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RESUMEN EJECUTIVO 

Las tareas esenc1ales de Ia gesti6n empresarial son elaborar, ejecutar, plantear 

objetivos y evaluar planes financieros y econ6micos. Un plan de negocios es 

un mstrumento bas1co de direcci6n que permite a Ia empresa alcanzar los 

objetivos establecidos por Ia administraci6n. Permite planear las operaciones 

dentro de Ia empresa, asignandole los recursos materiales y detallando el 

conjunto de tareas que se llevaran a ejecuci6n . 

Cuando un empresario quiere comenzar un negocio, surgen dos interrogantes: 

l,eS rentable? y l,en que tiempo recupero mi inversi6n? El plan de negocios 

brinda varias ventajas, como son anticipar pos1bles problemas, determinar 

cuales son las oportunidades del negocio y controlar mejor el desarrollo futuro 

de Ia empresa. 

El objetivo de esta tesis es mostrar Ia importanc1a de contar con un plan de 

negocios en el proceso de puesto en marcha de una organizaci6n o para Ia 

implementaci6n de una estrategia dentro de Ia misma. La ventaja que nos 

ofrece un plan de negocios es el enfoque de metas y objetivos. Se puede 

anticipar posibles problemas y fallas, sirve como tarjeta de presentaci6n, nos 

brinda una vision de las oportunidades de negocio que tiene Ia organizaci6n, y 

por ultimo se puede mencionar que permite controlar mejor el desarrollo futuro 

de Ia empresa. 

La estructura sugerida para un plan de negocios como primer punto, es 

describir el negocio, especificando el servicio que se va a ofrecer, los objetivos 

del negocio, los datos principales de Ia empresa como el nombre, ubicaci6n, 

etc. El siguiente punto que debe tener un plan de negoc1os es un estudio de 

mercado donde explique las tendencias del sector, cual es el mercado objetivo 

del negocio, pron6stico de Ia demanda y anahs1s de Ia Industria. Se debe 

desarrollar un plan de marketing de acuerdo al mercado, definiendo los 

objetivos y los pasos a seguir para cumplir aquellos metas fijadas. 



Despues se debe realizar un estudio tecnico donde se describa el servicio, los 

procesos que se van a seguir para brindar aquel servicio, el diseno de Ia planta, 

las especificaciones de materia prima, materiales indirectos y equipos que se 

van a necesitar. Una vez realizado ese estudio, se debe continuar con el 

analisis administrative donde especifique Ia estructura organizacional, el 

personal que se va a necesitar y sus funciones. Se debe tomar en cuenta las 

organizaciones que puedan brindar apoyo como son los ministerios o cualquier 

ente publico. 

AI final de un plan de negocios tiene que hacerse un analisis financiero y 

economico que pueda brindarnos informacion detallada de los costos, ingresos 

y gastos. Para asi determinar Ia inversion requerida y a traves de herramientas 

financieras poder determinar el flujo de efectivo y asi conocer en que tiempo 

se recupera Ia inversion. 

Siguiendo Ia estructura mencionada en el parrafo anterior se ha realizado el 

plan de negocios comenzando con Ia descripcion de Ia empresa. El centro de 

desarrollo infantil "Paso a Paso" esta dirigido a padres de familia que desean 

que sus hijos se encuentren en un area saludable y segura donde aprendan y 

se preparen para Ia educacion primaria. El servicio que se va a brindar es a 

partir de Maternal hasta Primero de Basica desde los dos hasta los cinco alios. 

El servicio va a consistir en el desarrollo de actividades curriculares como 

Pre-lectura, pre-escritura, lecto-escritura, actividades educativas, computacion, 

religion , obras de titeres, musica, pintura, educacion fisica, seguridad. Se va a 

contar con un servicio de vigilancia privada , supervisando Ia entrada de 

extranos al preescolar. Ademas, cada aula tendra camaras de seguridad y en 

toda Ia infraestructura, para que los padres por medio de Ia pagina de internet 

del centro puedan ver en cualquier momenta lo que esten hacienda sus hijos, Ia 

tecnica de ensenanza y cual es el trato que se brinda al nino en Ia instituci6n, 

sin un costo adicional. 

La mision del centro es ensenar y desarrollar en los ninos de 2 a 5 alios 

habilidades y destrezas acordes a su edad , con el objetivo de ofrecerles Ia 

oportunidad de desenvolverse con plenitud en un ambiente seguro. 



Se desarrollara sus areas cognoscitivas, afectivas y matrices y asi preparar al 

nino para su etapa escolar mediante el aprendizaje interactive y reflexive para 

lograr el pensamiento critico. El nino va a estar en un ambiente creative 

mediante obras de titeres y de teatro, un area de rincones en cada aula para 

que el nino pueda trabajar en area socio-afectivas, emocional y afectiva. 

La vision del centro es convertirse en unos de los mejores jardines infantiles de 

Ia ciudad, capaz de formar ninos que puedan desarrollar su pensamiento critico 

El centro de desarrollo infantil va a estar ubicado en Cdla. Urdesa central y se 

determine el precio de las mensualidades, desde abril hasta enero del proximo 

anode $170 dolares y una sola matricula de $90 dolares. El costo del servicio 

de guarderia es de $170 dolares. El valor de Ia matricula y las mensualidades 

se lo establecio realizando el analisis del punto de equilibria, el cual nos indica 

que para cubrir los costos se tiene que cobrar por nino $128,19 dolares 

mensuales. Se tomo en consideracion los resultados obtenidos en las 

encuestas, donde hay una aprobacion del 94% del rango de $140 a $170 

dolares por las mensualidades. 

Como se menciono anteriormente, el siguiente punto de un plan de negocios es 

el estudio de mercado. En Ia provincia del Guayas existen 3135 

establecimientos que tienen como actividad economica Ia ensenanza, de los 

cuales 1531 son de ensenanza preprimaria y primaria. El sector educative es 

un mercado grande debido al crecimiento de Ia poblacion en Ia ciudad de 

Guayaquil, donde segun el censo poblacional del 2010 los ninos menores de 5 

afios representan un 9.33% de los cuales el 15.14% tienen acceso a Ia 

educacion inicial. 

Segun el censo poblacional del 2011 , las mujeres con hijos menores de cinco 

anos que viven en lugares cercanos al sector de Urdesa Central donde va a 

estar ubicado el centro de desarrollo infantil son de 7059 mujeres. De acuerdo 

a los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a 178 personas, se 

logro determinar Ia demanda potencial de 2691 mujeres. 



.. 

Una de las herramientas utilizadas para realizar el analisis de Ia industria son 

las cinco fuerzas de Michael Porter (1980), el cual nos indic6 que el sector 

educative es atractivo debido a que es un mercado que crece constantemente 

por el aumento de Ia poblaci6n . En el sector educative existen tres fuerzas 

importantes. La primera es Ia amenaza de productos sustitutos debido a que el 

mercado es amplio y hay muchas opciones donde se puede elegir, donde 

necesariamente se tiene que hacer una diferenciaci6n en cuanto a Ia calidad 

de Ia oferta educativa y los precios. La segunda son las barreras de entrada, 

debido a que los requisites de capital son altos, debido que para competir con 

grandes escuelas se tiene que entrar con una estructura fisica grande. Y por 

ultimo el poder de los proveedores se manifiesta de forma directa debido a 

que los profesores parvularios, proveen Ia oferta educativa interviniendo 

directamente en Ia calidad del mismo. 

El objetivo del plan de marketing expuesto, es lograr un indice de matriculaci6n 

del 80% de Ia capacidad instalada (120 nines), cubriendo Ia capacidad 

operativa generando una rentabilidad deseada del 23%. Las estrategias que 

aplicarim son: juegos recreativos en centres comerciales, Ia inauguraci6n del 

centro de desarrollo infantil, caritas pintadas y animaciones en fiestas infantiles, 

promocionar constantemente el servicio por medic de television y repartir 

volantes. Luego para cumplir con el objetivo de crecer el negocio, se va a 

pasar por medic de canales de television los Iegros obtenidos durante el ano 

para asi lograr Ia atenci6n de nuevas clientes y mercados. 

En Ia planificaci6n de las secuencias didacticas hemos pretendido una 

presencia equilibrada de los distintos contenidos en funci6n de los ambitos y 

una amplia variedad de procedimientos, claramente utiles. Las metodologias 

pedag6gicas que se van a usar para brindar el servicio de educaci6n inicial 

son Ia de observar, comparar, ordenar, clasificar, representar, memorizar, 

valorar. evaluar y transferir. 



Se realiz6 un analisis tecnico, el cual nos indica que Ia estructura fisica del 

jardin es de 408 mt2, va a contar con 4 aulas con capacidad de 25 ninos cada 

una, un patio grande, una oficina administrativa y el DOBE. Se va a necesitar 4 

profesores parvularios, materiales indirectos para poder dar Ia clase y los 

juegos adecuados para ninos. En el analisis administrative se determine el 

personal que se necesita para el funcionamiento del centro de desarrollo 

infantil. Se necesita un rector, un contador, una pediatra o nutricionista, una 

secretaria, un guardia de seguridad y un conserje. y Las organizaciones de 

apoyo como ente regulador son el Ministerio de educaci6n y el lnstituto 

Nacional de Ia Ninez y Ia Familia (INFA). 

La inversion requerida para este negocio asciende a $52.494,59, va a ser 

financiado por el Banco Nacional del Fomento. 

El centro de desarrollo infantil se proyecta un promedio de ventas anual de 

$177.300,00. El costo y gasto operatives ascienden a $88.987,28 

representando el 50% de los ingresos totales y Ia utilidad neta representa un 

margen del 38% de las ventas totales. Los actives corrientes representan un 

75% de los activos totales. La rentabilidad del proyecto en el primer ano es de 

22.84%. 

En este analisis se pueden nombrar a los efectos colaterales que implica una 

cierta explotaci6n econ6mica sobre Ia naturaleza. Esto quiere decir que 

una empresa puede crear puestos de empleo y resultar muy rentable desde el 

punto de vista econ6mico, pero a Ia vez destruir el medio ambiente de las 

zonas aledanas de su fabrica, partiendo de este concepto se ha tornado en 

cuenta medidas ambientales por el manejo de desechos s61idos y aguas 

lluvias. Para el manejo de desechos s61idos se va a plantear Ia adquisici6n de 

taches grandes debidamente sellados para Ia emisi6n de olores. Se va a 

contar con 3 tipos de taches para desechos en los cuales estara especificado el 

logotipo de cada residue como por ejemplo: Plastico, Papel y metal. Por ultimo 

para el manejo de aguas lluvias, Ia persona de limpieza estara encargada de 

dirigir el agua excedente hasta las alcantarillas sin dejar residues de basura o 

desechos plasticos para no tapar los alcantarillados 



Como conclusi6n podemos decir que nuestro negocio es rentable, se realiz6 Ia 

evaluaci6n de los tres escenarios: pesimista, normal y optimista. Dando como 

resultado que Ia 1nversi6n se recupera en el segundo ano en el escenario 

opt1m1sta y normal En cambio en el pesimista rec1en en el cuarto ano, esto nos 

md1ca . que el proyecto es atractivo para los inversJonJstas, deb1do a que Ia 

recuperaci6n de Ia inversi6n es en menos de dos alios en el escenario 

normal. El centro de desarrollo infantil ha sido disenado para que genere un 

impacto positive para Ia sociedad , aportando con Ia parte basica de Ia 

educaci6n de un nino. 



1. Antecedentes 

1.1. Definicion del problema 

Es necesario contar con instrumentos y metodologias que permitan a los 

empresarios promover una idea de negocio considerando los riesgos y 

beneficios del negocio. Una herramienta util que integra todos los 

aspectos estrategicos del negocio, donde muestra c6mo trabaja el 

mercado de ese producto o servicio y sus caracteristicas, es el plan de 

negocios. 

Un plan de negocios es una serie de actividades relacionadas entre si, 

para el desarrollo de una empresa con el objetivo de obtener metas 

determinadas y disminuir Ia incertidumbre y riesgos del negocio. 

Hoy en dia, es comun encontrarse con casos, donde un jardin infantil 

(ninos 2-5 anos) en Guayaquil, no cuenta con adecuado servicio porque 

Ia empresa no tiene el crecimiento ni Ia rentabilidad esperada. Dentro de 

algunos de estos casos se determina Ia falta de un adecuado plan de 

negocios en Ia etapa de implementaci6n del negocio. Las causas de estos 

problemas pueden ser por falta de conocimiento de las personas o Ia 

precipitaci6n de algunos inversionistas. 

La falta de un plan de negocios bien desarrollado es un factor sumamente 

importante para el fracaso de varios negocios. Los efectos de no contar 

con uno, se ven reflejados cuando una empresa se encuentra en un 

mercado en crecimiento y el negocio no obtiene el crecimiento esperado; 

en estos casos es donde Ia empresa tiene falencias en su gesti6n 

administrativa y econ6mica. 
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Sin embargo, hacer un plan de negocios no es garantia del exito, aunque 

las probabilidades del fracaso se reducen al poder tener en perspectiva Ia 

idea a ejecutar con un planeamiento de por lo menos un ano. 

1.2. Justificaci6n del problema 

Como se ha mencionado anteriormente un plan de negocios es Ia 

descripci6n anticipada y escrita de Ia actividad central de una empresa. 

En Ia actualidad es necesario fijarse metas y objetivos que se encuentren 

plasmados en un plan de negocios para Ia realizaci6n de puntas 

especificos que necesita Ia organizaci6n . 

El plan de negocios permite: 

• Enfocar las metas y objetivos del negocio. 

• Anticipar posibles problemas y fa lias. 

• Sirve como tarjeta de presentaci6n. 

• Determinar cuales son las oportunidades del negocio. 

• Estimula el uso mas racional de los recursos. 

• Permiten controlar mejor el desarrollo futuro de Ia empresa. 

AI momenta de emprender un negocio y si no se cuenta con un plan de 

negocios, no se pueden conocer factores importantes de Ia empresa y 

esto puede generar diversos efectos negatives para Ia misma. Dentro de 

los cuales estan los siguientes: 

• Rentabilidad por debajo de lo esperado. 

• Falta de crecimiento del empresa dentro del mercado. 

• No se puede saber que areas deben tener mayor control. 
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• Desconocimiento de falencias del mercado del producto o servicio. 

• No se pueden determinar las fa lias del servicio o producto. 

1.3. Objetivos 

General 

Construir un plan de negocios de una empresa educativa orientada a 

atender ninos de 2 a 5 anos. 

Especificos 

• Realizar el estudio de mercado relacionado a necesidades educativas 

de ninos entre 2 a 5 anos. 

• Definir el negocio, para luego revelar Ia misi6n , vision, valores 

corporativos y objetivos institucionales de Ia empresa . 

• Realizar un estudio tecnico, en el cual se describen los requerimientos 

del negocio para su funcionamiento. 

• Disenar Ia organizaci6n de Ia empresa y como se relacionarian entre si, 

las diferentes areas que lo conforman. 

• Analizar los requerimientos legales para Ia implementaci6n del negocio. 

• Analizar Ia estructuraci6n financiera y econ6mica de Ia oportunidad de 

negocio. 

• Realizar las proyecciones de los estados financieros y el analisis de 

flujos de efectivo de Ia campania mensuales. 
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• ldentificar medidas ambientales que se pueden realizar ante un posible 

dano ambiental. 

1.4. lntroducci6n 

El presente proyecto tiene como objetivo principal realizar un plan de 

negocios para una empresa educativa, un jardin infantil que va atender a 

ninos de 2 a 5 anos. La educaci6n infantil es el primer nivel educativo en 

el sistema ecuatoriano, contribuye al desarrollo fisico, afectivo, social e 

intelectual de los ninos con el prop6sito de que sean personas y sujeto 

social, saber razonar y actual normalmente. Reconociendo Ia importancia 

de Ia educaci6n inicial, es primordial que existan centros de desarrollo 

infantil capacitados tanto en lo educativo como en lo administrativo. 

El plan de negocios va a contar con diferentes analisis, como lo son los 

del mercado, los tecnicos, administrativos, legales, financieros y 

ambientales. 

En el tercer capitulo se va analizar el mercado, estudiando las tendencias 

del sector. Se va a utilizar una metodologia estadistica basado en una 

distribuci6n normal , haciendo una prueba piloto y asi determinar cuantas 

encuestas se deben hacer, para definir tendencias del sector y establecer 

nuestra posible demanda. AI final se va a describir el mercado objetivo y 

sus caracteristicas. Dentro de este parte, se va a encontrar el analisis de 

industria, estudiando las cinco fuerzas definidas por Michael Porter 

(1980). En el cual se indica de Ia amenaza de nuevos ingresos, donde 

nos explican las posibles barreras de ingreso que tienen los mercados, Ia 

rivalidad entre competencia existente, donde nos indican como se 

comporta el mercado y sus competidores, el poder de negociaci6n de los 

compradores, el cual nos indica cuan importante son los clientes dentro 
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de una industria, luego nos habla de Ia amenaza de productos sustitutos 

y por ultimo el poder de negociaci6n de suplidores. 

Una vez determinado las caracteristicas del mercado, se puede realizar 

un analisis FODA, describiendo que puede representar una amenaza y 

las debilidades que se tendria frente a otros. Para luego asi, determinar 

fortalezas y oportunidades de negocio que se va a encontrar en el 

mercado educative. Para poder concluir con este capitulo, se realize un 

plan de marketing donde se describi6 los objetivos de este plan, las 

propuestas del mercado, las caracteristicas con Ia que se va a contar, el 

precio que se va a ofrecer por el servicio, donde va a estar ubicado, que 

tipo de promoci6n se va a realizar y las estrategias para aplicar en el 

plan de marketing. 

En el capitulo cuatro, una vez realizado el estudio de mercado, se va a 

realizar Ia recomendaci6n del servicio que se ofrecera, sus 

caracteristicas, en que industria va a estar localizado, Ia vision, misi6n, 

valores corporativos y los objetivos del negocio. 

En el capitulo cinco se va a mostrar Ia metodologia pedag6gica del centro 

de desarrollo infantil, mostrando las tecnicas que se van a usar en el 

desarrollo de Ia clase para enseriar a los nirios. 

En el capitulo sexto se va a realizar un analisis tecnico describiendo las 

caracteristicas del servicio, el tamario y el diserio del jardin infantil, costos 

respectivos al arriendo, a las especificaciones, equipos y tecnologias. 

En el septimo capitulo, se va a realizar un analisis administrative, en el 

cual se presenta detalladamente Ia administraci6n y quien asume el 

cargo de rector. El personal que se va a necesitar, Ia estructura 
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organizacional con sus respectivas funciones y las organizaciones de 

apoyo con Ia se puede contar dentro del sector educative. 

En el capitulo octavo se va a detallar un analisis legal, el cual nos 

especifica los aspectos legales correspondientes al negocio en el sector 

educative, describiendo asi los requisites para legalizar el centro de 

desarrollo infantil en el INFA. 

En el siguiente capitulo, el novena, se va a desarrollar Ia estructura 

financiera del proyecto revelando a cuanto ascenderia Ia inversion, para 

luego en el capitulo decimo realizar el analisis financiero e integral del 

proyecto. 

Por ultimo, en el capitulo onceavo se va analizar el impacto ambiental que 

tendria el negocio dentro del mercado y Ia zona donde se va a ubicar Ia 

empresa. Determinando las posibles soluciones frente a este impacto. 
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2. Marco te6rico y referencial 

2.1. Marco conceptual 

El marco te6rico sera estructurado de Ia siguiente forma, al principia se va 

a mostrar el marco conceptual de un plan de negocios, describiendo sus 

objetivos y ventajas. Posteriormente se describira algunas herramientas 

utilizadas para realizar el estudio de mercado y para Ia estructura 

organizacional, sin dejar a un lado conceptos en lo que se refiere a Ia 

educacion. AI finalizar se va a plantear el marco referendal , 

ejemplificando un caso donde se pueden analizar los efectos de no contar 

con un plan de negocios en Ia etapa de implementaci6n de Ia empresa. 

AI momenta de querer hacer una inversion en un negocio, surgen dos 

interrogantes: Ges rentable? y Gen que tiempo recupero mi inversion? 

Para lograr estos objetivos debemos determinar Ia forma en que el 

negocio internamente trabaje de ta l manera que se logre obtener un 

beneficia para los inversionistas y para Ia sociedad. El plan de negocios 

es una herramienta util para lograr estos objetivos, asi tambi€m un plan de 

negocios debe detallar un plan de accion que lleve a cumplir las metas de 

Ia organizaci6n. 

Comenzaremos planteando el concepto de un plan de negocios. Blank 

(8 de abril de 201 0) indica que es un documento estrategico y estatico 

sobre los pasos que seguira Ia empresa en los pr6ximos anos y lo que se 

pretende conseguir, sin embargo un modelo de Negocio esta disenado 

para irlo editando mientras vas validando tus hip6tesis. Es un documento 

que reune toda Ia informacion necesaria para evaluar un proyecto. 
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Longenecker (2007), dice que un plan de negocios es un documento en 

el que se describe Ia idea basica que fundamenta una empresa y en el 

que se describen consideraciones relacionadas con su inicio y su 

operaci6n futura. 

Un plan de negocio permite tener nociones claras y detalladas sobre Ia 

empresa, su personal, los productos o servicios que ofrece, conocimiento 

sobre sus competidores y el mercado en el que se encuentra. La 

importancia de los planes de negocios para las organizaciones ha crecido 

tanto en los ultimos tiempos, sobre todo con Ia apertura a un mercado 

global que exige que las empresas sean competitivas. 

William Sahlman (1997) sugiere tomar en cuenta cuatro factores 

cruciales para todo plan de negocios, y que debe ser claramente expuesto 

en el proyecto: 

La gente que forma el equipo, que comienzan y desarrollan el 

emprendimiento, como tambiem las personas externas que proveen 

servicios clave o recursos importantes. La oportunidad , nos indica si el 

negocio puede crecer y en que medida puede hacerlo. El contexto nos 

dice el medio ambiente del negocio, las regulaciones que no puede ser 

controlado por Ia organizaci6n. El riesgo y recompensa, que hace 

referencia a lo que puede salir bien o mal y como Ia empresa puede a 

enfrentarse a eso. 

Es necesario determinar Ia importancia de un plan de negocios y en que 

afecta a una organizaci6n. Existen tres razones para aplicar un plan y 

estas son: 

Administrativas: A traves del plan de inversion se puede planificar los 

objetivos, coordinar actividades dentro de Ia empresa y controlar los 
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resultados obtenidos y hacer un analisis comparativo con los esperado y 

lo obtenido. Rentabilidad: El plan de negocios puede darnos datos sobre 

Ia rentabilidad del proyecto y saber que se puede esperar de Ia empresa 

Financiamiento: nos permitira demostrarle a terceros cuan viable es el 

proyecto y atraer a nuevos inversionistas. 

La mayoria de los empresarios no le dan Ia importancia que tienen los 

planes en Ia fase inicial de un negocio, pero es trascendente no pasarla 

por alto si se quiere tener exito. Por lo comun , los planes aplicados 

durante Ia etapa inicial determinan el fracaso o el exito. Es una 

oportunidad muy valiosa para elaborar un analisis tranquilo del modo en 

que se piensa administrar y operar y como cumplir con el plan maestro 

relacionado con Ia mision de Ia empresa. 

El siguiente paso es saber como armar un plan de negocios y que 

informacion debe contener. Lo primero que se debe plantear es el 

concepto del negocio, que servicio se va a brindar, luego en que mercado 

se va a desenvolver, para asi determinar las caracteristicas tecnicas del 

bien o el servicio. Despues realizar un enfoque administrativo y terminar 

con un analisis economico y financiero del proyecto. 

En el sitio web http://www.crecenegocios.com, se encontro informacion 

acerca de como realizar un estudio de mercado, donde nos indica que es 

una etapa obligatoria al momento de elaborar un plan de negocios, este 

nos permitira obtener y analizar informacion procedente del entorno y, de 

ese modo, comprobar en gran medida Ia factibilidad del proyecto, y 

aprovechar dicha informacion para diseriar el mejor plan posible. El 

estudio de mercado consiste en el acto de recopilar y analizar informacion 

procedente del mercado; mientras que Ia seccion del estudio de mercado, 

es Ia parte del plan de negocios en donde serialamos los resultados del 
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estudio de mercado que hemos realizado. El estudio de mercado deberia 

contener un analisis del sector e industria donde se va a encontrar el 

negocio. 

La parte del analisis del sector consiste en una descripci6n del mercado 

en Ia cual va a estar ubicado el negocio, asi como de los antecedentes de 

esta, y de como ha ido evolucionando. lncluye un analisis de Ia demanda, 

que consiste en analizar el publico objetivo al cual nos vamos a dirigir, 

conocer sus principales caracteristicas, y procurar descifrar que tan 

dispuesto estaria en adquirir nuestros productos o servicios. Un paso 

importante es realizar el pron6stico de Ia demanda, permitira elaborar Ia 

proyecci6n o presupuesto de ventas, que es el presupuesto a partir del 

cual se elaboraran los demas; por lo que debemos procurar que el 

pron6stico de nuestra demanda sea el mas real posible. 

Una de las herramientas util izadas para realizar el analisis de Ia 

industria son las cinco fuerzas de Michael Porter (1 980) en su libro 

Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and 

Competitors. El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas 

que determinan las consecuencias de rentabi lidad a largo plazo de un 

mercado o de algun segmento de este. Indica como primera fuerza Ia 

Amenaza de entrada de nuevos competidores donde nos dice que el 

mercado no es atractivo dependiendo de si las barreras de entrada son 

faciles. Luego hace referenda como segunda fuerza a La rivalidad entre 

los competidores donde indican que sera mas dificil competir en un 

mercado donde los competidores esten muy bien posicionados, sean muy 

numerosos y los costas fijos sean altos, pues constantemente estara 

enfrentada a guerras de precios, campanas publicitarias agresivas, 

promociones y entrada de nuevos productos. Despues como tercera 

fuerza nos indica el Poder de negociaci6n de los proveedores donde 
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un mercado no sera atractivo cuando los proveedores esten muy bien 

organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus 

condiciones de precio y tamaiio del pedido. La situaci6n sera aun mas 

complicada si los insumos que suministran son claves para nosotros. 

Luego nos indica como cuarta fuerza el Poder de negociaci6n de los 

compradores donde un mercado no sera atractivo cuando los clientes 

estan muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, 

el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo 

que permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. 

Por ultimo hace referenda a Ia quinta fuerza , que es Ia Amenaza de 

ingreso de productos sustitutos donde un segmento no es atractivo si 

existen productos sustitutos reales o potenciales. La situaci6n se complica 

si los sustitutos estan mas avanzados tecnol6gicamente o pueden entrar 

a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de Ia 

corporaci6n y de Ia industria 

Una vez realizado el estudio de mercado, se hace el analisis 

administrative basandose en una herramienta que nos brinda Henry Fayol 

(1916) en su libro llamado "Administration lndustrielle et generale" Donde 

nos indica que hay diferentes funciones en un negocio, dentro las cuales 

estan las funciones tecnicas, comerciales, financieras, contables, de 

seguridad y por ultimo las administrativas. El autor dice que las funciones 

tecnicas estan relacionadas a Ia producci6n del servicio que se brinda, las 

comerciales con Ia venta e intercambio, las de seguridad que hace 

referenda a Ia protecci6n de los bienes de otras personas, las financieras 

que estan relacionadas con Ia busqueda y gerencia de capitales, las 

contables que son basicamente los registros contables y por ultimo las 

administrativas que son Ia parte integral de las cincos funciones y hace 

que se sincronicen entre elias, por encima de las mismas. 
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Fayol indica tambiem en el mismo libro, los primeros principios de Ia 

adm1nistraci6n, los cuales son primordiales para el plan de negocios. El 

modelo administrative de Fayol se basa en tres aspectos fundamentales: 

Ia divisi6n del trabajo, Ia aplicaci6n de un proceso administrative y Ia 

formulaci6n de los criterios tecnicos que deben orientar Ia funci6n 

administrativa . 

Fayol explica que los principios de Ia administraci6n estan basados en Ia 

divisi6n de trabajo, autoridad y responsabilidad, disciplina, unidad de 

mando, subordinaci6n del interes individual al interes general, 

remuneraci6n del personal, centralizaci6n, linea de autoridad, orden, 

equidad, estabilidad en el trabajo, iniciativa y espiritu de equipo. A 

continuaci6n una breve descripci6n de los principios de Ia administraci6n: 

Division del trabajo, se refiere a Ia manera de espec1alizar las funciones 

de los miembros de Ia organizaci6n. Autoridad y responsabilidad, 

considera relacionadas Ia autoridad y Ia responsabilidad, sefialando que 

no se puede dar una sin Ia otra y viceversa. Disciplina, los miembros de 

Ia organizaci6n se deben apegar a las reglas establecidas. Unidad de 

mando, significa que cada empleado debe recibir 6rdenes solo de un jete. 

Unidad de direcci6n, los objetivos y los planes de Ia organizaci6n deben 

de ser guiados y coordinados por un solo jete. Subordinaci6n del interes 

individual al interes general, este punto nos dice que los intereses de Ia 

organizaci6n deben de ser cumplidos satisfactonamente antes de los 

intereses personales. Remuneraci6n del personal. los miembros de Ia 

organizac16n deben de recibir un pago justo de acuerdo a las labores que 

realicen dentro de esta Centralizaci6n, Ia autondad debe estar 

concentrada o d1spersa en Ia orgamzaci6n. de acuerdo a las 

circunstancias prop1as que determinen los mejores resultados finales a Ia 

misma. Linea de autoridad, los miembros de cada organizaci6n estan 

regidos por una cadena que empieza por el escal6n mas alto hasta el mas 
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baJO. Orden, este punto para Ia organizaci6n, se puede definir como cada 

cosa en su Iugar y un Iugar para cada cosa. Equidad, las personas que 

ejerzan Ia administracion deben tener Ia lealtad y devocion del personal 

que labora dentro de Ia organizacion, por medio de justicia y cortesia en el 

trato. Estabilidad en el trabajo, este principia nos muestra que Ia 

constante rotaci6n de personal es un signo de una mala administracion , 

por consiguiente, hay que evitarlo. lniciativa, este punto nos invita a 

crear y ejecutar un plan y a su vez, nos dice que debemos fomentar y 

promover Ia creatividad dentro de los trabajadores de Ia organizacion. 

En el plan de negocios que se desarrollo, se incorporo el analisis 

administrative, en el que se aplican algunos de los principios antes 

mencionados. 

En Ia estructura organizacional se ve aphcado Ia d1v1s16n de trabajo y Ia 

linea de autondad bien estructurada. En lo que se refiere a Ia autoridad y 

responsabilidad se detallan quien va a ejercer el papel del rector dentro 

de Ia empresa y que funciones va a realizar. En esta estructura 

organizacional incluye un orden funcional donde se especifica las 

funciones que tiene cada empleado y Ia iniciativa hacia Ia mejora que van 

a tener. El plan de negocios toma en cuenta una estabilidad para el 

empleado donde se ve planteado un gasto para los beneficios sociales de 

cada empleado. 

El plan de negocios genera informacion que tendra que estar enlazada 

con todos los estudios y que a su vez permitira proyectar al tiempo en los 

que planee dicho proyecto. Para ello entrar en juego informes financieros 

que contemplaran las operaciones requeridas y pronosticadas en el plan 

de negocios, s1tuandose en el comportamiento que tendra el efectivo del 

dinero tanto de ingresos o bien entradas de efectivo al proyecto y 

comparandose con Ia salidas o egresos del mismo. A este informe se le 
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conoce como: Flujo de efectivo donde se contempla los costos invertidos 

en el proyecto y gastos en el rubro de salidas y en el rubro de entradas de 

efectivo las partidas de que representen entradas de dinero. 

Una vez integrado el comportamiento de dicho flujo de efectivo, se podra 

realizar una predicci6n de las operaciones futuras, denominandose 

proyecci6n del flujo de efectivo o dice de otra forma, un estado financiero 

que muestra el total de efectivo que ingres6 o sali6 de Ia empresa, 

durante un periodo determinado. Este permite proyectar, de manera 

concreta y confiable, Ia situaci6n econ6mica de Ia empresa en t1empos 

futuros, facilitando con ello el calculo de las cantidades de dinero que se 

reqUieran en fechas posteriores (adqUisiciones de equipo, pago a 

proveedores, pago de sueldos, etc ) comparadas con Ia cantidad de 

d1nero que ingresaran a Ia empresa por conceptos de: ventas, cobro de 

clientes, prestamos, aportaciones de socios, derechos y otros. 

Realizar un plan de negocio tiene 3 objetivos. El primero es planificar las 

acciones ante una oportunidad y evaluar su viabilidad . El segundo es 

justificar y comunicar el proyecto a personas u organizaciones que 

puedan aportar fondos. Y por ultimo es establecer sus objetivos e hitos 

de desarrollo. Las desventajas de no hacer un plan de negocios son el 

maximo riesgo de fracasar, falta de seguridad y Ia presi6n financiera 

El objetivo de Ia tesis de graduaci6n, es mostrar un plan de negocios para 

un jardin infantil donde muestre un plan de acci6n para lograr cumplir los 

objetivos del negocio. La empresa se encuentra en el sector educative, 

donde es impertante mencionar que las funciones tecnicas y 

administrativas van cegidas de las manos Debido a que Ia educaci6n es 

un tema delicado debido a que cualquier efecte negative e pesitivo se ve 

reflejado en Ia sociedad. 
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La educacion es sumamente importante en Ia sociedad ecuatoriana y mas 

cuando es un derecho de todas las personas sin importar clase social. La 

sociedad moderna, le otorga una particular importancia a Ia educacion 

permanente y continua que no establece limite en Ia nifiez o juventud 

sino que todas las personas deben adquirir conocimiento a lo largo de 

toda su vida. Hoy en dia, La educacion es un derecho de las personas a 

lo largo de su vida y un deber ineludible e inexcusable del Estado. 

Constituye un area prioritaria de Ia politica publica y de Ia inversi6n 

estatal, garantia de Ia igualdad e inclusion social y condicion 

indispensable para el buen vivir. Las personas, las familias y Ia sociedad 

tienen el derecho y Ia responsabilidad de participar en el proceso 

educative, Como es mencionado en Ia CONSTITUCION DE LA 

REPUBLICA DEL ECUADOR, en Ia asamblea constituyente, (2008), en 

su ART.26. 

En el registro oficial No. 417 del 31 de Marzo del 2011 , en Ia LEY 

ORGANICA DE EDUCACION INTERCULTURAL, capitulo quinto, art. 40 

hace referencia a Ia educacion inicial como el proceso de 

acompafiamiento al desarrollo integral que considera los aspectos 

cognitive, afectivo, psicomotriz, social de identidad, autonomia y 

pertenencia a Ia comunidad y region de los nifios y nifias desde los tres 

afios hasta los cinco afios de edad , garantiza y respeta sus derechos, 

diversidad cultural y linguistica, ritmo propio de crecimiento y aprendizaje, 

y potencia sus capacidades habilidades y destrezas. 

Se ha mencionado los conceptos, Ia importancia de hacer un plan de 

negocios, las diferentes herramientas que vamos a utilizar para realizar el 

plan y los efectos que sufriria Ia organizacion por no implementar un plan 

de negocios al comenzar una empresa. En el siguiente capitulo se hara 

referenda a un caso donde no se realizo un plan de negocios al iniciar Ia 
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empresa, y en Ia actualidad, el centro se encuentra s1n poder obtener 

exito ni crecim1ento. 

2.2. Marco referencial 

Se realiz6 una pequeria investigaci6n a un jardin infantil, el cual se 

encuentra en funcionamiento hace un alio, este centro fue emprendido 

por Mishelle Arguello Garcia, con el objetivo de enseliar todos los 

conocimientos obtenidos porIa universidad. 

En Ia actualidad tiene a su cargo a 10 nirios, de los cuales dos son 

becados. El servicio que se brinda es de jardin infantil y guarderia, tiene 

un promedio de ventas de 51200 mensuales. Por falta de capital y clientes 

aun no puede cumplir con las especificac1ones que pide el lnstituto 

Nacional de Ia Niriez y Ia Familia (INFA) para obtener el permiso de 

funcionamiento. No ha obtenido Ia rentabilidad deseada, ni Ia cantidad 

de nilios que se esperaba. 

Haciendo referenda a los efectos, podemos mencionar este caso donde 

se ven reflejada las consecuencias mencionadas anteriormente, por no 

contar con un plan de negocios en Ia etapa de implementaci6n del 

negocio. Ahora, en Ia etapa de declive que se encuentra el negocio, se ve 

en Ia necesidad de aplicar un plan de acci6n para poder surgir como 

organizaci6n y obtener exito y llegar a Ia meta deseada por su dueria. 
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3. Estudio de mercado 

3.1. Anilisis de mercado 

Estado y tendencias del sector 

El mercado educative cambia con mucha velocidad en estos tiempos 

desde los comedores, los uniformes, las clases extraescolares, los libros 

de textos, los utiles, Ia literatura infantil y juvenil. La calidad del servicio es 

Ia caracteristica diferenciadora y de mayor importancia en un centro 

infantil. Ademas, las instalaciones deben ser las adecuadas, con un 

ambiente decorado de tal forma que cada detalle facilite y contnbuya en el 

aprendizaje y descubrimiento de los ninos. 

En el sector educative, Ia competencia entre centros educativos es vista 

positivamente como uno de los medios a traves del cual el profesorado es 

estimulado para mejorar sus practicas de ensenanza y a su atenci6n a las 

necesidades de los padres. Este caso, los clientes son sumamente 

exigentes con Ia calidad educativa, tanto asi que, en Iugar de obligar a 

los padres a frecuentar una escuela dentro de una zona de influencia en 

funci6n de su domicilio, los padres tienen Ia "libertad de elegir" el centro 

escolar, mientras que los centros poseen su nivel de financiamiento 

publico asociado al numero de alumnos. 

Otros de los problemas en Ia actualidad es conciliar Ia jornada laboral con 

Ia crianza de los hijos, que sigue siendo una asignatura pendiente dentro 

de Ia sociedad . La apertura anticipada de escuelas de infantil entre las 7 y 

las 9 de Ia manana o mas bien en las extendidas "guarderias", son una 
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manera de aliviar estos problemas pero va a depender unicamente de Ia 

capacidad familiar para poder pagar estos tipos de centres infantiles. 

Metodologia para determinar el tamario de Ia muestra 

Se ha utilizado una metodologia estadistica basado en una distribuci6n 

normal, donde hemos realizado una prueba piloto a 35 personas con un 

nivel de confianza del 95%, donde z=1 .96 y con un margen de error del 

5.2%. El estudio determine una muestra de 178 encuestas. 

Segun las encuestas realizadas a 178 personas en el centro comercial 

"EI Policentro" y "San marino" cercano al sector donde va a estar ubicado 

el Jardin. Hemos llegado a las siguientes conclusiones: 

Hombres 10% 

Mujeres 90% 

Mujeres que tienen hijos menores a 5 aries 88% -
M~eres que estan dispuestas a pagar entre 140 a 170 d61ares 94% -
Mujeres que estan de acuerdo con nuestras actividades 64% --
Mujeres que se enteran sobre los centres de desarrollo infantil 
por el medic que nosotros vamos hacerlo, que es por volante, 
internet y recomendaci6n 72% -
Mujeres que tienen 1 hiJO menor a 5 alios 77% -
M!:!Jeres que tienen 2 hijos menores a 5 alios 21% -
Mujeres que tienen mas 3 de hi_ios menores de 5 alios 2% 

Ver anexo 4-5 

La poblaci6n de mujeres en lugares cercanos al sitio segun el INEC, 

asciende aproximadamente a 48.108,00, de las cuales 7.059,00 tienen 

hijos menores a cinco alios. En el siguiente cuadro se lo vamos a detallar 

a continuaci6n 
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POBLACION 

MUJERES CON HIJOS 
ZONA CENSADA SECTOR MUJERES MENORES DE 5 ANOS 

090150103 ALBORADA 2.823 443 
090150104 ALBORADA 3.259 453 
090150112 ALBORADA 2.610 515 
090150117 ALBORADA 2.990 390 
090150118 ALBORADA 2.326 326 
090150119 ALBORADA 2.450 334 
090150120 ALBORADA 2.798 405 
090150122 ALBORADA 2.924 461 
090150123 URDESA 1.392 274 
090150134 LOS CEIBOS 2.376 486 
090150142 URDESA 2.270 320 
090150144 KENNEDY 2.858 437 
090150150 KENNEDY 1.997 247 
090150151 KENNEDY 1 956 254 
090150152 URDESA 2.425 286 
090150153 URDESA 2.515 311 
090150154 URDESA 2.199 278 
090150158 LOS CEIBOS 2.436 345 
090150162 MIRAFLORES 3.504 494 

TOTAL 48.108 7.059 

Fuente: INEC, censo poblacional del 2001 

Despues de haber determinado Ia poblaci6n, podemos realizar Ia 

tabulaci6n con los resultados obtenidos en las encuestas: 

Tamano muestra 7.059 
Mujeres que tienen hijos menores a 5 anos. 6.212 

Muieres que estan dispuestas a pagar entre 140 a 170 d61ares 5.839 

Mujeres que estan de acuerdo con nuestras actividades 3.737 

Mujeres que se enteran sabre los centres de desarrollo infantil 
por el media que nosotros vamos hacerlo , que es por volante, 
internet v recomendaci6n 2.691 

Mujeres que tienen 1 hijo menor a 5 arias 2.072 

Mujeres que tienen 2 hijos menores a 5 anos 565 

Mujeres que tienen mas 3 de hijos menores de 5 arias 11 
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Luego del analisis realizado determinamos que nuestra demanda es de 

2691 mujeres. De acuerdo al analisis del punta de equilibria realizado 

posteriormente en los siguientes capitulos, queremos lograr una 

penetraci6n del 3.7% del mercado. 

Mercado objetivo 

El servicio comprende desde Maternal hasta Primero de Basica desde los 

2-5 afios y se encuentra en el sector de educaci6n y por ello debemos 

apegarnos a lo que esta suscrito por el ministerio de educaci6n. 

El negocio va a dirigido a Ia ciudad de Guayaquil, a Ia clase 

socioecon6mica media-alta, generalmente va dirigido a mujeres con hijos 

desde los 2-5 afios. 

Los sectores afines serian lo que es Ia alborada, todo lo que comprende Ia 

alborada , Kennedy, Urdesa, Miraflores, ceibos. 

3.2. Analisis de Ia industria 

AI momenta de ingresar al mercado que se esta enfocando es importante 

realizar un analisis industrial para determinar el nivel atractivo de Ia 

industria y decidir que estrategias seran las adecuadas para poder 

acceder al mismo de una forma efectiva y sin tener que utilizar grandes 

recursos para enfrentar a Ia competencia. Para esto se ha decidido 

utilizar el analisis de las cinco fuerzas por Porter (1985). 
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EXISTENTE 

3,2 

4. PODER DE 
NEGOCIACION DE 
COMPRADORES 

3,30 

1. AMENAZA DE 
NUEVOS 

INGRESOS 2,3 

2. PODER DE 

I NEGOCIACION DE v SUPL~~:3RES 
SUSTITUTOS 

2,67 

• Seriesl 

Se puede concluir que el mercado educativo es atractivo por los 

siguientes analisis. Usando una escala de valoraci6n que va del 0 a 5, 

siendo 5 Ia mayor fuerza, se ha analizado a cada fuerza. 

Rivalidad entre competencia existente 

1. RIVALIOAO ENTRE COMPETENCIA EXISTENTE 3..1.21 

Oetenninantes de Rivalidad Calific Peso Total 

Crecimiento de Ia Industria 5 0,18 0,90 

Costo fijo ( bodegaje)/ valor agregado 4 0,09 0,36 

Sobre-capacidad intermitente 2 0,09 0,18 

no Diferencia de productos 2 0,20 0,40 

baja ldentidad de marca 4 0,20 0,80 

Costas de cambia 4 0,08 0,32 

Concentraci6n y balance 2 0,08 0,16 

Complejidad informacional 1 0,08 0,08 
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En los registros del Ministerio de educaci6n hay 903 establecimientos 

que brindan educaci6n lnicial en Ia ciudad de Guayaquil en Ia actualidad , 

esto hace referencia a Ia necesidad de que los centres educativos 

tengan una oferta educativa de calidad por Ia necesidad u obligaci6n que 

tienen los padres en brindarle educaci6n a sus hijos en sus diferentes 

etapas, como lo es Ia inicial, Ia primaria, el colegio y Ia universidad. El 

mercado educative esta fragmentado y a pesar de Ia presencia de 

jardines infantiles, debido al gran tamaf'io del mercado es dificil 

determinar una empresa que domine. Se constituye un determinante de Ia 

rivalidad el costo fijo que se tiene en un centro educative, ya que los 

costos de planilla del personal docente son altos, debido a los sueldos y 

beneficios que hay que pagar mensualmente. Se entiende que los padres 

estan mas dispuestos al cambio, al no obtener Ia satisfacci6n necesaria 

en cuanto a Ia calidad. Se puede atribuir al analisis, que el mercado esta 

bien distribuido y que hay demasiadas opciones donde se pueden elegir. 

En el mercado educative, Ia identidad de Ia marca no esta definida, por lo 

que Ia diferenciaci6n de precios influye tanto como Ia calidad de Ia oferta 

educativa que hay en cada centro de desarrollo infantil. Por lo tanto los 

padres no dudan en elegir un jardin que tenga ambas ventajas, y al 

momenta que ellos no esten de acuerdo, no les causa ningun problema 

en cambiarlos de centro. 

De acuerdo con lo anterior, se determina que Ia rivalidad es considerada 
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Poder de los compradores 

2. PODER DE NEGOCIACION DE COMPRADORES 3 30 
Determinantes del poder del comprador Calif Peso Total 
Nivel de regateo 2 0,08 0,15 
Concentraci6n de compradores Vs concentraci6n de firmas 2 0,05 0,10 
Volumen del comprador 3 0,05 0,15 
Costos de camb1os comprador relat1vo a costo cambio de 
firm as 1 0,08 0,08 
lnformaci6n del comprador 4 0,20 0,80 
Habll1dad de integrarse hacia atras 1 0,08 0,08 
Productos sustitutos 4 0,20 0,80 
Jale a traves de Ia sensibilidad al precio 4 0,08 0,31 
Diferencia de productos 2 0,05 0,10 
Ganancia del comprador 5 0,08 0,38 
Incentives a tomadores de decisiones 5 0,07 0,35 

En este contexte, se puede referir a Ia opcion de elegir que tienen los 

padres, que vienen a ser nuestros clientes, ya sea por Ia calidad o por el 

precio de Ia educacion, ellos tienen Ia potestad de decidir cual es Ia mejor 

opcion. Existen cases donde Ia diferenciacion solo lo hacen respecto al 

dinero, por ello es importante determinar las necesidades de ellos en 

cuanto a Ia oferta educativa, que se complemente con el precio que 

pueden pagar. Por eso, son importantes los beneficios que reciban los 

padres de Ia educacion y servicio brindado, ya que su decision se va a 

tomar en cuanta de acuerdo a esos resultados. 

En el sector educative, es primordial que se tome en cuenta las 

necesidades de los clientes ya que debido al resultado de todos los 

beneficios obtenidos a traves de oferta educativa, hara que existan 

incentives para tomar Ia decision correcta. 

Podemos concluir que el poder de los compradores es considerado 
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Poder de los proveedores 

3. PODER DE NEGOCIACI6N DE PROVEEDORES 3_,_03 

Determinantes del poder del proveedor Calific Peso Total 

Diferenciaci6n de materia prima 4 0,10 0,40 

Costo de cambiar de suplidor y firmas en Ia industna 2 0,05 0,10 

Presencia de materia prima sustituta 2 0,11 0,22 

Concentraci6n de suplidores 2 0,11 0,22 

lmportancia del volumen al suplidor 4 0,06 0,24 

Costo relativo a Ia compra total de Ia industria 2 0 11 0,22 

lmpacto de matena prima en los costos 4 0,30 1,20 

Diferenciaci6n 4 0,05 0,20 

Amenaza de mtegraci6n hacia delante relativo a Ia 
amenaza de mtegraci6n hac1a atras de las firmas de Ia 
industria 2 0,11 0,22 

Un aspecto para analizar es determinar quienes serian los proveedores 

de los negocios en el area educativa. Es este caso serian los que 

realizan Ia labor docente en Ia instituci6n, que proveen Ia oferta 

educativa interviniendo directamente en Ia calidad del mismo. Tienen el 

trabajo de preparar bien a los ninos para un primer nivel basico. 

Podemos mencionar otra relaci6n entre los proveedores de Iibras y utiles 

escolares con el sector educative. Pero se constituye una relaci6n 

dependiente por ambas partes, debido a que cuando como jardin 

promocionas un determinado proveedor en Iibras y utiles, al final obtienes 

un porcentaje por las ventas. 

Por eso podemos decir que el poder de los proveedores es moderado. 
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Amenaza de productos sustitutos 

4. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS 2 67 

Determinante de Amenaza de lngresos Calific Peso Total 

Precie alcance relative del sustitute 3 0,33 1,00 

Cesto del cambio 2 0,33 0,67 

Comprador propenso at sustitute 3 0,33 1,00 

Se puede entender como un servicio sustituto de los jardines infantiles a 

los centres educativos donde se encuentra Ia educaci6n infantil, primaria y 

secundaria en una misma instituci6n. Esto hace los padres estim mas 

dispuestos a sustituir, debido a Ia experiencia y los bajos precios que 

gozan estas instituciones. Se puede atribuir al analisis, que el mercado 

esta bien distribuido y que hay demasiadas opciones donde se pueden 

elegir. 

Por esto podemos decir que Ia amenaza de los sustitutos es 

considerada. 

Amenaza de nuevas ingresos 

5. AMENAZA DE NUEVOS INGRESOS 2__,_33 
Barreras de entrada Calific Peso Total 

Economlas de escala 2 0,08 0,16 

Diferenc1as en productes prepietarios 2 0,06 0,12 

ldentidad de marca 2 0,15 0,30 

Ceste de Cambie 4 0,08 0,32 

Requisites de capital 5 0,15 0,75 

Acceso a Distribuci6n 1 0,05 0,05 

a) Curva de aprendizaje propietaria 1 0,15 0,15 

b) Accese a materia pnma necesaria 1 0,10 0,10 
c) disene prepietarie de baje coste 1 008 0,08 

Politica Gubernamental 4 0,05 0 20 

Contraataque esperado 2 0,05 0,10 
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Se puede considerar como barrera de entrada los requisites de capital , 

debido que para competir con grandes escuelas tienes que entrar con una 

infraestructura estudiantil grande como es un terreno grande, el area de 

las aulas, los requerimientos de los JUegos y las especificaciones que 

tiene el INFA para otorgar permiso de funcionamiento. Otro factor que 

afecta son las politicas gubernamentales, ya que actualmente el estado 

exige calidad en Ia oferta educativa en las escuelas. 

En general, es aceptado que muchos insumos educacionales se utilizan 

de manera mas eficiente cuando ellos se destinan para educar a mas de 

un estudiante. Sin embargo, es menos conocido que diferentes insumos 

educacionales estan sujetos a distintos grados de economias de escala. 

Por ejemplo, los profesores se utilizan de manera mas eficiente cuando el 

numero de estudiantes es reducido, mientras que por otra parte Ia 

utilizaci6n eficiente de recursos administrativos ocurre cuando el numero 

de estudiantes es alto. Bajo estas circunstancias las economias de escala 

no afectarian el grado de productividad, salvo donde aplique un esquema 

de subvenci6n educacional. 

Por esto podemos determinar Ia amenaza de nuevos ingresos es 

considerada. 
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3.3 Analisis Foda 

Fortalezas Oportu n idades 

El servicio que se va a ofrecer es Ia Guayaquil es una ciudad con una 
educaci6n y como tal todos los padres poblaci6n de 2'278.691, los ninos 
tienen Ia necesidad de brindarle menores de 5 alios representan 9.33%, 
educaci6n a sus hijos o en su efecto un de los cuales un 15.14% reciben 
sitio donde dejarlos mientras ellos educaci6n inicial, segun informacion del 
trabajen . INEC, del censo del 2010. 

Debilidades Amenazas 

La falta de trayectoria del jardin infantil La gran cantidad de jardines infantiles 
debido a que va a ser nuevo y por ende de renombre que tiene Ia ciudad por Ia 
no cuenta con renombre. oferta educativa. 
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3.4 Plan de marketing 

3.4.1 Objetivos 

General 

Lograr un indice de matriculaci6n del 80% de Ia capacidad instalada (1 20 

nirios), cubriendo Ia capacidad operativa generando una rentabilidad 

deseada del 23% en plazo de un ario aproximadamente 

Especifico 

o Lograr un posicionamiento en el mercado educativo en un plazo de seis 

meses aproximadamente. 

o Obtener Ia aceptaci6n de los clientes hacia el centro de desarrollo 

infantil, mostrando el establecimiento, explicando el servicio que se a 

ofrecer en un plazo de cuatro meses aproximadamente. 

o Ser reconocido por los clientes como el mejor centro de desarrollo 

infanti l integral de Ia ciudad de Guayaquil, entre otros competidores en 

un plazo de de dos meses aproximadamente 
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3.4.2 Propuestas de mercado 

Producto 

El objetivo principal es el de crear un centro de formaci6n integral para 

nirios en edad maternal y preescolar, dirigido al desarrollo de las areas 

intelectuales, psicomotoras, fisicas, personal, emocional-social y 

actividades especiales, en donde nuestros pequerios, no solo cuenten 

con un calido y amoroso ambiente de trabajo, sino que tambiem puedan 

participar en diversas 

nuestras instalaciones. 

areas interactivas que se desarrollaran en 

• Actividades escolares en horario de 8:00am a 12:00pm 

• Actividades curriculares: Pre-lectura, pre-escritura, pre-calculo, 

lecto-escritura y calculo. 

• Actividades educativas donde se manejan las siguientes areas: 

Emocional-social, lntelectual, Psicomotor, Habitos, Lenguaje, 

Ingles. Obras de titeres. Actividades varias Musica. Pintura. 

Educaci6n fisica 

• Servicio de guarderia desde las 12h00 hasta las 17h00, opcional 

una hora mas. 

• Seguridad.- Contamos con un servicio de vigilancia privada con 

camaras de seguridad en cada aula y en toda Ia infraestructura, 

para que los padres tengan Ia confianza en el entorno que se van 

encontrar sus hijos. 

Precio 

Se ha determinado que el centro de desarrollo infantil va a tener 

mensualidades, desde abril hasta enero del proximo ario de $170 d61ares 
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y una sola matricula de $90 d61ares. El costo del servicio de guarderia es 

de $170 d61ares. 

Se ha tornado en consideraci6n dos analisis para determinar los precios 

de las mensualidades. 

• En base a los resultados obtenidos en las encuestas, donde hay 

una aprobaci6n del 94% del rango de 140 a 170 d61ares por las 

mensualidades. 

• Tambien se ha tornado en cuenta el analisis de punto de equilibria 

el cual nos indica que para cubrir los costos se tiene que cobrar por 

nino $128,19 d61ares mensuales. Se detalla este analisis en el 

capitulo 11 

El centro de desarrollo infantil se va encontrar en Cdla. Urdesa central 

Promoci6n 

1. Utilizar todos los medics posibles, optimizando recursos y 

herramientas que tengamos a nuestro alcance (Calidad de trabajo, 

prestigio, decoraci6n , personas que sepan hacer caritas pintadas, 

que puedan ayudar en lugares estrategicos y a aminorar costos, 

etc.) 

2. Tener una cantidad suficiente de flayer y volantes informando 

sobre el servicio que ofrecemos. 
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3. Elegir bien el mercado, es decir, enfocarnos en personas que 

tengan hijos menores de 5 anos. 

4. Apuntar a Ia publicidad social por medio de paginas como 

Facebook, Twitter, MySpace, etc. 

3.4.3 Plan estrategico de marketing 

Estrategias 

1. OutdoorsEvents.- 0 bien llamado eventos al aire libre 

2. Seminaries y talleres. 

3. Alianzas Estrategicas. 

4. Website Empresarial. 

5. Publicidad Social. 

6. Transite de informacion masiva. 

Desarrollo de estrategias 

1. Realizar una feria de actividades que han aprendido nirios que ya estan 

en el centro y para motivar a los padres de familia . La feria puede ser 

en instituciones que esten cerca o en parques cercanos aledanos al 

centro de Desarrollo. 

2. Realizar seminaries, talleres, reuniones incentivando Ia actividad 

temprana del menor. De esta manera los padres reciben informacion y 

analizan bien Ia posibilidad de poner a su nino a aprender desde una 

temprana edad . 
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3. Realizar Ia misma feria de actividades y recreacion como (caritas 

pintadas, Mini parque de juegos en lugares estrategicos como centros 

comerciales y analizar Ia idea de poder hacer una alianza estrategica 

con los parques de diversiones para nirios de caucho que estan 

ubicados en Riocentro, Village Plaza, etc. Entregar volantes o flayers 

de informacion al igual de Ia publicidad visual con banners. 

4. Hacer una pagina de Internet con capacidad multimedia y presentar 

fotos y videos de lo que aprenden los nirios mostrando Ia seguridad e 

interactividad que ganan los nirios para que los padres puedan palpar 

el Costo - Beneficia. 

5. Elaborar un FanPage en Facebook para que las personas se vayan 

familiarizando con el proyecto y de esa manera tambien esten al tanto 

de lo que se ofrece y de lo que su nirio puede aprender. Acumular el 

mayor numero de fans posible. De esa manera Ia informacion va a 

transitar a mas numero de personas. 

6. Transitar Ia mayor informacion posible en Ia publicidad social 

(Facebook, Twitter, msn), para mantenerlos informados de las 

novedades, tips, recomendaciones, avisos, advertencias respecto a Ia 

educacion y cuidado de su nirio. Manejandolo en base a estadisticas y 

estudios realizados por profesionales alrededor del mundo. Sin duda 

alguna esta sera una herramienta fuerte e importante para esta 

estrategia ya que tambien informaremos de las actividades por medio 

de esta via) 
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Costos 

Descrlpcl6n 
Espacio Recreative 
Caritas Pintadas 
Funcion de Titeres 
Alquiler de Sonido 
Total 

Descrlpcl6n 
Espacio Fisico para alquilar 
Colacion para Participantes 
Folleteria de informacion 
Total 

Descripcl6n 

Outdoor Events 
Tlempo 
90 Min 
90 Min 
20 Min 
90 Min 

Seminarios - Talleres 
Tlempo 
45 Min 
15 Min 

Allanzas Estrat6gicas 
Tlempo 

Negociacion con Empresas potenciales 
Desayunos a Jefes de Area (Incentive) 
4 Banners 

2/Semana 
120 Min 
120 Min Flayers de Informacion 

Total 

Web Site Empresarial 
Descrlpcl6n 
MicrowebSite Empresarial 
Mantenimiento y actualizacion 
ldentidad Corporativa 
Total 

Tlempo 
1 Ano 
1 Ano 
Unico 

Publlcidad Social 
Descripcl6n 
Facebook Fan page 
Twitter 
Msn 
Diseno de pagina y administracion 
Transite de informacion (Google) 
Total 
Total 

Tlempo 
Unico 
Unico 
Unico 
1 Mes 
Unico 

Precio 
$ 1.000,00 

$30,00 
$20,00 
$ 150,00 

$1 .200,00 

Precio 
$200,00 
$50,00 
$ 100,00 
$350,00 

Precio 
$0,00 
$3,50 
$30,00 
$75,00 

$ 108,50 

Precio 
$85,00 
$25,00 
$40,00 

$ 150,00 

Precio 

$ 100,00 
$20,00 

$120,00 
$1 .928 50 

-

33 



• 

4. Definicion del negocio 

4.1. Idea de negocio 

p an Paso 
0 s rollo Inf 

El centro de desarrollo infantil es basicamente un jardin infantil pero una 

caracteristica algo innovadora. El centro va a ser unos de los primeros en 

Ia ciudad de Guayaquil que va a contar con un sistema de seguridad 

basado en camaras en cada aula y en todas las instalaciones para que 

los padres tengan acceso por media de internet. 

Se va a contar con un canal de distribuci6n especlfico y de acuerdo con Ia 

rama de negocio. Primero se va a diseriar un plan de estudios y de 

actividades de cada curso durante el alios escolar. Segundo, se va a 

realizar en centros comerciales afines del sector, un area recreativa, 

donde se va a realizar varias actividades como caritas pintadas y obras de 

titeres, y asi obtener Ia atenci6n de los padres para entregarle informacion 

en volantes sabre el centro y sus servicios. Y por ultimo se va a exponer 

un video, donde los padres vean el programa de estudios y las 
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actividades que van a poder hacer sus hijos; creando en ellos Ia 

seguridad del entorno donde se van a encontrar los nirios. 

El centro de desarrollo infantil va a contar con un plan de pagos 

mensuales desde abril hasta el enero del siguiente ano. Se va a realizar 

una entrega de notas y una reunion padres-profesores para informar 

sobre el rendimiento del nino. 

4.2. Misi6n 

Enseriar y desarrollar en los ninos de 2 a 5 anos habilidades y destrezas 

de acuerdo a su edad. El Centro de desarrollo infantil "Paso a Paso", es 

una empresa que ofrece servicios educativos. Ponemos a disposici6n una 

amplia gama de servicios que tienen por objetivo desarrollar y educar a 

los ninos de 2 a 5 anos en sus areas cognoscitivas, afectivas y motrices. 

Asi preparar al nino para su etapa escolar mediante el aprendizaje 

interactive y reflexive para lograr el pensamiento critico en el nino. El 

centro va a contar con un nivel educative excelente y ademas va a 

generar un ambiente de aprendizaje innovador y creative mediante obras 

de titeres y de teatro. 

4.3. Vision 

Convertir al centro de desarrollo infantil "Paso a Paso" en unos de los 

mejores jardines infantiles de Ia ciudad, capaz de formar ninos que 

puedan desarrollar su pensamiento critico, potenciando un trabajo en 

conjunto con los padres que favorezca un aprendizaje inicial, generando 

conocimiento, valores y actitudes que permitan el desarrollo aut6nomo del 

nino 
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4.4. Valores corporativos 

• Mejora continua de los procesos 

• Profesionalismo 

• Servicio 

• lntegridad 

• Responsabilidad 

• Honestidad 

4.5. Objetivos institucionales 

General 

Ofrecer a los nirios Ia oportunidad de desenvolverse con plenitud en un 

ambiente seguro, donde van a desarrollar su pensamiento y aplicar 

destrezas en su diario vivir. 

Especificos 

• Mantener actualizados a nuestro personal parvulario con tecnicas 

de enserianza y aprendizaje adecuadas para nirios entre los 2 a 5 

a nos. 

• Realizar actividades donde motiven a los nirios aprender tecnicas 

para comunicarse y expresar sus necesidades ante los demas. 

• Garantizar a Ia comunidad educativa un ambiente adecuado tanto 

fisico como emocional para los nirios entre los 2 a 5 ario 
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5 Metodologia pedag6gica 

Basada en el moldeamiento como metodo basico, nos apoyaremos para 

desarrollar en nirios I as de Educaci6n lnfantil estrategias para aprender a 

pensar. 

En Ia planificaci6n de las secuencias didacticas hemos pretendido: 

• Una presencia equilibrada de los distintos contenidos en funci6n de 

los ambitos. 

• Amplia variedad de procedimientos, claramente utiles 

• Dado el alto nivel de actividad que presentan los/las nirios I as de 

estas edades, una gran variedad de situaciones de aprendizaje. 

• Prevision de situaciones en Ia que poder aplicar los avances 

conseguidos casi de inmediato. 

• lntencionalidad en Ia progresi6n de Ia secuenciaci6n de las 

actividades 
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Estructura del programa 

Responde al programa que tiene cada aula Estara conformada por los 

centres de interes en torno a los cuales se organizan unidades didacticas 

que previamente tiene planteadas el centro para desarrollar los 

contenidos propios de cada ambito bajo el principia de globalidad. 

Partimos de nueve unidades didacticas, que fueron: 

Primer trime~trt- ~~undo trlme~tre I Hcer I rlme~tre 
~-

L:IOtoilo Ll lll\ tcrno La l'ttlll:l\ em 
Los JUguc tc~ Cnrml\al Lm animalc~ 
La 'Jo\ ttlad Ll.:ucrpo La I amilia. 

Deliberadamente no se incluy6 una unidad didactica para el periodo de 

adaptaci6n, como se hace en algunos materiales curriculares 

estandarizados, ya que por sus caracteristicas tan peculiares se hace 

necesaria Ia maxima flexibilidad . Cada unidad didactica respondi6 al 

siguiente esquema: 

a) Objetivos. 

b) Contenidos. 

c) Actividades (cada una con): 

a. Criterios propios de valoraci6n. 
b. Tiempos. 
c. Agrupamientos. 
d. Materiales. 

d) Recursos: 

a. Personales. 
b. Materiales. 
c. Metodologia. 
d. Temporalizarian. 

e) Evaluaci6n . 
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Se disen6 un modele de hoja informativa, a modo de documento de 

trabajo, para que ser convenientemente adaptada y personalizada por Ia 

tutora de aula. 

Ejemplo de Ia metodologia: 

Observaci6n. 

Desarrollo de Ia actividad .- Se trata de que tras Ia observaci6n de una 

lamina donde hay ninos, unos jugando juntos y otros separados. Lo 

importante son los comentarios sabre lo que ven , y si es necesario dirigir 

Ia observaci6n. lncidir en Ia bondad de compartir el juego . 

...... 
... ... 

r. "' 

Memorizar 

Desarrollo de Ia actividad.- Como es 16gico habra sido precise hacer una 

concienciaci6n acerca de aquellos juguetes belicos, y que estos no son 

buenos. Bien, de los juguetes expuestos en Ia lamina habra unos pocos 

que seran belicos, estos deberan ser identificados y marcados con una 

cruz hecha con pintura de dedos. 
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Valorar: 

Desarrollo de Ia actividad .- En Ia lamina se representan varias 

situaciones. Un nino /a cepillandose los dientes en Ia cocina. Un nino /a 

durmiendo en Ia banera. Otro comiendo en su dormitorio. Deben valorar 

las situaciones y marcar los errores, asi como decir en que sitio se debe 

hacer lo que esta hacienda. 

Transferir: 

Desarrollo de Ia actividad.- Les presentamos Ia lamina, les pedimos que 

observen bien lo que hay. jVamos aver que hay! , uno por uno. ~Que nos 

llevariamos para nuestro aseo si vamos de viaje? Decirlo y marcarlo. 

Llevalo con un trazo hasta Ia bolsa de aseo. Adorna Ia ficha dandole color 

a los objetos. 
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6 Estudio tecnico 

6.1 Descripci6n del servicio 

El servicio que vamos a brindar es el de CENTRO DE DESARROLLO 

INFANTIL, mas conocido como JARDIN INFANTIL. Vamos a poner a 

disposici6n una amplia gama de servicios que tienen por objetivo 

desarrollar y educar a los nifios de 2 a 5 afios en sus areas 

cognoscitivas, afectivas y motrices. 

Subservicio 

Guarderia 

6.2 Procesos de producci6n 

Espafiol 

/ -
fliegada J I Ubicarlos - ! Nii'los 

--. en el Aula 

"' Ingles J 

Actividades 

Fisicas 
' 

/ -

RECREO/ 

LUNCH 

Pintura I 

~lid a 
inos 
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6.3 Tamaiio de Ia planta 

La planta va a tener capacidad para mas de 120 nines. Sin embargo 

nuestro objetivo es alcanzar a cubrir al 80% de Ia capacidad real del Ia 

planta. Aproximadamente el tamano de Ia planta es de 408 mt2· 

6.4 Diseiio de Ia planta 

12mt 6mt 6mt 

- -
6mt 

15 mt 

6mt 

• • . ~ 
I • I 

• 

3mt 

, -- • I 
6mt -

#~ 

' I 

6mt 6mt 6mt 
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6.5 Costo de terreno 

El arriendo va a tener un costo del $2000.00 mensualmente. 

6.6 Localizaci6n del proyecto 

Cdla. Urdesa central 

6.7 Especificaciones 

Materia Prima 

• 4 profesores parvularios 

• 1 pediatra/ nutricionista 

Materiales ind1rectos mensuales 

• 5 Legos de madera o plastico 

• 4 Hojas bond 
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• 5 Cajas de Marcadores 

• 4 Tijeras de diferentes formas 

• 5 Cajas de Crayones 

• 5 CaJas de Lapices de colores 

• 4 Pistolas de Goma 

• 2 Tintas de impresi6n 

• 1 0 Rompecabezas 

• 5 Encajes 

• 8 Titeres 

• Varios 

6.8 Equipos, tecnologia y mantenimiento 

• 20 mesas rectangulares en cuatro aulas. 

• 7 Escritorios 

• 7 s1llas giratoria 

• ?Lockers de 12 espacios 

• 4 Pizarrones grandes para tizas liquidas 

• 100 sillas para jardin 

• 4 Porta loncheras 

• 41mpresoras 

• 1 T elev1sor 

• 3 Dvd 

• 3 Split de 12000 bits 

• 1 Spht de 24000 bits 

• 4 Computadora 

• 5 Camas convertibles 

• Equipo audiovisual 

• 2 Tachos de basura de 1,53mt 
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• 6 T achos de basura de 83cm 

• 1 0 T achos de basura de 42cm 

• Juegos adecuados para los nirios 

o 8 Coche feliz Bloques de construccion 

o 8 Plato de cilindros para ordenar 

o Sofa colectivo curve 

o 2 Piscina de bolas circular 

o 200 Bolas para Ia piscina 

o 3 Colchoneta multicolor 

o 17 Colchoneta cuadrada 

o Rincon cocina 

o Rincon de lavanderia 

o Parque para bebes con cilindros 

o 2 Puente paris 

o 6 Caballos 

o Bloques gigantesco de espuma 

7 ANALISIS ADMINISTRATIVO. 

7.1 Administraci6n. 

La administracion va a estar a cargo del gerente general, en este tipo de 

negocio, se lo conoce como rector. Este rector/a va a supervisar, 

controlar, tomar decisiones y administrar el CENTRO DE DESARROLLO 

INFANTIL. 
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Sus funciones van hacer: 

• Supervisar el area academica. 

• Se va encargar del manejo completo de las labores administrativas. 

• En cuanto al personal, este se va a encargar de las decisiones 

sobre contratacion, supervision y despidos. 

• En cuanto a Ia estructura fisica, de hacer adquisicion en casos 

necesarios. 

• Supervision a las medidas disciplinarios 

• Supervisar al personal docente, en cuanto a disciplina y 

conocimiento. 

• Supervisar los pagos al personal tanto de los pagos al centro de los 

clientes. 

• Se va encargar de Supervisar, controlar todas las labores 

administrativas del plantel. 

• Llevar un control de los precios fijados y descuentos que se 

pueden aplicar. 

• Atencion a los padres en cuanto a cualquier duda o inconveniente. 

• Capacitarse constantemente en areas academicas y financieras. 

• Capacitar 

ensenanza. 

al personal con aportaciones en las areas de 

7.2 Personal 

• Personal docente . 

• Pediatra y Nutricionista . 

• Conserje . 

• Guardia de seguridad . 

• Secreta ria . 

• Contador . 
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7.3 Estructura organizacional 

Rector/a I 
I 

Personal Docenle 

I 

Dpto. Admlnlstrtivo 

I I 1 8 
4 Parvularias ntador Secretana Asistente de 

hmpteza 

7.4 Distribuci6n de funciones y responsabilidades 

Contador 

Guardta de 
Seguridad 

Pediatra/ 

Nutriciontsta 

La funci6n que va a desempefiar esta persona, es manejar los temas 

contables y tributables. 

Secreta ria 

La persona que va a ocupar este puesto va a tener las funciones de 

gesti6n de cobra, pasar informes diaries a Ia contadora y complementar el 

trabajo del rector/a. AI iniciar el proceso de matriculaci6n, tienen que 

encargarse sabre el cobra y entrega de los uniformes 

Personal docente 

Se va a contar con 4 profesores parvularios 
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Pediatra o el Nutricionista 

Se encargaria en hacerles un chequeo continuo a los ninos y realizaria el 

menu de Ia colaci6n que deben llevar los ninos en sus loncheras. 

Conserje 

La persona que se va a encargar de tener limpio e impecable dentro y 

fuera del centro. Mantener los juegos limpios y ordenados. Limpiar el patio 

y las areas verdes. 

Guardia de seguridad 

Se encargara de vigilar Ia seguridad del centro lnfantil 

7.5 Organizaciones de apoyo 

Ministerio de educaci6n 

El Estado ecuatoriano, con Ia rectoria del Ministerio de Educaci6n, Ia 

corresponsabilidad de Ia familia , organizaciones comunitarias, 

instituciones publicas y privadas, aseguraran el acceso, permanencia y 

desarrollo integral de ninos y ninas menores de cinco anos de edad, en el 

nivel de Educaci6n lnicial, dentro del sistema educative nacional, 

caracterizado por el respeto a Ia interculturalidad en Ia diversidad, calidad , 

equidad, inclusion, ejercicio de derechos, deberes y responsabilidades de 

todos los actores. 

Lograr el desarrollo integral de ninas y ninos menores de cinco anos a 

traves de una educaci6n temprana de calidad y con equidad, que respete 

sus derechos, Ia diversidad, el ritmo natural de crecimiento y aprendizaje 
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y fomente valores fundamentales, mcorporando a Ia familia y a Ia 

comumdad, en el marco de una concepc1on mclusiva. 

En enero de 2007, el Presidente de Ia Republica designo a Ia Ministra de 

Inclusion Economica y Social como Presidenta del lnstituto Nacional de Ia 

Niriez y Ia Familia , INFA. Con ello inici6 un amplio proceso de reforma 

institucional del sector infancia y adolescencia planteada desde 3 vertices: 

1. Cambio organizacional general (mecanismos de gestion y diserio 

institucional) del ex Ministerio de Bienestar Social (MBS), hoy 

Ministerio de Inclusion Economica y Social (MIES), mismo que 

abarc6 a los ex programas: Operacion Rescate lnfantil (ORI), 

Fondo de Desarrollo lnfantil (FOOl), Institute Nacional de Ia Niriez y 

Ia Familia (INNFA) y Direccion de Atencion Integral a Nirios y 

Adolescentes (AINA). 

2. Articulacion programatica del INFA privado a las prioridades y 

requerimientos estrategicos de politica publica. 

3. Elaboracion de Ia Agenda Social de Ia Niriez y Adolescencia, 

instrumento clave de politica publica y de orientacion de las 

acciones fundamentales del Estado en materia de infancia y 

adolescencia con miras a ser cumplida hasta el 2010. 

T1ene como objetivo: 

1. Superar el asistencialismo, Ia discrecionalidad en Ia asignaci6n de 

recursos y pasar de Ia fragmentacion de servicios y funciones hacia 
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Ia consolidaci6n de una politica de desarrollo infantil dirigida a 

todos los ninos y ninas de entre 0 y 5 anos. 

2. Apoyar al tn3nslto de un Estado ausente en Ia protecci6n y garantia 

de derechos hacia un institute publico que lidere Ia prevenci6n, 

promoci6n y restituci6n de derechos de Ia ninez y adolescencia 

victima de violencia. 

3. Ofrecer espacios de participaci6n a Ia ninez y adolescencia. Es 

decir, un institute que reconozca y cree los espacios necesarios 

para Ia actoria y opinion de los mnos, ninas y adolescentes. 

4. Eliminar Ia dispersion y disparidad de acciones en caso de 

desastres naturales y emergencias adoptando sistemas que 

prioricen Ia atenci6n del a ninez y adolescencia y sus grupos 

familiares afectados. 

8 ANALISIS LEGAL 

8.1 Aspectos legales 

Tipo de sociedad 

Este negocio se va a emprender como persona natural. Es necesario 

aclarar que para obtener el permiso de funcionamiento deiiNFA noes un 

requisite ser persona juridica. 

Costas estimados 

El Registro Unico del Contribuyente se lo obtiene por med1o del Servicio 

de rentas internas y este tramite no tiene ningun costa. Los requisites que 

p1den que son los siguientes: 
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1. Cedula de identidad. 

2 Certificado de votaci6n. 

3 Planilla de servicio bas1co. 

4. Patente municipal. 

8.2 Aspectos de legislaci6n urbana 

Dificultades legales o de reglamentaci6n urbana para el funcionamiento 

del negocio. 

De las dificultades que hemos identificado, estan principalmente Ia gran 

cant1dad de permisos que hay que obtener, ante diferentes entes de 

control. 

Otra dificultad es que Ia empresa debe cumplir con todos los requisites 

para Ia emisi6n y recepci6n de facturas y notas de venta, caso contrario, 

el Servicio de Rentas lnternas, tiene Ia facultad de clausurar cualquier 

establecimiento de este tipo. 

Tramites y permisos ante los organismos de gobierno. 

Para el normal funcionamiento del Centro de desarrollo infantil "Paso a 

paso" se requerira conseguir los siguientes permisos 

1. Servicios de Rentas lnternas.- El Registro Unico del Contribuyente 

es el primer requisite que se debe obtener para poder establecer 

una empresa, posteriormente viene Ia constituci6n y culmina 

obteniendo los permisos de las entidades gubernamentales 

relacionadas con el tipo de negocio. 

2. Municipio.- Toda persona natural o juridico que ejerza 

habitualmente actividades comerciales, industriales y/o financieras 

dentro del canton, esta obligada a obtener su Registro de Patente 

51 



Municipal, Tasa Anual de Turismo y Tasa de Habilitaci6n. Sin este 

ultimo permiso es posible Ia clausura del bar-restaurante. 

3. De Salud.- Ante el Ministerio de Salud, ya que se vendera 

alimentos y se deben cumplir con todas las normas de higiene 

requeridas 

4. Benemerito Cuerpo de Bomberos.- Dependiendo del espacio del 

local, se requiere el usa de extintores. 

8.3 Requisites para registrar el centro en eiiNFA. 

De conformidad con lo establecido en el parrafos segundo del articulo 

No.389 de Ia Constituci6n de Ia Republica, se constituye Ia conformaci6n 

de "el sistema nacional descentralizado de gesti6n de riesgos conformado 

par unidad de gesti6n del riesgo de toda instituci6n publica y privada en 

los ambitos local , regional y nacional. (Fuentes de informacion2
) 

"Que, eiiNFA dentro de sus competencias asignadas estipula el asegurar 

que los nines, ninas, adolescentes y sus familias esten preparados para 

actuar, en forma positiva, frente a situaciones de riesgo ante desastres de 

origen natural y/o antr6pico, con Ia finalidad de minimizar al maximo los 

danos y reducir el impacto negative que puedan sufrir en estas 

circunstancias. 

Que, el lnstituto de Ia Ninez y Ia Familia-INFA es una entidad de derecho 

publico, adscrito al Ministerio de Inclusion Econ6mica y Sociai-MIES, con 

jurisdicci6n nacional, dotada de personeria juridica, patrimonio propio e 

independencia tecnica, administrativa y financiera, que fue creado 

mediante Decreta Ejecutivo No. 1170 expedido el 24 de junio de 2008, 

con vigencia a partir del 3 de julio de 2008 y publicado en el Registro 

Oficial No. 381 de fecha 15 de julio de 2008. El INFA tiene como misi6n 
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fundamental , garantizar los derechos de los nines, ninas y adolescentes 

en el Ecuador para el ejercicio plene de su ciudadania en libertad e 

igualdad de oportunidades. 

Que, el Decreta Ejecutivo No. 1170 antes senalado, establece como 

funciones del INFA, entre otras cosas, las siguientes: a) Ejecutar las 

politicas nacionales de desarrollo infantil, protecci6n especial, 

participaci6n y ejercicio de ciudadania y apoyo a familias en situaciones 

de riesgo y emergencia; y, b) La provision de servicios sociales basicos 

de protecci6n y desarrollo de Ia ninez y adolescencia, apoyo a las 

familias, protecci6n especial, atenci6n en desastres y emergencias, 

promoci6n de Ia participaci6n de Ia ninez y adolescencia y fortalecimiento 

del tejido social comunitario, sobre Ia base de las regulaciones y el control 

del Ministerio de Inclusion Econ6mica y Social, MIES. 

Que, mediante Acuerdo Ministerial No. 1771 de 22 de enero del 2003 y 

publicado en el Registro Oficial No. 40 del 14 de marzo del 2003, se 

expiden los estandares de calidad para los centres de desarrollo infantil 

publicos y privados de modalidad convencional. 

En eiiNFA nos encontramos con los siguientes requisites: 

1. Solicitud de autorizaci6n de funcionamiento.- Las instituciones 

publicas, personas naturales, organizaciones de derecho privado 

con o sin fines de lucre, nacionales o extranjeras, interesadas en 

las prestaci6n de servicios sociales, presentaran Ia solicitud de 

autorizaci6n de funcionamiento del centro desarrollo infantil dirigida 

a Ia Direcci6n Provincial deiiNFA, segun formate establecido por el 

INFA y suscrita por el o Ia propietaria o representante legal del COl 

o de Ia organizaci6n. Formato de Solicitud. (Anexo 1) 
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2. Documentos adjuntos a Ia solicitud: 

a) Copia a Color notariada de Ia cedula de ciudadania y 

papeleta de votaci6n del o de Ia propietaria. Para personas 

extranjeras, adicional copia notariada del censo vigente. 

b) Copia notariada del Registro Unicode Contribuyente. 

c) Record Policial. 

d) Certificado medico otorgado por el lESS o un centro de 

salud publico (MSP en cada Jurisdicci6n Provincial), que 

indique que goza de buena salud y no tiene enfermedades 

con tag iosas. 

e) En caso de extranjeros, demostrar Ia calidad migratoria que 

le permite trabajar en el Ecuador. 

f) Proyecto del centro en base a las condiciones establecidas 

por el INFA para el funcionamiento de los centros de 

desarrollo infantil. (Perfil de Proyecto establecido por el 

INFA.) (Anexo 2) 

g) lnscripciones en el Registro de entidades de atenci6n ante el 

Consejo Cantonal de Ia Ninez y Adolescencia. (Gesti6n a 

realizarse en cada Jurisdicci6n Provincial CNNA) 

h) Ficha de ldentificaci6n de Ia Organizaci6n. (Anexo 3) 

3. Escritura publica de propiedad o contrato de arrendamiento del 

local en donde va a funcionar el Centro de Desarrollo lnfantil , 

registrado este ultimo, en un Juzgado de lnquil inato y/o Juzgado de 

los Civil. 

4. Plano del local en el que se determine Ia distribuci6n del espacio 

fisico, hacienda constar el area en metros cuadrados 
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5. Plan de trabajo en base a los lineamientos y estandares minimos 

establecidos por el MIES 

6. Manual de Procedimiento lnterno del Centro de Desarrollo lnfantil, 

elaborado en base a los lineamientos del Ministerio, el mismo que 

sera aprobado en el proceso 

7. Nomina de personal que laborara en el Centro de Desarrollo 

lnfantil, adjuntando el curriculum vitae con firma de responsabilidad 

que sera documentadamente respaldado y verificado 

8. Presupuesto 

9. lnventario de mobiliario y material didactico. 

10. El centro de desarrollo infantil, debe disponer del siguiente 

personal minimo: 

a) Director: profesionales parvularios y del area de educaci6n que 

acrediten una experiencia minima de 3 alios de trabajo con 

nirios y nirias. 

b) Educador: ademas de los profesionales antes mencionados, 

pueden ser egresados del area de educaci6n que acrediten 

una experiencia minima de 1 ario de trabajo con nirios y nirias 

el numero de educadoras, respondera a los grupos etareos que 

el centro de desarrollo infantil atienda, de conformidad con los 

estandares aprobados. el centro debe contar con por lo menos 

una persona que tenga conocimientos de auxiliar de 

enfermeria, primeros auxilios y/o similares. 

c) Auxiliar de servicios: con una formaci6n minima de educaci6n 

primaria y/o basica. 

d) Personal profesional.- una vez que el centro de desarrollo 

infantil, obtenga el acuerdo ministerial que autorice su 
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funcionamiento, en el plazo de treinta dias debe remitir copia 

de los contratos de trabajo del medico, profesional con 

especialidad en pediatria o que acredite cursos de 

especializaci6n y/o experiencia de tres anos en el area de 

pediatria o medicina familiar, y del psic61ogo educative. Ambos 

profesionales tendran un horario minimo de una visita al mes. 

Con Ia presentacion de esta documentacion, las unidades competentes 

del Ministerio de Inclusion Economica y Social, en su jurisdiccion, 

proceden al estudio respective, y a Ia inspeccion tecnico juridico para 

verificar las instalaciones, equipamiento, mobiliario y material didactico del 

Centro de Desarrollo lnfantil, de lo cual emitiran los correspondientes 

informes tecnicos 

9. Estructuraci6n financiera del proyecto 

9.11nversi6n Total 

En base a los datos que se han recabado, se ha determinado Ia inversion 

total para Ia implementacion de mejoras asciende a $52.494,59, Ia cual 

esta constituido por los siguientes conceptos: 

Inversion en Activos fijos $ 17.782,95 
Inversion en Activos diferidos $13.954,19 
Inversion en Gastos en operacion $ 20.757,45 
Total inversion $ 52.494,59 

La inversi6n estara financiada a traves de credito proveniente de Banco 

de Nacional de Fomento, a 3 anos plaza con una tasa 12% anual. 
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9.21nversi6n en Activos Fijos 

Como inversion en actives fijos se ha considerado aquellos bienes que 

estan directamente relacionados con Ia operacion del centro de desarrollo 

infantil. El total de Ia inversion fija asciende a $17.782,95. 

La cual se descompone en el siguiente cuadro: 

Inversion en Activos fiios 
Muebles de oficina 
Mesas rectangulares en cuatro aulas. $ 75,00 20 $ 1.500,00 
Escritorios $250,00 7 $ 1.750,00 
Silla giratoria $ 80,00 7 $560,00 
Lockers de 12 espacios $360,00 7 s 2.520,00 
Pizarrones grandes para tizas liquidas $ 120,00 4 $480,00 
Sillas para jardin $ 15,00 100 s 1.500,00 
Cuna convertible $400,00 5 $2.000,00 
Porta loncheras $ 30,00 4 $ 120,00 

Subtotal $ 10.430,00 
Eauioo de oficina 
Televisor $ 884,00 1 $884,00 
Dvd $ 150,00 1 $ 150,00 
Aire acondicionado Split de 24000 bits $ 1.034,35 1 $ 1.034,35 
Aire acondicionado Split de 12000 bits $708,20 3 $2.124,60 

Subtotal $4.192,95 
Eauioo de comoutaci6n 
Computadoras $550,00 4 $ 2.200,00 
lmpresoras $240,00 4 $960,00 

Subtotal $ 3.160,00 
Total $ 17.782,95 

9.3 Inversion en Activos diferidos 

Los desembolsos para los gastos de instalacion, asi como a aquellos que 

se refieren a Ia puesta en marcha y los gastos de constitucion se lo han 

considerado como actives diferidos. El monte de Ia inversion asciende a 

$13.954,19. Se lo detalla en el siguiente cuadro: 
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Inversion en Activos diferidos 
Gastos de instalaci6n 
R1nc6n cocina $ 130,00 1 $ 130,00 
Rmc6n de lavanderia $ 120,00 1 $ 120,00 
Piscina redonda de Bolas $485,00 2 $970,00 
Pargue para bebes con cilindros $360,00 1 $ 36o:oo 
Sofa colectivo curve $85,00 1 $85,00 
Puente paris $630,00 2 

$ ~ ·~~~:~~ Caballos $64,00 6 
Colchoneta cuadrada $ 18,00 17 $306,00 

colchoneta multicolor $ 188,00 3 $564,00 
Bloques gigantesco de espuma $240,00 1 $240,00 
Plato de cilindros para ordenar - $9,50 8 $76,00 
Bolas para las piscinas 

: $ $3~:~~ 200 
$ $2~~~~~ - -

Cache feliz Bloques de construcci6n 8 
Tachos de basura de 1 !.53mt $241 ,92 2 $483,84 
T achos de basura de 83cm $61 ,60 6 $369,60 
Tachos de basura de 42cm $21 ,88 10 $ 218,75 

Subtotal $5.911,19 
Gastos para Ia puesta en marcha 
MontaJe y fabricaci6n de los accesorios de Ia decoraci6n $2.500,00 

t--
Pintada de todo el Iugar $ 1.000,00 
lnstalaci6n de eguipos audiovisuales $ 1.870,00 
lnstalaci6n del sistema pedag6gico monosuario $ 1.500,00 

Subtotal $6.870,00 
Gastos por permisos y constituci6n 
Registro Unico del Contribuyente - f-

$0,00 
Bomberos.- Extintor y _permisos de funcionamientos $38,00 

,_Tasa de uso del suelo $2,00 
~ermisos de desechos s61idos $2,00 
_Patente anual 

$ $1~~:~% Tasa de habilitaci6n ,_ 
$ 36,0o __permiso de func1onamiento por el ministerio de salud 

·-
Permiso de func1onamiento por el ministerio de 
educaci6n $0,00 .._ 
lnscripci6n de marca y patente (incluye honorarios de 
abogJ - $800,00 
lmprevistos $ 100,00 

Subtotal $ 1.173,00 
TOTAL $ 13.954 19 
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9.4 lnversi6n en Gastos de Operaci6n 

Se estima que de acuerdo a las estrategias y al inicio de ario en abril , Ia 

empresa podra generar ingreso suficiente para poder cubri r los gastos de 

empleados, el arriendo, servicios basicos y demas en un periodo de tres 

meses, por lo que es necesario determinar Ia cantidad de fondos 

necesarios que se va a requerir para poder mantener Ia empresa 

operando de forma continua. 

Es necesario informar que reciem en el mes de Abril, habra un ingreso por 

concepto de matricula, no sera muy alto pero va a cubrir los gastos en 

dicho mes. A continuaci6n se lo va a detallar en el siguiente cuadro: 

lnversi6n en Gastos en operaci6n 
Servicios Basicos $ 1.382,07 
Servicios basicos mensual $460,69 3,00 $ 1.382,07 
Sueldos v salaries $9.046,88 
Sueldos y salaries mensuales $3.015,63 3,00 $9.046,88 
Arriendo $6.000,00 
Arriendo mensual $2.000,00 3,00 $6.000,00 
Estrateoia de marketino $ 1.928,50 
Publicidad $ 2.400,00 
Publicidad mensual $ 1.200,00 2,00 $ 2.400,00 

TOTAL $20.757 45 

9.5 Plan de inversi6n, clasificaci6n y fuentes de financiamiento 

RUBROS 
MESES TOTAL FUENTES 

-1 0 INVERS16N PROPIO CREDITO 
Inversion en Actives fiies 17.782,95 17 .782,~ 17.782,95 
Inversion en Actives 
diferides 13.954,19 13.95419 13.954,19 
Inversion en Gastes en 
eperaci6n 20.757,45 20.757,45 20.757,45 
Total inversi6n 13.954,19 38.540,40 52.494,59 0,00 52.494,59 
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RUBROS 

lnversi6n 
en Actives 
fijos 
lnvers16n 
en Actives 
diferidos 
Inversion 
en Gastos 
en 
operaci6n 
Total 
inversi6n 

t 

9.6 Programa y calendario de inversiones 

MESES 
-1 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 

0,00 __1_7782 95 0 00 - 0 00 0 00 0,00 _MO OLOO ~00 OLOO 000 0,00 0,00 

13 .954~ 0 00 0 00 0 00 0 00 0,00 0 00 0 00 ~00 ~00 0 00 0,00 0,00 

OLOQ_ -~00 7.404 82 6.676 32 6.676 32 0 00 0 00 ~00 0,00 0 00 0 00 0,00 0,00 

13.954,19 17.782,95 7.438,14 6.709,64 6.709,64 0,00 0 00 0 00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

9.7 Politica de cobros y pagos 

8.7.1 Politica de Cobro 

• Nuestra politica de cobra va a ser pagos mensuales, que tiene que 

ser cancelados los primeros 5 dias de cada mes. 

• La matricula se Ia cobra anualmente y tiene que ser pagada antes 

que comience el ano elective. 

8. 7.2 Politica de Pago 

• Los pagos a nuestro personal docente y administrative se le van a 

cancelar cada 30 dias. 

• Los pagos de los servicios basicos se daran de acuerdo a Ia fecha 

limite de pago que tenga indicado cada factura 

12 

0,00 

0,00 

0,00 

0,00 
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TOTAL 
INVERSI< 

17.782 

13.954 

20.757 

52.454, 



... 
t 

9.8 Activos 

A continuaci6n se va a detallar los activos totales del centro, mcluido los 

anteriores mas lo de Ia implementaci6n que se va a reallzar en el centro 

del desarrollo infantil. 

Activos fiios 
Muebles de oficina 
Mesas rectangulares en cuatro aulas. $ 75,00 20 $ 1.500,00 
Escritorios $ 250 ,00 7 $ 1.750,00 
Silla giratoria $80,00 7 $560,00 
Lockers de 12 espacios $ 360,QQ_r 7 $2.520,00 
Pizarrones grandes para ttzas liquidas $ 120,00 4 $480,00 
Sillas para jardin 

I 
$ 15,00 100 $ 1.500,00 

Porta loncheras $30,00 4 s 120,00 
Cuna convertible $400,00 5 s 2.000,00 

Subtotal $ 10.430,00 
Eauipo de oficina 
Televisor : ~~~ :~% r- -t $884,00 
Dvd $ 150,00 
Aire acondicionado Split de 24000 Btu. $ 1.034,35 1 $ 1.034,35 
Aire acondicionado Split de 12000 Btu. $708,20 3 $2.124,60 

Subtotal $4.192,95 
Eauioo de computaci6n 
Computadoras $550,00 4 $2.200,00 
lmpresoras $240,00 4 $960,00 

Subtotal $3.160,00 
Total Activos fijos $ 17.782,95 
Activos diferidos 
Gastos de instalaci6n 
Rinc6n cocina $ 130,00 1 1 $ 130,00 
Rinc6n de lavanderia $ 120,00 1 $ 120,00 
Piscina redonda de Bolas $485,00 2 s 970,00 
Parque para bebes con cilindros $360,00 1 $ 360,00 
Sofa colecttvo curve $85,00 1 $85,00 -
~ente paris $630,00 2 $ 1.260_!.00 
Caballos $64,00 6 $ 384,00 
Colchoneta cuadrada $ 18,00 17 $306,00 

colchoneta multicolor $ 188,00 3 $564,00 
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Bloques gigantesco de espuma $240,00 1 $240,00 . 
Plato de cilindros para ordenar $9,50 8 $76,00 
Bolas para las piscinas $0,28 200 $56,00 

Cache feliz Blogues de construcci6n $36,00 8 $288,00 

Taches de basura de 1,53mt $241 ,92 2 $483,84 
Taches de basura de 83cm $61,60 6 $ 369,60 

T achos de basura de 42cm $ 21 ,88 10 $ 218,75 

Subtotal $5.911,19 

Gastos para Ia puesta en marcha 
Montaje y fabricaci6n de los accesorios de Ia decoraci6n $2.500,00 
Pintada de todo el Iugar $ 1.000,00 
lnstalaci6n de equipos audiovisuales $ 1.870,00 
lnstalaci6n del sistema pedag6gico monosuario $ 1.500,00 

Subtotal $6.870,00 
Gastos por permisos y constituci6n 

R~gistro Unico del Contribu~ente $0,00 
Bomberos.- Extintor y permisos de funcionamientos $38,00 
T as a de usa del suelo $2,00 
Permisos de desechos s61idos $2,00 
Patente anual $ 120,00 -
Tasa de habilitaci6n $75,00 
Permiso de funcionamiento par el ministerio de salud $36,00 
Permiso de funcionamiento por el ministerio de educaci6n $0,00 
lnscripci6n de marca y patente (incluye honorarios de abog.) -- $ 800,00 
lmprevistos $ 100,00 

Subtotal $ 1.173,00 

Total Activos Diferidos $ 13.954,19 

Total Activos $ 31 .737 14 

.. • 
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9.9 Depreciaci6n de activos fijos 

A continuaci6n se va a realizar las debidas depreciaciones y las 

amortizaciones de los actives de Ia empresa 

DEPRECIACION/MUEBLES 
Depreciaci6n Depreciaci6n Valor en 

ANO anual acumulada Libros 
$ 10.430,00 

1 $ 1.043,00 $ 1.043,00 $9.387,00 
2 $ 1.043,00 $2.086,00 $8.344,00 
3 $ 1.043,00 $3.129,00 $ 7.301 ,00 
4 $ 1.043.!00 $4.172,00 $6.258,00 
5 $ 1.043,00 $ 5.215,00 $ 5.215,00 
6 $ 1.043.!.00 $6.258,00 $4.172,00 

-'----

7 $ 1.043,00 $7.301 ,00 $3.129,00 
8 $ 1.043,00 $ 8.344,00 $2.086,00 
9 $ 1.043,00 $ 9.387,00 $ 1.043,00 

10 $ 1.043,00 $ 10.430,00 $0,00 

DEPRECIACION/ EQUIPOS DE COMPUTACION 
Depreciaci6n ! Depreciaci6n Valor en 

ANO anual acumulada Libros 
. --::---

$ 3.160,00 
1 $ 1.053,33 $ 1.053,33 $ 2.106,67 
2 $ 1.053,33 $2.106,67 $ 1.053,33 
3 $ 1.053,33 $ 3.160,00 $0,00 

DEPRECIACION/EQUIPOS DE OFICINA 
Depreciaci6n Depreciaci6n Valor en 

ANO anual acumulada Libros 
$4.192,95 

1 $419,30 $419,30 $3.773,66 
2 $419,30 $ 838,59 $ 3.354,36 
3 $ 419,30 $ 1.257,89 $2.935,07 
4 $ 419,30 $1.677,18 $2.515,77 
5 $419,30 $2.096,48 $ 2.096,48 
6 $ 419,30 $ 2.515,77 $ 1.677,18 
7 $419,30 $2.935,07 $ 1.257,89 
8 $ 419,30 $ 3.354,36 $ 838,59 
9 $419,30 $ 3.773,66 $419,30 
10 $ 419,30 $4.192,95 $0,00 
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9.10 Amortizaciones del activo diferido 

AMORTIZACION 

TIEMPO DE I 
!AN02 I AN03 

I - I -
MONTO AMORTIZACION AMORTIZACION ANO 1 AN04 ANO 5 

Gastos de instalaci6n --
R1nc6n cocina 130,00 5AI'\os 20% $26,00 s 26,00 $26,00 s 26,00 s 26,00 

R1nc6n de lavanderia 120,00 5AI'\os 20% $24,00 s 24,00 $24,00 s 24,00 $24,00 

P1scina redonda de Bolas 970,00 5 Alios 20% $ 194,00 $ 194,00 $ 194,00 $ 194,00 $ 194,00 

~rque para bebes con cilindros 360,00 5AI'\os 20% $72,00 $72,00 $72,00 $72,00 $72,00 

Sofa colectivo curve 85,00 5AI'\os 20% $ 17,00 $ 17,00 $ 17,00 s 17,00 s 17,00 

Puente paris 1.260,00 5 Atios 20% $252,00 $252,00 $252,00 $252,00 $ 252)_00 

Caballos 384,00 5AI'\os 20% $76,80 $76,80 $76,80 s 76,80 s 76,80 

Colchoneta cuadrada 306,00 5Atios 20% $61 ,20 $61 ,20 $61 ,20 s 61 ,20 s 61 ,20 

colchoneta multicolor 564,00 5 Alios 20% $ 112,80 $ 112,80 $ 112,80 $ 112,80 $ 112,80 

Bloques gigantesco de espuma 240,00 5AI'\os 20% $48,00 $48,00 $48,00 $48,00 $48,00 

Plato de cilindros para ordenar 76,00 5AI'\os 20% $ 15,20 $ 15,20 $ 15,20 $ 15,20 $ 15,20 

Bolas para las piscinas 56,00 5 Al'\os 20% $ 11 ,20 $ 11,20 $ 11,20 $ 11,20 $ 11 ,20 

Coche feliz Bloques de construcci6n 288,00 5 Atios 20% $57,60 $57,60 $57,60 $57,60 $57,60 

Tachos de basura de 1,53mt 483,84 6AI'\os 20% $ 96,77 $96,77 $ 96,77 $96,77 $ 96,77 

Tachos de basura de 83cm 369,60 7 Al'\os I 20% $73,92 s 73,92 $73,92 s 73,92 $73,92 

Tachos de basura de 42cm 218,75 8AI'\os I 20% $43,75 $43,75 $43,75 $43,75 $43,75 i 

Gastos para la_e_uesta en marcha 

$ soo.oo I 
Montaje y fabricaci6n de los accesorios de Ia decorac16n 

2.500,00 5 Atios 20% $500,00 s 500,00 $500,00 $500,00 
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Pmtada de todo el Iugar 1.000,00 5 Anos 20% $200,00 $200,00 $200 00 $200,00 $200,00 
lnstalaci6n de equrpos audiovisuales 1.870,00 5 Anos 20% $ 374 00 $3741.00 $374 00 $3741.00 $ 374,00 
lnstalaci6n del sistema pedag6gico monosuario 

1.500.00 5 A~os 20% s 300.00 $300 00 $300.00 $ 300 00 $ 300_!_00 
Gastos por permisos y constituci6n 

Regrstro Onico del Contnbuyente 0.00 5A~os 20%1 $0,00 sooo ! s o.oo ! so oo 1 s 0.00 

Bomberos - Extintor y_ permisos de funcionamrentos 38,00 5A~os 20% s 7 60 s 7 60 s 7.60 S 7,60 I s 7 60 
Tasa de uso del suelo 2,00 5Anos 20% $0,40 s 0,40 s 0.40 $0.40 s 0 40 - -
Permrsos de desechos solidos 2 00 5A~os 20% $0,40 $0~ f- $0 40 $040 s 0 40 
Patente anual 120,00 5 A~os 20% $24,00 $24,00 $24,00 $24,00 $24,00 
Tasa de habilitaci6n 75,00 5 Anos 20% f- $ 15,00 $15 00 $ 15.LQQ_ 1- $ 15,00 $ 15 00 

Permrso de funcionamrento por el mrnrsteno de salud 36,00 ~~OS 20% $7,20 $7 20 $7,20 $7,20 $7,20 

Permrso de funcronamrento por el ministeno de educacr6n I 0.00 , 5 Anos 20% s 0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 
lnscnpcr6n de marca y patente (incluye honoranos de 
abog) 800-'-00 5 A~os 20%_ f. s 160,00 s 160.00 s 160 00 $ 160,00 $ 160,00 

lmprevistos 100 00 5A~os I 20% $20 00 s 20 00 $20 00 s 20 00 $20.00 

TOTAL I 13.954 19 TOTAL s 2.790 84 s 2.790 84 s 2.790 84 s 2.790 84 s 2.790 84 
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9.11 Amortizaci6n prestamo bancario 

TASAANUAL 12% Nominal 
PLAZO ANUAL 36,00 

MONTO 53000,00 

MESES C.I.P AMORT l iNTERES I DIVIDENDOS 

1 $ 53.000,00 $ 1.233,57 $522,49 $ 1.756,06 

2 $ 51 .766,43 $ 1.245,73 $ 510,33 $ 1.756,06 

3 $ 50.520,71 $ 1.258,01 $498,05 $ 1.756,06 

4 $49.262,70 $ 1.270,41 s 485,65 $ 1.756,06 

5 $47.992 ,29 $ 1.282,93 $473,12 $ 1.756,06 

6 $46.709,35 $ 1.295,58 $460,48 $ 1.756,06 

7 $45.413,77 $ 1.308,35 $447,70 $ 1.756,06 

8 $44.105,42 $ 1.321 ,25 $434,81 $ 1.756,06 

9 $ 42.784,17 $ 1.334,28 $ 421,78 $ 1.756,06 

10 $41.449,89 $1 .347,43 $408,63 $ 1.756,06 

11 $40.102,46 $ 1.360,71 $395,34 $ 1.756,06 

12 $38.741 ,74 $1 .374,13 $381 ,93 $ 1.756,06 

13 $ 37.367,61 $ 1.387,68 $368,38 $ 1.756,06 

14 $35.979,94 $ 1.401 ,36 $354,70 $ 1.756,06 

15 $34.578,58 $1.415,17 $340,89 $ 1.756,06 

16 $33.163,41 $ 1.429,12 $ 326,94 $ 1.756,06 

17 $ 31 .734,29 $ 1.443,21 $ 312,85 $ 1.756,06 

18 $ 30.291 ,08 $ 1.457,44 $298,62 $ 1.756,06 

19 $ 28.833,64 $ 1.471 ,81 $284,25 $ 1.756,06 

20 $ 27.361 ,83 $ 1.486,32 $269,74 $ 1.756,06 

21 $ 25.875,52 $ 1.500,97 $255,09 $ 1.756,06 

22 $24.374,55 $1 .515,77 $240,29 $ 1.756,06 

23 $ 22.858,78 $1.530,71 $ 225,35 $ 1.756,06 

24 $21.328,07 $ 1.545,80 $ 210,26 $ 1.756,06 

25 $ 19.782,27 $ 1.561 ,04 $ 195,02 $ 1.756,06 

26 $18.221 ,24 $ 1.576,43 $ 179,63 $ 1.756,06 
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I 27 II $ 16.644,8111 $ 1.591,9711 $ 164,09 11 $ 1.756,06 1 

28 $ 15.052,84 $ 1.607,66 $ 148,40 $ 1.756,06 

29 $13.445,18 $ 1.623,51 $ 132,55 $ 1.756,06 

30 I $ 11.821 ,67 $ 1.639,52 $ 116,54 $ 1.756,06 

31 $10.182,15 $ 1.655,68 $ 100,38 $ 1.756,06 

32 $ 8.526,47 $ 1.672,00 $84,06 $ 1.756,06 

I 33 II $ 6.854,47 $ 1.688,48 $67,571 $ 1.756,06 

I 
34 

II 
$ 5.165,99 $1.705,13 $ 50,93 $ 1.756,06 

35 $ 3.460,86 $ 1.721,94 $ 34,12 $ 1.756,06 

I 36 I $ 1.738,92 $ 1.738,921 $17,1411 $ 1.756,061 

9.12 Presupuestos de costos, gastos e ingresos 

Presupuestos de los ingresos 
Niftos 
para Niftos para 

Precios jardin _guarderia Subtotal 

Pension $ 170,00 100,00 0,00 $ 17.000,00 

Matricula $90,00 100,00 0,00 $9.000,00 

Servicio de guarderia $ 170,00 0,00 10,00 $ 1.700,00 

TOTAL 127.700 00 

Presu_Questo de costos 

Costos fiios $2.542,89 
Sueldo parvularios -MOD $ 1.864,55 

Mano de Obra lndirecta $678,34 

Costos Variables $646,16 

Materiales didacticos $ 646,16 

Total costos $ 3.189,05 
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No 

1 

2 

3 

4 

5 

Presupuesto de gastos fijos 

Gastos administrativos $ 1.485,20 

Sueldos administrativos $1.151 ,08 

Gasto patronal $306,63 

lece-secap $27,50 

Gastos Operatives $2.460,69 
Arriendo $2.000,00 

Servicios Basicos $460,69 
Gastos ventas $ 3.128,50 

Outdoors $ 1.200,00 

Gasto de estrategia de marketing $ 1.928,50 

Total gastos $7.074,39 

Es importante mencionar que el detalle de los ingresos, hemos tornado en 

cuenta las 9 pensiones delano, mas Ia matricula anual por nino. 

9.13 Detalle de presupuestos de costos y gastos 

9.13.1 Detalle de presupuestos de costos 

NOMINA DE ROL DE PAGOS MENSUAL DE PERSONAL PARVULARIOS - MOD 

Gasto 
Total Gasto Gasto del 

liguido a Decimo Decimo Fdo. del Aporte secap 
Cam..o Q..Cill,ar cuarto tercero Vacaciones Reserva Total less Total Q..atronal -ieee 
Profesora 
Parvulario 350,00 22 00 29,17 14,58 0,00 415,75 32,73 383,03 39,03 3 ,50 

Profesora 
Parvulario 350 00 22 00 2917 14 58 0 00 415 75 32,73 383 03 39 03 3 50 

Profesora 
Parvulario 350 00 22 00 29 17 14 58 000 415 75 32 73 383 03 39,03 3,50 

Profesora 
Parvulario 350,00 23,00 29 17 14 58 0,00 416,75 32 ,73 384,03 39,03 3,50 

Pediatra I 

nutricionista 300,00 22,00 25,00 12,50 0,00 359,50 28,05 331,45 33,45 3 ,00 
TOTA L 1.700,00 111,00 141 ,67 70,83 0,00 2.023,50 158,95 1.864,55 189,55 17,00 
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NOMINA DE ROL DE PAGOS MENSUAL MANO DE OBRA INDIRECTA 
Total Gas to 

liguido Gas to Gas to del 
g Decimo Decimo Fdo. del A porte secap 

No Cal"_q_o _p_a_g_ar cuarto tercero Vacaciones Reserva Total less Total patron a I -1ece 

1 Conserje 264 00 22 00 22 00 11 ,00 0,00 319,00 24,68 294 32 29,44 2.164 
2 Guard1a 350,00 23 00 29,17 14,58 0,00 416,75 32,73 384,03 39,03 3,50 

TOTAL 614,00 45,00 51,17 25,58 0,00 735,75 57,41 678,34 68,46 6,14 

Material Didactico 
Legos de madera o plastico 5,00 $6,50 $ 32,50 
Hojas bond 4,00 $2,50 $ 10,00 
Tijeras de diferentes formas 4,00 $9,35 $37,40 
Lapices de colores 5,00 $ 1,68 $8,40 
Pistola de goma 4,00 $2,24 $8,96 
Tinta de impresi6n 2,00 $54,03 $ 108,06 -
Rompecabezas 10,00 $8,00 $ 80,00 
Titeres 8,00 $7,73 $ 61 ,84 
crayones 5,00 $3,36 $ 16.!.80 
Marcadores 5,00 $6,44 $ 32,20 
Encajes 5,00 $ 10,00 $ 50,00 
Varies 1,00 $200,00 $ 200,00 

Total $ 646.16 

9.13.2 Detalle de presupuestos de gastos 

NOMINA DE ROL DE PAGOS MENSUAL DE ADMINISTRATIVOS 

~ 

Fdo. 
Gas to del 

Total Decim Gast Aoorte 

!::! liguido a Q Decimo Vacacione Reserv o del patrona secap 
0 Camo p_a_g_ar cuarto tercero s a Total less Total I -tece 

1 Rector 400,00 22,00 33,33 16,67 000 472,00 37.40 434,60 44 60 4 00 

2 Secreta ria 300,00 22 00 2500 12,50 000 359 50 28 05 331 45 33,45 300 

3 Contador 350,00 23,00 29,17 14 58 1 00 417 75 32,73 385,03 39 03 3 50 
1.050,0 1.249,2 1.151,0 

TOTAL 0 67,00 87,50 43,75 1,00 5 98 18 8 117 08 10 50 
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Gasto de Arriendo 
Cuota mensual $2.000,00 

TOTAL $2.000,00 

Gasto de Servicios Basicos 
Agua $200,00 
Luz $200,00 
Teh§fono +cable+ internet $60,69 

TOTAL $460,69 

Estrateaia de oublicidad v marketina 

Outdoor Events 
Descripci6n Tiempo Precio 
Espacio Recreativo 90 Min $ 1.000,00 
Caritas Pintadas 90 Min $ 30,00 
Funci6n de Titeres 20 Min $20,00 
Alquiler de Sonido 90 Min $ 150,00 

Total $ 1.200,00 

• 
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10.Analisis financiero 

10.1 Estado financieros mensuales 

A continuaci6n se muestra los estados de resultados mensuales del 

primer afio del Centro infantilluego de Ia implementaci6n. 

ESTADO DE RESULTADOS 

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO 

INGRESOS 000 0,00 9.000 00 18.700 00 18.700 00 

(-) Costo de venta 2.542,89 2.542,89 2.542,89 3.189 05 3.18905 

GASTOS 

GASTOS ADMINISTRA TIVOS 

Arriendo 2 000,00 2.000,00 2.000 00 2.000 00 2.00000 

Servicios Basicos 460,69 460,69 460,69 460,69 460.69 

Sueldos de personal 1 151 ,08 1.151,08 1.151 08 1 151 ,08 1 151 08 

Aoorte patronal 30663 306,63 306,63 306 63 306,63 

lece-secap 27 50 27 50 .£?.,.50 27 50 27,50 

Depreciaci6n de activos 209,64 209,64 209 64 209 64 209,64 

Amortizaci6n 232,57 232 57 232 57 232 57 232 57 

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 4.38810 4.38810 4.388 10 4.388,10 4.388,10 

GASTOS EN VENT AS 

Estrategia de marketing 1.928,50 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 

TOTAL GASTOS EN VENT AS 1.928,50 1.200 00 1.200 00 1.200,00 1.200 00 

GASTOS FINANCIEROS 

lntereses 522,49 510 33 498 05 48565 473,12 

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 522,49 510,33 498 05 485,65 47312 

TOTAL GASTOS 6.839,09 6.098,43 6.086,15 6.073,74 6.061,22 

UTILIDAD NETA -9.381 98 -8.641 32 370 96 9.437 21 9.449 73 

UTILIDAD NETA -9.381 98 -8.641 32 370 96 9.437 21 9.44973 

(-) DEPRECIACION 20964 209 64 - 20964 209 64 20964 

(-) AMORTIZACIONES 232 57 232 57 232 57 485,65 473 12 

(+)CAPITAL PAGADO 1.233,57 1.245,73 1.258 01 1.270,41 1.282 93 
-

TOTAL 10.173 34 -9.444 84 -444 84 8.741 92 8 .766 97 

JUNIO 

18.700,00 

3.189,05 

2.000,00 

460,69 

1.151 ,08 

306,63 

27,50 

209,64 

232,57 

4.388,10 

1.200,00 

1.200 00 

460,48 

460,48 

6.048,57 

9.462 38 

9.462 38 

209,64 

46048 

1.295,58 

8.792 27 
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ESTADO DE RESULTADOS 

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE OICIEMBRE 

INGRESOS 18.700,00 18.700,00 18.700,00 18.700,00 18.700,00 18.700,00 

(-) Costo de venta 3.189 05 3.189 05 3.189,05 3189 05 3.189.05 3.189,05 

GASTOS 

GASTOS ADMINISTRATIVOS 

Arriendo 2.000,00 2.000 00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 

• Servicios Basicos 46069 46069 460,69 46069 46069 460,69 

Sueldos de personal 1.151 08 1.151 08 1.151 ,08 1.151 08 1.151 08 1.151 ,08 

Aporte patronal 306 63 306 63 306 63 306 63 30663 306,63 

lece-secap 27 50 27 50 27,50 27_,_50 27 50 27,50 

Deoreetaci6n de acltvos 20964 20964 209,64 20964 209,64 20964 

Amortizaci6n 232 57 232,57 232,57 232 57 232,57 232,57 

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 4.38810 4.38810 4.388,10 4.388 10 4.38810 4.388,10 

GASTOS EN VENT AS 

Estrateqia de marketinq 1.200 00 1.200 00 1.200,00 1.200 00 1.200 00 1.200 00 

TOTAL GASTOS EN VENT AS 1.200 00 1.200 00 1.200,00 1.200 00 1.200 00 1.200,00 

GASTOS FINANCIEROS 

lntereses 447,70 434,81 421,78 408 63 395,34 381,93 

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 447 70 434 81 421 ,78 408 63 395 34 381 93 

TOTAL GASTOS 6.035 80 6.022 90 6.009,88 5.996 72 5.983 44 5.970,02 

UTILIDAD NETA 9.47515 9.488 05 9.501 07 9.514 23 9.527 51 9.540 92 

UTILIDAD NETA 9.47515 9.488 05 9.501 07 9.514 23 9.527 51 9.540 92 

(-) DEPRECIACION 209 64 209,64 209 64 20964 20964 209,64 

J:.L6.MORTIZACIONES 447 70 434 81 421 78 408,63 395,34 381 93 

(+)CAPITAL PAGADO 1 308,35 1.321 25 1.334 28 1.347 43 1.360 71 1.37413 

TOTAL 8.817 81 8.843 61 8.869 66 8.895 96 8.922 53 8.949 36 

• 

72 



• 

' 

• 

A continuaci6n se muestra el balance general mensual del primer ano del 

centro infantil, luego de Ia implementaci6n. 

BALANCE GENERAL 

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO 

ACTIVOS: 

ACTIVO CORRIENTE 

Caja 11 .089 52 1.644 68 1.199,84 9.808 84 18.417 84 

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 11 .089 52 1.644,68 1.199,84 9.808 84 18.417 84 

ACTIVO FIJO 

EQUIPOS de oficina 4 192,95 4.192,95 4.192,95 4 192,95 4.192.95 

Muebles de oficina 10.430,00 10.430,00 10.430,00 10 430,00 10.430,00 

Equipo de computaci6n 3.160,00 3.160,00 3.160,00 3.160 00 3.160,00 

(-)0epreciaci6n acumulada -209,64 -419,27 -628,91 -838 54 -1 .048,18 

TOTAL ACTIVO FIJO 17.573 31 17.363,68 17 154,04 16 944,41 16.734,77 

ACTIVO DIFERIDO 

Gastos en ouesta en marcha 6.870,00 6.870,00 6.870,00 6.870,00 6.870,00 

Gastos de Conslituci6n 1.173,00 1.173,00 1.173,00 1.173,00 1.173,00 

Gastos de instalaci6n 5.911 ,19 5.911 ,19 5.911,19 5.911 ,19 5.911 ,19 

(-)Amortizaci6n acumulada -232,57 -465,14 -697,71 -930 28 -1 .162,85 

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 13.721 ,62 13.489,05 13.256,48 13.023 91 12.791 ,34 

TOTAL DE ACTIVOS 42.384 46 32.497 41 31 .610 37 39.77716 47.943 96 

PASIVOS: 

PASIVOS CORRIENTES 

Prestamo bancario 51 .766,43 50.520,71 49.262,70 47 992,29 46.709,35 

Pat por pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

Total pasivos corrientes 51 .766,43 50.520,71 49.262,70 47 992 ,29 46.709,35 

TOTAL DE PASIVOS 51 .766 43 50.520 71 49.262 70 47.992 29 46.709 35 

PATRIMONIO 

Capital social 0,00 000 000 0,00 0,00 

Utilidades retenidas 0,00 0,00 0,00 000 0,00 
-

Utilidad/Perdida del ejercicio -9.381 98 18.023 30 -17.652 33 -8.21 5 13 1.234 60 
-

TOTAL PATRIMONIO -9.381 98 18.023 30 -17.652 33 -8 .21513 1.234 60 

TOTAL DE PASIVOS + PATRIMONIO 42.384 46 32.497 41 31 .610 37 39.77716 47.943 96 

JUNIO 

27.026,84 

27.026,84 

4.192,95 

10.430,00 

3.160,00 

-1 .257,81 

16.525,14 

6.870,00 

1.173,00 

5.911 ,19 

-1.395,42 

12.558,77 

56.110 75 

45.413,77 

0,00 

45.41 3,77 

45.413 77 

0,00 

0,00 

10.696,98 

10.696 98 

56.110 75 
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BALANCE GENERAL 

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE 

ACTIVOS: 

ACTIVO CORRIENTE 

~ 35.635,85 44.244,85 52.853,85 61.462,85 70.071 85 78.680,85 

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 35.635,85 44.244,85 52.853,85 61.462,85 70.071 ,85 78.680,85 

ACTIVO FIJO 

Egu11>_0S de ofic~na 4.192,95 4.192,95 4.192,95 4.192,95 4.192,95 4.192,95 

Muebles de oficina 10.430,00 10.430,00 10.430,00 10.430,00 10.430,00 10.430,00 

~o de com~utaci6n 3.160,00 3.160,00 3.160,00 3.160,00 3.160,00 3.160,00 

(-)Oepreciac16n acumulada -1.467,45 -1 .677,09 -1 .886,72 -2.096,36 -2 .305,9~ -2 .5~ 

TOTAL ACTIVO FIJO 16.315,50 16.105,86 15.896,23 15.686,59 15.476.!.9E?_ 152~ 

ACTIVO DIFERIDO 

Gastos en puesta en marcha 6.870,00 6.870,00 6.870,00 6.870,00 6 870.!.00 6.870,00 

Gastos de Const1tuc16n 1.173,00 1.173,00 1.173,00 1 173,00 1 173,00 1.173,00 

Gastos de instalaci6n 5.911 ,19 5.911 ,19 5.911 ,19 5.911 ,19 5.911 ,19 5.911 ,19 

(-)Amortizaci6n acumulada -1 .627,99 -1 .860,56 -2.093 13 -2.325,70 -2.558,27 -2.790,84 

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 12.326,20 12.093,63 11.861 06 11 .628,49 11 395 92 11 .163,35 

TOTAL DE ACTIVOS 64.277 55 72.444 34 80.61114 88.777 93 96.944 73 105.111 52 

PASIVOS: 

PASIVOS CORRIENTES 

Prestamo bancario 44.105,42 42.784,17 41 449,89 40.102,46 38 741 ,74 37.367,61 

Pat por paQar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 

Total pasivos corrientes 44.105,42 42.784,17 41.449 89 40.102 46 38 741.l.74 37.367,61 

TOTAL DE PASIVOS 44.105 42 42.78417 41 .449 89 40.102 46 38.741 74 37.367 61 

PATRIMONIO 

Capital social 0,00 0,00 - 0,00 000 0,00 0,00 

Utilidades retenidas 0,00 000 0.!.00 0,00 o ... oo 0,00 

Utilidad/Perdida del ejercicio 20.172,13 29.660,18 39.161 ,_25 48.675 48 58 202,99 67.743,91 

TOTAL PATRIMONIO 20.172 13 29.66018 39.161 25 48.675 48 58.202 99 67.743 91 

TOTAL DE PASIVOS + PATRIMONIO 64.277 55 72.444 34 80.611 .14 88.777 93 96.944 73 105.111 52 

• 
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A continuaci6n se muestra el estado de flujo de efectivo mensual del 

primer ano luego de Ia implementaci6n. 

Estado de fluio de efectivo 

Enero Febrero Marzo 

ACTIVIDAD OPERATIVA 
INGRESOS 0 00 0 00 9.000 00 
Cobro a clientes 0 00 0,00 9.000,00 
EGRESOS 22.371,47 7.688 78 7.688,78 
Amendo 2 000,00 2.000,00 2.000,00 
costo de venta 2.542 89 2.542,89 2.542,89 
sueldos 1 151 08 1.151,08 1 151 08 
serv1c1os basicos 460 69 460 69 460 69 
pubhcldad 1 928,50 1.200,00 1 200.00 
gastos por activos diferldos 13954,19 0,00 
Pat por pagar 0,00 0,00 0,00 
less por pagar 334.13 - 334,13 334,13 

-
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO 22 371,47 -7 688,78 1.311 ,22 
ACTIVIDAD DE INVERSION 

-
EGRESOS 17.782,95 000 0,00 
Compra de activo fijo 17.782 95 0,00 000 
FLUJO DE EFECTIVO INVERSION 
A~ tvutAD FINANCIERA 
INGRESOS -
Prestamo Bancario 53.000 00 0 00 0 00 
EGRESOS 
01videndos pagados prestamo 1 756 06 1.75606 1.756 06 

FLUJO DE EFECTIVO FINANCIERO 51.243,94 -1.756 06 -1.756,06 
VARIACION DE EFECTIVO 

~ 
11.089,52 -9.444.84 -444 84 

l+lSALDO INICIAL DE EFECTIVO Q.QQ 11.089.52 
~ 

1.644,68 -
C=l SALDO FINAL DE EFECTIVO - 11.089,52 1M~ 1.199,84 -

Estado de fluio de efectlvo 
Mayo Junto Julio 

ACTIVIDAD OPERATIVA - -
INGRESOS 18.700,00 -- 18 700,00 18.700,00 
Cobro a clientes 18.700 00 18.700,00 18 700,00 
EGRESOS 8.334,94 8 334,94 8.334,94 
Arriendo 2.000 00 2.000 00 2 000,00 
costo de venta 3.189,05 3.189 05 3.189 05 
sueldos 1.151 08 1.151 ,08 1151 ,08 
servicios basicos 460,69 460,69 460 69 
public1dad 1 200,00 1.200,00 1.200 00 
gastos por achvos d1fendos 0,00 0,00 - 0,00 
Pat por pagar 0,00 000 0,00 
less por pagar 334,13 334 13 334,13 
FLUJO DE EFECTIVO OPERA TIVO 10.365,06 ~365_,_06 10.365,06 
ACTIVIDAD DE INVERSION 
EGRESOS 0,00 0,00 0,00 
Compra de activo fi10 0,00 0,00 0,00 
FLUJO DE EFECTIVO INVERSION 

Abril 

18.700 00 
18.700,00 

8.334 94 
2.000,00 
3.189 05 
1.151 08 

460,69 
1.200.00 

0.00 
0.00 

334,13 

10.365 06 

0 ,00 

0,00 

0,00 

1.756,06 -
-1.756 06 
~ 
1.199,8t 
llQU! 

Agosto 

18 7.QQ..OO 
18.700,00 

8 334,94 
2.000 00 
3.189 05 
1151 ,08 

460,69 
1.200,00 

0,00 ---000 
334 13 

10 365_,_06 

0 ,00 
0,00 -
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ACTIVIDAD FINANCIERA 
INGRESOS 
Prestamo Bancario 0,00 0,00 0,00 0,00 
EGRESOS 
Dividendos pa~ados prestamo 1.756,06 1.756,06 1.756,06 1.756,06 
FLUJO DE EFECTIVO FINANCIERO -1.756,06 -1.756,06 -1.756,06 -1.756,06 

VARIACION DE EFECTIVO - 8.609.00 - 8.609.00 - 8.609.00 8.609 00 
l+lSALDO INICIAL DE EFECTIVO - 9.808.84 - 18.417,84 - 27.026,84 35.635,85 
l=l SALDO FINAL DE EFECTIVO 18.417,84 - 27.026,84 - 35.635,85 44.244,85 

Estado de fluio de efectivo 
Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 

ACTIVIDAD OPERATIVA -
INGRESOS 18.700,00 18.700,00 18.700,00 18.700,00 
Cobro a clientes 18.700,00 18.700 00 18.700,00 18.700,00 
EGRESOS 8.334,94 8.334,94 8.334,94 8.334,94 
Arriendo 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 
costo de venta 3.189,05 3.189,05 3.189,05 3.189,05 
sueldos 1.151 ,08 1.151 ,08 1.151,08 1.151 ,08 
servicios basicos 460,69 460,69 460 69 460,69 
oublicidad 1.200,00 1.200 00 1.200,00 1.200,00 
gastos por actives diferidos 0,00 0,00 0,00 0,00 
Pat por pa~ar 0,00 0.00 0,00 0,00 
less por pa~ar 334,13 334,13 334,13 334,13 
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO 10.365,06 10.365.06 10 365,06 10.365,06 
ACTIVIDAD DE INVERSION 
EGRESOS 0,00 0,00 0,00 0,00 
Comora de activo fi io 0,00 0,00 0,00 0,00 
FLUJO DE EFECTIVO INVERSION 
ACTIVIDAD FINANCIERA 
INGRESOS 
Prestamo Bancario 0,00 0,00 0,00 0,00 
EGRESOS 
Dividendos pagados prestamo 1.756,06 1.756,06 1.756,06 1.756,06 
FLUJO DE EFECTIVO FINANCIERO -1.756,06 -1.756,06 -1.756,06 -1.756,06 

VARIACION DE EFECTIVO 8.609,00 - 8.609 00 8.609 00 8.609 00 
l+lSALDO INICIAL DE EFECTIVO - 44.244,85 - :!2.853,85 61.462,85 70.071,85 
1-=l SALDO FINAL DE EFECTIVO - 52.853,85 - 61.462,85 - 70.071,85 - 78.680,85 

• 
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10.2 Estado de resultados 

A continuaci6n se puede encontrar el estado de perdidas y ganancias al 

termino del primer aiio 

EST ADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 

INGRESOS 
Ventas $ 177.300,00 
(-) Cos to de venta $ 36.330,13 
GASTOS 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
Arriendo $24.000,00 
Servicios Basicos $ 5.528,28 
Sueldos de personal $ 13.812,90 
Aporte patronal $ 3.679,50 
lece-secap $330,00 
Depreciaci6n de actives $2.515,63 
Amortizaci6n $2.790,84 
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $52.657,15 
GASTOS EN VENT AS 
Publicidad $ 15.128,50 
TOTAL GASTOS EN VENT AS $ 15.128,50 
GASTOS FINANCIEROS 
lntereses por pagar $ 5.440,31 
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $5.440,31 
TOTAL GASTOS $73.225,96 

UTILIDAD OPERATIVA $67.743 91 
(-) 15% Participaci6n Trabajadores $10.161 ,59 
UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO $57.582,32 
(-) lmpuesto a Ia renta $6.768,85 

UTILI DAD NET A $ 50.813,48 
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10.3 Balance general 

A continuaci6n se puede encontrar el balance general al termino del primer 

a no 

BALANCE GENERAL 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 

ACTIVOS: 
ACTIVO CORRIENTE 
Caja $78.680,85 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 78.680,85 
ACTIVO FIJO 
Equipos de oficina $4.192,95 
Muebles de oficina $ 10.430,00 
Equipo de computaci6n $3.160,00 
(-)Depreciaci6n acumulada -$ 2.515,63 
TOTAL ACTIVO FIJO $ 15.267,32 
ACTIVO DIFERIDO 
Gastos en puesta en marcha $6.870,00 
Gastos de Constituci6n $ 1.173,00 
Gastos de instalaci6n $ 5.911 119 
(-)Amortizaci6n acumulada -$ 2.790,84 
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $11.163,35 
TOTAL DE ACTIVOS $ 105.111 ,52 
PASIVOS: 
PASIVOS CORRIENTES 
Prestamo bancario $ 37.367,61 
Pat por pagar $ 10.161 ,59 
lmpuesto a Ia renta por pagar $6.768,85 
Total pasivos corrientes $54.298,05 
TOTAL DE PASIVOS $54.298,05 
PATRIMONIO 
Capital social $0,00 
Utilidades retenidas $0,00 -
Utilidad/Perdida del ~ercicio $ 50.813,48 
TOTAL PATRIMONIO $ 50.813,48 
TOTAL DE PASIVOS + PATRIMONIO $ 105.111 ,52 
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10.4 Estado de flujo de efectivo 

A continuaci6n se puede encontrar el estado de flujo de efectivo al termino 

del primer afio, despues de Ia implementaci6n. 

FLUJO DE EFECTIVO 
ACTIVIDAD OPERATIVA 
INGRESOS 177.300,00 
Cobro a clientes 177.300,00 
EGRESOS 112.763,50 
Arriendo 24.000,00 
costo de venta 36.330,13 
sueldos 13.812,90 
servicios basicos 5.528,28 
publicidad 15.128,50 
Qastos por actives diferidos 13.954,19 
Pat Pagadas 0,00 
less pagado 4.009,50 
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO(FEO) 64.536,50 
ACTIVIDAD DE INVERSION 
EGRESOS -17.782,95 
Compra de activo fijo 17.782,95 
FLUJO DE EFECTIVO DE INVERSION 
ACTIVIDAD FINANCIERA 
INGRESOS 53.000,00 
Prestamo Bancario 53.000,00 
EGRESOS $ 21 .072,70 
Dividendos pagados prestamo 21 .072 ,70 

FLUJO DE EFECTIVO FINANCIERO $ 31.927,30 
VARIACION DE EFECTIVO t 78.680__~_85 

(+lSALDO INICIAL DE EFECTIVO 10__~_00 

(=) SALDO FINAL DE EFECTIVO $78.680 85 
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10.5 Flujo de caja 

UTILIDAD NETA s 50.813.48 
(+) DEPRECIACION $ 2.515,63 
(+) AMORTIZACIONES $2.790,84 
(-)CAPITAL PAGADO $ 15.632,39 
TOTAL $40.487 55 

11 Evaluaci6n integral del proyecto 

11.1 Punto de equilibrio 

Para el analisis del punto de equilibria, se lo realize en unidades y ventas. 

En unidades: 

Se lo realize por medio de promedio ponderado en lo que se refiere al precio 

de venta, debido al ingreso de las pensiones y Ia matricula. Se tomo en 

cuenta 100 ninos para el calculo de cos to variable unitario. 

Precio de Venta 130,00 
Costos variables 6,46 

Margen de Contribuci6n 123,54 
Costo fijo 9.617,28 
Punto de equilibrio en unidades 78 

En ventas: 

Para determinar por medio de los ingresos, se tomo en cuenta las ventas, 

costos fijos y variables globales. 

Gastos fijos $84.892,68 
Costo fijo $ 30.514,69 
Costo fijo $ 115.407,37 
Ventas anuales $ 160.300,00 
Costo Variables $5.815,44 
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Ventas 160.300,00 100,00% 
coste Variable 5.815,44 3,63% 
Margen de contribuci6n 154.484,56 96,37% 
(-) Coste fijo 115.407,37 
Utilidades 39.077,19 

PUNTO DE EQULIBRIO = Costo Fijo 115.407,37 119751,78 
Margen de contribuci6n 0,9637 

Luego de haber analizado el punto de equilibria, se logro determinar el 

punto donde se cubre el costo fijo. Donde nos indican que se tiene que 

vender aproximadamente al ano $119.751 ,78, contando por lo menos 78 

nines matriculados. A continuaci6n se lo va a mostrar en el grafico: 
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11.2 Proyecciones de estados de resultados 

PROYECC/ONES DE ESTADOS DE RESULTADOS 

ANO 1 AN02 AN03 AN04 AN05 

INGRESOS 

Ventas 177.300,00 203.895 00 234.479,25 269.651 14 310.098,81 

(-) Costo de venta 36.330,13 39.963 15 43.959,46 48.355 41 53.190,95 

GASTOS 

GASTOS ADMINISTRA TIVOS 

Arriendo 24.000,00 26.400 00 29 040,00 31 .944,00 3513840 

Servicios Basicos 5.528,28 6.081 ,11 6 689,22 7.358,14 8.093,95 

Sueldos de ~ersonal 13.812,90 15.194,19 16.713,61 18.384,97 20.223,47 

Aoorte oatronal . 3.679,50 4.047 45 4.452,20 4.897,41 5.387 16 

lece-secap 330,00 363,00 399,30 439,23 483,15 

Deorec1aet6n de activos 2.515,63 2.767,19 3.043,91 3.348 30 3.683 13 

Amortizac16n 2.790,84 3.069 92 3.376 91 3.714,61 4.086,07 

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 52.657,15 57.922,86 63.715,15 70.086,66 77.095,33 

GASTOS EN VENT AS 

Publicidad 15.128,50 16.641 ,35 18 305,49 20.136,03 22.149,64 

TOTAL GASTOS EN VENT AS 15.128,50 16.641 35 18.305 49 20.136 03 22.149,64 

GASTOS FINANCIEROS 

lntereses por pagar 5.440,31 5.440 31 5.440,31 

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 5.440 31 5.440 31 5.440 31 0 00 0,00 

TOTAL GASTOS 73.225 96 80.004 52 87.460,94 90.222 70 99.244,96 

UTILIDAD OPERATIVA 67.743 91 123.890 48 147.018 31 179.428 44 210.853 84 

I (-) 15% Participaci6n Trabajadores 10.161 ,59 18.583,57 22.052,75 26.914 27 31 .628,08 

UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO 57.582 32 105.306 91 124.965 56 152.51418 179.225 77 

(-) lmpuesto a Ia renta 6.768 85 21.801 07 15.861 ,11 22.718 09 29.533,28 

UTILIDAD NETA 50.813 48 83.505 83 109.104 45 129.796 09 149.692 49 
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11.3 indices financieros 

UTILIDAD NETA 50.813 48 83.505 83 109.104 45 129.796 09 149.692 49 

(+} DEPRECIACION 2.515,63 2 767 19 3 043.91 3 348 30 3 683 13 

(+} AMORTIZACIONES 2.790,84 3 069.92 3 376.91 3 714 61 4 086 07 

(-}CAPITAL PAGADO 15.632 39 17 585,34 19 782 27 0 00 0 00 
-

TOTAL 53.000,00 40.487 55 71 .757 61 95.743 00 136.858 99 157.461 69 

PAYBACK 40.487,55 71 .757,61 95.743,00 136.858,99 157.461 ,69 

Los indices financieros que se tomaron en consideraci6n para el proyecto 

son los sigUJentes 

Metodo de valor presente es uno de los criterios econ6micos mas 

ampliamente utilizados en Ia evaluaci6n de proyectos de inversi6n. Consiste 

en determinar Ia equivalencia en el tiempo 0 de los flujos de efectivo futuros 

que genera un proyecto y comparar esta equivalencia con el desembolso 

inicial. Normalmente Ia alternativa con el VAN mas alto suele ser Ia mejor 

para Ia entidad. 

En el caso del centro nos dan un VAN alto por $159.233,74 Como es 

positive y alto, le da un valor agregado al centro y lo hace atractivo para los 

inversionistas. 

La tasa interna de retorno. se utiliza para decidir sobre Ia aceptaci6n o 

rechazo de un proyecto de inversi6n. Para ello, Ia TIR se compara con una 

tasa minima. Se determine Ia TIR del proyecto en 116,47%. 

La rentabilidad nos dice cuan viable es Ia empresa operativamente y 

financieramente. La rentabilidad del proyecto es del 22,84% . 
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TIR 116,47% 

VAN $159.233,74 

RENTABILIDAD 22,84% 

Rentabilidad sobre los recursos propios (ROE): Este indice nos muestra el 

rendimiento que se esta generando por Ia inversion en capita l. Esto nos 

indica que por cada d61ar invertido de Ia dueria del centro va a obtener una 

rentabilidad del 79,68% 

ROE (Rentabilidad sobre recursos propios) 

UTILI DAD s 40.487.55 
PATRIMONIO 50.813,48 

ROE 79 68% 

Rentabilidad sobre los actives (ROA): Este indice nos muestra Ia capacidad 

del centro para generar utilidades a partir de los actives. En este caso nos 

indica que por cada d61ar invertido en los actives se va a obtener una 

rentabilidad del 38,52% aproximadamente. 

ROA (Retorno sobre los Activos) 

UTILI DAD 
ACTIVOS 

ROA 

40.487.55 
105.111,52 

38,52% 

El analisis de Dupont analiza Ia eficiencia de las operaciones dentro del 

centro, asi como el uso efectivo de los actives. En este caso, es del 38,52%. 

ANALISIS DUPONT 
UTILIDAD (X) VENTAS (=) 40.487,55 (X) 
VENTAS ACTIVO 177.300,00 

177.300,00 (=) 38,52% 
105.111 ,52 
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11.4 Analisis de estructura financiera 

ANALISIS DE ESTRUCTURA FINANCIERA 
Activos Monto % Paslvos Monto % 

Total activo 
corriente 78.680 85 75% Total Pasivo 54.298,05 52% 
Total Actives Fijos 15.267 32 15% Patrimonio 
Activo Diferido 11 .163,35 11% Total Patrimon1o 50 813.48 48% 

Total patrimonio + 
Total Activos 105.111,52 100% pasivo 105.111 ,52 100% 

Costos y Gastos operatives 88.987,28 50% 
Gastos de publicidad 15.128,50 9% 
Gastos financieros 5.440,31 3% 
Utilidad 67.743,91 38% 
lngresos Totales 177.300,00 100% 

AI final del primer ano Ia empresa presenta una estructura muy liquida por el 

lado del activo con un total de actives corrientes del 75%. Esto estaria 

denotando un exceso de liquidez, misma que sera reinvertida en actives 

financieros para equilibrar Ia liquidez y rentabilidad . 

Analizando el estado de resultados se puede establecer que el costo y gasto 

operatives representan el 50% de los ingresos totales, quedando un margen 

brute de 50% donde Ia utilidad neta representa un margen del 38% de las 

ventas totales. Con respecto al flujo de caja se puede observar que al final 

del primer ano se espera un flujo positive, indicando que existe una liquidez 

relacionada a Ia operatividad del negocio. 
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11.5 Escenarios 

11.5.1 Escenario pesimista 

EST ADO DE RESULTADOS 

Escenario pesimista 
ANO 1 AN02 AN03 AN04 AN05 

INGRESOS 

Ventas 110.160,00 115.668,00 121.451,40 127.523,97 133.900,17 
(-) Costo de venia 36.330,13 38.146,64 40.053,97 42.056,67 44.159,50 
GASTOS 

GASTOS ADMINISTRATIVOS 

Arriendo 24.000,00 25.200,00 26.460,00 27.783,00 29.172 15 

Servicios Basicos 5.528,28 5.804,69 6.094,93 6.399,68 6.71966 
Sueldos de personal 13.812,90 14.503,55 15.228,72 15.990,16 16.789,67 
Aporte patronal 3.679,50 3.863,48 4.056,65 4.259,48 4.472,46 

lece-secap 330,00 346,50 363,83 382,02 401 ' 12 
Depreciaci6n de activos 2.515,63 2.641 ,41 2.773,48 2.912,15 3.057 76 

Amortizaci6n 2.790,84 2.930,38 3.076,90 3.230,74 3.392,28 

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 52.657 15 55.290,00 58.054,50 60.957,23 64.005,09 
GASTOS EN VENT AS 

Publicidad 15.128,50 15.884,93 16.679,17 17.513,13 18.388,79 

TOTAL GASTOS EN VENT AS 15.12850 15.884,93 16.679,17 17.513,13 18.388 79 

GASTOS FINANCIEROS 

lntereses por paQar 5.440 31 5 440,31 5.440,31 

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 5.440,31 5.440,31 5.440 31 0 00 0,00 

TOTAL GASTOS 73.225,96 76.615,24 80.173,99 78.470 36 82.393,88 

UTILIDAD OPERATIVA 603 91 39.052 76 41.277 41 49.053 61 51.506 29 

(-) 15% Particioaci6n Trabaiadores 90 59 5.857,91 6.191,61 7.358 04 7.725 94 

UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO 513 32 33.194 85 35.085 80 41.695 57 43.780 35 

(-) lmpuesto a Ia renta 0 00 3.110,73 3.388,16 4.710,11 5.127,07 

UTILIDAD NETA 513 32 33.194 85 35.085 80 41 .695 57 43.780 35 

(+) DEPRECIACION 2.515,63 2.641,41 2.773,48 2.91215 3.057 76 

(+) AMORTIZACIONES 2.790,84 2.930,38 3.076,90 3.230,74 3.392,28 

(-)CAPITAL PAGAOO 15.632,39 17.585,34 19.782,27 0,00 0,00 
-

TOTAL 53000,00 -9.812 60 21 .181 30 21 .153 91 47.838 47 50.230 39 
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11.5.2 Escenario normal 

EST ADO DE RESULTADOS 

Escenario Normal 
ANO 1 AN02 AN03 AN04 ANOS 

INGRESOS 

Ventas 177.300,00 203.895,00 234.479,25 269.651 '14 310.098,81 
(-) Costo de venta 36.330,13 39.963,15 43.959,46 48.355,41 53.190,95 
GASTOS 

GASTOS ADMINISTRATIVOS 

Arriendo 24.000,00 26.400,00 29.040,00 31 .944,00 35.138,40 

Servicios Basicos 5.528,28 6.081 11 6.689,22 7.358 14 8.093,95 

Sueldos de personal 13.812,90 15.194,19 16.713,61 18.384,97 20.223,47 

Aporte patronal 3.679,50 4.047,45 4.452,20 4.897,41 5.387,16 

lece-secap 330,00 363,00 399,30 439,23 483,15 

Depreciaci6n de activos 2.515,63 2.767,19 3.043,91 3.348,30 3.683,13 

Amortizaci6n 2.790,84 3.069,92 3.376,91 3.71 4,61 4.086,07 
TOTAL GASTOS 
ADMINISTRATIVOS 52.657,15 57.922,86 63.715,15 70.086 66 77.095,33 
GASTOS EN VENT AS 

Publicidad 15.128,50 16.641 ,35 18.305,49 20.136,03 22.149,64 

TOTAL GASTOS EN VENT AS 15.128,50 16.641 ,35 18.305,49 20.136 03 22.149,64 

GASTOS FINANCIEROS 

lntereses por paQar 5.440,31 5.440 31 5.440,31 

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 5.440,31 5.440,31 5.440,31 0,00 0,00 

TOTAL GASTOS 73.225 96 80.004,52 87.460,94 90.222,70 99.244 96 

UTILIDAD OPERATIVA 67.743 91 123.890 48 147.018 31 179.428 44 210.853 84 

(-) 15% Participaci6n Trabaiadores 10.161 ,59 18.583,57 22.052,75 26.914,27 31 .628,08 

UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO 57.582 32 105.306 91 124.965 56 152.51418 179.225 77 

(-) lmpuesto a Ia renta 6.768,85 21.801 ,07 27.698,67 38.894,46 48.243,52 

UTILI DAD NET A 50.813 48 83.505 83 97.266 89 113.619 71 130.982 25 

(+} DEPRECIACION 2.515,63 2.767,19 3.043,91 3.348,30 3.683,13 

(+) AMORTIZACIONES 2.790,84 3.069,92 3.376,91 3.714,61 4.086,07 

(-) CAPITAL PAGADO 15.632,39 17.585,34 19.782,27 0,00 0,00 
-

TOTAL 53.000,00 40.487 55 71 .757 61 83.905 44 120.682 62 138.751 45 

• 
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11 .5.3 Escenario optimista 

EST ADO DE RESULTADOS 

Escenario Optimista 
ANO 1 AN0 2 AN03 AN0 4 AN05 

._.!NGRESOS 

Ventas 194.400,00 243.000 00 303.750,00 379.687,50 474.609 38 

{·) Costo de venta 36.330,13 41 .77965 48.046,60 55.253,59 63.541 63 

GASTOS 

GASTOS ADMINJSTRA TIVOS 

Arriendo 24.000,00 27 600 00 31 .740,00 36.501 00 41 .976 15 

Serv1c1os Basicos 5.528,28 6.357 52 7.311 ,15 8.407,82 9.669,00 

Sueldos de personal 13.812,90 15.884,84 18.267,56 21.007,69 24.158,85 

Aporte patronal 3.679,50 4.231 43 4.866,14 5.596,06 6 435,47 

~-secap 330,00 379 50 436,43 501 ,89 577,17 

Deoreciaci6n de activos 2.515,63 2 892,97 3 326,92 3.825,96 4.399,85 

Amortizaci6n 
TOTAL GASTOS 

2.790,84 3.209 46 3.690,88 4.244,52 4.881 ,19 

~DMINISTRATIVOS 52.657 15 60.555,72 69.639 08 80.084,94 92.097 68 

GASTOS EN VENT AS 

~.idad 15.128,50 17.397 78 20.007,44 23.008 56 26.459,84 

TOTAL GASTOS EN VENT AS 15.128,50 17.397 78 20.007,44 23.008 56 26.459 84 

GASTOS FINANCIEROS 

lntereses oor paQar 5.440,31 5.440,31 5 440,31 

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 5.440 31 5.440,31 5.440,31 0.00 0 00 

TOTAL GASTOS 73.225 96 83.393 80 95.086 83 103.093.49 118.557 52 

UTILIDAD OPERATIVA 84.843 91 159.606 20 208.66317 276.594 01 356.051 86 

. (·) 15% Participaci6n Trabajadores 12.726,59 23.940,93 31 .299,48 41.489,10 53 407,78 

UTILIDAD ANTES DEL IMPUESTO 72.117 32 135.665 27 177.363 70 235.104 90 302.644 08 

I {·) lmouesto a Ia renta 10.794,46 32.997,34 47.591,79 67.801,22 91.439,93 

UTILIDAD NETA 61 .322 86 102.667 92 129.771 90 167.303 69 211 .20415 

(+) DEPRECIACION 2.515,63 2.892 97 3.326 92 3.825 96 4.399 85 

(+) AMORTIZACIONES 2.790,84 3.209,46 3.690,88 4.244,52 4.881 ,19 

(·) CAPITAL PAGADO 15.632,39 17.585 34 19 782,27 0,00 0,00 
-

TOTAL 53.000,00 50.996 94 91 .185 02 117.007 43 175.374 16 220.485 19 
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11.6 Anal isis de sensibilidad 

Se ha considerado para este analisis de sensibilidad trabajar con una 

aumento del 15% en los ingresos y de 10% en los costos y gastos en el 

escenario normal; en el escenario pesimista con una variacion del 5% en los 

ingresos, costos y gastos; finalmente para el escenario optimista se ha 

trabajado con una variacion del 25% en los ingresos y del 15% en los costos 

y gastos. Es importante mencionar, que el impuesto a Ia renta calculado en 

cada escenario se lo ha heche con Ia tabla de impuesto a Ia renta del 2011 

para personas naturales. 

En Ia evaluacion de los distintos escenarios podemos encontrar que en el 

escenario optimista y normal Ia inversion se recupera en el segundo ano, en 

cambio en el pesimista recien en el cuarto ano, esto nos indica, que el 

proyecto es atractivo para los inversionistas, debido a que Ia recuperacion 

de Ia inversion es en menos de dos anos en el escenario normal. En todos 

los escenarios planteados, Ia TIR es positiva, esto hace atractivo el negocio 

y va atraer inversionistas. 

Analisis de Sensibilidad 
A nos Pesimista Normal Optimista 

0 -53.000,00 -53.000,00 -53.000,00 
-

1 -9.812,60 40.487 ,55 50.996,94 
2 21 .181 ,30 71 .757,61 91.185,02 
3 21 .153,91 83.905,44 117.007,43 
4 47.838,47 120.682,62 175.374,16 

5 50.230,39 138.751 ,45 220.485,19 

Van $2.798,24 $142.803,09 $218.140,07 
Tir 25% 112% 141% 

89 



• 

Ventas 160.300,00 100,00% 
costo Variable 5.815,44 3,63% 
Margen de contribuci6n 154.484,56 96,37% 
(-) Costo fijo 115.407,37 
Utilidades 39.077,19 

PUNTO DE EQULIBRIO = Costo Fijo 115.407,37 119751,78 
Margen de contribuci6n 0,9637 

Luego de haber analizado el punto de equilibria, se logro determinar el 

punto donde se cubre el costo fijo. Donde nos indican que se tiene que 

vender aproximadamente al ano $119.751 ,78, contando por lo menos 78 

ninos matriculados. A continuaci6n se lo va a mostrar en el grafico: 
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~78 140.000,00 

120.000,00 

100.000,00 
COSTO FIJO 
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80.000,00 
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0,00 
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12 Medidas ambientales 

La Evaluaci6n de lmpacto Ambiental podemos definirla como un conjunto de 

tecnicas que buscan como prop6sito fundamental un manejo de los asuntos 

humanos de forma que sea posible un sistema de vida en armonia con Ia 

naturaleza. En este analisis se pueden nombrar a los efectos colaterales que 

implica una cierta explotaci6n econ6mica sobre Ia naturaleza. Esto quiere 

decir que una empresa puede crear puestos de empleo y resultar muy 

rentable desde el punto de vista econ6mico, pero a Ia vez destruir el medio 

ambiente de las zonas aledanas de su fabrica. El impacto ambiental, por lo 

tanto, puede tener consecuencias sobre Ia salud de Ia poblaci6n, Ia calidad 

del aire y Ia belleza paisajistica. Se conoce como evaluaci6n de impacto 

ambiental al analisis que lleva a cabo una empresa o un gobierno sobre las 

consecuencias predecibles de una actividad. 

Partiendo de este concepto, se tomo en cuenta medidas ambientales para el 

manejo de desechos s61idos y aguas lluvias. 

Para contrarrestar Ia contaminaci6n por lo desechos, se va a plantear Ia 

adquisici6n de tachos grandes debidamente sellados para Ia emisi6n de 

olores. Se va a contar con 3 tipos de tachos para desechos en los cuales 

estara especificado el logotipo de cada residuo como por ejemplo: Plastico, 

Papel y metal de esta manera vamos a clasificar Ia basura para ser de 

ejemplos a nuestros ninos y tambien ayudaremos al planeta . 
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Un tema de contaminaci6n son las agua lluvia, debido a Ia influencia que 

tienen en el servicio de drenaje y alcantarillado en el caso de lluvias o 

limpieza con agua del establecimiento. Para sobrellevar esta situaci6n, Ia 

persona de limpieza estara encargada de dirigir el agua excedente hasta las 

alcantarillas sin dejar residuos de basura o desechos plasticos para no tapar 

los alcantarillados. 

El proyecto esta basado en estrategias eco-ambientales, las cuales no 

deterioran el medioambiente, al contrario, aportan mucho a nuestro 

ecosistema. 

Los ninos creceran con una cultura mas consiente de las situaciones que 

reflejaria el NO reciclar y el NO cuidado del medio ambiente, esto incluye: El 

uso de energia (en electrodomesticos), el uso de focos ahorradores, el uso 

del agua potable (A Ia hora del aseo y Ia limpieza). Los ninos son las 

personas mas receptivas y pedag6gicamente absorbentes, por lo tanto, con 

este plan de culturizaci6n especificado en el impacto ambiental dentro de 

nuestro proyecto tendremos una generaci6n ECO-GUARDIANA de nuestro 

planeta 
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13 Cronograma de implementaci6n del negocio 

Adquisici6n de los gastos de 
instalaci6n 
Pintar el Iugar donde va a ser el 
centro 
Hacer el montaje y Ia fabricaci6n de 
Ia decoraci6n 
Contrataci6n de los equipos 
audiovisuales 
Obtenci6n de permisos 

ubernamentales 
Entrega y adecuaci6n de los actives 
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15.Anexos 

15.1. Solicitud de autorizaci6n de funcionamiento 

Quito, 13 de Mayo del 2.009 

Sr 
Edgar Andrade 
Director ProvinciaiiNFA Pichincha 
Ciudad. 

De mis Consideraciones: 

Por media de Ia presente solicito autorizaci6n de Funcionamiento del Centro de 
Desarrollo lnfantil "Pequenos Traviesos" que se encuentra ubicado en : 

1---P_r_o_v_in_c_ia __ I-_ _ C_a_n_t_o_n __ -+-- Parroquia 

I Direcci6n: I I Numero: 

I Numero Teletono: I Convencional: 

Atentamente, 

Ora. Juana Mariana Carrillo Prado. 
Centro de Desarrollo lnfantil "Pequenos Traviesos" 
Directora . (Representante Legal, Propietaria) 
Cuenca- Prov. Del Azuay 

I Celular: 

Localidad 
----l 



15.2. Proyecto del centro en base a las condiciones establecidas por el 

IN FA 

PERFIL DE PROYECTO 

LINEAMIENTOS INFA PARA LA PRESENTACION DEL PROYECTO PARA 
EL FUNCIONAMIENTO DE LOS CENTROS DE DESARROLLO INFANTIL. 

1.- DATOS DE IDENTIFICACION DEL CENTRO DE DESARROLLO INFANTIL: 
I Nombre del Centro de Desarrollo ld J 

Provincia Canton Parroquia Localidad 

Direcci6n del Centro: No del Local donde funciona el 
centro: 

No Convencional: Celular: 
Telefono: 
e-mail: 

2.- DATOS DE IDENTIFICACION DEL PROPIETARIO, REPRESENT ANTE 
LEGAL 0 DIRECTOR DEL CENTRO DE DESARROLLO INFANTIL: 

Nombres y Apellidos (del Propietario, Representante Legal, Director del Cent 

Direcci6n No de Ia 
Domiciliaria: Vivienda 

Domiciliaria: 

No Convencional: Celular: 

Telefono: 
e-mail: 

3.- DATOS DE FUNCIONAMIENTO DEL CENTRO DE DESARROLLO 
INFANTIL· 

No de Ninos y Ninas que reciben Edades de los Ninos y Ninas que 
atenci6n en el COl: reciben atenci6n en el COl : 
~--------------------~-- -------------~ 

3.- DATOS GENERALES DEL PROYECTO: 
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A.-Antecedentes. 

B . ..Justificaci6n. 

C.-Objetivos. 

Referenda histonal del COl, recopilac16n de 
datos que se establecen en los diferentes 
procesos anteriores del centro de desarrollo 
infanti l. 

Presentaci6n que soporte Ia idea del centro. 
Anahsis del problema y Ia alternativa que se 
plantea al mismo. Las causas o motivos que 
justifica Ia creaci6n o continuidad del COl 

Es expresar las ideas o deseos claros, que se 
pretenden conseguir a traves del COl.- Los 
objetivos se desagregan en Objetivos 
Generales y Especificos. 

0 .-Estructura I organizaci6n. Se tomara en cuenta Ia estructura 
lnterna del Centro. El Organigrama del COl 
debera incluir Ia estructura tecnica 
administrativa y financiera del Centro. Todo el 
personal del centro debe ser considerado en 
este requisito. Se debera tomar en cuenta Ia 
participaci6n de los padres de familia . ninos y 
ninas. 

E.-Horarios de asistencia pedag6gica. (Debe de incluirse las horas de 
acuerdo, tiempo parcial, tiempo completo y medio tiempo. Horas de 
entrada, salida) 

I HORARIOS DE ASISTENCIA PEDAG6GICA 

HORAS LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES 

I 
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F.-Espacios fisicos.- Espacios externos. Areas de aprendizaje: 
infraestructura y condiciones fisicas y ambientales, equipamiento y 
menaje; disposici6n de uso y acceso. 

G.-Servicios que oferta. Tipos de atenci6n que dispone el COl 
(Cuidado Diario, Educaci6n lnicial, Atenci6n medica, Atenci6n 
Psicol6gica , servicios adicionales entre otras). 

H.-Menus que provee el COl (por dias, edades, horarios, incluir los 
momentos de alimentaci6n del dia I desayuno, almuerzo, refrigerios). 

!MENU 

HORAS LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES 

1.-Evaluaci6n de desempeno. (Escala de logros.- Objetivos, 
aplicaciones, tiempos y periodicidad de aplicaci6n y consolidaci6n de 
resultados. Relaci6n y participaci6n de los padres de familia en el 
proceso de evaluaci6n y entrega de reportes) 

J.-Manual de Procedimiento lnterno del COl (Requisites de Admisi6n, 
de las matriculas y pensiones, funcionamiento de los integrantes del COl 
de acuerdo al organigrama, funciones, atribuciones, responsabilidades; 
tomar en cuenta Ia participaci6n de los padres de familia , nirios y n1rias. 
Relaciones, Coordinaciones y Responsabilidad Legal.) 

K.-Nomina del Personal del Centro. (Se incluye todo el personal del 
CD I) 

I NOMINA DEL PERSONAL 

Nombres y Cedula de Cargo Profesi6n I 
Apellidos ldentidad lnstrucci6n 

L.- Curriculo del Personal del Centro de Desarrollo lnfantil. (Datos 
personales, lnstrucci6n academica , Titulo profesional, Capacitaciones y 

Especializaciones en Ia rama educativa. Todos los documentos soportes, 
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certificados del Conesup. De acuerdo a los perfiles necesarios para cada 
cargo). 

M.- Ficha Tecnica del Personal que laborara en el COl. 

I FICHA TECNICA DEL PERSONAL 

Nombres y Apellidos: Cargo: 

No Cedula de ldentidad: 

lnstrucci6n: 

Primaria: 
Secundaria: 

Superior: 
Profesi6n: 

Especializaci6n: 
Capacitaciones relacionadas con el area: 

Tiempo que presta su servicio al establecimiento: 

Direcci6n No de Ia Vivienda 
Domiciliaria: Domiciliaria: 

No Convencional: Celular: 

Telefono: 
e-mail: 

N.-Presupuesto del COl. 

INGRESOS 

Conceptos No Valor Valor Valor TOTAL 
niiios Unitario mensual anual 

I as 
Matricula 
Pension medio tiempo 
(incluye refrigerio). 
Pension tiempo parcial 
(no incluye refrigerio). 
Pension tiempo 
completo (incluye 
refrigerios y 
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~muerzo). 

EGRESOS 

I 
Conceptos Valor Valor Valor TOTAL 

Unitario mensual anual 

Sueldos 
Servicios Basi cos (agua, luz, 
teh~fono, Internet, celular otros) 
Mantenimiento del Local. 
Alimentaci6n 
Materiales de Oficina 
Materiales de Equipamiento 
Materiales de menaje 
Materiales Didacticos 

0 .-lnventario del COl. (lncluye muebles, equipos, equipamiento, 
menajes) 
Tomar en cuenta: 
"Materiales Ludicos- lnstrumentos Musicales- Libros, Cuentos, Disfraces, 
materiales de rincones, muebles, equipos, instrumentos . enseres, etc" 

I INVENTARIO DEL COl "LOS PATITOS" 

Cod. Concepto !Area Estado Cantidad Observaci6n 

P.-Piano del local en el que se determine Ia distribuci6n del espacio 
fisico, en base a los Estandares de Calidad haciendo constar el area en 
metros cuadrados; asi como el croquis de Ia ubicaci6n geografica del 
centro. Se debera adjuntar a este plano Ia Escritura Publica de 
Propiedad , contrato o comodato de arrendamiento registrado este ultimo 
en un juzgado de inquilinato o Juzgado de lo Civil ; u otro que establezca 
el derecho de uso del inmueble destinado para el efecto. 
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Q.-Firmas de Responsabilidad. Procedera a firmar el Proyecto 
presentado Ia propretaria, Director o Representante Legal quien sera 
responsable legal del centro. El 

R.-Observaciones Generales.- El Proyecto presentado debera de 
regrstrar el nombre del centro de desarrollo infantil de acuerdo a Ia raz6n 
socral del RUC, con sus logotipos 
correspondientes. 
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15.3. Ficha de ldentificaci6n de Ia Organizaci6n 

1.- DATOS DE IDENTIFICACI6N DEL CENTRO DE DESARROLLO INFANTIL: 

I Nombre del Centro de Oesarrj 
lnfantil: 

Provincia Canton 
r---· 

Direcci6n del 
Centro: 

No Telefono: Convencional: 

e-mail: 

Parroquia Localidad 

No del Local donde 
funciona el centro: 

I Celular: 

2.- DATOS DE IDENTIFICACI6N DEL PROPIETARIO, REPRESENT ANTE LEGAL 0 
DIRECTOR DEL CENTRO DE DESARROLLO INFANTIL: 

Nombres y Apellidos (del Propietario, Representante Legal, Director del Centro): 

Direcci6n No de Ia 
Dom iciliaria: Vivienda 

Domiciliaria: 

No Convencional: Celular: 

Teh~fono: 

e-mail : 

3.- DATOS DE FUNCIONAMIENTO DEL CENTRO DE DESARROLLO INFANTIL: 

No de Ninos y Ninas que reciben 
atenci6n en el COl: 

Edades de los Ninos y Ninas que reciben 
atenci6n en el COl : 

Firma de responsabilidad de Ia Veracidad de Ia informaci6n. 

Ora. Juana Mariana Carrillo Prado. 
Centro de Desarrollo lnfantil "Pequenos Traviesos" 
D1rectora (Representante Legal , Propietaria) 
Cuenca- Prov. Del Azuay 
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15.4. Formato de encuesta realizado a 178 personas 

Genero 
Masculino 

Ed ad 

Femen1no D 
Entre 18 a 25 alios 
A partir de 40 alios B Entre 25 a 40 alios D 

Lugar donde fue hecha Ia encuesta (Guayaquil) 

Direcci6n: -------------------------------------
1. ;, Tiene hijos de 2-5 aiios? Si su respuesta es positiva siga 

contestando, caso contra rio concluir con Ia encuesta. 

SI D No D 

2. ;,Cuantos hijos tiene de 2-5 aiios? 
D 

Uno D Dos D Tres o mas 

3. ;,Usted donde vive? 

Norte D Sur D Centro D 

4. ;,Usted actualmente trabaja? 

Si D No D 

5. ;,Que requerimientos le gustaria que tuviera el jardin infantil para 
su hijo? 

Aulas amplias 
Maestras especializadas y alta seguridad 
P1scina 
Guarderia 
Alimentaci6n 
Areas recreativas 
Servicio de transporte 
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6. Estaria usted dispuesto a pagar el valor de 140 a 170 d61ares, por 
Ia educaci6n de su hijo (infante de 2 a 5 anos), en un jardin que 
cuente con todos los servicios mencionados en Ia pregunta 5 

Si D No D 
7. (.Por que medio usted se informa de los centros de desarrollo 

infantil? 

Internet 
Volantes 
Televisi6n 
Por recomendaci6n 
Otros (espec1fique) 

D 

B 
B 

X 
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15.5 Tabulaci6n de encuestas 

Lugar Cuantos 
donde fue Hijos hijos Como se 

realizada Ia menores menores Actuamente Don de Pago de inform an 
Sexo Ed ad encuesta de 5 a nos de 5 anos trabaio vive 140 a 170 sobre el Centro Actividades 

1 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Internet aulas amplias 

2 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

3 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

4 Mujer Entre 18 y 24 San marino Si 1 No Norte Si Recomendaci6n Maestras espec1alizadas y una alta seguridad 

5 Mujer Entre 18 y 24 San marino Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

6 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 3 Si Norte Si Volante aulas amplias 

7 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Sur Si Volante AlimentaCIOO 

8 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

9 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

10 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

11 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Internet Areas recreativas 

12 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Sur Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

13 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Sur Si Volante Maestras especiahzadas y una alta seguridad 

14 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Sur Si Recomendaci6n aulas amplias 

15 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Sur Si Recomendaci6n Maestras especializadas y una alta segundad 

16 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Guarderia 

17 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Al1mentac1on 
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18 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Alimentac1on 

19 Mujer Entre 25 y 40 San marino Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

20 MuJer Entre 25 y 40 San marino Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

21 Mujer Entre 25 y 40 San marino Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

22 Mu]er Entre 25 y 40 San marino Si 2 No Norte Si Recomendaci6n Areas recreativas 

23 MuJer Entre 18 y 24 Policentro Si 2 Si Norte Si Periodico Alimentacion 

24 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Altmentac1on 

25 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Alimentacion 

26 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Alimentacion 

27 MuJer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Alimentation 

28 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Centro Si Periodico Areas recreativas 

29 Mujer Entre 18 v 24 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico aulas amp has 

30 MuJer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Volante Alimentacion 

31 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Volante Alimentation 

32 MuJer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Areas recreativas 

33 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Alimentacion 

34 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Areas recreativas 

35 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Alimentation 

36 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Recomendaci6n aulas amplias 

37 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Recomendaci6n Alimentation 

38 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 2 Si Norte Si Periodico Maestras especializadas y una alta segundad 

39 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 2 No Sur Si Recomendaci6n Alimentation 

40 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Sur Si Volante Areas recreativas 
-
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41 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Sur Si Vo lante Alimentacion 

42 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico Alimentac1on 

43 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Alimentacion 

44 Muier Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Ahmentacion 

45 Mujer Entre 18 y 24 Policent ro Si 1 Si Norte Si Internet Maestras especializadas y una alta seguridad 

46 Murer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Internet Maestras especializadas y una alta seguridad 

47 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Maestras espec1alizadas y una alta seguridad 

48 Murer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Internet Guarderia 

49 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Internet Guarderia 

so Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Internet Guarderia 

51 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Guarderia 

52 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico Guarderia 

53 Murer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Recomendaci6n Maestras especializadas y una alta seguridad 

54 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Recomendaci6 n Maestras espec1alizadas y una alta seguridad 

55 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 2 Si Sur Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

56 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Sur Si Volante Alimentacion 

57 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Volante Alimentacion 

58 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Vo lante Alimentacion 

59 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Volante Ahmentacion 

60 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

61 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Volante Maestras espec1ahzadas y una alta segundad 

62 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Alimentacion 

63 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Alimentacion 
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64 MuJer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Alimentacion 

65 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Reco me ndaci6n Piscina 

66 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico Piscina 

67 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico Piscina 

68 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Sur Si Periodico Piscina 

69 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Periodico Piscina 

70 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Al1mentacion 

71 Mu1er Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Alimentacion 

72 MuJer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur No Periodico Alimentacion 

73 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Periodico Allmentacion 

74 Mu1er Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Alimentacion 

75 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Periodico Alimentacion 

76 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Piscina 

77 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Maestras espec•al•zadas y una alta seguridad 

78 Mujer Entre 18 y 24 Policent ro Si 1 Si Norte Si Internet Maestras especializadas y una alta seguridad 

79 MuJer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Nort e Si Internet Alimentacion 

80 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Periodico Maestras especializadas y una alta seguridad 

81 Mu1er Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico Maestras especializadas y una alta seguridad 

82 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico Maestras espec•allzadas y una alta segundad 

83 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 No Sur Si Recomendaci6n Maestras especializadas y una alta seguridad 

84 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Recomendacion Maestras especializadas y una alta segundad 

85 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Recome ndacion Maestras especializadas y una alta seguridad 

86 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Sur Si Recomendacion Maestras especializadas y una alta seguridad 
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87 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Recomendaci6n Maestras especializadas y una alta seguridad 

88 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Recome nd aci6n Maestras especializadas y una alta seguridad 

89 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

90 Mujer Entre 18 y 24 Policentro Si 1 Si Norte No Volante Maestras especializadas y una alta segundad 

91 Mujer Entre 18 y 24 San marino Si 1 No Norte No Volante Piscina 

92 MuJer Entre 18 y 24 San marino Si 1 No Sur Si Volante Maestras especializadas y una alta segundad 

93 Mujer Entre 18 y 24 San marino Si 1 No Su r Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

94 Mujer Entre 18 y 24 San marino Si 1 No Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

95 Mujer Entre 18 y 24 San marino Si 1 No Sur Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

96 MuJer Entre 18 y 24 San marino Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

97 Mujer Entre 18 y 24 San marino Si 1 Si Sur Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

98 MUJer Entre 18 y 24 San marino Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

99 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Centro Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

100 MuJer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

101 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Sur Si Volante Maestras especializadas_y_ una alta seguridad 

102 MuJer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Sur Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

103 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras espec1alizadas y una alta seguridad 

104 MuJer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

105 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

106 MuJer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

107 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Areas recreativas 

108 Mu1er Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especia lizadas y una alta seguridad 

109 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 
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110 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

111 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

112 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte No Recomendaci6n Maestras espec1alizadas y una alta seguridad 

113 MuJer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Recomendacion Maestras especializadas y una alta seguridad 

114 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Recomendaci6n Maestras especializadas y una alta seguridad 

115 Mujer Ent re 25 y 40 Policentro Si 1 Si Norte Si Recomendaci6n Maestras espec1alizadas y una alta segundad 

116 MuJer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 No Norte No Recomendaci6n Maestras especializadas y una alta seguridad 

117 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico Alimentacion 

118 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 1 No Norte Si Periodico Ahmentacion 

119 MuJer Entre 25 y 40 Policentro Si 3 No Norte Si Periodico Maestras especializadas y una alta segundad 

120 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Periodico Maestras especiallzadas y una alta seguridad 

121 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Piscina 

122 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta segundad 

123 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Maestras especializadas y una alta seguridad 

124 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Alimentacion 

125 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Sur Si Volante Alimentacion 

126 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Su r Si Volante Alimentacion 

127 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Alimentacion 

128 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Alimentacion 

129 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Alimcnt;~cion 

130 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Volante Piscina 

131 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte Si Periodico Alimentacion 

132 Mujer Entre 25 y 40 Policentro Si 2 Si Norte No Periodico Alimentacion 
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133 Mujer Entre 25 y 40 San marino Si 2 Si Norte Si Penodico Ptsctna 

134 MuJer Entre 25 y 40 San marino Si 2 Si Norte Si Volante Ahment.Jcton 

135 MuJer Entre 25 y 40 San marino Si 2 Si Norte Si Volante Areas rt'crt'attvas 

136 Mu1er Entre 25 y 40 San marino Si 2 Si Norte No Volante Maestras espectahzadas y una alta seguridad 

137 Mujer Entre 25 y 40 San manno Si 2 Si Centro Si Volante Maestras especialtzadas y una alta seguridad 

138 Mujer Entre 25 y 40 San manno Si 2 Si Norte Si Volante Maestras espectahzadas y una alta segundad 

139 Mujer Entre 25 y40 San marino Si 2 Si Norte Si Periodico Ptsctna 

140 MuJer Entre 25 y 40 San marino Si 2 Si Norte No Recomendaci6n Maestras espectaltzadas y una alta seguridad 

141 MuJer Entre 25 y 40 Policentro No 

142 Mujer Entre 25 y 40 Policentro No i 

143 Mujer Entre 18 y 24 Policentro No 

144 MuJer Entre 18 y 24 Policentro No 

145 Mujer Entre 18 y 24 Policentro No 

146 MuJer Entre 18 y 24 Pohcentro No 

147 MuJer Entre 18 y 24 Pohcentro No 

148 Mujer Entre 18 y 24 Pohcentro No 

149 MuJer Entre 18 y 24 Policentro No 

150 MuJer Entre 18 y 24 Policentro No 

151 Mujer Entre 25 y 40 Pollcentro No 

152 MuJer Entre 25 y 40 Policentro No 

153 Mujer Entre 25 y 40 Pollcentro No 

154 Mujer Entre 25 y 40 Policentro No 

155 MuJer ..... !f1tr~l y50 Policentro No 
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156 Mujer Entre 41 y 50 Policentro No 

Entre 51 y 
157 Mujer mas Policentro No 

158 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

159 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

160 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

161 Hombre Entre 41 y 50 Policentro No 

162 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

163 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

164 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

165 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

166 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

167 llombre Entre 25 y 40 Policentro No 

168 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

169 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

170 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

171 Hombre Entre 25 y 40 Policentro No 

172 Mujer Entre 25 y 40 Policentro No 

173 MuJer Entre 25 y 40 Policentro No 

174 Hombre Entre 18 y 24 Policentro No 

175 Hombre Entre 18 y 24 Policentro No 

176 Hombre Entre 18 y 24 Policentro No 

177 Hombre Entre 18 y 25 Policentro No 

178 Hombre Entre 18 y 26 Policentro No 
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