lima, Tacna, Ica, Arequipa y Moquegua. El
ordenamiento segun provincias (con relacion al total de provincias del pais) estaria
mostrando disparidades al interior de la region; asi, mientras Chiclayo ocupa el

orden 19 entre 198 provincias, Ferrefiafe ocupa el puesto 61.
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A nivel de areas geograficas, entre 1993 y 2007 la poblacién urbana crecio
a unatasa anual de 1,6 por ciento, en tanto que se observa un estancamiento relativo
en la poblacion rural (0,5%) (BCR, 2008

El proceso de transicion demografica ha llevado a una continua reduccion
del peso relativo de la poblacion joven (entre 0 y 29 afios) que ahora representa el
57,6 por ciento en tanto que en 1981 representaba el 71,2% Yy el grupo del adulto
mayor (60 afios y mas) ha crecido desde el 5,5 por ciento de la poblacion total en
1981 al 9,4 por ciento de la poblacién total en 2007 (BCR, 2008).

A pesar de que s6lo 4,1 por ciento de la poblacion total del pais en 2007 vive
en el territorio de Lambayeque, ésta es la cuarta region mas densa del pais con 80,1
habitantes por km? , después de Callao, Lima Metropolitana y el departamento de
Lima, aunque se aprecia que durante el ultimo periodo inter censal la densidad
poblacional ha crecido menos que en el Per y que en Lima Metropolitana (BCR,
2008).Chiclayo, la capital del departamento, que concentra la mayor parte de las
empresas, del comercio y los servicios de la region, tiene la densidad poblacional
mas alta alcanzando 230 habitantes por Km? (BCR, 2008).

El desarrollo socio econémico de la regién Lambayeque gira en torno a las
actividades productivas comerciales sostenibles cuya base es la agricultura, el
turismo y sus recursos hidrobioldgicos. Por lo mismo, se considera que la educacion
es un instrumento clave en el Desarrollo Humano Sostenible de los pueblos por lo
que constituye un reto importante para el Proyecto Educativo Regional tomar en
cuenta los problemas y aspiraciones planteados en el Plan de Desarrollo Regional
Concertado (2003) para generar capital social que permita desplegar y desarrollar
el potencial existente en la Region que asegure la igualdad de oportunidades de
todas las personas y el justo reconocimiento de los Derechos Humanos (GRL,
2006).

El Sistema Educativo debe responder a las demandas de la poblacion
alentando su desarrollo humano, es necesario por ello dar pasos decisivos para
brindar una educacién que desarrolle y potencie sus capacidades de tal manera que
les permita lograr su realizacion personal y social, respondiendo de esta manera a
las exigencias del nuevo milenio (GRL, 2006).

En ese sentido la implementacion de un centro de estimulacion temprana

contribuiria al Proyecto Educativo Regional, sumado a esto se sabe que la poblacion
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invierte en la formacién educativa de sus hijos toda vez que la competencia se
incrementa cada vez mas dentro de la sociedad.
- Tecnoldgicos

En el PerG las perspectivas sobre el avance tecnoldgico son muy favorables,
gracias a tres factores: la mejora en el poder adquisitivo de los peruanos, la mayor
oferta de créditos por parte del 9sistema financiero y el gran portafolio de productos
que ofrecen las compaiiias al consumidor, con precios muy competitivos. (GRL,
2006)

El fuerte crecimiento en el consumo de tecnologia de los Gltimos afios
ha impulsado a méas marcas mundiales a abrir sus oficinas en el Perd,
para atender la gran demanda y, a la par, estar atentas a los cambios de

las estrategias comerciales (Chavez, 2015-pag.29)

El cambio tecnoldgico en la actualidad va muy rapido, es por ello que la
empresa debe estar constantemente actualizando y monitoreando sus tecnologias
que le permitan ser competitiva en su mercado, esto supone ir modificando procesos
0 agregando otros, en la medida que el mercado se hace mas sofisticado o exige

servicios con mayor calidad a menor tiempo de demora (GRL, 2006).

Estas Tecnologias influyen en la elaboracion de productos cada vez de menor
costo en la creacion de juegos ludicos para la estimulacion temprana que se da en
nuestro caso Yy el acceso a informacion, como tendencias y bases de datos tanto de

proveedores, como de clientes y del mercado en general (GRL, 2006).
4.1.2.3. Segmentacion
a). Investigacion de mercado aspecto

e Tipo de cliente

El publico objetivo (cliente) son las familias con nifios de 0 a 3 afios que poseen
una demanda insatisfecha del servicio de estimulacion temprana, y se pretende
potenciar al maximo el desarrollo del nifio, cumpliendo con las exigentes
normas de cuidado e intervencion planificada por un equipo de profesionales

gue tenga en cuenta todas las areas del desarrollo del nifio.

e Por comportamiento
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La sociedad media alta esta dispuesta a pagar por el servicio brindado, en
cambio padres de bajos recursos no tienen ese interés por sus nifios porque no
les alcanza para pagar. En los padres de clase media es porque, tiene dinero y
otro es porque los padres y madres trabajan y estan dispuestos a dejar su nifio
en los centros de estimulacion temprana.
a) Mercado de Consumidores
a. Consumidor:
- Nifos de 0 a 3 aflos quienes reciben directamente el servicio.

b. Cliente:

- Caracteristicas demograficas: Padres de familia de 25 a 39 afios de
edad que residen en el distrito de La Victoria.

- Caracteristicas socioldgicas: madres de familia que pertenecen al
nivel socio econdmico alto, medio alto y medio cuyo nivel de
ingreso familiar es minimo S/. 845.10 mensuales.

- Caracteristicas psicoldgicas: Madres de familia con conocimiento
acerca de la estimulacion temprana y la consideran importante para
el desarrollo de sus hijos. Asi también, con disposicion a adquirir el
servicio de cuidado de sus nifios.

4.1.2.4.Andlisis de la Demanda
Se realiz6 un estudio a la poblacién econdmicamente activa (PEA) del distrito de

La Victoria, para determinar la demanda.

4.1.2.4.1. Resultados de las encuestas

Sexo

0%

1.00

Masculino Femenino

Figura 4. Sexo Femenino y masculino

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018
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En este trabajo solo se realiz6 encuestas a madres de familia dando como resultado el 100%

de las encuestadas.

1% 13%

=
—

85%

=18-24 ®=25-39 =40+

Figura 5. Edad de las madres encuestadas

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018

De los 100% de las personas encuestadas se obtuvieron el 85% que pertenecen a las
madres de familia de la edad entre 25 a 39 afios y el 13% a las de 18 a 24 afios por lo tanto

el 1% pertenece a las madres de 40 afios amas.

=S| =NO

Figura 6. Sabe cudl es la diferencia entre una guarderia y un centro de estimulacion
temprana.

Fuente: Elaboracion propia, 2018

Como se puede observar en la figura el 62% saben diferenciar entre una guarderia

y un centro de estimulacion temprana y el 38 % desconocen la diferencia.
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4%

37% ‘

\ / 60%

= Un Afio = Dos Afios = Tres Aios

Figura 7. Cuantos hijos tiene Ud. En la edad comprendida de O a tres afios.

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018
Del 100% de las personas encuestadas el 60% de las familias tienes sus nifios de la edad

de un afo, el 37% pertenecen a las madres que tienen sus infantes de dos afios y el 4%

sefiala que tienen sus hijos de la edad de 3 afios a mas.

=S| =NO

Figura 8. Se encuentra usted trabajando actualmente?

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018

En este grafico se puede analizar que el 56% se encuentran trabajando actualmente
y tienen solvencia econémica por parte de ellas y el 44% no trabajan pero tienen solvencia

econdmica por parte del esposo.



7%
3%
4%

61%

= Padres = Suegros = Guarderia Nifiera = Otros

Figura 9. Mientras Ud. Trabaja quien cuida a sus hijos?

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018
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Del 100% de los encuestados el 61% pertenece a los padres que cuidan a los nifios,

el 24% otras personas que ellas eligen y entre los suegros, guarderia y nifiera tiene una

similitud en porcentaje.

=S| =NO

Figura 10. Considera importante asistir a un centro de estimulacién

temprana

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018
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Del 100% el 95% consideran importante asistir a un centro de estimulacion

temprana Yy el 5% no consideran relevante asistir

=S| =NO

Figura 11. Estaria dispuesto a gastar de su ingreso para el servicio de estimulacion
temprana.

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018

Del 100% de los encuestados el 80% estan dispuestos a gastar de su ingreso y el

20% no consideran gastar.

13%

6%

= Mensual = Semanal = Por dia Por hora

Figura 12. Que modalidad de pago le gustaria a Ud. Para dejar a sus nifios en un centro
de estimulacion temprana.

Fuente: Encuestas
Elaboracién propia, 2018

Como podemos observar del 100% encuestados el 70% considera pagar mensual,

13% por hora, 11% por dia y el 6% semanal.



67

= S/.25.00 - 30.00

Dispuestos a pagar
= 5/.3.00 - 5.00

= 5/.30.00 - 35.00

SO
N S/. 350.00 - 400.00
26% 75 .00 - :
N = S/.40.00 - 45.00
(]
= S/.5.00 - 7.00
A

" 5/.7.00 - 9.00
N = 5/.85.00 - 100.00
§ N = 5/.100.00 - 125.00
\ N = 5/.400.00 - 500.00

0,
3G ms/.125-5s/.150

= 5/.500.00 - 600.00

39%

Figura 13. Cuanto esta dispuesto a pagar por el servicio de estimulacién temprana

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018

Del 100% el 39% de los encuestados estan dispuestos a pagar entre S/. 400.00 a 500.00
mensual el 26% entre s/.500 a 600.00, y el 12% esta entre s/. 350 a 400.00, se puede analizar
que las madres esta dispuestas a pagar mensualmente con un promedio de S/. 500. de su

ingreso mensual.

10%

12%

16%

35%

= Av. Unidn y los Andes = Av. Los Incas y Inti Raymi
= Av. Chinchaysuyo y Calpuerto Palos = Amauta y Manuel Soane

m Otros

Figura 14: Ubicacion de la instalacion del centro de estimulacion temprana

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018
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Como se observa en la figura, del 100% de las personas encuestadas el 35% optaron la
ubicacion Av. Los Incas e Inti Rami, el 27% eligen Av. Union y los Andes, 16% Prefieren
en la avenida Chinchaysuyo y Calpuerto Palos el 12% Andes y Pachacute y otros eligieron
el 10%.

50%

AN

14%

= De dos aios a tres = De tres aflosa mas = De cero a un afio De un afio a dos

Figura 15. Servicios que requiere y optaria

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018

Del 100% de las personas encuestadas el 50% prefieren el servicio de un afio a dos,
el 32% requieren de dos afios a tres, el 14% eligieron el de cero a un afio y por lo tanto el

3% de tres afos a mas.

=S| = NO = Otros

Figura 16. Tiene algln centro de estimulacién temprana o guarderia en especifico o en
preferencial?

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018
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Como se puede observar del 100% el 87% no tiene en especifico o especial un C
ET para llevar a sus nifios y el 9% prefieren llevar a otros lugares y el 4% ya cuentan con

los especialistas para sus nifios.

60%

70%

= Calidad de servicio
= Nivel Profesional
= Economico

70%
Ubicacion

84% ® Infraestructura

76%

Figura 17. Aspectos principales que se elegiria en un centro de estimulacion temprana

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018

Del 100% de cada uno de los aspectos principales el mayor puntaje lo obtuvo el
nivel profesional con el 84%, otros eligieron el nivel econdmico que es de 76%, calidad

de servicio y ubicacion se obtuvo el 70% y el 60% infraestructura.

80%
70%
60%

68%

50% 42% 45% 42%
o 34%
4004 30%1% 0% 28%7y, 279
30% 0% 7%
20% >
o 11% 9% 9% ll‘yg(y
10% IO%O‘V 0%2% 2% 2% 0% I 0% I 0%0%2%3%
O% - - l I . — j l 0. . . —
3 6
M salud y Nutricion M Terapia de lenguaje
M Programas de Educacion y Crianza i terapia ocupacional
M Psicopedagogia, M Capacitacion a empleada de servicio o nana

Figura 18. Temas que le gustaria escuchar en el centro de estimulacion temprana.

Fuente: Encuestas
Elaboracién propia, 2018
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Del 100% encuestados el 34% prefieren como primera opcion desean saber sobre
terapia ocupacional, 31% terapia de lenguaje y el 30% optaron por salud y nutricion. En
segundo lugar prefieren terapias de lenguaje con 42% y como tercer y cuarta opcion
eligieron programas de educacion y crianza con 45% y 28%, en quinto lugar tenemos 42%
y en sexto y Ultima opcidn con 68%. Quiere decir que poco interés por parte de las madres

aprender o capacitar a las personas que cuidan sus nifios.

M Espacios Ludicos ~ m Salas de espera M Cuarto de lactancia Consultorios

Figura 19. Le gustaria asistir a un centro de estimulacion que disponga de:

Fuente: Encuestas
Elaboracién propia, 2018

Como se puede observar, del 100% de las personas encuestadas el 30% prefieren
que el centro de estimulacion temprana cuente con espacios lidicos para los nifios, 26%

salas de espera, 25% en consultorios y el 19% prefieren cuarto de lactancia.,

39%

61%

= Dependiente = Independiente

Figura 20. Usted es un trabajador dependiente o independiente.

Fuente: Encuestas
Elaboracion propia, 2018
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De las personas encuestadas manifestaron que el 61% son trabajadores

independientes y el 39% tienen un trabajo dependiente.

9% 1% 13%

18%

60%

= <=800 y <1500 = 1501-2000 =2001-2500 2501 -3000 = 3001 -3500

Figura 18: Cual es su nivel de ingresos familiares mensual.
Fuente: Encuestas
Elaboracién propia, 2018

Del 100% el 60% de los encuestados tienen un sueldo de s/. 1501 a 2000, el 18%
cuentan con un sueldo de s/. 2001 a 2500, el 13% estan ganando mensual de S/. 1500 a
menos, el 9% esta entre S/. 2501 a 3000 mensual y el 1% que esta en el rango de s/. 3001
a 3500.

4.1.2.4.2. Tipos de mercado
Después del anlisis que se realizo, evaluando los servicios posibles que se daria
en el centro de estimulacion temprana, se procede a determinar los tipos de mercado que

existen, para llegar al objetivo.

Tabla 9 Tipos de mercado

Mercado Potencial 100% 4974
Mercado Disponible 95% 4725
Mercado Efectivo 80% 3780
Mercado Objetivo 13% 3289
Demanda 2302
Demanda Anual 25324
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A). Mercado potencial

El mercado potencial para el presente plan de negocio esta constituido por
la demanda del servicio de estimulacion temprana en la region de Lambayeque,
puesto que de acuerdo con el crecimiento poblacional en el distrito de La victoria
(segun la sintesis estadistica presentada el 2017 por el INEI , demuestra que la tasa
promedio anual de crecimiento en el departamento de Lambayeque es de 1.7%) y
la escases de centros de estimulacion temprana, existe la necesidad de implementar

un centro de estimulacion temprana.

Para determinar el mercado potencial se ha tomado como referencia a
personas con 25 a 39 afios de edad, los cuales son un total de 4974 personas
aproximadamente y que pertenecen el 27.7% a la clase social alto, medio alto y
medio. INEI. 2017.

B). Mercado disponible

El mercado disponible es un porcentaje del mercado potencial y estaran
conformadas por el porcentaje de las que cuentan y no cuentan con el servicio, por

lo tanto el servicio equivale 4725 familias.

C). Mercado efectivo

Consiguientemente en el mercado efectivo se debe tener en cuenta el
mercado disponible. De la misma forma de las familias que no cuentan con el
servicio y estan dispuestas a adquirir el servicio bajo el mismo criterio se
encuentran 3780 familias, segun las encuestas el mercado efectivo tenemos el
80% de la familias, que no solo acepta la propuesta sino que esté en condiciones

y capacidad de adquirirla por su ingreso y su percepcion a la disponibilidad de

pago.

D).Mercado objetivo

El mercado objetivo nos muestra el mercado que puede ser acaparado por el

negocio como tal, teniendo como base el afio 2018 se calcula que 3289 familias
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representan un nicho de mercado que paulatinamente se ira cubriendo. Sin
embargo teniendo en cuenta las caracteristicas de las empresas, criterios antes
mencionados, asi como factores de inversion y la sensibilidad al riesgo se
propone una participacion de capacidad de atencion.
4.1.2.4.3 Proyeccion de la demanda con la tasa de crecimiento

Se determino segun el porcentaje de utilizacion de la capacidad instalada,
determinado por las necesidades de espacio con la que contaria el CET, siendo
asi se tendria aulas para nifios que tiene la edad de 0 a 01 afio, estarian 08 nifios
de 01 a 02 afios 08 infantes y de tres 02 a 03 afios estarian 10 nifios haciendo un
total de 26 nifios mensual, ademas se debe de tener espacio para ubicar todo los

materiales el resto seria para sala, cuarto de lactancia, bafio y jardines.

- Capacidad de plantaen CET.

Tabla 10 Capacidad de planta

CAPACIDAD DE PLANTA NINOS
Mensual 26
Anual 286
Meses 11
Fuente: Elaboracion propia
Fecha: 2018

Para determinar la demanda se considero la tasa de natalidad del distrito de
La Victoria que haciende a 0.0211% anual, para eso se determind con la
siguiente formula.
P=pn(1+i)n
Donde P es el afio base de 286 nifios anual, i es la tasa de crecimiento al afio y

“n” es el nimero de periodos.
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+ Demanda proyectada

Tabla 11 Demanda proyectada

. Demanda PA+)™ Demanda
FETIEEE actual 0'0511 proyectada
0 286 1 286
1 286 1.0211 292
2 286 1.04264521 298
3 236 1.064645024 304
4 286 1.087109034 311
5 286 1.110047035 317

Fuente: Elaboracion Propia
Fecha: 2018

4.1.2.5.Anélisis de la Oferta:

> ldentificacion de la competencia
Entre los competidores identificables se tiene principalmente a los

siguientes: Los nidos, cunas, guarderias, kinders, y no escolarizados entre

publicos y privados; estos tipos de competidores manejan una alta concurrencia

0 altas demandas por parte del publico, debido a sus precios bajos, frente a esta

situacion es que desde ya el proyecto se orientara hacia un mercado altamente

diferente por el factor econdémico y la calidad de servicio, los nidos privados

representan un total de 28 y publicas tenemos25 haciendo en total de 53
instituciones de similar servicio.

4.1.3 Viabilidad Técnica Operativa

En este punto se tiene que analizar la ingenieria basica de los servicios que

se va implementar, por lo tanto se debe de tener la capacidad de la planta que

tiene que justificar con el nimero de consumidores, para no tener saturada la

estructura de la organizacion y por ende debe de estar acorde con la demanda.

4.1.3.1. Ingenieria del proyecto
En este punto comprende los aspectos técnicos y de infraestructura, por

lo tanto la instalacion y el tamafio deben estar de acorde con el nimero
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de los consumidores, para no saturar el espacio y arriesgar la
infraestructura.
» Reglamento de la Ley de Establecimientos Mercantiles del Distrito Federal en
Materia de Aforoy de Seguridad

MDFM. Indica la medida reglamentaria por persona. En el caso de servicios

de educacion de caracter privado en los niveles preescolar, jardin de nifios, basica,

bachillerato, técnica y superior: 0.90 m2 por persona, incluyendo aulas,
bibliotecas y areas de esparcimiento.

En el caso de consultorio la norma indica 1.2m2 por persona, segin normas

técnicas de la Direccién General de Salud de las Personas.



[ ]

Figura 21 Plano del proyecto

Fuente: Elaboracion propia
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4.1.3.1. Tamafo del negocio
Se determind segun el porcentaje de utilizacion de la capacidad instalada,
determinado por las necesidades de espacio con la que contaria el Centro de
Estimulacion Temprana, en la que se tiene 561.59 m2 de &rea total, del cual
402.37 m2 sera utilizado para ubicar todo los materiales, sala, cuarto de
lactancia, bafio, jardines y consultorio, aulas y almacenes.

a). Areas del local

N° AREAS MT.2
01 Avrea total del establecimiento 561.59
02 Area ocupada 402.37
03 Jardines 38.27
04 Area de recepcion 9.625
05 Area de administracion 17.5
06 Consultorio 15.00
07 Comedor 51.05
08 Cocina 6.25
09 Servicios higiénicos para nifios 16.87
10 Servicios higiénicos adultos 3.93
11 Avrea de descanso 18.43
12 Area de lactancia 19.2
13 Aula 01 21.95
14 Aula 02 21.95
15 Aula 03 26.85
16 Area de estimulacion 19.2
17 Almacén de juegos 17.052

Localizacion del negocio

De acuerdo con las encuestas realizadas y obteniendo el mayor puntaje que es de
35% del 100% de las personas encuestadas, el negocio se instalard en la Av. Los
Incas e Inti Raymi, teniendo en cuenta los factores técnicos, legales, tributarios y
sociales y el caracter de factibilidad pre factibilidad o perfil del estudio, por otro
lado también se tomo las consideraciones de las madres de familia que eligieron

por la ubicacion y por estar en una zona mas segura y cercana a sus viviendas.
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Disefio estratégico de la funcion de las operaciones

Organizaciéon y Equipamiento Del Ambiente

El ambiente estara organizado por edades y sectores de juego aprendizaje, estan equipados

con materiales didacticos estructurados y no estructurados de excelente calidad, seguridad
y durabilidad.

a)

b)

Sector de Manipulacion por Edades

Los juguetes y materiales se encuentran divididos y ubicados por edad en
afos:deOalafo,de 1a2 afloy de 2 a03 afios, presentan materiales con el peso
y dimensiones adecuadas para la manipulacion del nifio y la nifia que son colocados
en depositos (lavatorios, cajas, canastas, organizadores) y sobre el piso facilitando
la libertad de eleccién, manipulacion y juego, propiciando oportunidades para
desarrollar la autonomia, autoconfianza en sus potencialidades, el descubrimiento

y experimentacion.

Sector de construccion:

Implementado con bloques de madera, de plastico de diferentes tamarfios y
dimensiones, animalitos, carritos, mufiequitos, figuras que permiten enriquecer las
construcciones que realiza. Estos estan ubicados sobre el piso, facilitando la
construccion del nifio en sus diferentes niveles de acuerdo a la edad. Las actividades
que se realizan promueven el desarrollo del pensamiento ldgico, competencias
psicoldgicas, la capacidad de construir, destruir y transformar; lo que ellos crean,
realizando sus propios proyectos de accion, desarrollar actitudes y valores como la

tolerancia, respeto por el otro, creatividad, toma de decisiones.

Sector de dramatizacion:

Destinado al juego dramético donde tiene experiencias de expresion
corporal y dramatizacién. Entre los materiales encontramos objetos comunes a la
vida cotidiana de la familia. Asi mismo se provee de una caja de telas de diferentes
tamafios con el que juegan a envolverse y desenvolverse, pegarse y despegarse,
juegan a aparecer y desaparecer, estos juegos que son explorados y creados por ellos
mismos les da una seguridad profunda. A través de estos espacios de soltura y juego,
de recreacion de un mundo simbolico los nifios van construyendo su identidad

psicoldgica (respecto al apego, la independencia, etc.).


http://www.mundogar.com/ideas/ficha.asp?FN=3&ID=5715

79

d) Sector del movimiento (espacio sensorio motor)
Esta acondicionado con piso micro poroso y una rueda de estimulacion
temprana donde el nifio y la nifia utiliza distintas maneras de hacer recorridos a
través de tuneles, deslizamientos a través de la rampa, subida de gradas,
permitiendo la exploracion a través de sus movimientos libres explorando las tres
dimensiones del cuerpo y vivencia lo que resulta de ello, a través de poner en juego
diferentes posiciones y posturas. Con la utilizacion del espacio disfruta el placer de

la contencidn y distension y del acogimiento.

e) Sector del gesto Gréfico
Aqui encontramos materiales como paledgrafos, temperas, crayolas,
plumones gruesos, pinceles, revistas, gomas, arcilla, todo tipo de masas, que le
permiten desplegar su creatividad en la produccion de sus propias creaciones. Aqui
utilizan todas sus manos y cada parte de ellas ubicandose en diferentes posiciones,
las creaciones les da satisfaccion es el haber ganado la batalla de poder manejar los
elementos, se afianzan y toman conciencia de su capacidad de mediar en él y poder

realizar cosas.

f) Sector de lectura
Encontramos cuentos que estdn a la altura del nifio y la nifia que tienen
diferentes dimensiones de acuerdo a las edades, estos colocados en un estante
pequefio y/ bolsa de libro, estos son clasificados en conjunto. Aqui en este sector
permite el contacto y acercamiento a los libros tempranamente, permitiendo a través

del rol facilitador del adulto el desarrollo de habitos de lectura

4.1.2. Viabilidad Organizacional
En esta fase es donde se detalla todas las areas de la empresa y los puestos
para el personal que seran capacitados y entrenados de acuerdo al puesto elegido
ademas podemos visualizar la jerarquia y las lineas de conexion que nos indica la

autoridad de una organizacion.
4.1.4.1. Direccion de personas

Permite analizar la gestion de recursos humanos, analisis interno y externo

ademas las estrategias que influyen en la empresa.
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Cocina

Limpieza

Nutricionista

Terapeuta
ocupacional.

Terapeuta

| enouaie

Figura 22. Estructura Organizacional de un centro de estimulacion temprana Ternuritas

de Amor.

e Funciones del personal

v' Administrador, capaz de representar y aplicar todos los conocimientos

de la planeacion de una organizacion. funciones a realizar un

administrador, supervisar, portavoz, emprendedor, manejo de problemas,

asignacion de recursos y negociar dentro y fuera de la empresa.

v" Docente de educacion especial (8horas al dia)

Asesoria de Tareas

La elaboracion de material didactico.
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La colaboracion con el maestro-tutor del aula en la orientacion a los
padres y madres de los alumnos que atienden, con vistas a lograr una
participacion activa en el proceso educativo de sus hijos e hijas.
Tratamiento logopédico.

v Auxiliar
Asiste en el desarrollo de los programas y actividades de la unidad.
Participa en la elaboracion del anteproyecto de presupuesto de la
unidad.
Ayuda con las tareas encomendadas de los nifios y nifias.
Atender a los clientes en cuanto sea necesario.
Brindar informacidn a los clientes ya sea via telefénica o personal.
Elaborar informes diarios de las tareas.
Informar de inmediato lo requerido por los clientes.
Encargada de actualizar datos de plataforma (fanpage) y redes

sociales.

v Terapeuta ocupacional (16 horas al mes)

-Terapias grupales e individuales

Ejercicios de control visomotor y atencional. (Personalizado)

v' Terapeuta de lenguaje (16 horas al mes).

Terapias de Aprendizaje, Terapias de Lenguaje, Terapias de

Psicomotricidad, Terapia Fisica.

v Nutricionista (24 horas al mes)

Nutricionista, es de suma importancia educar los habitos alimenticios
del nifio desde los primeros afios de vida.
Disefara un plan de alimentacion.

Tratamiento especifico segun el caso de cada nifio.
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c). Diagrama de Flujo

El flujo grama es el proceso a seguir en toda organizacion, en este flujo grama

nos indica cuales son los pasos a seguir, desde la recepcion hasta el pago que

se realice de la matricula.

Cliente visita
el CET.

Recibe la

Pago de informacion, S|
matricula e—  adjunta
solicitudy
los
requisitos

NO

Figura 23. Flujo grama del proceso de servicio

Fuente: Elaboracion propia
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Llevaral nifio

alaulaque

corresponde
Sl Programade0
alafio
NO
Sl Programade
a2 afios
NO

’ Programa de 2

a3afos
Figura 24. Flujo grama del proceso de servicio

o
hg

Fuente: Elaboracion propia



84

Seleccidn del personal

Se realiza a través del comité de evaluacion, encargado de realizar las acciones para la
seleccidn y eleccion de la promotora. Este Comité esta conformado por alta direccion

y especialistas en el area. Para ello se utilizara la siguiente estrategia:

O

Proceso de Seleccién
Primera Fase Segunda fase
1 2
Evaluacion de Entrevistas Asistencia al Practica
Curriculo Taller

Figura 25. Estrategia de seleccion de personal

Fuente: Elaboracion propia

Instrumentos utilizados
Los instrumentos que se elaboraran son: Guia de entrevista (G.E.P.), Guia De

Observacion en los Talleres N°1 (G.O.T), Guia de Observacion en la Practica
N°2 (G.O.P).

O O m  m O»
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Tabla 12. Perfil del personal del Centro de Estimulacion Temprana

N° | HABILIDAD PARA ORGANIZARSE ACTITUDES SOCIALES

1 | Capacidad de analisis Ser Participativa

2 | Expresion verbal( oral y escrita) Tener Iniciativa

3 | Expresion gestual Tener Soltura y seguridad

4 | Capacidad de resolucion de problemas Tener Motivacién y agrado por la tarea

Aplicacion de recursos para el trabajo con

5 N N Socializacion( relacion con sus pares)
nifios de 0 a 3 afios
o Vinculo afectivo que establecen con los
6 | Creatividad N ) .
nifios, es decir tener empata con los nifios
7 | Responsabilidad
8 |Habilidad para organizarse

Fuente: Elaboracion propia

4.1.4.3. Aspectos legales

e Tramites legales

a. Forma societaria e implicancias

La empresa se constituira como empresa individual de responsabilidad limitada

(E.l.R.L), por ser la mas adecuada acorde a su naturaleza, ya que esta compuesta por

voluntad de una sola persona, quien a su vez es el titular de la empresa.

La responsabilidad de la empresa esta limitada al patrimonio de la misma, el titular

no responde con su patrimonio personal ante alguna obligacion de la empresa. Solo las

personas naturales estan facultadas para constituir una E.I.R.L Con tal fin, pueden

aportar dinero o bienes muebles.

Segun los alcances legales vigentes, se debe tener en cuenta los siguientes

elementos para constituir la empresa:

- Inscribir ante la Superintendencia Nacional de Registros Publicos (Sunarp) mediante

una escritura publica otorgada en forma personal por quien la constituya. Se debe

realizar una «busqueda» ante la Sunarp para verificar si la razon social requerida ya se
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encuentra en uso por otra persona juridica. Posterior a dicha verificacion, de ser el
resultado negativo, se reserva el nombre ante Sunarp, por el contrario, se debe escoger

otra razon para la empresa.

- A los 6rganos de la empresa se les denomina: Titular y Gerencia. El primero de ellos
es el érgano maximo de la empresa y tiene decision sobre sus bienes y actividades. La
Gerencia, es el responsable por la administracion y representaciéon de la empresa,
pudiendo ser desempefiada por una 0 mas personas naturales designadas por el Titular;
en caso de que este asuma el cargo de Gerente, se le denominara Titular-Gerente. Las
decisiones del Titular y de la Gerencia se pueden asentar en un mismo libro de actas,
que debera ser legalizado ante notario publico, que de no haberlo se realizaria ante el
Juez de Paz letrado.

b. Proceso de constitucion

El procedimiento a seguir se detalla a continuacion:

- Elaborar la Minuta de Constitucion Social, la que debe ser autorizada por un abogado

y tiene una demora aproximada de 2 dias.

- Elevar la minuta a Escritura Publica ante notario publico. Dicho proceso se realizara

ante una notaria del distrito de la Victoria, con una demora aproximada de 3 dias.

- Registrar la sociedad ante la Sunarp, que tiene un tiempo de espera aproximado de
15 a 35 dias.

- Inscribir los poderes del Gerente ante la Sunarp, que tiene una duracion aproximada
de 15 a 35 dias.

- Gestionar el Registro Unico del Contribuyente (RUC) ante la Superintendencia
Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria (Sunat), con un tiempo de

aprobacién y obtencién de 1 dia.

- Elegir régimen tributario en simultaneo a la obtencion del RUC; debido a la
naturaleza del negocio éste se acogera al régimen general, quedando habilitado para la

impresion de los comprobantes de pago que se emitiran.

- Obtener la Licencia Municipal de Funcionamiento ante la Municipalidad de La

Victoria donde se va a establecer la empresa.
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- Realizar la compra y legalizacion de los libros contables a utilizar acorde al régimen
tributario seleccionado, dicha legalizacion se realiza ante un notario publico, con una

demora aproximada de 2 dias.

5.1. Viabilidad econémica - financiera.
La evaluacién del proyecto, se considera conveniente realizarla en un panorama
de 5 afios, teniendo en cuenta los siguientes indicadores, que respaldan la ejecucion
del mismo. Estos indicadores son: el valor actual neto (VAN), de la tasa interna de

retorno (TIR), y la relacion beneficio costo (B/C).

5.1.1. Plan de inversiones
5.1.1.1.  Inversiones tangibles
Referida a los desembolsos iniciales para la compra de la maquinaria,
equipo y mobiliario requerido para habilitar la marcha del centro de
estimulacion temprana “TERNURITAS DE AMOR” el costo para
Ilevar a cabo el proyecto de inversion asciende a S/.38131.92 nuevos

soles.
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INVERSION TANGIBLE

PRECIO Vida atil

MUEBLES CANTIDAD UNITARIO (S/.) COSTO TOTAL (Afios)
Mobiliario y
Materiales Varios
Oficina
Mesa 2 S/. 115.00 | S/. 230.00 | 10%
Sillén 2 S/. 165.56 | S. 331.12| 10%
Sillas auxiliares 4 S/. 50.45| S/. 201.80 10%
Armario 2 S/. 200.00 | SI. 400.00 | 10%
Mesa Ordenador 1 S/. 150.00| S/. 150.00 | 10%
Equipo de sonido 1 S/. 650.00 | S/. 650.00 | 25%
Computadora 1 S/. 950.00 | S/. 950.00 | 25%
Impresora 1 S/, 750.00 | S/. 750.00 | 25%
Proyector 1 sl. 450.00 | S/. 450.00 | 25%
Ecran 1 S/. 179.00| S/. 179.00 | 25%
Mostrador 1 S/. 320.00| S/. 320.00 | 25%
juegos Educativos S/. - 0%
Alfombra 1 S/. 1,350.00 | SI. 1,350.00| 10%
Juegos grandes 2 S/. 650.00 | S/. 1,300.00| 10%
Columpio 2 S/. 350.00 | S/. 700.00| 10%
Resbaladero 2 S/. 500.00 | S/. 1,000.00| 10%
Piscina de pelotas 1 S/. 500.00 | S/. 500.00| 10%
Sed de estimulacion 1 S/. 1,700.00 | S/. 1,700.00| 10%
Andadores 8 S/. 200.00| S/ 1,600.00 10%
Caminadores 8 S/. 200.00| S/. 1,600.00| 10%
Gimnasio 1 S/. 180.00 | S/. 180.00| 10%
Material didactico 1 S/. 1,000.00 | S/. 1,000.00| 10%
Mesas de plastico 8 S/. 25.00 | S/. 200.00 | 10%
Sillas de plastico 8 S/. 12.50| S/. 100.00| 10%
Rampas y escaleras de
espurFr)1a g 1 S/. 180.00 S/. 180.00| 10%
Pelotas terapéuticas 5 S/. 75.00 | S/. 375.00| 10%
Rodillos 5 S/. 35.00| S/. 175.00| 10%
Tunel 1 S/. 220.00| S/. 220.00 10%
Cocina S/. - 0%
Cocina S/. 700.00| S/. 700.00| 10%
Horno Microondas S/. 300.00| S/. 300.00| 10%
Servicio S/. 100.00 | S/. 100.00| 10%
Lavanderia y textil S/. - 0%
Lavadora 1 S/. 1,700.00| S/. 1,700.00| 10%
Bafio completo para
wios 2 s, 350.00 | 700.00| 10%
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Dormitorios S/. - 10%
Cunas 5 S/. 100.00| SI. 500.00 10%
Colchonetas 6 S/. 90.00| S/. 540.00 10%
Hamacas 10 S/. 50.00| S/. 500.00 10%
Alquiler 3 S/. 1,850.00 | S/. 5,550.00
Remodelacion 0 0| S/ 8,500.00

Plano 0 0| S/ 1,250.00
Publicidad 0 0| S 1,000.00
TOTAL INVERSION

TANGIBLE S/. 38,131.92

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo a precios del mercado

5.1.1.2. Inversion intangibles

Corresponde a los desembolsos iniciales a fin de ser factible la puesta en marcha

del negocio, para la constitucion de la empresa y obtener todos los permisos de

funcionamiento correspondientes se requiere un monto total de S/.6475.86.

Tabla: 13. Inversion intangible

INVERSION INTANGIBLE

COSTOS DE CONSTITUCION Importe
Concepto
Busqueda del nombre en los Registros publicos S/. 4.00
Reserva de preferencia registral S/. 14.00
Elaboracién de la minuta S/. 150.00
Inscripcion en el registro de personas juridicas S/. 210.00
Derecho de inscripcion de capital aproximado (S/ 3.00 X cada S/
1,000.00) S/. 107.00
Derecho de tramite S/. 38.00
Total costos de constitucion S. 523.00
TASAS Y SERVICIOS REGULADOS
Concepto Importe
Licencia de funcionamiento
Solicitud dirigida al Alcalde (Adjuntando copia de documento de

. S/. 20.00
arrendamiento)
Inspeccidén ocular (visto bueno del local segun lo establecido en el g/ 60.00
plano) ' '
Pago de formato por derecho de formato de Licencia municipal S/. 96.00
Total costos por Licencia de funcionamiento S/. 176.00
Inspeccion técnica de seguridad
Informe de levantamiento de observaciones S/. 27.60
Total costos por inspeccion técnica de seguridad S/. 27.60
Certificado de habitabilidad
Derecho de pago por levantamiento de observaciones S/. 75.90
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Pago de inspeccidn técnica de habitabilidad (Hasta 250 m?) S/. 250.50
Pago de derecho de certificacion S/. 40.70
Total costos por Certificado de habitabilidad S/. 367.10
Anuncios publicitarios
Copia de DNI S/. 0.10
Copia de Licencia de funcionamiento S/. 0.10
Foto de la fachada del local o del lugar donde se colocara el anuncio | S/. 5.00
Derecho de tramite S/. 86.00
Tasa publicitaria, segin medidas de anuncio (Costo aproximado) S/. 190.00
Total costos por anuncios publicitarios S/. 281.20
Total costos por Tasas y servicios regulados S/. 851.90
DEMAS ASPECTOS LEGALES
Conceptos Importe
Aspectos laborales y tributarios
Autorizacion del Libro planillas en el Ministerio de trabajo S/. 11.00
Registro de contrato de trabajo S/. 29.00
Inscripcion de trabajadores en Es Salud S/. 34.50
Legalizacién de Libros S/. 100.00
Total aspectos laborales y tributarios S/. 174.50
Registro de marca
Solicitud de formato S/. 5.00
Busqueda de antecedentes S/. 123.54
Registro de marca S/. 534.99
Total registro de marca S/. 663.53
Total costos demas aspectos legales Sl. 838.03
Tabla: 15 Resumen de Activo Intangible
RESUMEN DE INVERSION EN ACTIVO INTANGIBLE
CONCEPTO IMPORTE
Estudio de pre factibilidad S/, 1,450.00
Lanzamiento e inauguracion S/. 500.00
Reclutamiento y seleccién de personal S/. 100.00
Gastos Pre Operativos S/. 2,050.00
Constitucion S/ 523.00
Licencia de funcionamiento S/. 176.00
Inspeccidn técnica de seguridad S/. 27.60
Certificado de habitabilidad Sl. 367.10
Anuncios publicitarios S/. 281.20
Aspectos laborales y tributarios S/. 174.50
Registro de marca S/. 663.53
Constitucion, organizacion, licencias y otros S/, 2,212.93
TOTAL INTANGIBLE S/. 6,475.86

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo al mercado.
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5.1.1.3. inversion Total
Esta compuesta por la suma de la inversion tangible e intangible, como se

puede apreciar es muy atractiva.

Tabla 14. Resumen de inversién total

INVERSION TOTAL
DETALLE IMPORTE
INVERSION TANGIBLE S/. 38,131.92
INVERSION INTANGIBLE S/. 6,475.86
INVERSION TOTAL S/. 44,607.78

Fuente: Elaboracién Propia
a). Costo de Oportunidad de la Inversion (COK).

En este punto se analiza el costo de oportunidad del proyecto y del capital
invertido por los socios que en este caso corresponde al 100% del capital,

necesitando un rendimiento del 19%, sacando un promedio de las tasas de los

bancos.
Aporte propio Costo de
Socios P prop oportunidad Ponderado
100% 19% 1 0.190
WACC 0.190

Fuente: Elaboracion propia

5.1.1.4. Estructura de costos
A). Costos fijos
En este punto los costos fijos en un proyecto es necesario para mantener la empresa en

marcha incluyendo remuneraciones, articulos de oficina y de limpieza.



Tabla 15 Gastos administrativos
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GASTOS ADMINISTRATIVOS
COSTO POR MES | NUMERO COSTO
PERSONAL DE MESES ANUAL
Administrador S/. 1,400.00 14 S/. 19,600.00
Contador Externo S/. 300.00 1 S/. 300.00
Profesora de 0 a 01 afios de edad S/. 1,100.00 14 S/. 15,400.00
Profesora de 01 a 02 afios de edad S/. 1,100.00 14 S/. 15,400.00
Profesora de 02 a 03 afios de edad S/. 1,100.00 14 S/. 15,400.00
Auxiliar 01 S/. 950.00 14 S/. 13,300.00
Terapeuta Ocupacional (trabaja 04 horas por
02 dias a la semana) S/. 166.67 12 S/.  2,000.00
Terapeuta de lenguaje (trabaja 04 horas por 02
dias a la semana) Sl. 166.67 12 S/ 2,000.00
Nutricionista (trabaja 06 horas por semana) S/. 250.00 12 S/, 3,000.00
Limpieza S/. 950.00 14 S/. 13,300.00
Total S/. 7,483.33 12 S/. 99,700.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 16. Gastos fijos de servicio para el primer afio
GASTOS FIJOS DE SERVICIO
COSTO CANTIDAD COSTO
GrsToE MENSUAL DE MESES ANUAL
. S/.
Alquiler de local 1,800.00 12 S/. 21,600.00
S/.
Luz 44 80 12 S/. 537.60
S/.
Gas 36.00 12 S/. 432.00
S/.
Agua 4256 12 S/. 510.72
Mantenimiento del local S_/' 1 S/, 1,100.00
. . S/.
Trio Movistar 43.20 12 S/. 518.40
L S/.
Fumigacion 25 00 3 S/ 75.00
S/.
Total 24,773.72

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17. Gastos variables de oficina para el primer afio
COSTOS VARIABLES - Utiles de Oficina

COSTO CANTIDAD COSTO
SIS MENSUAL GANILRIAY POR ANO ANUAL
Utiles de Limpieza
Escoba S/. 11.70 5 S/. 58.52
Recogedor S/. 7.90 2 S/. 15.80
tsritpgi db'rr)”p'eza (balde + | o, 22.90 2 s/, 45.80
Trapeador repuesto S/ 8.00 4 S/. 32.00
Limpia vidrios S/. 9.60 2 S/. 19.20
Limpiador sanitario S/. 8.90 3 S/. 26.70
Detergente S/. 21.37 4 S/. 85.48
Lejia S/. 9.03 2 S/. 18.06
Pino S/. 16.70 2 S/. 33.40
Jabén liquido S/. 6.00 2 S/. 12.00
Papel Higiénico S/ 12.00 2 S/. 24.00
Papel Toalla S/ 24.00 2 S/. 48.00

SUB TOTAL | S/. 418.96

Utiles de Escritorio

Papel Bon S/. 10.00 1 S/. 10.00
Lapiceros S/. 8.00 2 S/. 16.00
Tinta de impresora S/. 30.00 4 S/. 120.00
Pizarra Acrilica S/. 55.00 3 S/. 165.00
CD Interactivos S/. 2.00 6 S/ 12.00
SUB TOTAL | S/. 323.00

Botiquin
Gasa S/ 10.00 4 S/. 40.00
Esparadrapo S/. 6.00 4 S/. 24.00
Alcohol S/. 12.00 4 S/. 48.00
Termometro S/. 6.00 4 S/. 24.00
Panadol S/. 8.50 20 S/. 170.00
Curitas S/. 5.00 10 S/. 50.00
SUB TOTAL | S/. 356.00
S/, 1,097.96
S/. -
Total S/ 1,097.96

Fuente: Elaboracion propia

B). Estructura de costos
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En este punto el proyecto se tendra en cuenta los costos, la tasa de crecimiento determinada
por la demanda proyecta, asi se obtendra en cuanto todo a los costos anuales asumir del

periodo de 2019 al 2023, durante este periodo de 5 afios de funcionamiento del negocio.



Tabla 18. Estructura de costos para los 5 afios
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CONCEPTO ANO 01 ANO 02 ANO 03 ANO 04 ANO 05
Profesora de 0 a 01 afios de edad S/ 15,400.00 | S/. 15,400.00 [ S/. 15,400.00 | S/. 15,400.00 | S/. 15,400.00
Profesora de 01 a 02 afios de edad S/. 15400.00|S/. 15,400.00 [ S/. 15,400.00 | S/. 15,400.00 | S/. 15,400.00
Profesora de 02 a 03 afios de edad S/ 15400.00|S/. 15,400.00 [ S/. 15,400.00 | S/. 15,400.00 | S/. 15,400.00
MANO DE OBRA DIRECTA S/. 46,200.00 | S/. 46,200.00 | S/. 46,200.00 [ S/. 46,200.00 | S/.  46,200.00
Administrador S/. 19,600.00 | S/. 19,600.00|S/. 19,600.00 [ S/. 19,600.00|S/. 19,600.00
Contador Externo Sl 300.00 | S/. 300.00 | S/. 300.00 | S/. 300.00 | S/. 300.00
Limpieza S/ 13,300.00 | S/. 13,300.00 [ S/. 13,300.00 | S/. 13,300.00 | S/. 13,300.00
Terapeuta Ocupacional (trabaja 04 horas
por 02 dias a la semana) S 2,000.00]|S/.  2,000.00(S/. 2,000.00|S/. 2,000.00|S. 2,000.00
Terapeuta de lenguaje (trabaja 04 horas por
02 dias a la semana) S/ 2,000.00|S/. 2,000.00|S/. 2,000.00|S/. 2,00000|S. 2,000.00
Nutricionista (trabaja 06 horas por semana) | S/.  3,000.00 | S/ 3,000.00 | S/.  3,000.00 [ S/.  3,000.00|S/.  3,000.00
Servicios SIL.24,773.72|SI. 2477372 |Sl. 24,773.72|SI. 24,773.72|Sl. 24,773.72
Utiles de oficina S/. 323.00| SI. 323.00 | S/. 323.00 | S/. 323.00 | SI. 323.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/. 65,296.72 | S/. 65,296.72|S/. 65296.72S/. 65,296.72|S/. 65,296.72
Muebles y Enseres S, 131.29 [ S!. 131.29 | SI. 131.29 [ S. 131.29 [ S!. 131.29
Equipo de Oficina S, 744.75 | Sl. 744.75 | S/. 744.75 | S/. 744.75 | Sl. 744.75
Depreciacion S, 876.04 | S. 876.04 | S/. 876.04 | SI. 876.04 | S!. 876.04
Gastos Financieros S$/.0.00{ S/. - |Sl - |SL - |SI -
COSTOS TOTALES S/. 112,372.76 | S/. 112,372.76 | S/. 112,372.76 | S/. 112,372.76 | S/. 112,372.76

Fuente: Elaboracion Propia

5.1.1.5.Punto de equilibrio

El punto de equilibrio desde el VAN, consiste en ver cuanto deben ser los

ingresos para que el VAN sea cero, entonces cuando este dato es mayor que cero la

rentabilidad es positiva y esto se determina con una formula en el Software del

Excel ingresando a la barra de herramientas datos, seguidamente analisis de

hipotesis y la opcidn buscar objetivo y como resultado debo de tener de ingresos en

cada afo y el precio se convierta en S/. 442.66.

ANO 1 ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

S/. 129,272.97 | S/. 132,000.63

S/. 134,785.84 | S/. 137,629.82 | S/.

140,533.81

Fuente: Elaboracion propia
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Se calcula la depreciacion de acuerdo a los porcentajes establecido por el

articulo N° 22 del Reglamento de la Ley de los impuesto a la Renta D.S N°
12294 E F.

Por lo tanto muebles y enseres tienen una vida util de 10 afios, que corresponde

al 10% y equipos de computo son de 4 afios (25%).

Depreciacion

Tabla 19. Depreciacion

DEPRECIACION DE EQUIPOS DIVERSOS Y PROCEDIMIENTOS DE DATOS

. < . - - VALOR
DETALLE MONT! % |ANO1 |ANO2 |AN ANO4  |AN TOTAL
ONTO 0 0 0 03 0 05 (TO RESIDUAL
Muebles y Enseres | §/. 131292 10% | S/.131.29|S/. 131.29|S/. 131.29|S/. 131.29|S/. 131.29|S/. 656.46|S/.  656.46
Equipo de Oficina |S/. 2,979.00| 25% | S/. 74475 |S/. TAAT5 | S). TAAT5 | S). TAATS | S). TAATS | S). 3,723.75

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en la tabla se tiene un valor residual de S/. 656.46 soles, este

valor es lo que queda de los activos muebles y enseres ya que el negocio esta proyectado

a cinco afos y la depreciacion de los activos en 10 afios, este valor residual es de mucha

importancia ya que se puede utilizar en el flujo de caja del dltimo afo.
5.1.1.7.Estado de Resultados

En este apartado se analiza los ingresos y egresos durante los cinco afos que se ha

proyectado y basandose en la demanda proyectada, que se obtuvo en las encuestas

realizadas a las madres de familia, la cual sirvi6 para evaluar el flujo de caja econémico.
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos Brutos S/.146,017.30] S/.149,098.27| S/. 152,244.24| S/. 155,456.59| S/. 158,736.73
Mano de Obra Directa S/.46,200.00{  S/.46,200.00{ S/.46,200.00] S/.46,200.00{  S/. 46,200.00
UTILIDAD BRUTA S§/.99,817.30] S/.102,898.27| S/.106,044.24] S/.109,256.59| S/.112,536.73
Gastos Administrativos SI.24,773.72|  S/.24,773.72| SI.24,773.72| S[.24,773.72|  S[.24,773.72
UTILIDAD OPERATIVA S/.34,520.58| S/.37,601.55| S/.40,747.52| S/.43,959.87|  S/.47,240.01
Gastos Financieros S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Depreciacion S1.876.04 S/.876.04 S1.876.04 S/.876.04 S1.876.04
Utilidad Antes de Impuestos a la Ren{ S/. 33,644.54|  S/.36,725.50{ S/.39,871.48| S/.43,083.83] S/.46,363.96
Impuesto a la Renta S1.9,42047)  S§/.10,283.14| S/.11,164.01| S/.12,063.47| S/.12,981.91
UTILIDAD NETA SI.24,224.07|  S/.26,442.36] S/.28,707.46] S/.31,020.36]  S/. 33,382.05

Fuente: Elaboracion propia

5.1.1.8.Flujo de Caja Proyectada

Es de precisar que el flujo de caja econdmico tenemos una inversion de S/.

44607.78, que es asequible para los socios, con ingresos méas de S/. 146017.3 en

el primer afio, y en el quinto afio tenemos un ingreso de S/. 158736.72 y con una

utilidad muy atractiva durante los cinco afios proyectados.

Para obtener el flujo de caja econdmico se realizd lo siguiente: ingreso total

menos los egresos que son mano de obra directa, servicios, planillas, costos fijos

e, impuestos mas el .G.V.

Tabla 21. Flujo de caja econémico

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos 146017.3| 149098.265 152244.2384 155456.5919(  158736.7259
Valor Residual 656.46
Inversion (-) 44,607.78

Mano de Obra Directa S/. 46,200.00 | S/. 46,200.00 | S/. 46,200.00 | S/.  46,200.00 | S/. 46,200.00
Gastos Operativos

Servicios 24773.72( SI. 24,773.72 | S/. 24,773.72|S/.  24,773.72|S/. 24,773.72
Planillas S/. 38,200.00 | S/. 38,200.00 | S/. 38,200.00 | S/.  38,200.00 | S/. 38,200.00
Costos Fijos 1295.59 1295.59 1295.59 1295.59 1295.59
Impuestos 9420.47 10283.14 11164.01 12063.47 12981.91
1.G.V. 4127.38 197.63 197.63 197.63 197.63
FLUJO DE CAJAECONOMICO| -44607.78| S/. 30,254.90 | S/. 28,543.45  S/. 30,808.55 | S/.  33,121.44|S/. 35,483.14

Fuente: Elaboracion propia
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a). Analisis de Rentabilidad

Tabla 22. Indicadores econdmicos

COK 19%
ACTUALIZAR S/. 95,248.76
VAN S/. 50,640.98
TIR 62.30%
RBC 2.135250026

Indicadores de rentabilidad

a) VANE

El valor actual neto econdémico se calcula a partir de los flujos

econdmicos de la empresa. El centro de estimulacion temprana presenta

un VANE nominal de S/. 50640. estos resultados indican que el

proyecto es viable debido a que claramente son mayores a (0), lo que

indica que el proyecto rendira beneficios al inversionista.

b). TIR

La TIR trata de medir la rentabilidad de un proyecto o activo. Representa la

rentabilidad media intrinseca del proyecto. Se define la tasa interna de

retorno como aquella que hace que el valor presente neto sea igual a cero.

¢). TIRE

Si TIR Se aceptara el proyecto. La razon es que el proyecto da una
rentabilidad mayor que la rentabilidad minima requerida (el coste de
oportunidad (COK)).

Si TIR Se rechazara el proyecto. La razén es que el proyecto da una

rentabilidad menor que la rentabilidad minima requerida.

El valor de la tasa interna de retorno econdmica se calcula a partir de los

flujos econdmicos de la empresa. El centro de estimulacion temprana

presenta una TIRE nominal de 62.30, estos resultados indican que el

proyecto es viable debido a que siendo el COK de la empresa 19%,

claramente indica que sobrepasa a las expectativas de rentabilidad esperada

por los inversionistas.
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5.1.1.9. Periodo de Recuperacion de Capital:

El periodo de recuperacion de capital es el periodo en el cual la empresa
recupera la inversion realizada en el proyecto, es decir permitird medir el plazo
de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion
recuperen su costo o inversion inicial. Al contrastar el flujo de caja econdémico
se actualiza segun el COK a fin de verificar en que tiempo se recupera la
inversion.

Determinandose segun calculos, que esta se recupera en el segundo afio, esto
es aproximadamente, lo que indica que es un proyecto de gran liquidez dado

que se recupera la inversién inicial en un periodo de 2 afios.

Tabla 23. Periodo de recuperacion del capital

FACTOR DE RECUPERACION

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Fuente: elaboracion propia
5.1.1.10. Analisis de sensibilidad

Mun. 2014. Indica que el anélisis de sensibilidad multidimensional,
busca determinar de qué manera varia el VAN frente a cambios en los valores
de esas variables, como una forma de definir el efecto que pueden tener en los
resultados de la evaluacion posible.

Esta herramienta es de mucha importancia en los proceso de toma de decisiones

asi como en la formulacién de estrategias y planes de accion.

0[S/.-19,183.49 | S/.972.89| S/.19,255.17| S/.35,771.80| S/.50,640.98
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Tabla 24. Resultados de sensibilidad segin Software Risk Simulator

Valor Base: 50640,9833989833

Cambio de Ingreso

Rango de Valor

Celda Precedente Result'ado Resultgdo Efectivida Ingre'so Ingre'so Caso

Inferior Superior d Inferior ~ Superior Base
Demanda Proyectada y Costos!(D27) | 17349.94 83932.02 66582.08| S/.450.00 S/.550.00 S/.500.00
Demanda Proyectada y Costos!(F2) | 17349.94 83932.02 66582.08 23.4 28.6 26
Demanda Proyectada y Costos!(F3) | 17349.94 83932.02 66582.08 9.9 12.1 11

-

Tornado

%%

El analisis de sensibilidad se ha llevado acabo con el uso de la herramienta

software de Risk Simulator el cual permite mediante el andlisis del tornado que

permite determina las variables méas sensibles en el proyecto de acuerdo a los datos

y las respuestas de estudio de mercado de las personas.

Con la aplicacion de esta herramienta se ha determina que hay tres variables muy

sensibles que determinan mucho la rentabilidad del proyecto, el precio, capacidad

de total de nifios y numero de meses. En este caso se si hay un cambio en una de

las tres variables se denotara de inmediato por lo que son muy sensibles.
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Conclusiones

Con respecto a la viabilidad estratégica los resultados son favorables para el
proyecto, dado que las caracteristicas demograficas y econémicas, que son
aspecto directos en el crecimiento o disminucion del servicio como encontrar a
padres de familia de 25 a 39 afios de edad (caracteristicas del perfil del negocio)
y crecimiento de las clases econdmicas (padres de familia que pertenecen al
segmento A,B,C, cuyo nivel de ingreso familiar es S/. 845.1 mensuales como
minimo),en términos generales estos aspectos tienen una tendencia positiva, y
paulatinamente siempre estan en aumento, ademas los andlisis de las EFE (2.75)
y EFI (2.97), arrojan resultados favorables, que indican que la empresa puede

sobresalir en el mercado.

Con respecto a la viabilidad de mercado, existe un mercado insatisfecho con
el servicio ademas del que no consume el producto que forman parte del mercado
potencial que es un total de 4725 madres, por lo cual la empresa tiene una
oportunidad dentro de este mercado. Las proyecciones de demanda indican que
durante los 5 afios de evaluacion la empresa contara con una demanda creciente,

en mayor proporcion que la oferta.

La viabilidad organizacional para el presente proyecto de inversion, esta
dado por su estructura organizacional y el proceso de seleccion de personal; que
garantizan a calidad de los servicios impartidos, y asi el posicionamiento en el

mercado de la marca de la empresa.

El proyecto es viable técnica y operativamente, puesto que el ambiente
donde se prestaran el servicio esta dividido por sectores, equipados y adecuados
segun los requerimientos de los usuarios, Ademas gracias a la aplicacion del
proceso de seleccion de personal y al CAET, se podra contar un personal apto,

capaz y eficiente para garantizar la calidad del servicio.

El proyecto es viable econémicamente, puesto que el VAN econémico es
mayores a cero (VANE S/.50640.98); lo que significO que se recupera la

inversion y se tiene una rentabilidad mayor a la rentabilidad alternativa, definida
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por el COK de 19% (TIRE 62.30%, respectivamente para el flujo econémico
verificandose que la inversion se recuperara en 2 afios aproximadamente.
Las variables mas sensibles en el proyecto de acuerdo al analisis de tornado

son precio, numero de meses y capacidad de demanda.
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Recomendaciones

Ejecutar el Proyecto, puesto que dicho proyecto, desde el punto de vista
técnico y financiero, es viable, exitoso y no representa riesgo alguno para los
interesados. En sus apartados correspondientes, se encuentran debidamente
sustentados y analizadas las razones, que auguran el éxito del mismo.

Realizar un monitoreo continuo de las herramientas y equipos, con la
finalidad de cambiarlos 0 modernizarlos para el bienestar de los nifios y nifias
del centro de estimulacion.

No dejar de ofrecer una buena atencion, ni disminuir la calidad de la
educacion impartida.

Continuar con el procedimiento establecido de seleccion del personal, para
contar con los mejores profesionales.

Fortalecer las relaciones con los proveedores de tal manera que las fechas y
formas de entrega de los materiales estén claros, para evitar los retrasos y sobre
COStOs.

Cumplir con el pago de la deuda en las fechas indicadas, fortaleciendo asi
el historial crediticio de la empresa, con la finalidad de financiar la adquisicion
de un terreno propio.

Asegurar el mercado con el promedio de nifios entre 23 y 26 cada mes, fijar
el precio y una rotacion continua de 11 meses al afio, para no tener desequilibrio

en la estructura de costos del proyecto.
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VIIl. Anexos

8.1 Anexo 1: Cuestionario

OBJETIVO

El presente cuestionario pretende recolectar informacion sobre las preferencias y caracteristicas
del consumidor, enmarcado dentro de los sistemas y procedimientos de estimulacion temprana

y terapias para nifios desde el nacimiento hasta los tres afios.

l. Datos generales

1. Sexo

2. Edad

3. ¢Donde vive?

1. Cuestionario
4. Sabe cual es la diferencia entre una guarderia y un centro de estimulacion temprana?

SE() NO ()

5. ¢Cuéntos hijos tiene Ud. en la edad comprendida de 0 a 3 afios?
1) 2() 3() +3()
6. ¢Se encuentra usted trabajando actualmente?

SI() NO ()

7. ¢Mientras usted trabaja ;quién se encarga del cuidado de su hijo (a)?

a. Mis padres b. Nido — Guarderia c. Mis suegros

d. Una nifiera. Otros. --------=----
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8. Considera importante y estaria dispuesta a llevar a su hijo (a) a un centro de estimulacion

temprana?
SI () NO ()
9. ¢Estaria dispuesto a gastar de su ingreso para el servicio de estimulacion temprana?
Si() No ()

10. Que modalidad de pago le gustaria a usted para dejar a sus nifios en un centro de

estimulacion temprana:

a. Porhoras ()
b. Por dia ()
c. Porsemana ( )
d. Por mes ()

11. Cuénto Ud. Estaria dispuesto a pagar por el servicio de estimulacién temprana?
Marque la respuesta que usted tenga conveniente.

Servicios a b c d

Horas S/.3.00 a $/.5.00 S/.5.00 as/.7.00 S/.7.00 aS/.9.00 S/.9.00 as/. 11.00
Dia S/.25.00 a s/.30.00 S/.30.00 a s/. 35.00 S/.35.00 aS/. 40.00 S/.40.00 as/. 45.00
Semanal S/.85.00 a $/.100.00 S/.100.00 as/. 125.00 | S/.125.00 aS/.150.00 | S/.150.00 as/.175.00
Mensual S/.350.00 a $/.400.00 | S/.400.00 as/.500.00 | S/.500.00 aS/.600.00 | S/.600.00 as/.700.00

12. Si se apertura un centro de estimulacion y desarrollo de habilidades, donde le

gustaria que este ubicado?.

a. Amauta y Manuel Seoane b. Av. Unién y los Andes

c. Andes y Pachacute d. Av. Los Incas y Inti Raymi

e. Especifique
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13. Si usted deja a su nifio en un centro de estimulacion temprana porque servicio optaria?
a. Deceroaunafio ()
b. De un afio a dos ()
c. Dedosafiosatres ( )

d. Detresafiosamas ( )

14. ¢ Tiene algin centro de estimulacion temprana en especifico o en preferencia?.
SI ()  Especifique:

NO ()

15. Sefale aquellos aspectos principales que tomaria en cuenta para elegir un centro de

estimulacion temprana para su hijo:

a. Calidad de servicio ()
b. Nivel profesional ()
c. Econdémico ()
d. Ubicacion ()
e. Infraestructura ()

Otros

16. Qué temas le gustaria recibir en la estimulacion temprana (enumere de acuerdo a la

importancia que Ud. considere)?

Terapia ocupacional () Terapia de lenguaje () Psicopedagogia () Saludy
Nutricién () Programas de Educacién y crianza ().  Capacitacion a empleada de

servicio ().
17. Le gustaria asistir a un centro de estimulacion que disponga de:

Espacios ludicos () salasdeespera() cuarto de lactancia ()

Consultorios () marque mas de una.

18. Cual es su actividad econdémica?

19. Usted es un trabajador (a)

Dependiente () Independiente ()
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20. Cudl es su nivel de ingresos familiar mensual?
a). S/. 1500 a s/. 2000.  b). S/. 2001 a s/. 2500. c). S/. 2501 a s/. 3000.
d) S/. 3001 a s/. 3500. f). S/. 3501 a s/. 4000. g). S/. 4001 a s/. 4500.
h) De <=a 800 < s/.1500

GRACIAS POR SU ATENCION
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8.2 Anexo 2:

Consentimiento Informado para Participantes de Investigacion

El proposito de esta ficha de consentimiento es proveer a los participantes en esta
investigacion con una clara explicacion de la naturaleza de la misma, asi como de su rol en ella
como participantes.

La presente investigacion es conducida por Gladys Coronel Avellaneda, de la
Universidad Santo Toribio de Mogrovejo. La meta de este estudio es crear un centro de
estimulacion temprana en el distrito La Victoria.

Si usted accede a participar en este estudio, se le pedira responder preguntas en una
entrevista (0 completar una encuesta, o lo que fuera segin el caso). Esto tomara
aproximadamente 05 minutos de su tiempo. Lo que conversemos durante estas sesiones se
grabard, de modo que el investigador pueda transcribir después las ideas que usted haya
expresado.

La participacion es este estudio es estrictamente voluntaria. La informacion que se
recoja serda confidencial y no se usard para ningun otro proposito fuera de los de esta
investigacion. Sus respuestas al cuestionario seran codificadas usando un numero de
identificacion y por lo tanto, seran anénimas.

Si tiene alguna duda sobre este proyecto, puede hacer preguntas en cualquier momento
durante su participacion en él. Ilgualmente, puede retirarse del proyecto en cualquier momento
sin que eso lo perjudique en ninguna forma.

Desde ya le agradecemos su participacion.

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por Gladys Coronel
Avellaneda He sido informado (a) de que la meta de este estudio es crear un centro de
estimulacion temprana en el distrito La Victoria.

Me han indicado también que tendré que responder cuestionarios, lo cual tomara
aproximadamente 05 minutos.
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Reconozco que la informacion que yo provea en el curso de esta investigacion es
estrictamente confidencial y no serd usada para ningun otro proposito fuera de los de este
estudio sin mi consentimiento. He sido informado de que puedo hacer preguntas sobre el
proyecto en cualquier momento y que puedo retirarme del mismo cuando asi lo decida, sin que
esto acarree perjuicio alguno para mi persona. De tener preguntas sobre mi participacion en este
estudio, puedo contactar a Gladys Coronel Avellaneda al teléfono.

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento me sera entregada, y que puedo
pedir informacién sobre los resultados de este estudio cuando éste haya concluido. Para esto,
puedo contactar a Gladys Coronel Avellaneda al teléfono anteriormente mencionado.

Nombre del Participante Firma del Participante Fecha: 16.11.18

(En letras de imprenta)



