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I.- JUSTIFICACION.

El valor principal de un plan de negocios es la creacion de un proyecto
escrito que evalie todos los aspectos de la factibilidad econdémica de su
iniciativa comercial con una descripcion y analisis de sus perspectivas

empresariales.

Es costumbre generalizada, el pensar que solo las grandes empresas
requieren un Plan de Negocios. Sin embargo este documento es
indispensable para las pequenas y medianas empresas. Muchos
empresarios consideran el Plan de Negocios como la herramlenta mas

poderosa” que pueda utilizarse para operar en la echoJma cambiante

//\

del mercado. Por tanto este instrumento en las m@nos de una micro o
2\
mediano empresario podria ser una llave abjzga{tta un sin numero de

<
oportunidades de negocios. %

A
( AR

\ \\7 //w )

Cuando pensamos en un Plan de Ne g& por lo regular creemos que
este solo nos sirve para la busqtfeﬁave financiamiento. El primer

objetivo debe ser para defmu; %1& manera precisa y objetiva la

factibilidad del proyecto o empresa/
()
A | | |
Un plan de negocios sgi{\aw }ltll en varios sentidos. En primer lugar,

definira y enfocara los objetivos haciendo uso de informacion y analisis

adecuados. Puede g@rl/gicomo una herramienta de venta para enfrentar
NN

importantes relaciones, incluidas aquellas con sus prestamistas,

inversionistas y bancos.

También puede utilizarse para redefinir la orientacion del curso de
accion; respaldar una solicitud de crédito; buscar inversionistas o
nuevos socios, presentar una oferta de compraventa; conseguir una
licencia o una franquicia de una compania local o extranjera; entre otras

opciones.
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II.- OBJETIVO GENERAL.

Formular y evaluar un plan de negocios para la empresa Angelitos, que

se encuentra ubicada en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo.

III - OBJETIVOS ESPECIFICOS.

« Elaborar un estudio de mercado que permita determinar la
demanda potencial y real para los servicios de cuidados de

infantes.

/,

* Determinar la factibilidad técnica de llevar/a\tabo el proyecto
7N\

Angelitos. , )
)
* Determinar la viabilidad economico- flnalazéx /del proyecto.
« Identificar y mitigar los factores @%sgo inherentes a la
empresa. )

IV.- BREVE DESCRIPCION DEL CON"’IE )O DE LA MONOGRAFIA.
N
CAY
En el capitulo 1, se presenta | la Maneac1on estratégica aplicada a las

// '\
PYMES asi como los Comgongntes de un plan de negocios. En este

capitulo se encuentran d\m\gmodelos de plan de negocios, el primero es

de Longenecker, Moor¢ ”’/‘?é(tty (2004), donde define e indica todo lo que

incluye la elaborac{éé@ﬁ:un plan de negocios, y el segundo es de Sahnya
Shulterbrandt (2@@\4) donde muestra un esquema para el desarrollo de
un plan de negocioé:.

En el capitulo 2, se elabora un analisis del sector donde se observa lo
econoOmico, politico-social, tecnologico y ambiental. Asi como
informacion estadisticas proporcionada por el Instituto Nacional de
Estadistica Geografia e Informatica para analizar la situacién pasada y
actual sobre la tasa de natalidad, numero de guarderias y ninos
atendidos por el IMSS e ISSSTE, poblacion y fecundidad asi el servicio de

cuidado de nifios, como también el analisis FODA.
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En el capitulo 3, se presenta el estudio de mercado lo cual contiene la
descripcion del proyecto asimismo la del servicio, se habla del perfil de
consumidor, su mision y vision, objetivos, como también el analisis de la
competencia, la fijacion del precio, la comercializacion, las estrategias
de mercadotecnia, la promocion y publicidad y por ultimo el logotipo.
En el capitulo 4, se plantea el estudio técnico, lo cual se determina la
micro y macro localizacion, la ingeniera del proyecto, el proceso
productivo, el organigrama, puestos y perfiles asi como sueldos y
salarios, politicas laborales como también normas y leyes a cumplir.

En el capitulo 5, se presenta el estudio econdémico financiero, lo que
permite conocer y cuantificar el capital necesario _para la creacion,
instalacion y de la realizacion de una nuevaéiqglpj;esa, hasta la

/

distribucion y venta de los bienes o servicios que §&5van a producir, este

estudio financiero trata sobre una empresa

ninos. @
Por ultimo, en el capitulo 6 se muestran :\ti\as/)‘conclusiones generales y
recomendaciones, del proyecto. ;
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CAPITULO 1
FUNDAMENTOS TEORICOS

1.1. INTRODUCCION.

En este capitulo se presenta la planeacion estratégica aplicada a la

pequenas y medianas empresas asi como el modelo de plan de negocios

por Longenecker, Moore y Petty en el cual se encuentra su preparacion y

elaboracion.

Asimismo el plan de negocios es un paso esenc1al _que debe tomar

cualquier empresario prudente, 1ndepend1entemente (;Le ];1 magnitud del
N

negocio, al igual el plan de negocios puede deggr//al descubierto o
misiones y/o debilidades en su proceso de pla/lg;ﬁim ion.
<v
1.2. PLANEACION ESTRATEGICA APLICAHA A PYMES.
/’\\L/«:

En la actualidad la planeacion estrat 71@}1 se aplica a las PYMES en el
desarrollo del su plan de negocm& /}Sahnya Shulterbrandt (2003) lo
N
define como documento que en fcﬁlpa ordenada y sistematica detalla los
aspectos operacionales y fm‘/;(nﬁeros de una empresa. Entonces, al igual
que un mapa guia al Vlajer@ el plan de negocios permite determinar

anticipadamente dond S?: encuentra la empresa, a donde quiere llegar y

cuanto nos falta paré Tleg
<\ \\ //

r a la meta fijada.
Para los negoc nuevos, un plan de negocios posee 4 objetivos

basicos:

o Identificar la naturaleza y el contexto que representa una
oportunidad de negocios. jPor qué existe tal oportunidad?
« Presentar el enfoque que se pretende tomar para desarrollar la

oportunidad



» Identificar los factores que mas probabilidades tenga para
determinar si tendra éxito.
e Servir como herramienta para captar recursos para el

financiamiento

En lo fundamental la preparacion de un plan de negocios es un
proceso continuo y solo en segundo termino el medio para llegar a un

producto o resultado final. (Longenecker et al., 2001)

A) Martinez (2000). El plan de negocios, o plan econdémico financiero,
es en resumen, “un instrumento sobre el que se apoya un proceso de
planificacion sistematico y eficaz”. El plan de negoch dcbe entenderse
como un estudio que, de una parte, incluye un anaﬁs@ del mercado, del
sector y de la competencia, el plan desarrolla@o por la empresa para
incursionar en el mercado con un producto/ S@ @6 una estrategia y un
tipo de organizacion, proyectando esta VlsLQn de conjunto a corto plazo,
a través de la cuantificacion de las lef%que permitan determinar el

nivel de atractivo economico del ne/g, )y la factibilidad financiera de

la iniciativa; y a largo plazo, md(ante la definicion de una vision
empresarial clara y coherente. "L‘:;;{f
Y
1.3. COMPONENTES DEL PLAN@E NEGOCIOS.
\\\ /)
)k

Todo plan de meg ios que se precie de tal, deberia contener un

sumario eJecutlvo <§I§1ﬁnlslon vision y los objetivos del emprendimiento;
una detallada descrrpcmn de los productos y/o servicios que estemos
dispuestos a lanzar al mercado, un sincero analisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas (FODA); la estrategia de
marketing y ventas a seguir; la descripcion de las personas que van a
llevar a cabo esta tarea; los requisitos operacionales (hardware,
software, servicios, etc.); la estructura financiera junto con las
necesidades de financiaciéon; y por ultimo, los anexos, es decir la

documentacion que acompaile y certifique lo expuesto en el plan.
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Sahnya (2003). Conocido también como Business Plan o Plan
Empresarial. Podemos definirlo como un mapa que describe la
trayectoria de la empresa o negocio, en tres tiempos; Pasado, a manera
de introduccion; Presente: con las especificaciones de la situacion al

momento; Futuro: con las proyecciones de metas y objetivos.
1.4. LA PLANEACION ESTRATEGICA Y LAS EMPRESAS.

Los siguientes autores nos hablan de planeacion, no solo dentro
de un plan de negocios especifico, sino como algo mas general
remitiéndose a lo que es planeacion estratégica. / S : //

Por ser los planes de negocios una f(f)rmﬁ de planeacion
estratégica y por ser la mercadotecnia, el asp&‘to‘ ‘\donde se pretende
hacer mayor énfasis a esta 1nvest1gac10mv@vcon51dera prudente

mencionar lo que dicen estos autores al resgec‘to

RN &

A) Sallenave (1991), afirma que /Plan1f1cac1on Estratégica es el

\ //
proceso por el cual los dlrlgenteS?:}Kdﬂnan sus objetivos y sus acciones

en el tiempo. No es un dominio- &e/\la alta gerencia, sino un proceso de

comunicacion y de determlr(\acﬁ)n de decisiones en el cual intervienen
/,
todos los niveles estrategmos\de la empresa".
_ \ /
B) Kotler y Arm rﬂng (2001) Comentan que las empresas suelen

N\

lanes a largo plazo y planes estratégicos. Los

preparar planes anuﬁlés/
planes anuales y\aiafgo plazo se ocupan de los negocios actuales de la
empresa y coma\ /mantenerlos en marcha. En contraste, el plan
estratégico implica adaptar la empresa para poder aprovechar las

oportunidades que ofrece su entorno al cambiar constantemente.

La planeacion estratégica es el proceso de crear y mantener una
coherencia estratégica entre las metas y capacidades de la organizacion

y sus oportunidades de marketing cambiantes.



1.5. MODELO DE PLAN DE NEGOCIOS DE LONGENECKER, MOORE Y
PETTY.

La mayoria de los empresarios estan orientados a resultados y por
una buena razon. Una actitud positiva es esencial cuando se comienza

un nuevo negocio.

No soOlo es necesario que el valor distintivo del producto sea capaz
de generar una base suficiente de clientes, sino que debera explicarse
como se les extraera valor. Detalle de todas las lineas de ingresos. En su

caso especificar cuales han sido ya probadas.

7

\\\

A

/}///4

//:‘1\\\\

//

Un plan de negocios tiene dos puntos pru%@:lpvﬁles

Y

e Presentar una declaracion clarameﬁt@ articulada de metas y
. . . N
estrategias para uso interno. /Q\

/,/ - \\ \\
\V/

/,
(W

e Servir como un documento (i@ S/e,nta que debe compartirse con la
// ~ N
gente de fuera. )
=

1.5.5.1. PREPARACION DE UN ﬁLAN DE NEGOCIOS.

El plan se utﬂtz@/ anto para una gran empresa COmo para un
pequeno emprendﬁqgrer/fto En distintas etapas de la vida de una empresa
es necesario estéb‘(ecer a través de un documento los aspectos
esenciales de proyectos que pueden estar relacionados con: lanzamiento
de nuevos productos, mejorar los productos existentes, cambiar o
ampliar locales para aumentar la capacidad de produccion, respaldar un

pedido de crédito o interesar a un socio potencial.



"El plan de negocios posibilita a travées de un documento reunir
toda la informacion necesaria para valorar un negocio y establecer los

parametros generales para ponerlo en marcha".

En el documento se establece la naturaleza del negocio, los
objetivos del empresario y las acciones que se requieren para alcanzar

dichos objetivos.

En el plan de negocios predominan los aspectos econOmicos y
financieros, pero también es fundamental la informacion que esta
relacionada con los recursos humanos, las propuestas estratégicas,

. . A
comerciales y operativas.

Aunque el plan de negocios para cada nueva aventura es exclusivo

e pueda garantizar el éxito, hay
- . - gy \/} . .z
directrices que puede seguir un emjg;;e‘s\ i0 potencial en la preparacion

)
de su plan. //;\&/
; 7/f§'\\ 7
La mayoria de lo/s/?!gl:gpes de negocios muestra similitudes
/7~ N\

y no hay un solo formato o féormula

)
Va4

\

considerables en su contenido basico.

1.5.5.3. PORTADA%& p
)

La portada es la brimera pagina del plan de negocios y debe contener

\ /

la siguiente informacion:

« Nombre de la compaiiia, direccion, nimero teleféonico, nimero de fax

y direccion electronica.

« Logotipo de la compania, si lo hay.



« Nombres, puestos, direcciones y numeros de teléfono de los

propietarios y ejecutivos.
+ Fecha en que se emitio el plan de negocios.

« Numero de la copia (para llevar el control de cuantos ejemplares

estan en circulacion).

« Nombre de la persona que lo preparo, si es que es diferente de los

propietarios y los ejecutivos clave.
1.5.5.4. CONTENIDO. )
7\

/’;\\ —
El contenido ofrece un listado secuencia @s secciones del plan,
con numeros de pagina. En otras palabras e tenido no es mas que
un indice de las partes que contiene todc& 95} documento del plan de

negocios. /Q\

1.5.5.5. RESUMEN EJECUTIVO. /\\/

N ¢
El resumen ejecutivo es d}ftermlnante para captar la atencion del
N
inversionista de un mmuto pebe transmitir un cuadro claro y conciso

de la aventura prop ’/a y, al mismo tiempo, crear un sentido de
entusiasmo respect @Sus posibilidades. Esto significa que debe ser
escrito -y si es ne@ rio reescrito- para que sea claro y cree intereés.

Aun cuando el resumen ejecutivo viene al principio del plan de
negocios, ofrece un panorama general de todo el plan y debe escribirse

hasta el final del proceso.

De acuerdo con la situacion y preferencia del empresario, el
resumen ejecutivo puede adoptar la forma de una sinopsis o una

narracion.
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Sinopsis. La sinopsis es el formato mas sencillo de los dos resumenes.
Una sinopsis describe brevemente todos los aspectos del plan de
negocios, dandole a cada tema mas o menos el mismo tratamiento.
Relata de manera simple, abreviada, las conclusiones de cada seccion
del plan de negocios. Aunque es relativamente facil de redactar, la

sinopsis puede ser de lectura algo arida para el posible inversionista.

Narrativa. Como la narrativa le relata una historia al lector, puede
transmitir mayor emocion que la sinopsis. Sin embargo, la preparacion
de una narrativa eficaz requiere un redactor talentoso que pueda
comunicar la informacion necesaria y generar entu31asm/o sin atravesar
la frontera hacia la hipérbole. Una narrativa es m§§ /aproplada para los
negocios que estan irrumpiendo en nuevos camp 5, ya sea con un nuevo

/)
producto, un nuevo mercado o nuevas tecnu;és@f operacion.
\ \ \
N

También es un mejor formato @?ra os negocios que tienen una

hortante o la de estar dirigidos

ventaja dominante, como una patente/l‘\
por un empresario bien COl’lOCld@ \Pe)x ultimo, la narrativa funciona bien

en el caso de companias con anté/cedentes o historias interesantes o

. . // \\
impresionantes. - §\ )
\\ //‘
f \ , ,
1.5.5.6. DECLARAg Q //\DE VISION Y MISION.
\s N
\\ //'

La declaracion de mision de la empresa describe de manera
concisa, por escrito, la estrategia que se pretende seguir y la filosofia de

negocios para convertir en realidad la vision de un empresario.
En pocas lineas, debe transmitir la forma en que los esfuerzos

combinados de todas las areas del negocio la haran dirigirse hacia su

meta. Ademas, debe distinguir a la empresa de todas las demas.

10



Las declaraciones de mision pueden variar, y de hecho lo hacen,
en longitud, contenido, formato y especificidad. Sin embargo, es esencial

que una declaracion de mision sea simple, creible y lograble.
1.5.5.7. VISION PANORAMICA DE LA COMPANIA.

El cuerpo principal del plan de negocios comienza con una breve
descripcion de la empresa. Si una empresa ya existe, se incluye su

historia.

Esta seccion informa al lector del tipo de negocio que se propone, los

. . , . . i \\\
objetivos de la empresa, donde se ubica, y si serv1ra,,,asuwmercado local
\

///4\

0 internacional.

L)

7 V
En muchos casos, los aspectos legale%@ﬁ particular aquellos
relativos a la forma de organizacion de la émpresa se explican en esta
seccion del plan. Al preparar esta sec @h empresario debe responder

estas preguntas:

e ;Cual es la naturaleza 3// acﬁvfdad basica del negocio?
e ;Cuando y donde coanzg) este negocio?

NN
* ;Qué se ha logrado I&as}a la fecha?

e ;Qué cambios S é ”/nlogrado en la estructura o propiedad?

 JEn que etapa deg}esarrollo se encuentra la empresa?

e /Cuales somlo\;. objetivos de la empresa?

e ;Cual es su producto o servicio principal?

* A Qué clientes sirve?

e /;Cual es la competencia distintiva de la empresa?

e ;Cual es el estado econOmico actual y proyectado de la industria?

e ;Cuadl es la forma de organizacion de la empresa?

« ;Pretende la empresa convertirse en una compania cuyas acciones
se negocien en el mercado de valores o es candidato para que

otros la adquieran?

11
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1.5.5.8. PLAN DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

Como su nombre lo revela, el plan de productos o servicios
estudia los productos o servicios que se ofreceran a esos clientes de la
empresa. Si se va a ofrecer un producto fisico nuevo o exclusivo y existe
un modelo o prototipo de trabajo, debe incluirse la fotografia respectiva
en esta seccion del plan de negocios. Es natural que los inversionistas
muestren mayor interés por productos que se han desarrollado, se han
probado y han demostrado su funcionalidad. Debe identificarse
cualquier caracteristica innovadora, asi como Cualquier proteccion de
patente que tenga. En muchos casos, aunque el peructo 0 servicio
pueda ser similar al que ofrecen los Competldopes -por ejemplo,

\\ —
contratacion eléctrica, cualquier Caract/gﬂm especial debe

\

especificarse con claridad. P %

//‘\

//
1.5.5.9. PLAN DE MERCADOTECNIA. /Q\>

7))
=AaN\Y4

\"u;//\\‘
N .
Como se comentaba am,e}{slos inversionistas y acreedores
"\uf;;///’\nl‘
potenciales le dan una alta priorid&(d a las consideraciones del mercado.
No desean invertir en un p]*\@dycto que esté bien trabajado, pero que

rechacen los clientes. P\or //tanto el plan de mercadotecnia debe

identificar los beneficios para el usuario y el tipo de mercado que existe.
De acuerdo con el t&)(x\ de producto o servicio que se ofrece, el plan de
mercadotecnia pugﬁhe no solo identificar, sino también cuantificar los
beneficios financieros para el usuario, por ejemplo, mostrandole a un
usuario con qué rapidez puede recuperar el costo del producto o

servicio mediante los ahorros en sus costos de operacion.

Desde luego, los beneficios también pueden asumir formas como

ahorros en tiempo 0 mejoras en atractivo, seguridad o higiene.
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El plan de mercadotecnia debe despertar el interés del
consumidor al mostrar que existe un mercado, y que los consumidores
ya estan listos para comprar el producto o servicio. Este analisis de
mercado debe ser suficientemente detallado como para ofrecer una

estimacion razonable de la demanda.

Una estimacion de la demanda debe ser solida desde el punto de
vista analitico, y basarse en algo mas que supuestos si es que ha de ser
creible para los posibles inversionistas. (Algunos planes de negocios
incluyen una seccion de analisis de mercado como precursora de la

seccion del plan de mercadotecnia.) =
K

\//

//

El plan de mercadotecnia también debe examglgu; 'la competencia y
describir los elementos de la estrategia de merc g}ecma propuesta por

o/
ejemplo, especificar el tipo de fuerza de% as y los métodos de

promocién y publicidad que se emplearan. _)
N O

o
<// \\J
1.5.5.10. PLAN DE ADMINISTRACIG&\
(@ ;/;i\\\\/
Los inversionistas /potenélales buscan companias bien
X\ ©

administradas. De todos 10@ fgctores que consideran, la calidad del
Vs

equipo de adm1mstrac1or§\e§ fundamental; es incluso mas importante

que la naturaleza 1§ ‘producto o servicio. Los inversionistas

/ *"x
frecuentemente dlgﬁ{l q}le preferirian tener un equipo administrativo "A"

y un producto 0\§er\/1(:10 "E", que un equipo "E" y un producto” A " Por
desgracia, la capacidad de un empresario para idear una nueva aventura

de negocios no es garantia de su habilidad administrativa.
Por tanto, el plan de administracion debe detallar la estructura

organizacional propuesta de la empresa y los antecedentes de aquellos

que ocuparan las posiciones clave.
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Desde un punto de vista ideal, los inversionistas desean un equipo
administrativo bien balanceado, que incluya expertos en finanzas y
mercadotecnia, asi como experiencia en produccion y talento innovador.
La experiencia administrativa en empresas relacionadas y en otras
situaciones de inicio es particularmente valiosa ante los o0jos de los

posibles inversionistas.
1.5.5.11. PLAN DE OPERACIONES.

El plan de operaciones ofrece informacion sobre la forma en que
el producto se fabricara o el servicio se proporcional;é; su importancia
varla de empresa a empresa. Este plan analiza,,,,,&pé’(:tos como la
ubicacion y las instalaciones: cuanto espacio necesn;ara el negocio y qué

tipo de equipo requerira. <

El plan de operaciones también U\Rie;be explicar el enfoque

ar la calidad, controlar el

@,}s@;

propuesto por la compania para

1.5.5.12. PLAN FINANCIERO./? "1;;;;, :
P\ //
El analisis f1nanc1e1*\o gonstltuye otra pieza decisiva del plan de

/ >

negocios; se 1ncluye [ 2 seccion del plan financiero: Los estados pro

forma, que son prgs@cg}enes de los estados financieros de la compaiia.

Se presentan aqu;kpa)a los proximos cinco anos o mas.

Las proyecciones incluyen los balances, estados de resultados y
estados de flujos de efectivo anuales para cinco afos, asi como
presupuestos de efectivo mensuales para el primer afo, trimestrales
para el segundo y tercer anos, y después anuales para el cuarto y quinto

anos.
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Es vital que las proyecciones financieras estén apoyadas por
hipotesis y explicaciones soélidas de la forma en que se han determinado

las cifras.

Aunque todos los estados financieros son importantes, los
estados de flujos de efectivo merecen una atencion especial, porque un
negocio puede ser rentable, pero fracasar en obtener flujos de efectivo

positivos.

Un estado de flujos de efectivo identifica las fuentes de efectivo
cuanto se obtendria de los inversionistas y cuanto se generaria de las

. ., , . “/‘l/ D . .
operaciones. También muestra cuanto dinero se dedi@ara a inversiones

\
en areas como inventarios y equipo. El estado de ﬂuJO/,S de efectivo debe

indicar con claridad cuanto efectivo se r/@ gz\ e de los posibles
inversionistas y con qué proposito. @
)

Dado que la experiencia les dice @xéi eventual rendimiento sobre
su inversion dependera pr1nc1palmeﬁj;§% su habilidad de aprovechar la
oportunidad, la mayoria de losf\imzersmmstas deseara invertir solo
durante un periodo limitado en\upﬁ compania que no cotiza en bolsa, y
deseara saber como vy Cu/énao puede esperar beneficiarse de su

inversion.

[ ‘/ 7\ N . .
En consecuencia, el plan debe bosquejar los mecanismos
N e

disponibles para%lué)los inversionistas puedan salir de la empresa.
1.5.5.13. APENDICE DE DOCUMENTOS DE APOYO.
El apéndice debe contener varios materiales complementarios y

anexos de apoyo para que el lector pueda ampliar su conocimiento del

plan.
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Estos documentos de apoyo incluyen cualquier aspecto
mencionado en el texto del plan de negocios, como el curriculum vitae
de los inversionistas, y propietarios/administradores clave; fotografias
de los productos, instalaciones y edificios; referencias profesionales;
estudios de investigacion de mercados; investigaciones publicadas

pertinentes y contratos de venta ya firmados.

1.6. ESQUEMA MODELO PARA EL DESARROLLO DE UN PLAN DE
NEGOCIOS.

/,

Un plan de negocios segun Sahnya Shulterbrandt (2 OO@,,mcluye lo

siguiente: \\ //
72N\
Q
1.6.6.1. Introduccion a la Empresa o Negocy@
N\
e Origenes de la empresa. \>

e Objetivos y filosofia de la emprﬁﬁkbeflmcmn de la mision,
Vision y Valores (Qué, COI’HQ

‘\,, )

e (aracteristicas de la empresa/
¢
+ Composicion y Orgam&acy)n

 Recursos humanog Eg;;upo directivo. Equipo operativo.

« Recursos fisico/sﬁ,,‘/v’"’ 7
7 N\0
. Expectativas%e\sﬁ)fcios y clientes

1.6.6.2. Naturaleza del Proyecto.

» El producto o servicio

+ Productos actuales y caracteristicas

« Estrategia operativa (productiva o de servicios)
e Precios, ventas y costos

« Valoracion global del proyecto y coherencia
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B, et

1.6.6.3. Mercadeo y estrategia.

» Identificacion del target (segmento) del mercado objetivo
» Analisis de la competencia

+ Estrategia de precios

* Promocion y publicidad

e Distribucion

* Previsiones

e Plan de Mercadeo

1.6.6.4. Producto o Servicio.

//,:
(9N
« Especificaciones del producto o servicio /4;:,—§:://’
L ))
« Area de produccion \§//

=
« Equipos e infraestructura @
//;17

1.6.6.5. Organizacion y Plan del Trabaj d\é\f?ésarrollo del

=

</// B \\\\;

) /;f \/ /
N

/
N
/

J .
R

‘ VC::(/
» Aspectos generales de la Qfg%iacién

Proyecto.

)
)

. e
e Marco legal de la orgaq;zgqpn

+ Plan de trabajo paraéﬁl\gieé/érrollo del proyecto

: \x;:,// ’

. Determina&?&gﬂde la inversion inicial necesaria

« Estudio de las fuentes de financiacion disponibles
» Proyecciones de resultados

» Plan de Tesoreria y Proyecciones

« Balance de situacion

17



Ry, (e,

1.7. CONCLUSIONES.

La elaboracion de un plan de negocios es un paso esencial que
permite al empresario conocer aspectos importantes que se deben
considerar al comenzar un negocio ya que evalua todos los aspectos de

factibilidad econémica y analisis de sus perspectivas empresariales.

Para entender la relacion con el entorno, especificamente la
relacion empresa-mercado, la Administracion ha ido desarrollando a lo
largo de su historia un conjunto de instrumentos. Estos instrumentos
son basicamente funciones de dos variables que permiten vincular los
acontecimientos del entorno (variables externas) fon situaciones
particulares a la organizacion (variables 1nternas?‘\ a’ifudandonos a
identificar los diferentes factores que @:{ influir en el

posicionamiento y la ventaja que se tiene ant%
la atraccion del mercado, la rivalidad ehtre os competidores y la

petencia (si existe),

//
empresa, entre otras cosas.

Teniendo esta explicacion efi}mcmnamlento de las matrices,

podemos ponerlas en practica pm:ax realizacion del Plan Estratégico de
—/

Desarrollo de la Empresa Angsh;tos
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CAPITULO 2
ESTRUCTURA DE MERCADO

2.1. INTRODUCCION.

En este apartado se presenta la estructura del mercado, donde se
encuentra el analisis del sector. Al igual de informacioén proporcionada
por el Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informatica sobre la
situacion pasada y actual a nivel nacional, estatal y municipal sobre el
numero de nacimientos, la tasa de natalidad, la poblaaon y fecundidad
asi como el numero de guarderias y ninos atendlcﬁ)s /por el IMSS e
ISSSTE, los servicios de guarderias y estanc1g /\II}%QI;/’[IIQS que brindan
atencion integral a los hijos de las trabajadorzgs@k{s trabajadores, y por

/-

ultimo el analisis FODA.

2.2. ANALISIS DEL SECTOR. PN

Economico 7

Conforme a datos c’Fe‘ 3anco Mundial, en 2005 México tuvo el ingreso
nacional bruto per&plta mas alto de Latinoamérica, asi como también
el Ingreso Nacional Bruto mas elevado en términos nominales de esta
region ese ano, consolidandose como un pais de ingreso medio-alto, sin
embargo, la distribucion de la riqueza del pais no es equitativa y la
division entre ricos y pobres es muy grande. México es el décimo mayor
exportador del mundo y recientemente se le ha nombrado como
"Economia Emergente" como se les denomina a las economias cuyo
crecimiento ha sido sostenido en los ultimos anos. Desde mediados de

la década de los ochenta el pais se ha inclinado por un modelo

19



Ry, (e,

economico neoliberal con un fuerte énfasis en la apertura comercial
hacia otros mercados, lo cual ha convertido al pais en el lider mundial
en acuerdos de libre comercio. Por lo que podemos observar la
economia mexicana se proyecta con buenas miras hacia al exterior sin
embargo desde el interior se puede observar que en los ultimos afnos la
economia se ha visto en ocasiones comprimida e inestable ya que
algunos sectores han ido en decadencia y algunos otros no ha avanzado

lo que se esperaria

Politico-social.

//:7
México en lo politico atraviesa por una etapa de normahzacmn ya que
// \

en las pasadas elecciones a la presidencia emstlo mna/gran controversia
\\ —
lo cual provoco que el pais se sumergiera en uﬁ@ las etapas politicas

mas tensas de su historia, pero poco a pow a ido recuperando de
esta situacion , lo cual ha permitido que M3€X1CO recupere la imagen de
C

7)
S, rincipales de la economia del

pais estable, trayendo como consec ‘el incentivo a la inversion

extranjera, que es uno de los motér)a
pais. En lo que respecta a lo sogﬁh@esde hace ya varias décadas atras

México ha vivido en una margada I:HV]SIOI’I entre las personas ricas y las
pobres ya que esta brecha ggm)ay distanciada en cuanto a los ingresos
que reciben estos dos estratos sociales lo cual ha originado un gran

descontento social qué ha dado paso a un incremento en la delincuencia

Vz 7\
y el crimen orgar;i?éd\g‘por lo cual la inseguridad se ha disparado a
N e

niveles alarmarﬁg\sz,»en especial en zonas altamente urbanizadas,
mientras que por otro lado en las zonas rurales la tendencia se ha
inclinado a que la poblacion joven abandone sus hogares en busqueda
de mejores oportunidades de empleo ya sea en las zonas urbanas o

fuera del pais.

Tecnologico.
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En el campo tecnologico México se ha quedado muy rezagado en
comparacion con las grandes potencias econOmicas como Japon y
Estados Unidos, limitandose a ser un pais consumidor de tecnologia
mas no creador de esta. Si bien es cierto que México tiene el potencial
tanto de recursos humanos como de insumos para la creacion de
tecnologia a esta actividad no se le da una importancia relevante, ya que
los pocos proyectos enfocados a la creacion de nueva tecnologia, cabe
mencionar que la gran mayoria de estos producto de los departamentos
de investigacion tecnologica de las universidades del pais, encuentran el
apoyo suficiente para ver la luz y dejan de ser un simple proyecto para

aplicarse a la solucion de problemas de la vida real.

Ambiental. Q“@

gran problema de la Contamlnacmfry 1ental este es un problema

inherente al crecimiento de la pgﬁla“\aon que conforme va aumentando

va consumiendo cada vez mas bleﬁes y servicios y que para poderlos
/// N ¢

atender todos se necesita de\ung explotacmn de recursos naturales muy
N

grande al igual que todas Las actividades humanas tienden a la creacion

de desperdicios los C‘ es”contaminan de manera directa o indirecta.

p-
Este problema auglgnt@ “en especial medida en las ciudades con gran

concentracion d@sp%blacwn asi pues tenemos al D.F. y la ciudad de
Guadalajara con los mayores indices de contaminacion ambiental en
toda la republica mexicana, lo pero de esta situacion es que sus
actividades no solo afectan su zona sino que también, por el uso los rios
para depositar desechos industriales, afectan los recursos naturales de
otras regiones cercanas danando de esta manera el equilibrio ecologico,
lo cual con el tiempo propiciara la desaparicion de diversas especies de
flora y fauna nacional, cosa que ya esta sucediendo en algunas partes

del territorio nacional. Aun con todos estos hechos que estan muy
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claros los gobernantes han puesto poco 0 ningun interés en resolver
estos problemas ambientales, afortunadamente con la aparicion de
nuevos grupos ecologistas y el interés cada vez mayor de la poblacion
por estos problemas los gobernantes ahora proponen en su plataforma
politica un programa para la proteccion del medio ambiente con el
objetivo de ganar este segmento de simpatizantes, ahora por lo menos
los gobernantes saben que a la poblacion le preocupa la solucion de

estos problemas y deben de tenerlos en cuenta.

Analisis del sector.

7

\\\

- g
Guarderias. )

‘ \\\

P \\ //
La aparicion de las guarderias tuvo lugar en Eq;%pvén el inicio del siglo
XIX como respuesta al incremento del tral%aMde las mujeres en la
industria. La ausencia de muchas madres dé sus viviendas dificultaba la

atencion de los bebés, lo que prov

6 e una enorme variedad de
instituciones caritativas se ocupa@;n:q e ellos mientras las madres
trabajaban. //// \\\f"

El primer nombre conocido por su/actwldad en este campo fue el del
filantropo francés Jean Baptl@te/Flrmm Marbeau, quien en 1846 fundo el

Créche (del francés cuna\Q ;on el objetivo de cuidar de los ninos. En

””r‘derlas aparecieron en numerosas partes de

Francia y en gtgo& “paises europeos. Muchas de ellas eran
subvencionadas t@([eﬁ 0 parcialmente por las administraciones locales y
estatales; ademas, se instalaron guarderias en las fabricas lo que
permitio a las mujeres poder utilizar breves tiempos durante el trabajo

para atender a sus bebés.
Escuelas guarderias.

Dado que los estudios sobre la infancia revelaban la importancia de los

primeros anos en el desarrollo fisico, social, emocional e intelectual, el
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movimiento de escuelas guarderia se extendio rapidamente a Gran
Bretana y otros paises de Europa.

Las primeras escuelas guarderia de Estados Unidos comenzaron bajo los
auspicios de los colegios y de las universidades, y sirvieron como
laboratorios para el estudio de los problemas infantiles (véase Psicologia

infantil), la educacion de los profesores y de los padres.

Durante muchos afos, las guarderias fueron sobre todo instituciones
caritativas dedicadas a cuidar y custodiar a los nifios, mientras que las
escuelas guarderia eran por lo general empresas que ofrecian programas
educativos concretos. Hoy, en muchos casos, los Centros de cuidado y
las escuelas guarderia emplean profesionales que ;ngar&en actividades
educativas de lo mas variado; ademas, algunos de\%sms centros ofrecen
la posibilidad de ampliar los horarios para ga 'odarse a los de los
padres trabajadores. “@
\

Para la realizacion de este estudio es i%l“émental ubicar el sector en el
que se encuentra nuestro proyecto é fl e poder realizar un analisis de
dicho sector y tener una vision a;te\r@@ de los cambios que ha tenido ese
sector a lo largo de los anos (2000—24)07)

Por lo anterior Consultamos Q\l cﬁtalogo SCIAN y pudimos obtener que el

sector en el que se encuerg;rep)mestro proyecto segun ese catalogo es:
/ [

7N\
Sector numero 62 Servgplos de salud y de asistencia social

Sub sector numef@6§44 guarderias

Rama 62441 guarderias del sector publico

Rama 62442 guarderias del sector privado.

Ahora bien; teniendo estos datos podemos recolectar la informaciéon
necesaria a través de las estadisticas proporcionadas por el Instituto
Nacional de Estadistica Geografia e Informatica para analizar la

situacion pasada y actual de nuestro proyecto
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Los datos obtenidos en este estudio son los siguientes:
1. Nacimientos registrados.

Esta variable es de primordial interés ya que la empresa tiene como
mercado potencial 1os nifios que estan en el rango de edad entre O a 12
anos. Es por ello que al tener conocimiento amplio de los niveles de
natalidad en el municipio se puede realizar un estimado de venta y asi
mismo estimacion de personal, 1o que representa un menor desembolso

para la empresa.

/,/

Como primer punto encontramos la tendencia que fha tenido los

//\

nacimientos a nivel nacional tal como se muestra en el siguiente grafico.

kSl
(Grafico 1)
Nacimientos registrados /f;’ a
2,900,000
,, 2,800,000 /ﬂ@
[e]
£ 2,700,000 {— .
-E ) ‘DSerlel ‘
: 2,600,000 é
€ 2,500,000 +—
’ il (/_\ j»
2,400,000 J?
2000 2001 ¢9cg 2003 2004 2005
\\ __/)afio
N

/ N\
Como podemos nog[ag @}Xe del afio 2000 al ano 2005 los nacimientos que

se han reglstradQ\man disminuido considerablemente segun los datos
proporcionados por el INEGI. Podemos ver que desde el primer ano al
ultimo afno de estudio se ha reducido 6.2% nacimientos; dicha cifra
representa una cantidad muy alta de nacimientos y podria ser una
desventaja para nuestro proyecto. Sin embargo falta considerara el

movimiento que han tenido los nacimientos a nivel estatal.

Ahora bien, de igual forma nos interesa conocer esta variable pero en un

nivel local, es decir estatal, debido a que nuestra agencia estara ubicada
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en la Ciudad de Chetumal y necesitamos saber como se ha ido
desenvolviendo esta variable a lo largo de de estos ultimos 5 anos ya

que son los datos estadisticos existentes hasta la fecha. (Grafico 2)

Nacimientos en Quintana Roo

24,600
24,400
24,200

24,000 -
23.800 O Seriel
23,600

23,400
23,200

2002 2003 2004 2005

afo

Fuente: Elaboracion propia Con datos del INEGL

s /"
Observamos en la grafica que, al contrario que a glvel nacional; los
nacimientos que han sido registrados en el stado han tenido un
movimiento descendente en el segundo y terc%x@ﬁo de estudio; y para el
ano 2005 podemos notar que los naﬁmlentos registrados han

‘1\1 de nacimientos obtenidos

aumentado nuevamente y casi llegan Q
en el ano 2002. Por lo que podenios\ver que nuestros consumidores

estan teniendo una tendencia favpr}}@gle para nuestro proyecto.

/‘// N \\

2. Tasa bruta de natahdag:l ))

//

\

f\\\\::;//
mero de nacimientos en una determinada

Esta variable mide el
poblacion durantg @n\\ periodo de tiempo. La tasa o coeficiente de
natalidad se expi:gg\sa/,como el namero de nacidos vivos por cada 1.000
habitantes en un aﬁo; por lo que es de suma importancia conocer la
tasa de natalidad que se ha obtenido en los ultimos anos a fin de

analizar la rentabilidad de establecer esta agencia.

Primero se analizara la tendencia que ha tenido esta variable a nivel

nacional. (Grafico 3)

25



24.5
25+ 22.9

217
206 198 193 19 183

2041
154 pia con datos del INEGI.

|0 TASA DE NATALIDAD |

101717

51

04
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Podemos observar que de igual forma que los nacimientos registrados a
nivel nacional, la tasa de natalidad o nacimientos ha tenido una

disminucion considerable desde el afio 2000 al 2007.

7

),

—
-
Ahora bien, en el caso de nuestro estado se puede\ orar que la tasa ha
4 \\ —
disminuido de igual forma que la tasa a n1§ icional, sin embargo
N

///“\\

siempre mantiene una tasa mayor que 1;% ida a nivel nacional,

(Grafico 4). \\;J

Tasa bruta de natalidag?ﬂéﬁéi%na Roo
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3. Distribucion porcentual de los nifios de hasta 12 afos por

condicion de cuidado para cada sexo, 2007.
En este caso podemos ver que para el ano 2000 existe una poblacion

masculina predominante de ninos menores de 12 anos. Notamos que

mas del 80% de los ninos estan al cuidado de sus madres y una minoria
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dejan a sus hijos al cuidado de terceras personas, entre las cuales se
incluyen: una persona remunerada, personal de guarderia publica o
privada, un no familiar no remunerado, otras personas, asi como a los

ninos que se quedan solos. (Grafico 5)

Nifios por condicion de cuidado

8,000,000
7,000,000 +— ]
6,000,000 +—
5,000,000 - OTOTAL
4,000,000 - B Cuidado de sus madres
3,000,000 — O Cuidado de terceros
2,000,000 -
1,000,000 - -
0 ( ‘O‘
Nifios Nifias N
A
,,,\\\, /)
,\\ —
Fuente: Elaboracion % Jcon datos del INEGI.
“‘//:7 -

4. Distribucion porcentual de los niﬁ% de hasta 12 aios al
cuidado de terceros por t1po®;ersona 0 lugar donde los
cuidan para cada sexo, 2004(/ N

//x/

De la tabla anterior podemos gnaﬁzar unicamente a los nifos que se
e N ¢

quedan bajo el cuidado de ul@ yrcera persona.

// N\

N\

ad de ninos bajo el cuidado de otra persona

~) )

Observamos que la ¢
=

(/ .~ .
supera a la Cantid@}\gfe ninas que son cuidadas por otra persona.
(Grafica 6) \;//»2‘
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Ninos al cuidado de terceros a/ 1,211,733.27 | 1,095,793.45
Nifios al cuidado de terceros
1,400,000
1,200,000 +—— O TOTAL
1’000’000 i ] m Familiar Fue
0O Familiar no remunerado
800,000 nte:
_ _ O Persona remunerada )
600,000 1 m Guarderia piblica Elab
400,000 -+ @O Guarderia privada
200,000 - m Otros orac
0 I N = i6n
Nifios Nifias
pro
pia con datos del INEGL
N\
\ —

Podemos observar en el caso de los nifios que

ENS/ son cuidados por
un familiar es decir, 116,088.29 ninos son a i S por una persona a
fin al nino. ((
\>
El 4.9% estan bajo el cuidado de uil@’mlhar pero dicha persona no
percibe una remuneracion por el Idacdo es decir 59,253.40 ninos son
atendidos por un familiar sin rig&zﬁidad de pagarle. Los ninos que son
cuidados por una persona Cérc%ma a la familia que le pagan por cuidar

son 659,042.89 ninos amelmadamente

Ahora bien 22,975. 8f\n/ os son cuidados por personal capacitado en

guarderias pubhca& 73‘ 764.43 en guarderias privadas.

En el caso de las ninas podemos ver que los porcentajes obtenidos son
mas o0 menos parecidos y que no varian de los porcentajes que
obtuvimos con los nifios, sin embargo podemos ver que 97,261.96 ninas
estan bajo el cuidado de un familiar, 52,455.89 niflas son cuidadas por
un familiar al que sus padres le pagan por sus servicios; 648,048.78

nifas son cuidadas por una persona ajena al nucleo familiar pero
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suponemos que existe un nivel de confianza alto por parte de los
padres, sin embargo esta persona cobra por cuidar a las ninas.

Ahora bien, encontramos que uUnicamente 24,042.28 ninas estan al
cuidado de las guarderias publicas y que mas del doble de estas asisten

a guarderias privadas, es decir 54,641.55 ninas.

5. Numero de guarderias y nifios atendidos en el IMSS e ISSSTE,
1991 a 2006.

Las guarderias proporcionadas por el IMSS e ISSSTE del periodo
comprendido han mostrado una tendencia totalmente dlferente esto se
debe a que las guarderias establecidas por el IMSS /h‘%n uj@ aumentando
con el paso de los anos mientras que las guardenasgprpporcmnadas por
el ISSSTE muestran una tendencia descend%\ton el paso de los

anos.(Grafico 7)
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Fuente: Elaboracion propia con datos del INEGI.

Podemos observar en la tabla de arriba que del aino 1991 al 2005 el
numero de guarderias del IMSS e ISSSTE ha aumentado
considerablemente, sin embargo podemos ver que las guarderias del
IMSS son las que han mostrado un mayor aumento en este tipo de

establecimientos ya que de 350 guarderias que existia en el 1991
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aumentaron a 1555 para el afno 2006 y en el caso de las guarderias del
ISSTE podemos ver que de 116 que habia en un comienzo aumento a
243 para el 2006.

A esto se le suma la cantidad de nifios que son atendidos por parte de
cada una de estas dependencias y podemos ver que son mas los ninos
que son atendidos en las guarderias del IMSS, debido a este factor el
numero de guarderias del IMSS han aumentado considerablemente para

poder satisfacer la demanda del mercado (Grafico 8).

Nifios atendidos
//,:J

200,000 / \ @ 1991

180,000 | N m 1993

160,000 @ ) 5 1995

140,000

120,000 ) 01997

100,000 m 1999

80,000 O 2001
60,000 -

0 Q L m 2004

IMSS b/ ISSSTE
/ =~ </ m 2005

Fuente: Eiﬁ%@facmn propia con datos del INEGI.
)
6. Distribucion porcenttfal\ cfe la poblacion afiliada en el IMSS
segun tipo de derechohablenaa para cada Quintana Roo, 2003,
2004y 2005.

A nivel nacional e%mos una poblacion de personas que estan afiliadas
al seguro social y que ano con ano dicha poblacion ha ido aumentando
considerablemente. Ya que en el ano 2003 los derechohabientes eran
alrededor de 500,000 y para el 2005 aumentaron a 610,000

aproximadamente. (Grafico 9)
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Fuente: Elaboracion propia con datos del INEGI.

7. Distribucion porcentual de la poblacion afiliada en el ISSSTE
segun tipo de derechohabiencia para Quintana Roo, 2002, 2003
y 2004.
7 q
En el caso de los afiliados al ISSSTE observam%sﬁf\‘\qga‘ la poblacion
asegurada por parte del ISSSTE del afio 2002 al 20&4];;3 ido en aumento

“e\@una cantidad menor,

de igual forma que los asegurados del IMSS pe
sin embargo podemos ver que en cada afio ! trabajadores que han

sido afiliados han disminuido. (Grafico 10) \\//
<&

Distribucion de la pobl )\'éﬁliada al ISSSTE
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Fuente: Elaboracion propia con datos del INEGI.

Por otro lado obtuvimos los siguientes datos en el INEGI:

e En el pais, se registraron 35.9 millones de mujeres de 12 afnos y
mas; de ellas, 22.8 millones son madres, al 2000.
« En México, la fecundidad se mantuvo elevada hasta la segunda

mitad de la década de los setenta, cuando la Tasa Global de
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Fecundidad era de alrededor de 6 hijos por mujer; entre 1987 vy el
2004 disminuyo de 3.8 a 2.2 hijos.

Poblacion y fecundidad.

El ultimo ejercicio censal (2000), registré en el pais 35.9 millones de
mujeres de 12 anos y mas; de ellas, 22.8 millones son madres, lo cual
significa que 63.4% de las mujeres de 12 afos o mas han tenido al

menos un hijo nacido vivo.

Con informacion de la Encuesta Nacional de la Dlnamlca Demografica
1997, se estima que la edad mediana de las madres al\\pr}mer hijo es de

26 anos; sin embargo, si el estado conyugal de las madres es de soltera,
4 \\ o
dicha edad es de 23 anos. Por grupos de ? ))29.8% del total de

mujeres experimentaron el primer alumbra0 to entre los 25 y 29

anos; 24.7%, de los 20 a 24 anos; 22.2% de 3@ a 34 anos y 8.2% tenian

- O
una edad menor a los 20 anos. /Q\

/,/7\\\\
/
/ > \//

\\ o \
La distribucion es muy dlstlnta/om\%\ncfo la madre es soltera, 20.4% de
ellas tuvo a su hijo prlmogemt\o eﬁ edades menores de 20 anos (esto
significa 12.2% mas que el toq;al ﬂe madres de la misma edad); 34% entre
20 y 24 anos, esto es, 9. 3%\\m98 24.4% las de 25 a 29 anios y 21% tenia 30

anos o mas al tener su primer vastago. (Grafico 11)

N

S~

)
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Fuente: Proporcionada por el INEGI.

En el ano 2000, cuatro de cada diez madres tenian 1 6 2 hijos, tres entre
3 vy 4 y una proporcion similar, 5 o mas descendientes. Las madres
adolescentes (de 12 a 17 anos) ascienden a 180 mil mujeres y
representan 3% de la poblacion femenina de ese grupo de edad. De cada

10 madres de esta edad, nueve tienen un hijo y una, dos.

El porcentaje de mujeres con hijos aumenta con la edad, 22.6% de las

féminas de 18 a 19 ailos son madres, asi como 60. 4‘y/de 20 a 29 y 90%,

de 30 anos o mas. Las mujeres que tienen un mayognﬁlmero de hijos

son las de 55 anos o mas, 6.3 en promede,/lo cual se debe

principalmente a los cambios generacionales . 1\ 'implementacion de
&

medidas de control natal en el pais. =

N\

i f\bQ . ‘. .
La tasa global de fecundidad (TGF), s-e promedio de hijos nacidos
vivos que tendria una mujer durante ; da reproductiva (15 a 49 anos
de edad). En México, la fecundld,ad%mantuvo elevada hasta la segunda

mitad de la década de los setenta /(fuando la TGF era de alrededor de 6

// \\ 3
hijos por mujer, entre 1/9&\2 y 2004 disminuy6 de 3.8 a 2.2 hijos.
(Gréfico 12) ) \\\ )
Q/
‘¢jR\//

o+

G
\Iaié/glcrbal de fecundidad, 1976-2004

\\\'\¥

57
.8
2.2
24 22
1976 1927 1992 2000 2004
FUENTE: SPP, ISUNAM. Encuesta Mexicana de Fecundidad, 1976, S5A, Encuesta Nacional sobre Fecundidad y Salud, 1987; INEG,
Encuesta Nacional de la Dinamica Demografica, 1932 y CONAPO, Proyecciones de la Poblacion de Méexico, 2000-2050.
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Fuente: Proporcionada por el INEGI.

Por estado conyugal, las mujeres de 12 anos y mas casadas registran en
promedio 3.8 hijos; quienes viven en union libre, 2.9; las divorciadas y

separadas, 3.4; las viudas, 6.0; y las solteras, 0.2 hijos.

El deseo de tener hijos responde a varias circunstancias de las parejas,
entre ellas se encuentran la edad de la mujer, su situacion conyugal, el
numero de hijos que ya tienen, asi como caracteristicas culturales y
socioeconomicas como la escolaridad, actividad econdémica y el acceso a
servicios de salud y la informaciéon sobre los métodos anticonceptivos
En el pais, cada vez son mas las mujeres que desean espaciar los
nacimientos o que han decidido terminar su peno&io J;eproductlvo a fin
de tener una mejor calidad de vida. ”g\/\
Y
De las mujeres de 15 a 29 anos de edad, Q:luienes se encuentran en la
i@étr, 75 8% desean tener un hijo.

) cuando no han tenido hijos

etapa de formacion o expansion fa

Este porcentaje de mujeres es maS/al‘
(90.9%). En contraste, la proporcwn desmende a 77.3% cuando ya tienen

un hijo; 46.8% si tienen dosy a méhos de 30% si son madres de tres o
mas hijos. )

a § -
f\<\\\::://’

I porcentaje de mujeres en edades de 30 a 49

Por otra parte, es bajo
anos que quieren <@u/gn\é/ntar su descendencia (21.5%). Es significativa la
proporcion de qpuéles no tienen hijos (57.8%), las que tienen uno
muestran un leve descenso (47.1%), si tienen dos, el porcentaje
disminuye a la mitad (23.6%), si son madres de tres el valor es de 15.5%

y de 10.9% cuando tienen cuatro o mas. (Grafico 13)



Ry, (e,

Grafico 13:

Fuente: Proporcionada por el INEGI.

Numero de hijos. \ /)
N
\\ //
7a \\ -
es el de las madres
mente 22.6% y 19.7%,

la proporcion disminuye a 16.5% con un hljb y a 15.8% con siete hijos y

En cuanto al numero de hijos, el porcentaje ma

casadas cuando tienen dos o tres hijos, resp

mas, 12.2% las de cuatro hijos y 14. 2%@1} inco y seis hijos.
4
\ // \
La distribucion es distinta parafla\\&madres sin pareja, pues el mayor
porcentaje corresponde a las qlle ﬁenen un descendiente con 22.2%, lo

que en alguna medida se d\ebe a que las madres solteras son las de

N

menor edad; la proporc1Qp 523 mas significativa si tienen siete hijos y

mas (24.5%); que puede corresponder a las madres de edad mas

avanzada o viudas @@f/’etapa reproductiva transcurrio en una época en
que no se habia i’g{p/é}nentado la politica de planificacion familiar o los
meétodos de control natal. Las madres solas con dos o tres hijos
representan 29.3%, las de cuatro y cinco hijos 17.4% y 6.6% las de seis

descendientes.
Servicios de cuidados de nifnos.

Los servicios de guarderias y estancias infantiles brindan atencion

integral a los hijos de las trabajadoras y los trabajadores, durante la
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primera infancia. Aunque estos servicios atienden a un numero

creciente de usuarios aun son insuficientes.

En el 2000, el IMSS reporta un total de 44 214 solicitudes de servicio
pendientes, mientras que en el ISSSTE ascienden a 3 313. La
insuficiencia de estos servicios obliga a madres y padres trabajadores a
recurrir a las redes de apoyo familiar y social —como abuelos y
vecinos—, a los servicios personales remunerados, a guarderias o
estancias privadas, o incluso a dejar solos a sus hijos, durante su

jornada laboral.

7
///

En dicho ano, 18.6% de los nifios y 19.4% de las nglas menores de seis
anos, se dejan al cuidado de alguna institucion o ;xers@na distinta a sus
padres, y 62.1% de los ninos y 60.7% de las nllg;a%\@dejan al cuidado de
algun familiar, dentro o fuera de la casa del/m%@;éz

N\

.Ne los ninos y de las ninas
Vﬁvadas se encargan de 3.7% de

Las guarderias publicas atienden a

menores de seis afnos, mientras que/ias

\\\ \,Z/
las ninas y 4% de los ninos. //:; AN
N // /;
VAR
77%\ \ B /1 )
, N
Guarderias del IMSS. \u )

RN
Las guarderias de] | Li\/@;?son las mas importantes dentro del conjunto

que forman las \gu@rderlas publicas. En el sistema de guarderias del
IMSS, operan seis tipos: las Ordinarias, las de los hijos de Trabajadores
del IMSS, las Participativas, las Del Campo y las Vecinales Comunitarias
tradicionales y de régimen simplificado. Los dos primeros son operados
por personal del propio Instituto, mientras que los otros cuatro tipos
funcionan como servicios subrogados, es decir, contratados por el IMSS
ante particulares, quienes deben sujetarse a las normas de atencion que

establece el propio Instituto.
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La capacidad de atencion en las guarderias del IMSS es superior a los
140 mil nifios y su porcentaje de ocupacion en el ano 2002 es de 76%. El
promedio mensual de asegurados con hijos inscritos es superior a los
130 mil. El mayor porcentaje de ocupacion se concentra en las

guarderias participativas, mismas que alcanzan 92.7 por ciento.

Durante el mes de diciembre del ano 2002, la Coordinacion de
Guarderias de esta institucion registréo 115 258 madres y 230 padres
usuarios de estos servicios, esto significa que aproximadamente 2 de

cada mil trabajadores que hacen uso de este servicio son varones.

2.3. ANALISIS FODA. \s//
=
4
72N\
Fortalezas. @

_ <
menores /Q

e Adecuada estructura organiiijalgi‘vﬁal que permite ofertar el

. . . . C::(/
servicio de forma ef1c1enti&,»}\\
e Somos la unica empresa \é’/e:s/‘te tipo de servicios en Chetumal.
N ©

e Contamos con la ir}flié\e‘,stj‘uctura fisica necesaria para prestar el
/2N

servicio.

Oportunidades. *

» La creciente tendencia de que ambos padres trabajen.
« Falta de atencion a este sector de mercado.
« Existen programas de gobierno que financian este tipo de

proyectos.

Debilidades.
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Falta de experiencia.

Falta de recursos propios, por lo que tenemos que recurrir al
financiamiento.

No contar con un numero suficiente de personal para atender
toda la demanda.

Debido a que la empresa es nueva en la ciudad, existe

desconfianza por parte de los usuarios.

Amenazas.

Analisis FODA.

Fortalezas.

v

\/

No existe la cultura de este tl%cté Servicios.
B &

El impacto de fenomenos Iﬁg/\o ologicos.

Personal profesional v altamente capacitado en el cuidado de

menores vy adultos mayores. Se considera este punto como

fortaleza, ya que el personal es una pieza importante del cual nos
vamos a agarrar para ofrecer el servicio a nuestros clientes, ya que
seran ellos nuestra tarjeta de presentacion y nos daran una buena
imagen como empresa.

Adecuada estructura organizacional que permite ofertar el

servicio de forma eficiente. Este punto es una fortaleza ya que al
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tener una buena organizacion podremos canalizar cada una de las
tareas a realizar sin tener confusiones de ningun tipo y asi otorgar
un mejor servicio de calidad.

« Somos la Unica empresa de este tipo de servicios en Chetumal.

Este punto seria para nosotros una fortaleza por que de esa
manera sabriamos que como somos la Unica empresa que oferta
estos servicios es mas probable que nos contraten los clientes.

« Contamos con la infraestructura fisica necesaria para prestar el

servicio. Para nosotros tener una buena infraestructura, es una
fortaleza, por que de esa manera sera mas comodo tanto para

nosotros como para nuestros clientes acceder Y zontratar nuestro

ff \\

N /'
servicio. s \§
(
P \\ )
)

. )
Oportunidades. 5N/
// /> \/

\”\

+ La creciente tendencia de que ambos padres trabajen. Este punto

&
es una oportunidad para n @tr como empresa, ya que

aumentaria la posibilidad de ¢ 1

o /
Q= Y

contraten nuestros servicios Rmﬂa cuidar a sus hijos mientras ellos

J

e esos padres trabajadores

\

trabajan y realizan sus demés/ actividades cotidianas.
// '\
« Falta de atenciéon a estf: sector de mercado. Este punto es

/74 \

oportunidad por gy\g:;;pumentarla nuestras posibilidades de tener

yn €n este mercado

mayor part1c1pa,_\
\\
e Crecimiento CL@ lay ‘poblacién mayor de 60 afios. Este punto es una

N
oportunldack\lgOr que nos permitiria incrementar el numero de
posibles clientes.

« Existen programas de gobierno gque financian este tipo de

proyectos. Este punto seria también una oportunidad para
nosotros como empresa ya que nos permitiria contar con recursos
para el mantenimiento de nuestra empresa, ademas de que

reduciria los costos.

Debilidades.
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Falta de experiencia. Este punto seria una debilidad ya que por lo

mismo podriamos caer en cometer errores que no serian
favorables para la empresa.

Falta de recursos propios, por lo que tenemos que recurrir al

financiamiento. Este punto es una debilidad ya que no se contaria

con los recursos necesarios para solventar los costos o gastos que
se tendrian que cubrir dentro de la empresa.

No contar con un numero suficiente de personal para atender

toda la demanda. Este punto seria una debilidad para nosotros ya

que al no darnos abasto perderiamos a muchos clientes vy
dariamos paso a que nuestra competencia ;n(greﬁta incremente
sus clientes. \\ W)

Debido a que la empresa es nueV/a<m la ciudad, existe

N4
desconfianza por parte de los usuan%%n este punto es una

debilidad por que el cliente no estar\fh ¢onvencido en probar con

Amenazas.
// '\\
+ La competencia 1nd1re@a &uarderlas) Estas son una amenaza por
/ \
que tendriamos u&\\cgmpetlr contra ellas y tratar de ganarles en

—

{ )
Su propio merca‘ .
\\
La tendencmal El;acaso de los nuevos negocios. Este punto seria

una amenaz;g por que dependiendo de la tendencia sabriamos que
tan propensos estamos en fracasar o tener el éxito en nuestra
empresa.

Falta de confianza en este tipo de servicios por parte del cliente.

En este punto es una amenaza ya que como el servicio es nuevo
en el mercado existe susceptibilidad por parte del cliente hacia el

servicio.
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Falta de ingresos por parte de las personas. Este punto seria una

amenaza por que recaeria en que las personas no contraten
nuestros servicios.

Falta de seriedad por parte del personal empleado. Esto recaeria

en que los clientes quedaran inconformes con el servicio que se
les fue prestado por parte de nuestros trabajadores.

El incremento y la especializacion de las guarderias. Este punto

provocaria que las guarderias tuvieran una mayor participacion en
el mercado, lo cual repercutiria en la disminucion de nuestros
clientes.

La inestabilidad econdmica v politica por la que- atrawesa el pais.

Este punto es una amenaza ya que de la; g&@ﬂOmla del pais
depende la estabilidad econOmica de la e Qres;a ademas de que
la inestabilidad politica provocaria trab {{@ka la consecucion de
la empresa. 0%

No existe la cultura de este tipo de sérvi/cms Este punto seria una

amenaza ya que repercutiria al @ca o de la empresa por que los

clientes no tienen la Costumb(eﬁ ontratar servicios de nineras.
/

rologicos. Este punto es de gran

El impacto de fenomenos//rne‘ /
importancia, ya que lo§ fen,\? rﬁenos naturales como los huracanes
provocarian una ba;a de Qhentela en nuestra empresa; al igual de

que se pondrlan /I]\I\IQS/gO nuestra infraestructura.
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2.4. CONCLUSIONES.

En este segundo apartado se analizo la informacion recopilada del
Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) y se percato que los
nacimientos registrados a nivel nacional sobre la tasa de natalidad han
tenido una disminucion considerable desde el afio 2000 al 2007. De esta
misma forma, en el caso de nuestro estado la tasa de natalidad ha
disminuido, sin embargo siempre mantiene una tasa mayor que la

obtenida a nivel nacional

Asimismo se percato que guarderias del IMSS e ISSSTE han
aumentado considerablemente, sin embargo podemw ver que las

guarderias del IMSS son las que han mostrado un Irmyor aumento.

Q)
N
Por otra parte, los servicios de gual;gi%\“@f y estancias infantiles

que brindan atencion a los hijos de los trﬁbagadores recurrir cada vez
mas a las redes de apoyo familiar %6 i asl como a guarderias o
a

estancias privadas, durante su Jornad yoral.

\\ ~
Sy
///

En la actualidad, sabemos que la igualdad entre hombres y
mujeres han cambiado muclgos aspectos en nuestra vida economica y

social, claro ejemplo de eLk) 5;3 que las mujeres tratan de prepararse dia

a dia para ganar una-
. 7 \\
obligadas a tener 51 sus /hIJOS en guarderias para el cuidado de ellos, es
por ello que se phesénta este proyecto como una nueva alternativa para
los padres ofreciéndoles un mejor servicio para que sus hijos se sientan

CO1mo en casa.
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CAPITULO 3
ESTUDIO DE MERCADO

3.1. INTRODUCCION.

La infancia es el periodo comprendido entre el momento del nacimiento
y los 12 afnos, aproximadamente. Esta primera etapa de la vida es
fundamental en el desarrollo, pues de ella va a depender la evolucion

posterior, y sus caracteristicas primordiales serian las fisicas, motrices,

o)
N

capacidades lingtiisticas y socio-afectivas. 9
/ 7;":,’:§1iiii//
3.2. DESCRIPCION DEL PROYECTO. </ § _
// 5 \/

//
Muchos padres se van a trabajar antes cl(—iv qu%us ninos se vayan al

colegio, y vuelven unas horas después dxe E/S'[OS salen.

Q

\//
Un servicio que ayudara a estos pz@.rés es una persona que cuide a sus

ninos en estos intervalos c(e/ t%mpo les brinde seguridad vy
acompanamiento. Pero la magfqma de los padres accedera a tomar este
servicio si tiene suma co;;tfla\nZa en la persona que lo brinda. Esto se

lograra a través de na\ Bfgurosa seleccion de personal, que sera

Y

calificado durante Q]: -Pr ceso de seleccion, teniendo que cubrir los
siguientes requlsth\%\ 78

N ;;
Nuestro proyecto consiste en la implantacion y puesta en marcha de una
agencia de niferas que garantice su alto nivel de confianza a todos
aquellos posibles clientes y que con plena seguridad y tranquilidad
hagan uso de esté, dandonos la responsabilidad de atender a sus nifios

en los lapsos de tiempo que asi lo requieran.
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3.3. DESCRIPCION DEL SERVICIO.

El servicio que se ofrece consiste en enviar personal calificado y
altamente evaluado por el departamento de recursos humanos de la
empresa, garantizando que quien estara a cargo de sus nifnos tiene
amplios conocimientos en el cuidado de menores de edad.

De igual manera que se siguen patrones para supervisar que la persona
que se encuentra laborando en su hogar no cometera ningun tipo de

acto imprudente que altere la seguridad de sus ninos.

Procedimiento.

7

N

N/
Ve

1. Se recibira la solicitud por parte de el Che\\ntg, ya sea por via

/}/ —

personal, linea telefénica, o pagina »@ v/clue se encuentran

disponibles las 24 horas del dia. 7 <%

2. Se procedera a seleccionar a la perse&q&/acorde a las necesidades
de quien lo solicita. /Q\ /
3. La nifiera sera enviada en tfe}n 'y forma, con un oficio que
garantice que forma parte/de qg.\uestra empresa. (como periodo de

prueba se enviara un supetvisor a corroborar el desempeno de

// \\
nuestro personal). . )
RN
4. Los honorarios sog df acuerdo a las horas trabajadas y los

clientes realizar: /e
a \
un superwsgr mg}{rmedlarlo es decir la nifera no tendra porque

I'pago directamente a la agencia por medio de

recibir dme:ro}alguno por parte de nuestro cliente.

5. Posteriormente se realizara una llamada telefonica al cliente para
que evalué el servicio que recibieron sus ninos.

6. Analizar el desempeno de personal evaluado e implementar las

lineas de accion que sean requeridas.
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3.4. PERFIL DEL CONSUMIDOR.

a) Sexo: Hombres y Mujeres (generalmente se trata de parejas aunque en

algunas ocasiones puede tratarse de el padre o la madre solteros).

b) Grupos de Edad: Entre 25 y 40 anos (aunque el indice edad de
personas que tienen hijos es cada vez menor se toman en consideracion
las parejas que se encuentran ya establecidas y son capaces de pagar

por este servicio).

¢) Escolaridad: Estudios a nivel licenciatura (podria no. Considerarse un
factor relevante ya que personas sin escolaridad alta sghgttan el servicio,
pero se consideran a las personas con nivel hcenglgmra debido a que
éstas son las que normalmente tienen emple de tiempo completo y
necesitan continuamente del servicio). /;%

/) )

d) Propiedad de su Habitacion: Proi);axRentada (este no es un factor

que afecte en gran medida el per] ' or lo cual se puede tomar como

)

indiferente el hecho de que la V1V1eﬁda sea rentada o propia).

¢
/o § //’
e) Lectura diaria de perlocikm@ Diario 10%

Fines de Semana 30%

\
> - Nunca 60%

7/

f) Nivel Socioecondmico: A 50%
B 40%
C 10%
D 0%

g) Numero de Hijos: Entre 1 y 3 hijos

h) Medio de Comunicacién Preferido: Radio 5%

Television 90%
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Revista 0%
Periodico 5%

Los usuarios son generalmente parejas de entre 25 y 40 que tienen uno
o varios hijos menores de 12 anos, estas parejas pueden o no estar
casadas o por otro lado pueden no ser parejas debido a la cada vez mas
comun separacion de los padres, de igual manera la edad puede variar
debido a que existe una creciente tendencia a que las personas tengan
hijos teniendo una edad menor a los 25 afnos, sin embargo este perfil
esta enfocado hacia las personas que comunmente contratan este tipo

de servicio.

7

N

3

—/
7

El usuario generalmente tiene estudios a nivel hc HCL Iura se considera
SN
que generalmente es asi porque normalmenl;g tas personas son las

////: |

que tienen empleos de tiempo completo y ngée‘g;ﬁn este tipo de servicio

Yy comunmente estas se encuentran dentro%iemn nivel econémico entre

Q
I pueden costear un tipo de

\

medio y medio alto (niveles A y B) por@
servicio de cuidado de ninos mas pfo,fes ynalizado. Cabe mencionar que
no todos lo usuarios entran en/e\th rangos pero los de niveles mas

bajos optan por utilizar otros sei*v1c1os mas acorde a su capacidad
// ~\ ¢
economica o en definitiva I’IQ utilizar un servicio sino mas bien dejar a
RN

sus hijos al cuidado de famﬂg\res 0 amigos de la familia.

<\\\

Existen otros factoﬁ@g@fhés a mencionar obtenidos de el analisis del
perfil como poﬁ\\\g}\:}r}lplo el medio de comunicacion predilecto del
usuario, que en esté caso es la television seguido del radio, y que nos es
de utilidad para cuestiones mercadologicas, en el estado actual de la
empresa y debido a que es un servicio enfocado a la region se debe
optar por utilizar spots publicitarios en las emisoras de radio con mas
audiencia, aun cuando el medio predilecto es la televisiOn en estos
momentos la empresa no puede costear ni es conveniente para los fines

que persigue lanzar una campana por medio de una televisora.
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3.5. MISION.

Somos una empresa socialmente responsable y comprometida con la
salud y seguridad de nuestros consumidores de servicio, cubriendo
todas sus expectativas y necesidades, proporcionandoles un servicio de
confianza y calidad. Por ello nuestro servicio garantiza cubrir todos los
niveles de confianza necesarios que nuestros clientes merecen, tratando
siempre de ser cada ves mejores tanto para ellos como para nosotros
mismos, de tal manera que exista una relacion directa entre empresa -
cliente para percibir una mayor confiabilidad, aceptacion y rentabilidad
en el mercado. Nuestro compromiso es mas que I/}gda con nuestro

. . . . 4 N . .
cliente pero de igual forma con el consumidor fmal dekse&vmlo.

‘ \

\

3.6. VISION </ N7
- . - O \/

/ﬁy

Ser la empresa lider en el cuidado de ﬁ:}mos a nivel local, siendo

/

reconocidos por nuestros clientes y/@b%ipeudores por la calidad de
servicio y compromiso de nuestra erﬁ%&
3.7. OBJETIVOS A CORTO, MEDIA/ Y LARGO PLAZO.

)
)
Corto plazo.
+ Establecernos co /“"':Ia primera empresa dedicada al cuidado de
» 7
nifos. 0\5\
+ Contar con er}/sonal certificado y capacitado en el cuidado de los

ninos.

« Obtener la confiabilidad a nuestros clientes.

+ Mantener contacto directo con cada uno de nuestros clientes para
conocer sus preferencias.

« Ampliar nuestra cobertura de servicio a todo Chetumal.

e Mantener un margen de utilidad minimo pero redituable durante

los primeros 2 meses.
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Incrementar mensualmente de 3 a 4 el numero de contratacion del

servicio.

Mediano plazo.

Largo

Contar con la plantilla certificada en pedagogia o enfermeria del
personal.

Posicionarnos en la ciudad de Chetumal y tener una participacion
del 80% del mercado.

Crecer nuestras ventas en un 30% con respecto al afno de
operacion. =

Mantener un margen de utilidad del 4% dul;anite Jzos primeros 4
anos. /,:,\\\:,;,//

Contar la infraestructura necesaria pa@\@ﬁvermﬁcaaon de los

servicios. =

plazo. /Q\\>

NV

,\\“

/)/

arrollar un sistema de franquicias

) /;,ji>
, 4
~

Posicionarnos a nivel locamf C
que nos permita expanphr{lo;} a todo el territorio nacional.
Diversificar serv1c1o§ (ﬁrﬁclendo cuidados a enfermos y personas

con caracteristica S pQClaleS

Contar con un. f\"

anterior. 7/

gen de utilidad del 10% con respecto al ano

Disminuir é\ruin 5% anual los costos de operacion.

3.8. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

Competidores indirectos.

Como notamos en las encuestas realizadas, nuestra principal

competencia indirecta son las guarderias del sector publico y sector

privado. Ya que somos la Unica empresa este servicio y su mayor
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diferencia es que no es una guarderia si no que el servicio es a domicilio.
(Cuadro 1)

Guarderias Teléfono
Angelitos 983 833 9039
Campanita 983 832 1111
CENDI PARTICULAR KINDER PARVULITOS | (983)833-2703
Cri Cri 983 832 8360
ESTANCIA INFANTIL CANACO (983)832-8316
ESTANCIA INFANTIL ISSSTE (983)832-1904
Everest 983 832 1131
Everest ((\9’83)"8372330
Jean Piaget 1983 833 3975
La Casita Rosa 983 832 0494
Ludoteca Peques Club i \\// 983 832 4877
Mundo Magico AN 983 833 5427
Nube Luz Y 983 837 0994
Pedagogico Infantil //j\\// 983 832 8880
Piccolinos ) 083 832 5428
Primitivo Alonso | 983 832 4619
Sésamo ) (\ ) 983 832 9228
Valle Encantado/ /*— 983 832 5932
N

Tomando en cuenta investigaciones realizadas con anterioridad
podemos decir que nuestra mayor competencia indirecta es: “Valle
encantado”.

Los resultados son los siguientes:

Ubicacion: Av. Andrés Quintana Roo casi esquina con Av. Bugambilias
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Descripcion del Servicio:

Esta estancia infantil cuenta con dos servicios:

Kinder: A partir de las 6:30 a.m. y finaliza a las 12:30 a.m.

Guarderia con dos turnos:

1. El primer turno empieza a partir de las 12:30 y finaliza a las
5:30
2. El segundo turno empieza a partir de las 5:30 y hasta que el

Y)
padre decida recogerlo. N\
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Costos de los servicios:
Inscripcion: 500.00

Reinscripcion: 350:00

(Cuadro 2)
Horario i — Precio

De 63021230 - 700.00
De 6:30 a 1:30 7, Con alimentos 950.00
De 6:30 a2:30 )/ Con alimentos 1,100.00
De 6:30 a 3:30 Con alimentos 1,200.00
De 6:30 a 4:30 Con alimentos 1,350.00
De 6:30 a 5:30 Con alimentos 1,600.00
A partir de las 5:30 Sin alimentos 550.00
Hora extra 50.00
Multa de retardo 60.00

Fortaleza:
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Esta empresa o guarderia tiene una ventaja frente a las guarderias
que estan establecidas en la ciudad ya que dichos servicios se adecuan a
las necesidades de los padres y se acomodan al horario que ellos lo
requieran. Otras guarderias, estancias infantiles o kinder s que hay en
la Chetumal no ofrecen este valor agregado a los clientes, mas bien los

clientes se adecuan a las guarderias.

Por lo tanto creemos que este tipo de valor agregado
proporcionado por esta estancia es muy bueno. Ademas de que cuentan
con Kinder y guarderia y al mismo tiempo que los nlnos aprenden los

padres estan dedicandose a sus actividades d1ar1as§ua/ preocupacion
(7N

\\

alguna.

///“
\\

/

k)

V4 // \/
Por lo cual, consideramos que la Cahclaé\ @;f los servicios que ellos

ofrecen es buena y que los padres estan ti“anqullos de dejar ahi a sus

hijos. Por otro lado no tuvimos la anidad de inspeccionar las

instalaciones del lugar, ni la Comldé gkvofrecen o el material didactico
con el que cuentan, por lo que mas adelante pretendemos enfocarnos a
estudiar a detalle este lugar porqueés nuestra competencia directa.

A

/;

7

Debilidad:

\

\“‘/4\\

RN
Esta guardepé z};}’n no ha sido reconocida por la Secretaria de

Educacion y Cum\g% (SEyC) por lo que representa una desventaja en
estos tiempos ya aue los padres acuden a las guarderias que estén
certificadas ante dicha dependencia para que al término de su paso por
este tipo de educacion puedan ingresar a un Kinder o en su caso a una

primaria.

Por otro lado tenemos una lista de las guarderias y kinders

ubicados en la ciudad registrados y reconocidos por la SEyC. (Cuadro 3)
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Nombre Direccion Inscripcion Colegiatura
Hidalgo 16 de 1200.00
Septiembre #
28
Centro Escolar 16 de
Latinoamericano Septiembre
Colegio real de Calle Turin #
Potosi 406
Madre Teresa Camelias / 860.00
Venecia y Milan
Centro Pedagogico | Av. Adolfo 1000.00 4 1@\500.00
Infantil Lopez Mateos ¢§ -/
Centro de Calle 1500.00 - "1 a5 mes
Ensefanza Tecnologico de % 1422.00
Moderna Orizaba # 15 f% 6 al 10 mes
col. Magisterial \\Q/ 1546.00
- QQ a partir del 11
‘Qt;,( /; mes 1700.00
Vanguardia Retorno 60/#
educativa 68 / re)‘;pm\ogé’//
y Er1/£k§9aélo
Instituto Cumbres | Antonio Plaza | 3952.00 2470.00
de Q.Roo ;\\\/‘/
Nombre Dﬁ%ﬁéi(’)n Inscripcion Colegiatura | Servicios
CENDI Efrain Aguilar
Everest Av. 1000.00 1700.00 7:00 a 5:00
Venustiano Desayuno,
Carranza # almuerzo.
308 Launch
opcional
CENDI DIF Juan de la 8:00 a 5:00
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barrera # 51

DINA Mc Héroes de 1000.00 1500.00 7:00 a 5:00
Liberty chapultepec # desayuno,
2 almuerzo.
Launch
opcional
Winnie Pool | Agustin 1200.00 1200.00
olachea con
Carranza
Pequenos en | Camelias con | 1500.00 1290.00
accion Venecia =
Competencia directa. AN/

En nuestro caso, el mercado al que preter;d s enfocar e introducir

nuestros servicios, no cuenta con emp esé% /ejue otorguen este mismo

tipo de servicios, por lo tanto, so ’, 1a umca empresa dedicada al

. . . . e Vi
cuidado infantil a domicilio, con e&taf—p demos decir que no contamos
)/

con una competencia directa 31g,n1 i tiva con la cual podamos competir

directamente, mas sin embarg\o sé existe la revalidad por el mismo

\

sector de mercado. /,,:,j\\://'

(7 "\
( \)
\\ ))
f\\‘ \\;::,//

3.9. FIJACION DEL PR % (o

e

Mercado: NW),

Nuestra empresa pertenece al mercado de competencia perfecta. La
competencia perfecta se produce cuando concurren las siguientes
circunstancias: 1. el mercado esta integrado por muchos vendedores y
muchos compradores; 2. el tamano medio de las empresas es pequeno;
3. existe informacion perfecta, tanto para los compradores como para

los vendedores, sobre las condiciones imperantes en el mercado.
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El sentido de imponer la condicion de que existan muchos compradores
y muchos vendedores radica en que asi nadie tiene el suficiente poder
para condicionar el comportamiento de los demas agentes que operan
en el mercado. En otras palabras, ninguna persona y tampoco ningun
empresario tienen el poder para establecer las condiciones de

intercambio de los bienes y servicios.

Esto se debe a que nuestro mercado esta conformado por un gran
numero de empresas prestadoras de servicios iguales o similares.
Debido a que en la competencia perfecta se cree que los precios no son

flJadOS por una sola empresa entonces tenemos que existe una gran

O\

variedad de tarifas. N\
N\
N
En un Enfoque mas especificos nos encontr en un Mercado de

servicios: estan constituidos por aquellos/ ﬁe@gﬁdos en los que los
compradores individuales o familiares adﬁuleren bienes intangibles

N4

para su satisfaccion presente o fu@af jemplo: los servicios, la
lavanderia, ensenanza, sanidad, etc‘ CA)

Actualmente nos enconnj@\mg*s con que la empresa se encuentra

posicionada empresa énla parte introductoria, por lo cual nos

Vs \
enfrentamos a los §1gu1gntes factores:
\\ —

\\\\ /*

e Supone un coste muy alto ya que no existen todavia las ganancias.
Solo a los inicios de la recuperacion de la inversion inicial.

* El nivel de ventas es bajo por ser una empresa nueva y poco
conocida. Por lo tanto los esfuerzos de esta empresa seran de
posicionamiento para abarcar mas mercado y obtener un mayor
numero de ninos.

« El balance es de pérdidas netas. (Grafico 14)



Ry, (e,

IMtroduccin | Crecimiento | Madurez Declive

T ™

Ventas

2

Tiempo

Objetivos de la empresa:

Enfocarnos en el posicionamiento de la empresa ya que necesitamos que
los clientes y consumidores conozcan nuestro serv1c1o y con esto crear
en ellos el espiritu de confianza que es lo que nos gawn}lzara mas que
nada que nuestro servicio sea aceptado y tenga\\m@yor facilidad de

/ \ o
to en el mercado

adquisicion. Al adquirir un buen posicion

lograremos una alta participacion y por lp 0 un aumento en los

\’\
))

ingresos por la prestacion de los servicios. ./

3.10. COMERCIALIZACION.

- .. . (Y . ..
La Comercializacion, incluye accnﬁﬁ;&s como la planificacion y control de
los servicios para favorecer//eNdesarrollo adecuado de las actividades
N\ )
desarrolladas y asegurar qu\ei servicio solicitado esté en el lugar, en el

momento, al precio y nia cantidad requerido, garantizando asi unas

ventas rentables.
\

@

El correcto emp] a%&n‘nento del servicio, en el momento adecuado, es
relevante en gran\ rhédlda debido a que nuestro proyecto es una empresa
con servios nuevos cuya tasa de venta es muy variable. El precio se suele
fijar de tal manera que el bien se pueda vender rapido, y con una tasa de
beneficios satisfactoria

Los servicios, a diferencia de los productos, son bienes intangibles. Un
servicio incluye la realizacion de un trabajo para el cliente. Este paga por
obtener un servicio al igual que por adquirir un articulo. Los servicios

mas comunes son el mantenimiento y reparacion de electrodomeésticos,
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los transportes, las agencias de viajes, el turismo, el tiempo libre, la
educacion y la sanidad.

Los servicios, al igual que los productos, utilizan el marketing para
aumentar sus ventas, con la justificacion de que no existe una
transferencia fisica. Los servicios deben disenarse y ofrecerse de forma
que satisfagan las necesidades de los clientes. Dado que es mas dificil
vender un bien intangible que un bien material, las campanas
publicitarias de los servicios son aun mas agresivas que las de los bienes
tangibles.

Por lo anterior hemos determinado que los canales de comercializacion
utilizados para los servicios son mas complejos que los utilizados en la

venta de productos. El canal que se utilizara en nue/stm p/royecto sera el

siguiente: \\ )
Agencia de cuidados infantiles - Padres o maﬁrevﬁ de familia - Nifios
Caracteristicas del servicio. = “M

- El servicio consiste en enviar a nue

f/\bhentes personal calificado y
altamente evaluado para el cuidado ﬁg nwos menores de 12 anos.

N
- Se garantiza que quien estara Ja\argo de sus ninos tiene amplios
conocimientos en el cuidado de mtz?nores de edad.
// ~\ ¢
- Se siguen patrones para supe//rwsar que la persona que se encuentra

laborando en su hogar no\cg;}netera ningun tipo de acto imprudente que

altere la seguridad de
- Se manejara un ]gcéal;;o de 24 horas diarias, es decir el cliente puede

hacer uso del serwﬁb cuando le resulte necesario.

- Los pagos se aran via tarjeta, después de recibir el servicio o al

momento de ser solicitado.

- El servicio sera otorgado bajo contrato en el cual estaran estipulados

todos los principios y normas por cumplir tanto por parte del

contratante como por parte del contratista.

El proceso de servicio sera determinado de la siguiente manera:
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1. Se recibira la solicitud por parte de el cliente, ya sea por via
personal, linea telefonica, o pagina Web, que se encuentran
disponibles las 24 horas del dia.

2. Se procedera a seleccionar a la persona acorde a las
necesidades de quien lo solicita.

3. La niflera sera enviada en tiempo y forma, con un oficio que
garantice que es parte de nuestra empresa. (como periodo de
prueba se enviara un supervisor a corroborar el desempeno de
nuestro personal).

4. Los honorarios son de acuerdo a las horas trabajadas y los
clientes realizaran el pago directamente a la agencia por medio

de un supervisor intermediario, es dec1r/lammera no tendra

//\

porque recibir dinero alguno por parte de nugstro cliente.
5. Posteriormente se realizara una llam{ida telefonica al cliente
para que evalué el servicio que recﬂfergﬁ Sus ninos.

6. Analizar el desempeno de personal evaluado e implementar las

~ O

lineas de accion que sean reqnv\e)?i S.

. . . . N\
Beneficios del servicio. (O~

‘/ 2 \\\

Nuestro servicio tiene a bien satlsfacer al cliente y al consumidor final

// \\
del mismo por ello Como e\mp/resa garantizamos la existencia de los

siguientes beneficios: ,\\\ )

|
S

VRN
1. Los padres gegd};fin la disponibilidad de hacer sus labores fuera

del hogar sn{‘@reocuparse por como se encuentran sus hijos.

2. Los ninos poidrén estar en la comodidad de su hogar, con una
persona dispuesta totalmente ha atenderlos.

3. Los nifios se sentiran con mayor seguridad y confianza estando en
su hogar, en espera de sus padres.

4. Los papas pueden estar seguros de que su nino esta en casa, y
estan atendidos como ellos lo merecen.

5. Los padres pagaran por hora de servicio.

57



6. Los padres tienes la opcion de hacer uso del servicio durante las
24 horas del dia.

3.11. ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA.

Nuestro mercado meta son padres y madres de familia con residencia en
la zona sur del Municipio de Othon P. Blanco en el Estado de Quintana
Roo que necesitan dejar a sus hijos al cuidado de terceras personas, ya
sea familiares o personas remuneradas.

Este sector cuenta con incremento respecto a los nacimientos en la zona
del municipio de Othon P. Blanco por lo que es fundamental establecer

estrategias que nos permitan dar a conocer a esta en@re/sa a nivel local

para asl abarcar a un mayor mercado. N\ )
N
AN
Entre las estrategias de marketing que utlhz,a S para obtener una

mayor participacion en el mercado seran las %rggﬁadas en la promocion
y publicidad. i

La publicidad se enfocara en atraer @) \nsumidores hacia nuestros

S/
servicios, asi mismo se pretende n{osi g

\.\ .C::(/
trae la adquisicion de nuestros sgr/ A

Se tratara de utilizar publicidad ma“Swa mediante spots de radio, visitas
/ i\ >
a empresas y escuelas doigde se pretende brindar platicas de los

los beneficios y ventajas que

servicios ofrecidos; el es“r@b)eClmlento de anuncios espectaculares en

zonas estratégicas de | ‘¢iudad a fin de que los consumidores conozcan
AN
nuestros servicios L@(; icion, horario y ventajas que acompahan dichos
. N\
Servicios. D)

Ahora bien, es de suma importancia relacionar nuestras estrategias con
nuestros objetivos y con nuestro analisis FODA por lo que a

continuacion se presentan las estrategias que se utilizaran: (Cuadro 4)

Estrategias de mercadotecnia.

FORTALEZAS DEBILIDADES | OPORTUNIDADES AMENZAS

Personal Personal Incremento de Competencia
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profesional. insuficiente. padres indirecta.
trabajadores.

Adecuada Falta de Inestabilidad

estructura experiencia. economica.

organizacional.

Unica empresa | Desconfianza Desatencion al Falta de cultura.

en la ciudad. de los usuarios. | sector.
Infraestructura | Financiamiento. | Financiamiento Impacto de
necesaria. gubernamental. fenomenos
meteorologicos.
7
c/‘/ \"\‘
/,
Metas. - \\ —/
,,\1\\:‘7//'

necesidades de las personas.

confianza y satisfaccion.

VD
(( A

asandonos en las

72\
1. Ampliar los servicios de la empl@\p

2. Fortalecer la relacion con el Cli(&t\%‘ﬁfoporcionando la mayor

3. Obtener un posicionamiento! pﬂ\vﬂeglado para permanecer en la

preferencia de nuestros usu;u"' s y combatir la futura imitacion.

4. Ampliar nuestra mfraestru tura para ofrecer en un futuro el

servicio de guardenaL § //”

Objetivos.

1. Establecernos como la primera empresa dedicada al cuidado de

ninos.

2. Contar con personal certificado y capacitado en el cuidado de los

ninos

3. Mantener contacto directo con cada uno de nuestros clientes para

conocer sus preferencias.
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Posicionarnos a nivel local y desarrollar un swterma

. Contar con la infraestructura necesaria para la diversificacion de
los servicios.

5. Obtener la confiabilidad de nuestros clientes.

. Contar con la plantilla certificada en pedagogia o enfermeria del
personal.

. Posicionarnos en la ciudad de Chetumal y tener una participacion
del 80% del mercado.

. Crecer nuestras ventas en un 30% con respecto al ano de
operacion.

. Mantener un margen de utilidad del 4% durante los primeros 4

anos.

\

/ <)
)
N\
de

‘\\

franquicias que

/

/ \

nos permita expandirnos a todo el territorio % . (Ver cuadro 5)

META 1

META 2

META 3/

META 4

META 5

OBJETIVO
1

OBJETIVO
2

OBJETIVO
3

OBJETIVO
4

7\

[ )
\\ L\@\_‘ / )

OBJETIVO
5

\\\'\¥

OBJETIVO
6

OBJETIVO
7

OBJETIVO
8
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OBJETIVO
X
9
OBJETIVO
X X
10

Estrategias del Servicio.

1. Generar identidad de nuestro servicio.

2. Realizar una encuesta después de realizar el servicio para medir la
satisfaccion del cliente.

3. Disenar un sitio web para facilitar a los clientes /«;/l;;,contrato de
nuestros servicios. f,,f\‘s\‘j//‘“

4. Lineas telefénicas disponibles para atenc1o/n 3{1 ghente

5. Inspeccion esporadica del servicio para  compruebe su
calidad. %

Estrategias de Precio.

CA
[
1. Mantener precios Competll‘zw&
2. Aprovechar subsidios gub\ernamentales para disminuir nuestros
// \\

costos. - \ /"‘
i~ § =4

3. Descuentos por Cheme§ frecuentes.

ago que se acomoden a las necesidades de los

Estrategias de Plaza.

1. Ubicacion de la oficina: Cristobal Colon #281 Colonia Centro.

2. El servicio sera en el domicilio de las personas que nos contraten.
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Estrategias de Promocion.

1. Disenar una pagina Web para darnos a conocer.
2. Catalogo del perfil del personal.

3. Anuncios en directorios especializados. (Cuadro 6)

Objetivos

1 2 3 4 5 6 7 8
Estrategias producto
1 X X X
2 X =
3 X P
5 X X X
Estrategias Precio P
1 X =~ X X
2 RS
3 5 | X

N4

4 @ X X
5 R\ o
Estrategias Plaza ;%4
! 20
3 \\\//
4 -
5
Estrategias Promocion
1 X X X
2 X X
3 X X
4
5
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Estrategias del Servicio.

Generar identidad. Debido a que somos la primera empresa de cuidado

de nifnos en la ciudad de Chetumal, ofreceremos nuestro servicio de tal

manera que se nos reconozca por la calidad con la que trabajamos.

Realizar una encuesta después de realizar el servicio. Elaborar una

encuesta a fin evaluar la calidad del servicio conforme la satisfaccion
que el cliente haya percibido del mismo y al mismo tiempo sacar

provecho a las sugerencias que los clientes nos den para mejorar en
N

nuestros servicios. ~~:;//

7~

\\//

// //—7

Disenno de un sitio web v lineas telefonicas dlsﬁmeles para la atencion

al cliente. Esto para facilitar a los chentesff%t@zfaales que pasan gran
parte del dia en la oficina u en otras laborésa/ no disponen del tiempo

para visitar personalmente nuestra gﬁe a y asi contratar nuestros

Serviclos. 7 >\/

Inspeccion esporadica del serv1c10 ﬁara que se compruebe su calidad. Se
N\ @
realizaran inspecciones Cada\\agrto tiempo con el fin de verificar que el
Vs

desarrollo del personal sE;a 3decuado conforme a lo establecido en la

empresa referente al « lado de los nifios.

S

87
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AN
Estrategias de Preci

N

\

).

\\\97//’ \\‘

T

Mantener precios competitivos. Debido a que somos una empresa que se
encuentra en la etapa de introduccion al mercado, no creemos
conveniente aumentar los precios que se encuentran actualmente en
éste, ya que tenemos el interés de desarrollarnos y competir

fuertemente en el ambito de cuidado de ninos.
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Subsidios gubernamentales. Aprovechar los subsidios que otorga el

gobierno al sector salud para disminuir nuestros costos.
Descuentos. Otorgaremos descuentos por clientes frecuentes a aquellas
personas que nos contraten periédicamente a fin de crear una fidelidad

por parte del mismo.

Ofrecer plazos de pago. Esto se hace con el fin de que los pagos se

cobren en comodas mensualidades a los clientes que nos contraten

periodicamente y asi se adapten a las necesidades de los mismos.

Estrategias de plaza. /,,,,,5‘\\\://)
\.

Ubicacién. Nuestra oficina se encontrara ub1/c9a<davén la calle Cristobal

Colon #281 colonia centro, para estar en un/a éav/én donde sea mas facil

nuestra localizacion.

las personas que nos contrate/nf ereaendo de esta manera mayor

comodidad para el cliente y segurlcYad para el menor.

\
/"§ '//

Estrategias de promocqu D)

Disefio de pagina web ?;‘rearemos una pagina en Internet conforme a las
caracteristicas d@nﬁestra empresa para darnos a conocer y tener una

mayor accesibilidad para el cliente.

Catalogo del perfil del personal. Se elaborara una relacion con las

caracteristicas tanto personales como académicas del personal que
labora en nuestra empresa, esto con el fin de ofrecer a los clientes un
catalogo para que puedan elegir la contratacion del personal idoneo

para el cuidado de su infante.



Anuncios. Contrataremos los servicios en directorios especializados en
publicidad para propagar diferentes anuncios de nuestra empresa y de
esta manera estar en la mente de la gente y opten por contratar

nuestros servicios.

9
N
:\Q\:ﬂ’ /
@>
/@
W)
)
KD
)
N
gy
@)
°
N/
A
= \; y :
«’fir\\/
7
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Universidad de Quintana Roo

3.12. PROMOCION Y PUBLICIDAD

Plan de Medios
(Cuadro 7)
Medio Vehiculo Pubhj[arlo Version de Frecuencia Pauta Tiempo de Costo
la duracion
/7| publicidad
v )
S DN
Radio « ExaFM u‘Ség ridady | 10 spots al dia | 8:00am/4:00pm un mes $45 000
Orfﬁaﬁza
. //
\V
\\\// ‘
Tv + Siete mas (" un mes $81 000
« Mundo Maya Seguridad y fj@t aldia |2:00am/8:00pm
« Tvazteca QRRO | Confianza // )
\\
Volantes Seguridad y Conflanza ) 15 dias $2000
)
‘\\ //// \\
\\;:ﬁ
Espectacular Macrosing Seguridad y Confianza Un mes $25000
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3.13. LOGOTIPO.

pot®

N
e e’
Mef?” ‘
1,0
Slogan.
“Lo mejor de ti en buenas manos” (/\3 2
Servicios adicionales. N\
Venta de productos de primera necesidad eral para los nifios

7

(panales, toallitas, cremas, talco, bibero@s

| )
otros). o
AN

ormulas lacteas, entre

N
>\
N
A
)
N
N\
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3.14. CONCLUSIONES.

En este tercer capitulo se explica como ha ido evolucionado el
sector y dentro del estudio de mercado muestra, como el plan de
marketing describe el mercado o segmento y, que las tacticas del mismo
seran diferentes segun el servicio, partiendo de los objetivos de ventas

trazados.

Para llevar acabo wun servicio son necesarlas las bases
fundamentales, es decir los principios del serv1c1g)yk}s//cuales pueden
servir de guia para adiestrar o capacitar a los e Eados encargados de
esta vital actividad, asi como proporcionar or@n de coOmo mejorar.

’///:j e
Por lo antes mencionado el proyecto“&o@“siste en la implantacion y

puesta en marcha de una agencia de n%aﬁ que responda su alto nivel

seguridad y tranquilidad h;l £ =
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CAPITULO 4
ESTUDIO TECNICO

4.1. INTRODUCCION.

En este capitulo se muestra el estudio técnico lo cual se indica el estado
y la ubicacion de la empresa asi como la dl&tﬂbllClOl’l de los
departamentos, al igual que la descripcion del proge&ﬁ cfé servicio de la
empresa, sueldos y salarios tomando en cua a\e}/marco legal; las
politicas de trabajo lo cual consiste el ?eﬁ@tamlento seleccion,
contratacion, lineamientos, etc. Y por u}ﬁm as normas existentes

legales impuestas y de tramite para reg arlze{r las situaciones juridicas

de las empresas. a \
///\\\\\/
4.2. MACROLOCALIZACI(/)N\ DN
N

En cuanto a lo que se ore a macro localizacion, podemos definir que

el estado de Qumtagaﬁ{oo representa el 2.2% de la superficie del pais.
Quintana Roo colm&a al norte con Yucatan y con el Golfo de México; al
este con el Mar Carlbe al sur con la Bahia de Chetumal y Belice; al oeste
con Campeche y Yucatan. Sus coordenadas se encuentran al norte
21°37', al sur 17°53" de latitud norte; al este 86°42', al oeste 89°20' de
longitud oeste.

En este caso nuestra empresa Agencia de Cuidados Infantiles
“AMIGUITOS” se ubicara en el Estado de Quintana Roo exactamente en
la ciudad de Chetumal que es la capital del estado y que forma parte de

el municipio de de Othon P. Blanco, debido a que esta es la ciudad
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capital creemos conveniente que nuestra empresa se ubique en esta
ciudad para que pueda desarrollarse y expandirse a lo largo del

territorio del estado. (Dibujo 1)

%, 2

Q
Fuefn%aboracién Propia 2008

N

CH
- N C:ff/
=
4.3. MICROLOCALIZACION. /7 \ ¢
N\
\
2\‘?\\\:& :

Las oficinas de mpresa denominada “angelitos”, se encontrara
ubicada sobre la aVQrE\da José Maria Morelos # 281 esquina Cristobal
Colon, enla COl@&a&centro, de la ciudad de Chetumal, capital del estado
de Quintana Roo en el municipio de Othon P. Blanco. Ocupando asi una

dimension de 25 metros de largo por 20 metros de ancho,
Se determino tal lugar ya que se encuentra en una ubicacion

céntrica lo cual deja como efecto su facil trancito, y encontramos gran

afluencia de la poblacion por la zona. (Dibujo 2)
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Telefonistas

Banos

Administracion
0
Gerencia General

Recursos
Humanos

>4 mMmcCT

Secretarias
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Valores
A.- Absolutamente Necesaria
E.- Esp. Necesaria
I.- Indispensable
O.- Prep. Importante
U.- No necesaria
X.- No deseable
=3
De acuerdo a la clasificacién por orden de 1mportanc1§ dﬁ las areas que

constituyen la organizacion se llego a la siguiente rQlaQ,IOH de areas:
v \\ *’

1) Area de telefonistas I
2) Banos U
3) Administracion o Gerencia Geﬁé;a/ A
4) Recursos humanos E
5) Secretarias @)

N/
Como se muestra en el ﬁunto anterior de acuerdo a los valores
\\ )
asignados por areas <Ia Admlmstracmn general es Absolutamente

antiene la direccion y control dentro de la

necesaria ya que e’ﬂa\\

7

Ol‘gamz acion. \
)
N4

El departamento de recursos humanos es especialmente necesario pues

es mediante este que se realiza la seleccion y contratacion de personal.
El area comprendida por las telefonistas es indispensable pues ellas son

quienes reciben las llamadas de los clientes, y quienes tienen

conocimiento de lo que se debe realizar.
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En ultimas instancia se encuentra la secretaria y los bafos que son poco

menos indispensables.

Mobiliario y Equipo (Cuadro 9)

Nombre Caracteristicas Proveedor Precio
Computadora Samsung, pantalla LSD Office $15,000
depot
Teléfono Telmex, inalambrico, E2116 Office $449
2.4 GHZ depot
Escritorio Para ejecutivos, madera, roble Office $1959
o suvilla. depot
Silla de escritorio De tranajo, Nylon Office $899
depot
Silla para visitas  Negra, piel boss Office $799
depot
Fax Térmico, sharp ux-67 Qf@ce// $1149
‘depot
Impresora Multifunciénal @ffﬁe $3 299
epot
Aire Techo //@ Office $5000
acondicionado \ depot
Archivero 2 gavetas, negro , Off&<> Office $2400
dising N depot
Vs
( / \

El recuadro anterior presenta las//

&

terlstlcas y costos de todos y cada

/
uno de los elementos que sefa\n <ut11es dentro de la empresa. De igual

manera Se presenta el//piﬁnféedor encargado de proporcionar el

mobiliario y equipo ne sai*ld
s

Papeleria y Utiles.
Como en el recua

alg}erlor en el siguiente encontramos todo el

material de papeTega que se requiere para la empresa. (Cuadro 10)

Nombre Caracteristicas Proveedor Precio
Hojas blancas 500 hojas blancas Hp Office depot $150
Lapices Mirado, numero dos,caja de 100 Office depot $ 80
Lapiceros Punto fino, big, blanco, azul y negro Office depot  $ 250
Calculadora Casio, cientifica Office depot $200
Engrapadora Baco, grande Office depot  $80
Grapas Baco, grandes Office depot  $45
Clip Caja de 200, baco Office depot  $59
Folders Caja de 100 Office depot  $56
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Gomas de borrar  Marca big caja de 50 Office depot  $100
Corrector Marca big, en lapiz Office depot  $22
Marca texto Masca big de colores Office depot  $18
Organizadores Office depot  $40
Pisa papeles Office depot  $15
Perforadora De tres Office depot  $38
Tajador Electrico Office depot  $89
Otros Insumos.
En el siguiente recuadro se enlistan los insumos altamente necesarios
para poder desarrollar el servicio entre ellos se encuentra la luz,
Internet, entre otros, asi mismo se encuentra la /hsta de precios
)
i \
promedio por cada uno de esos servicios. (Cuadro //1 = 2
L))
@* B

Nombre Importe

Telefono $1000

Internet $40( )

Luz $84 ET

Agua 5

Limpieza =

V1g11anc1a‘k4$ OO

COIl’llSlQﬂ\&i\ 10%

& / )
~
N °
),
N\
Q’::’/
«’7’7;\\/

Publicidad. \\\\\gj/
Tenemos igual u%eé’uadro con los que seran los principales
proveedores para la campana publicitaria de la empresa, se encuentran
también los presupuestos establecidos por cada proveedor. (Cuadro 12)
Nombre Proveedor Importe
Spot de radio Exa fm $45000
Spot de tv Siete mas, mundo maya, tv azteca quintana roo $81000
Volantes Logo sings $2000
Espectaculares  Macro sigs $25000
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4.5. PROCESO PRODUCTIVO.
Descripcion de proceso de servicio de la empresa “Angelitos”.

1.- El cliente potencial nos contacta por el medio que le parezca mas
comodo, como puede ser Internet, via telefonica o acudiendo a nuestras

oficinas.

2.- La operadora le explica al cliente potencial la forma de trabajar de la
empresa y le resuelve todas las dudas que puedan surglr en ese

momento hasta que el cliente potencial se 81en1':a %aﬁ“sfecho con la

\\//

<,

v
3.- El cliente potencial decide si Contrafa Q o los servicios de la

informacion.

empresa. En este momento se decide XSG termlna el proceso o Sse

prosigue al siguiente paso. &V )
2
‘/“\'7«//:\‘\\
NN
4.-Después de que el cliente deciﬁé*@b\itratarnos nos da una descripcion

/
de las aptitudes o Caracterlsucgs que desea en la nifiera que atendera a
su hijo o hijos. ~ g\ )

SN

5.- Se cobra el SQI‘V]QK& r adelantado la forma de pago puede ser con

tarjeta de créedito @Q}Gfs contacto por Internet o por via telefénica) o en
efectivo (si nos Vrsnza en la empresa). El cobro del servicio se hace de
acuerdo a las horas que el cliente planea dejar a los nifios a nuestro

cuidado.

6.- Se elige a la nifiera que cuidara a los ninos de acuerdo con las
especificaciones requeridas por el cliente, este paso lo llevara a cabo un
personal calificado que hara un equilibrio entre las necesidades del

cliente y el personal disponible.

75



Ry, (e,

7.- Después de elegir a la nifiera que se adapte a las necesidades del
cliente, se le dan las explicaciones pertinentes para que pueda llevar a

cabo sus funciones.
8.- La nifera se dirige hacia el domicilio proporcionado por el cliente.

9.- Al llegar a la casa donde cuidara a los nifios, se identifica y se

presenta correctamente con el cliente.

10.- La nifera saca el contrato de servicio que el cliente debera firmar en

ese momento, si esta de acuerdo con todos los terml}ms y condiciones
N

del contrato. )
B\
/’\\‘”’“’/
11.- Se comienza con la prestacion del servici ] momento en que el
cliente sale de su domicilio y la nifiera se que cargo de los ninos.
(! 9

, . o .
12.- Se termina la prestacion de SGI‘V]@;S{\\ﬁI momento en que el cliente

. pr — .
regreSa a su casay verifica que tOdO\fSﬁi\Q cuentre en orden.
///,

del cliente y regresa a la empresa.
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4.6. ORGANIGRAMA.

El organigrama general de la empresa se encuentra representada de
manera escalonada jerarquicamente, en el cual se encuentran divididos
los departamentos mas significativos de la empresa, partiendo del
gerente general que es la mayor posicion jerarquica en la empresa hasta
el departamento de personal de cuidados infantiles el cual es el nivel de
menos posicion jerarquica dentro de la misma. El organigrama
representa el rostro principal de la empresa y es una parte muy
importante de ella. (Dibujo 3)

GERENCIA GENERAL @

RECURSOS
HUMANOS.

SECRETARIAS @\é TELEFONISTAS
@)
PERSONAL DE CUIDADOS INFANTILES

(NINERAS)

i@ Fuente: Elaboracion Propia

7



B, et

4.7. PUESTOS Y PERFILES.

(Cuadro 13)

1 DEFINICION DEL PUESTO
1.1 NOMBRE DEL PUESTO Gerente General
1.2 SUBORDINADO A: N/A

1.3 SUBORDINADOS

Todo el personal

1.4 RELACION INTERNA

Todo el personal

1.5 RELACION EXTERNA

Clientes, instituciones gubernamentales,
otras empresas.

1.6 NIVEL Uno

2 REQUISITOS
2.1 EDAD De 30 a 45 afios
2.2 SEXO Indistinto

2.3 ESCOLARIDAD

Titulo universitario de preferencia en
administracion de empresas, contabilidad
o carrera afin. Conocimientos de
contabilidad. Q;://

2.4 ESTADO CIVIL

Indistinto (C )

3 EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTO-- /

1 24 1)) 3 4 5
3.1 ADMINISTRACION X
3.2 CONTABILIDAD Y FINANZAS X
3.3 MANEJO DE PERSONAL X
3.4 HERRAMIENTAS DE OFFICE 7 X
4 HABILIDADES . ©
1) 2 3 4 5
4.1 TRABAJO EN EQUIPO N X
4.2 EMPATIA ) X
4.3 MANEJO DE GRUPOS Y CONFLICTO/%, X
// N
4.4 CREATIVO = X
5 RE’gPQN@ABILIDADES
N\ | 1 2 3 4 5
5.1 EFECTIVO 7\ | X
J/s ESFUERZO
[ ) — 1 2 3 4 5
6.1 FISICO N X
6.2 MENTAL )= X
= 7 FUNCIONES

7.1 ACTIVIDADES GENERICAS

Responsable de la direccion y control de
la empresa asi como de buscar los

medios para publicitar de la misma. Y es
el encargado de administrar al personal.

7.2 ESPECIFICAS

Es el encargado de realizar los planes de
accion asi como de planificar y coordinar
el funcionamiento de la empresa.

7.3 EVENTUALES

Supervision del personal, solucionar
problemas con algunos clientes y
proveedores.

7.4 OTRAS RESPONSABILIDADES

Aprueba los gastos de la empresa asi
como la contratacion de nuevo personal.
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(Cuadro 13.1)

1 DEFINICION DEL PUESTO

1.1 NOMBRE DEL PUESTO Limpieza
1.2 SUBORDINADO A: Gerente General
1.3 SUBORDINADOS N/A
1.4 RELACION INTERNA Gerente General
1.5 RELACION EXTERNA Clientes
1.6 NIVEL Dos
2 REQUISITOS
2.1 EDAD De 25 a 35 afios
2.2 SEXO Masculino
2.3 ESCOLARIDAD Secundaria Terminada
2.4 ESTADO CIVIL Indistinto =
3 EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTO [\)
1 20 ] 3 4 5
3.1 ADMINISTRACION X N '
3.2 CONTABILIDAD Y FINANZAS X 7
3.3 MANEJO DE PERSONAL X/;:j
3.4 HERRAMIENTAS DE OFFICE X\\,
4 HABILIDAB§§ N
N 2 3 4 5
4.1 TRABAJO EN EQUIPO 2N\4 X
4.2 EMPATIA A = X
4.3 MANEJO DE GRUPOS Y CONFLICTQ§///’5§3 ’ X
4.4 CREATIVO P X
?@SﬁONSABILIDADES
) B 2 3 4 5
5.1 EFECTIVO '\\:/ | X
_ 6 ESFUERZO
L\\f oF 1 2 3 4 5
6.1 FISICO ,
6.2 MENTAL = X
7 FUNCIONES
7.1 ACTIVIDADES GENERICAS Mantener en un estado limpio el local.
7.2 ESPECIFICAS Mantener el orden en el local y proporcionar

apoyo a telefonistas y secretaria.

7.3 EVENTUALES

7.4 OTRAS RESPONSABILIDADES
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(Cuadro 13.2)

1 DEFINICION DEL PUESTO

1.1 NOMBRE DEL PUESTO Secretaria
1.2 SUBORDINADO A: Gerente General
1.3 SUBORDINADOS N/A

1.4 RELACION INTERNA

Gerente, telefonistas

1.5 RELACION EXTERNA Clientes
1.6 NIVEL Dos

2 REQUISITOS
2.1 EDAD De 20 a 40 afios
2.2 SEXO Masculino o Feme\/m;r'i'o\;\
2.3 ESCOLARIDAD Secundaria te(mirié\da
2.4 ESTADO CIVIL Indistinto ./

3 EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIENTO)

1 % 3 5
3.1 ADMINISTRACION X7
3.2 CONTABILIDAD Y FINANZAS V/ X
3.3 MANEJO DE PERSONAL X
3.4 HERRAMIENTAS DE OFFICE P )
4 HABILIDADES
//}\ 1 2 3 S
4.1 TRABAJO EN EQUIPO ""?;//” X
4.2 EMPATIA s X
4.3 MANEJO DE GRUPOS Y cowﬁ@z@s X
4.4 CREATIVO ;\\\ ) X
< /75 RESPONSABILIDADES
(o |1 2 3 5
5.1 EFECTIVO N/ | X
N/ 6 ESFUERZO
1 2 3 5
6.1 FISICO X
6.2 MENTAL
7 FUNCIONES

7.1 ACTIVIDADES GENERICAS

Brindar informacion al clienta

7.2 ESPECIFICAS

Ayuda a la gerencia, recepcion de

documentacion

7.3 EVENTUALES

7.4 OTRAS RESPONSABILIDADES
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(Cuadro 13.3)

1 DEFINICION DEL PUESTO

1.1 NOMBRE DEL PUESTO

Telefonistas

1.2 SUBORDINADO A:

Gerente General

1.3 SUBORDINADOS N/A
1.4 RELACION INTERNA Gerente
1.5 RELACION EXTERNA Clientes
1.6 NIVEL Dos
2 REQUISITOS
2.1 EDAD De 20 a 40 afios
2.2 SEXO

Masculino o Femenﬁjg

2.3 ESCOLARIDAD

Secundaria terminada )

2.4 ESTADO CIVIL

Indistinto N\

3 EXPERIENCIA Y/O CONOCIMIE%IQ\V

1 \\z\v/‘»‘ 3 4 5
3.1 ADMINISTRACION X °
3.2 CONTABILIDAD Y FINANZAS (‘:’\ﬁ X
3.3 MANEJO DE PERSONAL o X
3.4 HERRAMIENTAS DE OFFICE A X
4 HABI’@/A\?&S
a1 2 3 4 5
4.1 TRABAJO EN EQUIPO A X
4.2 EMPATIA S X
4.3 MANEJO DE GRUPOS Y CONFLICTOS X
4.4 CREATIVO @) X
/;\;y?f—:SPONSABlLlDADEs
| N e 2 3 4 5
5.1 EFECTIVO s ‘ X
) 6 ESFUERZO
— 1 2 3 4 5
6.1 FISICO X
6.2 MENTAL X
7 FUNCIONES

7.1 ACTIVIDADES GENERICAS

Recepcion de solicitudes

7.2 ESPECIFICAS

Contestar llamadas de los clientes

7.3 EVENTUALES

7.4 OTRAS RESPONSABILIDADES
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(Cuadro 13.4)

1 DEFINICION DEL PUESTO

1.1 NOMBRE DEL PUESTO Nifieras
1.2 SUBORDINADO A: Gerente General
1.3 SUBORDINADOS N/A
1.4 RELACION INTERNA Gerente
1.5 RELACION EXTERNA Clientes
1.6 NIVEL Dos
2 REQUISITOS
2.1 EDAD De 20 a 48 afos
2.2 SEXO Femenino
2.3 ESCOLARIDAD Licenciatura 5\’(: "
2.4 ESTADO CIVIL Indistinto /7::%::/
3 EXPERIENCIA Y/O CONOC|M|E|\;[6§J
1 K )| 3 5
3.1 ADMINISTRACION X
3.2 CONTABILIDAD Y FINANZAS ;f?:’ X
3.3 MANEJO DE PERSONAL X 7
3.4 HERRAMIENTAS DE OFFICE AN X
4 HABI )@(@8
Kt::z ) 1 2 3 5
4.1 TRABAJO EN EQUIPO (O X
4.2 EMPATIA A4 X
4.3 MANEJO DE GRUPOS Y CONFLﬂ‘(’IT\Q‘S\;” X
4.4 CREATIVO o \\ X
| \SEESPONSABILIDADES
) —
N | 1 2 3 5
5.1 EFECTIVO (( Dv X
— 6 ESFUERZO
—/ 1 2 3 5
6.1 FISICO X
6.2 MENTAL
7 FUNCIONES

7.1 ACTIVIDADES GENERICAS Atencién de los nifios

7.2 ESPECIFICAS

7.3 EVENTUALES

7.4 OTRAS RESPONSABILIDADES
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4.8. TABLA DE SUELDOS Y SALARIOS.

Tomando en cuenta el marco legal para los salarios especificados en la

Ley Federal del Trabajo en sus articulos 82 - 132, se obtiene la siguiente

tabulacion, (Cuadro 14):

Salario
Nivel Puesto Labores Diario
Encargado de |Labores sencillas y rutinarias, de esfuerzo fisico.

1 Trabajadores |limpieza, Escolaridad requerida: prip;aria. Empleo minimo $60.00
no calificados |vigilantes del criterio personal. /\s/)

Escolaridad secun ia.)ﬁébilidades manuales.

Solo espanol, n/g iere dominio de otros
2 Trabajadores idiomas. Laboi;gi gencﬂlas y rutinarias de tipo $80.00
semicalificados | Telefonistas | manual.

ap

Lab é%@ﬁteméticas y uniformes. Requiere una
3 Trabajadores | Secretario seﬁ%nterpretacién de los procedimientos.
calificados y ?g?pfﬁ;‘/acién conceptual. Escolaridad: Bachillerato | $110.00

— \ ‘Técnico.
7\\ ~ |Requiere experiencia con el cuidado de nifios.

4 Trabajadores | Nifie! \a\\/g/ = Analiza situaciones poco repetitivas que
semi \\S requieren de creatividad y toma de decisiones. $130.00
profesionales Egresada de un centro de educadoras.

El impacto de sus funciones y decisiones afecta a
5 Trabajadores | Administrador | toda la empresa. Analiza situaciones repetitivas | $200.00

profesionales

poco variables que requieren criterio para
desarrollar ideas, procedimientos, sistemas y

politicas que afectan a mas de un area.
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Nota: Valuacion de puestos realizada de acuerdo al método de
asignacion de categorias. Salario asignado de acuerdo a la importancia
de las funciones del trabajador.
4.9. POLITICAS DEL TRABAJO.

Reclutamiento:

Para encontrar el personal de esta empresa ocuparemos el servicio

estatal de empleo y la bolsa de trabajo de la Universidad de Quintana

Roo
. 7 //’;/
Seleccion: (@R
N\
N\

El personal a seleccionar tendré que cubrir los s@ntes requisitos:

 Examen psmometnco

—
e

+ Examen de valores \ //

+ Examen de conocimientos mvolu;m “en el cuidado de infantes

e Evaluacion socioeconomica ‘/ }\V/

e Previa investigacion de refer%és personales

« Pruebas de agilidad o hablhc[ad mental

* Periodo de prueba sut@rwsmn en el area de trabajo, o corroborar
con nuestros Cllen:[e\g 13 Cahdad de servicio prestada)

« Conocimiento de primeros auxilios

 Tener estudloé d@ enfermeria o pedagogia

» Asistir obh%%rlamente a un periodo de capacitacion

« Comprobar que no cuenta con antecedentes penales
Contratacion:

El interesado debera presentar los siguientes documentos:
» Acta de nacimiento (original y dos copia)
e (redencial de elector (original y dos copias)

« Certificado de estudios (original y dos copias)
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« Titulo profesional (original y dos copias)
e Certificado medico

e 2 caras de recomendacion

» Referencias personales

» Curriculo vitae

+ Acta de antecedentes no penales

« 6 fotografias recientes tamano infantil a color
Capacitacion:

Se proporcionara capacitacion y adiestramiento durante un periodo
desde 2 semanas a un mes, dependiendo de la expep&Ma previa en el

desempeno de las labores requeridas y d lo F\bsultados obtenidos
durante el periodo de seleccion @Q

e

/7
(1
\

Lineamientos: N/

e Método de estimulos. Se man/eja a un programa de incentivos

mediante el cual se remuﬂe}% al empleado que cumpla con sus
funciones en tiempo y §e Qres/ente puntual a su hora de trabajo.

« Uso de uniforme - § )

/ /

AP
\\s\/@?‘ 7
¢ )

4.10. ORGANIZAE ON SOCIAL.

Nuestra empresa es una Sociedad Anonima de Capital Variable debido a
que son los mismos socios los que aportan el capital social de la
empresa, los cuales se limitan al pago de sus acciones y les interesa
fundamentalmente la aportacion que hacen para la formacion de ese
capital social, ya sea para incrementar el propio capital social o para

sacar las utilidades que se deseen.
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4.11. NORMAS Y LEYES A CUMPLIR.

Existen una serie de disposiciones legales en materia de impuestos y de
tramites necesarios para regularizar la situacion juridica de la empresa,
a continuacion se enlistaran dichos tramites de caracter obligatorio:

1.- Inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes: Para este proceso
se debe acudir a la oficina de la SHCP con la documentacion requerida
(R1 y su respectivo anexo) y llenar los formatos que se proporcionan asi
como nombrar un representante legal de la empresa, esto con el objeto
de obtener la Cedula de Identificacion Fiscal para efectos de

declaraciones de impuestos.

/,’/

AR
)
A
2.- Tramite de la licencia de funcionamiento y uso de suelo: Esta se
\\ —
tramita ante la SHCP y es vital para que la ;;} ’sa pueda entrar en

operaciones, esta debe renovarse anualmente “M
//
3.- Llenado del cuestionario del SIEM: @%es un cuestionario que debe

de llenarse para cuestiones de COl’ltL‘OLY\V/'[adISUCa nacional.

\\\ \\::/
CAY
4.- Registro ante la Camara de Comé‘rcw de Chetumal.
S §\ //’
5.- Inscripcion ante el Reg{gtp/o Municipal de Causantes.

)
6.- Pago de la anugrkcla de proteccion civil: Este pago debe hacerse ante

la tesoreria mqulp}ll y se de realizar con el fin de que proteccion civil
revise el local y se asegure de que cumple con los requerimientos de

seguridad establecidos.

7.- Solicitud de inspecciéon para la licencia de funcionamiento por
apertura: Esta se tramita ante el H. Ayuntamiento y se realiza con el fin
de demostrar que el local cumple con los requisitos sanitarios
establecidos y con esto se podra proseguir con los demas tramites

fiscales correspondientes.
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8.- Pago mensual por concepto de recoleccion de basura: Este tramite se

debe realizar ante la tesoreria municipal.

9.- Pago anual de Predial: Al igual que el anterior este pago debe

presentarse en las oficinas de la tesoreria municipal.

10.- Inscripcion de los empleados al seguro social. Este tramite se realiza
en las oficinas administrativas del Instituto Mexicano del Seguro Social,
este se realiza con fines de recaudacion fiscal y para la prestacion de

servicios médicos para los empleados de la empresa.

§*>
=
4.12. NORMAS REQUERIDAS POR PROTECCION C ,L
D)
4
1.- Extintor de 4.5 kg. Polvo quimico septlgﬂ Q& con carga vigente y

\\

sefialamiento. )

3.- Sennalamiento de ruta de evacuaC(On \V

2.- Senialamiento se salida de emergen

4.- Botiquin de primeros auxﬂlo&e@npado para atender a 3 personas en

forma simultanea, con senalamlenf/o que debera contener lo siguiente:
alcohol, algodoén, Jermgas t@la//adheswa venda, curita, gasa, aspirina,
dipirona. 1\\\: //

,/'Er.frfi )
] RN
6.- Local y perlmetgd&limji)io (2 metros a la redonda).
N e

5.- Certificado de fumij

7.- Bafno, que delﬁgg@,contar al menos con: tapa en el excusado, rollo de
papel, toallas de pe{bel, jabon liquido, pastilla, aromatizante, pino, cloro
y bote de basura con tapa.

8.- Las instalaciones eléctricas deberan estar ocultas o en canaleta o en
tubo conduit.

9.- Las instalaciones de Gas L.P. estacionario de cobre o coflex, pintadas
con esmalte color amarillo, cilindro fijo a la pared.

10.- Lampara con encendido automatico, solo en establecimientos con

horario de trabajo a partir de las 19 hrs.
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11.- Botes de basura con bolsa y tapa.

12.- Separar la basura en contenedores (basureros) para materia
organica e inorganica.

13.- En el caso de establecimientos ubicados en el primer cuadro de la
ciudad antes debe conocer la reglamentacion de transito y desarrollo
urbano y seguridad estructural (imagen urbana).

14.- En el caso de establecimientos ubicados fuera del primer cuadro de
la ciudad se recomienda visitar la direccion de Desarrollo Urbano a fin
de conocer los lineamientos sobre colocacion de rotulos y avisos.

15.- Contar con extintor de 4.5 Kg. De CO2 en caso de comercializar
quipo electronico o comida. =
16.- Contar con el Plan de Prevencion de Acc1d;n§3//que otorga la
Direccion de Proteccion Civil. )

17.- Instalacién hidraulica funcionando y en buen estado.

18.- Contar con unidad interna de proteccma%

19.- Contar con zonas de menor riesgo mteﬁ&c&y externo.
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4.13. CONCLUSIONES.

En el cuarto capitulo se detalla los recursos que son necesarios
para que la empresa pueda funcionar y comercializar los servicios, asi
como se debe disponer de los medios materiales y financieros que

garanticen el cumplimiento del plan.

En el caso de los recursos humanos, senala la necesidad de
personal y su relacion con la estructura y formas de contratacion asi
como la asignacion de los sueldos y salarios que sera senalado de

acuerdo su importancia y funcion que se ha establecido por la empresa.

(( N

N\
N
Por ultimo, senala la ubicacion donde se*\\ p}"etende ubicar la

@blen ubicado y con

emas de cumple con

empresa “Angelitos”, por lo que se busco un

accesibilidad para los clientes o COl’lSllmldO,,,‘
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CAPITULO 5
ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1. INTRODUCCION.

En este apartado se presenta una parte esencial dentro de los proyectos
de inversion, ya que permite conocer y cuantificar el capital necesario
para la creacion, instalacion y puesta en marcha de una nueva empresa,
hasta la distribucion y venta de los bienes o servicios que se van a
producir, este estudio financiero trata sobre una empresa dedicada al

"

cuidado de ninos.

\\\

A

— /}// =

/ /"

// // “‘i\

Inversion inicial.

</ ~
) \
Para conocer el financiamiento y en la remab%ad de la empresa, es
muy importante tener conocimiento d%s ﬁwersmnes a realizar, asi
como los montos respectivos. QV/J

Las inversiones se encaminaran ka@a una empresa recién creada, de
iniciativa privada y con el objeﬁyg\\de obtener utilidades, mediante el

cuidado de ninos, el cual es lgq:gmmpal actividad de la empresa.

,,\\ )
Nl

Hablando desde el pun Qﬁe&ista economico, se realizara una inversion

inicial de un monto ;:lea

Inversion leerlch? Gastos Preoperativos.

Los gastos preoperativos son aquellos que se efectian en el periodo
previo a la operacion de la empresa, en esta caso de cuidado de nifios y
en la cual, los gastos y cargos diferidos, se recuperan en el largo plazo,
difiriéndose anualmente en los gastos de operacion, por lo que se
amortizan de acuerdo a lo estipulado por la Ley del Impuesto Sobre la

Renta.
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Aqui se incluyen los gastos por: constitucion de la empresa, por la
licencia de funcionamiento, por el contrato de agua, contrato de luz y

contrato de teléfono.
5.2. FINANCIAMIENTO DE LAS INVERSIONES.
Necesidades de Capital.

Se refieren al monto de los recursos econ6micos que la empresa
necesitara ya sea para iniciar las actividades, ya sean estas compras de
activos fijos y/o los requerimientos de capital de trgbajo para poder
comenzar a operar. g/)

72\
Para dar inicio a las actividades de la em@Se requiere de una

inversion total de $445, 000 M.N.
Fuente de Financiamiento. /Q\ N

Ademas de conocer el monto ﬁe “inversion, también es necesario

conocer de donde se obtendra el (iﬂfrero para tal inversion.
N
- \\

En el caso de la empresa ‘“ /gehtos esta no necesitara financiamiento

\\;/

externo, ya que los so '0" aportaran el capital total necesario para cubrir
N, L

con el monto de la 1nvéswn inicial.
\\:::///

Estructura de Capital.

La empresa “Angelitos” cuenta con 10 socios, los cuales aportaran en
conjunto, $445,000 M.N., cantidad que corresponde a 445 acciones con
un valor de $1,000.0 pesos M.N. cada una y que forman el capital social

de la empresa.

Del total de la inversion, la aportacion de los socios representa el 100 %.
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5.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS.
Egresos.

Presupuesto del costo de produccion

Costos fijos.

En el primer ano de operaciones se tiene estimado que los costo fijos,
los cuales abarcan sueldos y prestaciones, sean un total de 313, 619.08,
en el segundo $326,479.08, en el tercero un total de $339 866.08, en el
cuarto $352,778.82 y en el 2012 se presupuestaron gas}os fijos por la
cantidad de $367,953.75. \\ 7//

Costos variables. = @

)

En cuanto a costos variables se refie %ﬂenen presupuestados en el

2008 un total de $2,088.00, en[ﬁL\; 009 $2,192.40, en el 2010
§2,302.02, en ¢l 2011 $2,417.12 yenel 2012 $2,537.98.

// )

Ingresos.

Volumen de ventas, precic “de venta e ingresos estimados

®)

Para el primer am\kE operacion se tienen pronosticado un total de 7300
servicios con un precio unitario de $100, lo que representara $730, 000
para ese ano, para el 2009 se pronostican 8030 servicios con un costo
de $105 dando un total de $ $843,150.00, para el 2010 daremos 8833
servicios a un precio de 110.25 cada uno haciendo un total de
$973,838.25, para el 2011 se pronostican 9716.3 servicios con un costo
de $115.76 cada uno por lo tanto el total seria de $1,124,783.18 y en el
2012 el numero de servicios sera de 10687.93 a un precio unitario de
$121.55 obteniendo un total de $1,299,124.57 ese ano.
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Punto de Equilibrio.

Es aquél en el se igualan los ingresos con los egresos, es decir, cuando
los ingresos son suficientes para cubrir los costos y gastos de operacion
de la empresa. En éste punto, no se gana, ni se pierde, esta en equilibrio.
Y por debajo de éste punto, se produciran pérdidas para la empresa y
por arriba, se generaran utilidades.

Sabemos que los costos y gastos, se clasifican en fijos y variables. Y para
la determinacion del punto de equilibrio, debemos de considerar el

costo fijo, el costo variable y los ingresos.

( S
N/
AN
Costo fijo, es aquél en el que se incurre independientemente del
N\
) |

volumen de produccion. @

Costo variable, es aquél que varia directamente con el volumen

producido. /Q

7))
7))
/;fj Y

((
) ‘\L? Y)

C::(///
S que genera la empresa por las

Ingresos, son los recursos ecor;égn\ (

)

ventas de sus refrescos anualmente.’
(| ))

El punto de equilibrio se \geb/e calcular sobre el volumen vendido o por
vender y nunca sobre ‘€ volumen de produccion, en el cual se clasifican
@@peracién en costos fijos y variables, para de ahi

los costos y gastos |

sustituir los valores a utilizar en la formula respectiva.

Para conocer el PE por el primer método se utiliza:

CostoFijo
PrecidUnitario — CostaUnitario

Volumen =

93



La empresa debera proporcionar arriba de 5526.08847 servicios, para
alcanzar su punto de equilibrio y una vez superado éste comenzar a

obtener utilidades.
Gastos de Venta.

La publicidad y la depreciacion del equipo de transporte, son los rubros

que maneja la empresa en los gastos de venta.

Los gastos de la publicidad desde 2008 hasta 2012 se pueden observar

en el cuadro 6. Los gastos de la depreciacion del equipo de trasporte se

AR
muestran en el cuadro 7. )

Gastos de Administracion.

del aspecto productivo.

Este concepto integra los gastos realizados en teléfono, energia
eléctrica, la depreciacion del mobiliario y equipo de oficina, depreciacion

7

del equipo de computo \3{
pueden apreciar en los é tadros 9, 10 y 11 respectivamente.
c'f:;‘\?\/

\\\\ ;
p}}pelena. Los saldos de estos conceptos se

\\/
Estados profor% D)
Los estados pro forma unicamente se incluyen para su conocimiento y
observacion.

Dichos estados pro forma incluyen:

= El Balance General de la Empresa o Situacion Financiera

» Flujo de Efectivo .

94



Ry, (e,

5.4. EVALUACION ECONOMICA - FINANCIERA.

Es de vital importancia que los inversionistas estén bien informados y
que conozcan con amplitud algunas de las variables economicas a nivel
macro o micro, que puedan estar relacionadas con el proyecto en

cuestion, como éste.

Tasa de Interés.

Tasa de interés activa, es aquel interés que debera pagar un
inversionista solicitante de dinero a un particular, grupo bancario o
financiero, por utilizar su dinero durante un pe\glogio de tiempo
estipulado previamente y aceptado por ambos. Ta(sa}}zle interés pasiva,
es la renta o el rédito que gana un Capltal/ﬁue\e canaliza hacia el
ahorro, depo6sitos bancarios a plazo fijo, 0 h<a el mercado de dinero,

como la compra de Cetes. Es el costo %ie//oportumdad del capital

invertido en el proyecto y es el que

u iza para descontar flujos de

efectivo para calcular el valor actuéll/ \ 0. Logicamente, a lo largo del

proyecto se hablara de la tasa @e\lmeres activa, ya que la empresa de

cuidados infantiles a dom1c1110 ,fendra la necesidad de recurrir al
financiamiento bancario y C\an}“atar créditos, refaccionario y de avio,
/

para poder realizar la myersmn planeada La Teoria del Interés,

determinada por la I iencia en Consumir, la Renta y la Oportunidad

///‘ )

de Invertirlo.

g

<\
N
\\\\

\ // 72\

T

Tasas Impositivas.

Un pais cuyas autoridades hacendarias, imponga un régimen tributario
con altas tasa impositivas, ahuyenta a los inversionistas potenciales,
sean nacionales o extranjeros, canalizando sus flujos de inversion hacia
otro, con un sistema mas benévolo y mejores tasas que sean

competitivas internacionalmente.
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En Meéxico, la actividad industrial esta sujeta al pago de algunos
impuestos, los cuales pueden ser de competencia federal, estatal o

municipal.

Entre los impuestos federales que cobra la SHCP, destacan:
1. Impuesto Sobre la Renta, a las empresas o personas morales, que
pagaran el 34% sobre las utilidades brutas obtenidas. En el presente
proyecto, en el afio 1, la embotelladora pagara $75261 miles de pesos
M.N., por éste impuesto.
2. Impuesto al Valor Agregado, que la empresa retiene y debera
enterarlo a la SHCP, se cobra el 15% sobre el valor de las ventas, en éste
caso, sobre el precio de venta del servicio, los qpe\\ary/el ano inicial,
contribuiran con $25588 miles de pesos M.N. ~ \§ /)3

/)
3. Impuesto al Activo Fijo, de las empresas,;q agaran el 2% del valor

de dichos activos y la cantidad que represeﬁta//este impuesto es de $146

_ (&
miles de pesos M.N. para el ano 1. /Q\\
Vs 2 \///
2
. . \\\ \://
Nivel de Endeudamiento. // \\

La Ley Federal deTf—Trabajo, senala que: toda empresa que opere en el

pais y en caso de obtener utilidades, estara obligadas a repartir entre
sus trabajadores, el 10.0% de las mismas, para aquéllos que con su

trabajo contribuyeron a su creacion.

Para éste proyecto especifico, en el Estado de Resultados Proforma, se

muestran las cantidades distribuidas entre los trabajadores de la
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empresa, por éste concepto. Concretamente, el ano 1, se habra de

registrar una PTU, por $22135.19 miles de pesos M.N.

Asl mismo se muestra su evolucion anual, hasta llegar al ano 2012, en el
cual se repartiran $61698.89miles de pesos, en forma de utilidades a los
trabajadores. En numeros absolutos, la PTU, registra un crecimiento

notable en el periodo senalado.

Reparto de Dividendos.

De acuerdo con la Ley de Sociedades Mercantlles anualmente se
celebrara una Asamblea General Ordinaria de Acc1omst)as de la
empresa, en su domicilio fiscal, y en ella, se les mf@rmara por parte del
Consejo de Administracion, del estado que guafeta} misma, de acuerdo
a una orden del dia y se desarrollaran los tem%&gﬁrrespondlentes
//

Especificamente, para la realizaci()@ presente proyecto, se fija
arbitrariamente, con fines 11ustrat1vcfr&

NN

entre los accionistas, del 30. 0//81\ do éstas, de $221357.19 miles de

pesos M.N., para el primer ano de é(peracwnes de la agencia. Y dividida

entre el nimero de acc10ne&ery/C1rculac1on que son 445, se obtiene un
2N\

dividendo por accion de $Q98 pesos M.N.

reparto de las utilidades netas

C:’

En el Flujo de Efect\va de la agencia, se muestra la manera en que se
comporta la dlstﬁ@u}non de los dividendos a lo largo del periodo de vida
util, en éste ultimo afio, seran por un monto de $556 607.19 miles de
pesos M.N. y el cual, a cada accion le corresponderan $1251 pesos M.N.
El reparto de dividendos entre los accionistas de la agencia, crece

durante el periodo de estudio.

Evaluacion Financiera.

Este apartado sintetiza toda la informacion que el proyecto requiere

para que a traves del estudio y analisis de algunos indicadores y
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financieros, se pueda llegara la conclusion final, si el proyecto se

aprueba o no.
indices de Rentabilidad.

La definicion de Rentabilidad pretende la obtencion de una utilidad

maxima con relacion a un monto de inversion determinado.

Esta relacion se describe como la tasa de rendimiento obtenida
generalmente durante un ano, expresada en términos de % y representa
la utilidad que se logra con relacion a la cantidad 1nvert1da

Existen algunos indices de rentabilidad, como la Rentabﬂy/dad Contable y
el Periodo de Recuperacion del Capital, que se pr/e§eantan a continuacion,
con fines meramente ilustrativos, pero que sog;1<m \ces deficientes para
la evaluacion economica y financiera de la mv% n a realizar.

//

El Periodo de Recuperacion del Capital,

\ toma en cuenta el costo de

oportunidad del capital y ademas fgn ] el orden en que suceden los

flujos de tesoreria dentro del p@nocho del plazo de la recuperacion, asi

como los generados posterlorménte En sintesis, es un método
evaluatorio de las 1nver310ne\&, s}mple y no considera el valor del dinero
s

a traveés del tiempo. R\

\

N
El periodo en el Clial\/s’e recupera la inversion contemplada para el

proyecto embotella@or por un monto de $445 000.00 miles de pesos

M.N, es de 2 anos, de acuerdo a la estimacion realizada a valor presente.

Valor Actual Neto.

El VAN, es la suma de los flujos futuros de una inversion actualizados

(deflactados) por una tasa de rendimiento.
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Este indicador toma en cuenta el valor del dinero a través del tiempo. Es
decir, que al comparar flujos de efectivo en diferentes periodos de
tiempo, los compara en un solo periodo, llevando todos los valores al
presente, actualizandolos descontandolos a través de una tasa de

interés.

El criterio VAN para la evaluacion financiera, asi como el de la TIR, se
basan en la utilizacion de flujos de efectivo descontados y por lo tanto,
si toman en cuenta el valor del dinero, a través del tiempo. Conviene
sefnialar que él VAN, obtenido, ya considera el crédito bancario solicitado

para complementar la inversion contemplada.

7

A
7/

/ // \\\

La bibliografia consultada sobre evaluacion de 1nvf:£s}ones sefialan que:
cuando el VAN es mayor o igual que 0, el p;;géto debe aceptarse y
cuando se comparan alternativas de 1nvers;9§1 @@ecmonar aquella cuyo
VAN, sea mayor. En éste caso espec1f1co\ el//proyecto de agencia de
cuidados infantiles, motivo del pres%: tudio presenta un VAN, de

$639,167.50 miles de pesos M.N. pafaylo 4 anos de vida util.

\//

% C \\\\
Tasa Interna de Retorno. N &
- \\ //"

NN
Este criterio, también '[01{]@776}1 consideracion el valor del dinero a través

del tiempo, por lo qr /sebasa en la utilizacion de flujos de efectivo

‘:/ \\\L//

descontados. N §g/
A \‘
N/

N
El criterio TIR, refleja el rendimiento de los fondos invertidos y supone,
que su calculo va al encuentro de una tasa de interés mediante tanteos o

aproximaciones.
El criterio TIR, refleja el rendimiento de los fondos invertidos y supone,

que su calculo va al encuentro de una tasa de interés mediante tanteos o

aproximaciones.
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Para la determinacion de la TIR, utilizaré los flujos de efectivos netos
descontados por lo que la TIR del proyecto embotellador, es de 40% a lo

largo del periodo.

Esta relacion es definida por el Lic. Guillermo Hernandez Charraga, en
su libro ya mencionado, como la relacion entre los beneficios y los
costos de un proyecto generalmente a valores actuales. Esto quiere
decir, que utilizara una tasa de actualizacion para descontar los flujos

de efectivo.

Indicadores Financieros. Y

3

- \\\T:i//

Son indices elaborados con informacion de los E/gtaﬁos Proforma del
A%

proyecto embotellador, que permiten senalar @\]é empresa esta bien

administrada y conocer su salud financiera. T<‘g@ dlcadores financieros
//

son los comunmente utilizados al evahuar financieramente a los
proyectos de inversion: Utilidad sobre V%\]k@s Nivel de Liquidez y Nivel
de Endeudamiento, Indicadores Econo}ﬂ@

,/ /

C-

i//“
// S

\\

—~)

Utilidad sobre Ventas. )

Es el cociente o razon entre é\lcgsto total de lo vendido con relacion al
/

=
valor de las ventas. Se calCulg/medlante la formula Sig:
/// —

A
Utlhdade / Mentas = Costo de ventas / Ventas netas
,//

\\ //

Para el ano 1, esta razon es del 1.82 y su resultado indica, que las
utilidades representan dicho porcentaje de las ventas totales que
registra la agencia. En cambio, para el afno 2012, la utilidad estimada
sera del 2.70, por lo que claramente se observa que éstas se mantendran

de manera uniforme a lo largo del periodo de vida util del proyecto.

Nivel de Liquidez.

Contamos con la liquidez suficiente pues no contamos con pasivos.
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Nivel de Endeudamiento.

No contamos con endeudamiento pues al no tener pasivos no tenemos

deudas a pagar.

Autonomia Financiera.

Autonomia Financiera, es la relacion entre lo que se debe y lo que se
tiene, que es 1o mismo que la razon pasivo a capital y se mide por la
proporcion de los activos totales que son cubiertos por el capital

contable.

\\
//// AN
N\

No aplica para el proyecto pues no se debe na \\p 10 tanto todo el
\\ -

capital es social. @

Rotacion del Capital Circulante.

Es el numero de veces que el capital ci % en un ano, respecto al valor

/H

de las ventas, su resultado senala qjué € capital circula 1.311 veces con

C::(/
relacion a las ventas. ¢ 2\
Ventas brutas / Capftal circulante = 1.311
, %
Formula: ~ §\ )
Vent S\Bﬂiftas $ 730,000
RCC = --------& e = mmmmmoneeee- =1.311

Inversion
N

pital Circulante $ 556,607.19

Inversion en Caﬁ“tab’Fijo por Unidad de Sueldos, Salarios y

Prestaciones Sociales.-

Indica que por cada peso pagado en sueldos, salarios y prestaciones

sociales, se invirtieron $6.307 miles de pesos M.N. en capital fijo.
Inversion de capital fijo / Sueldos, salarios y prestaciones = 6.307

Inversion Capital Fijo $109,750
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ICF = -eremememeeeemme e e — = $6.307
Sueldos, Salarios y P. Soc. $17,400

Valor de la Produccion por Unidad de Sueldos, Salarios y Prestaciones
Sociales.

Expresa que por cada peso gastado en sueldos, salarios y prestaciones
sociales, se generaron $41.95 miles de pesos M.N., en valor de las

ventas.

Ventas brutas / Sueldos, salarios y prestaciones = 41.95

—
//

Ventas Brutas $730 OOQ \s /)
VP SSYPS = --mmmmmmmmmmmmmeee oo = oo = $41.9540

Sueldos, Salarios y P. SOC $ 17,4C é&//
\/

Inversion por Persona Ocupada. (/ @
)
Senala que por cada empleo generado qu agencia, se invirtio la

cantidad de $4450 miles de pesos, 1() éi@)ndlca que las inversiones

dentro de la industria embotellado
//

a son muy elevadas y costosas.
iy
// g

)
Capital totar/ # de empleados = $4450
U
\ —
'\\\\://
Productividad de la M: 10 de Obra

Significa que ca \pé/rsona empleada por la agencia, produce en
términos de Val(}kd;e la produccion, $7300 miles de pesos, la cual se
considera alta, dentro de la industria de transformacion.

Ventas brutas / # de empleados = $7300.00

Velocidad de Rotacion del Capital.
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Refleja el nimero de veces que da vueltas el valor de la produccion
respecto a la inversion total, asi como la cantidad de negocios que se

pueden alcanzar con una inversion determinada.

Ventas brutas / capital total = 1.64

Ventas Brutas $730,000

Capital Total 445,000

Intensidad de Capital.

/,

Es el cociente entre el capital total y el valor bruto de\la//producaon Es

el reciproco de la velocidad de rotacion del Capﬂa]/ y Se expresa en
N\

porcentaje. @

Capital total / ventas bru&aS/ 0.60
&

/ NN
Capital Total - x/$445 000
(o N> — — 0.60958

Ventas Bru;e& $730,000
//

5.5. ANALISIS DE SENSIBIIDA])\

\_//
\\/

La falta de certidumbr sbh;e algunas de las variables economicas en su

Y%

comportamiento futﬁm, obliga a quienes evaluan proyectos de inversion
a realizar el anah\ le sen31b111dad Este, se debe realizar sobre ¢l o los
parametros mas 1nélertos del proyecto.

En éste caso especifico, del proyecto agencia de cuidados infantiles,
determiné que los costos de produccion y los precios de venta del

servicio, son las variables que mas incertidumbre generan en el mismo.
Se presentara una comparacion entre el proyecto base y la sensibilidad

anteriormente senalada, considerando incrementos del 5% sobre los

costos de produccion, asi como en los precios de venta al cliente de la

103



nueva empresa, en lo referente a sus indicadores fundamentales para

realizar su evaluacion: VAN y TIR.

El proyecto base registra valores de $639 167.50 miles de pesos M.N. en
¢l VAN y una TIR del 40%.

El analisis de sensibilidad que experimenta el proyecto base, ante
modificaciones en sus variables mas sensibles y la forma en que

impactan al proyecto, en sus indicadores fundamentales.

La forma en que el proyecto base es impactada por la SEIlSlbllldad en los
costos, se puede observar mediante los Costps\\ cme maneja la

competencia indirecta, )

Puesto que el proyecto es un concepto m@:ualqmer aumento en
costo lo haria menos, atractivo y aq&r “se pretende sefialar el
comportamiento de las variables mas @h as y sobre todo el punto en

el cual, dejan de ser atractivas para Iosrversmmstas
\,,/(/
7 }\x

No se incluye un analisis ge\selfédblhdad ante disminuciones de la
// N
demanda, ya que ésta, se exp\res}a en unidades vendidas, pero finalmente

se traducen en valor, en dme;o cuando se comercializan, por lo que una

reduccion en determil do ‘porcentaje en la demanda, genera idénticos

=
\\
resultados que un%@)mﬁnto en el precio de venta, ante lo cual, resulta

innecesario su calculc
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5.6. CONCLUSIONES.

El plan economico financiero que aparece tiene como objetivo
primordial, cuantificar el dinero y capital disponible y de esta forma
poner en marcha, el negocio. Con un detalle significativo de los costos
de puesta en marcha, de mantenimiento, asi cono el calculo de

prevision de tesoreria.

En base al analisis Economico Financiero que se realizo se determino
que la empresa recupera la inversion contemplada por un monto de
$445 000.00 miles de pesos es de 2 anos, de acuerdo a la estimacion

realizada, Por lo que es apta y rentable. =

72N\
En el caso de la VAN especifico el proyectiéwgenma de cuidados

infantiles, motivo del presente estudio presen n VAN, de $639167.50

miles de pesos M.N. para los 4 afios de \utﬂ

del periodo.
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CONCLUSIONES GENERALES

La aparicion de las guarderias tuvo lugar en Europa en el inicio del
siglo XIX como respuesta al incremento del trabajo de las mujeres en la
industria. La ausencia de muchas madres de sus viviendas dificultaba la
atencion de los bebés, 1o que provocO que una enorme variedad de
instituciones caritativas se ocuparan de ellos mientras las madres

trabajaban.

Durante muchos afnos, las  guarderias fueron sobre todo
instituciones caritativas dedicadas a cuidar y Custodlar a los ninos,

ademas, algunos de estos centros ofrecen la p031b111cLad/ﬂe ampliar los

// \

horarios para acomodarse a los de los padres traba}ad@res sin embargo
\\ —

en nuestro estado se desconoce alguna agencgléxig‘culdado de nifios a

<,
domicilio que se encuentre disponible las 24 del dia.

\\

\//

La elaboracion del plan de n

@El\@ consiste en aprovecha las

ideas, asi como asegurarse que se/> an tenido en cuenta todas las

variables que influyen en el proyﬁ\teny en consecuencia la reduccion de

riesgos de pérdida y fracaso. A Vecés el emprendedor ve su concepto de
una forma mas diferencialﬁ@uﬁe/ lo que percibe el mercado y se crea a
salvo de competidores que en realidad son una amenaza. Saber

segmentar el merca es’un acierto y saber encontrar un espacio

P
diferenciado es CruQaL En un plan de negocios conviene presentar el

sector segmenta@@@ublcar en el nicho en el que se va a desarrollar la

nueva actividad.

También es una tarjeta de presentacion que sirve para obtener
financiamiento en bancos e instituciones financieras, de igual manera es
una carta de presentacion que nos ayudara a “conquistar” a terceros y

en consecuencia para convencer a posibles socios.
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La ventaja de un plan de negocios es que facilita la interpretacion
de las distintas circunstancias donde se van a desarrollar las actividades
de la empresa. Teniendo en cuenta la complejidad y dinamica de los
mercados actuales, ninguna empresa puede crecer y competir sin tener
en cuenta las variables que intervienen y realizar un analisis integral
para verificar si el emprendimiento es o no factible. Por otra parte es
necesario senalar que siempre esta presente en todo negocio el riesgo y

la incertidumbre asociados con el éxito o fracaso del mismo.

En el transcurso de la elaboracion de este proyecto y al realizar
una serie de investigaciones, se observo que en la ciudad existen un

gran numero de guarderias que se dedican al Cuicl@d‘\q,dé ninos por lo
/‘«/ \\""
que hay una gran demanda en este sector, de,ig.la(b modo se pudo
2\
percatar que en el mercado no existe un nﬁ%&\g}b en el servicio de
/ / //

- =~ - - - //
cuidado de nifios a domicilio, por lo que se percato que hay una gran
necesidad para obtener este tipo de servicio, si bien es cierto en el pais

o N\ Oy o .
no es muy aceptada la cultura de nifieras, debido a la desconfianza e
. . . SN/
inseguridad que esto ocasiona al C’\(Q&&lﬁ
~ . . \\:\:// / .- . . -
persona extrana, sin embargo existe:muchas familias que se inclinarian

S

su hijo(a) al cuidado de una

N\

a este tipo de servicio.

Cabe mencionar que  la informacion antes mencionada fue

stigacion de mercado que se realizo para el

N

) —

recabada gracias a la“
sys s “’7"‘\\\ . ST . -
analisis de la dem@@a@f}in dicho analisis se sostiene que la mayoria de
\\\Ii»
los padres de familj}\; dejan en terceras personas a sus hijos, y que les
seria de mucha utilidad el servicio que nosotros le ofrecemos, ya que
tienen poca confianza al dejar a sus ninos fuera del hogar. Y

desconocen alguna empresa que ofrezca este servicio.

Hoy en dia, sabemos que la igualdad entre hombres y mujeres han
cambiado muchos aspectos en nuestra vida econOmica y social, claro
ejemplo de ello es que las mujeres tratan de prepararse dia a dia para

ganar una oportunidad de trabajo, por lo que se ven obligadas a tener a

107



sus hijos en guarderias para el cuidado de ellos, es por ello que se
presenta este proyecto como una nueva alternativa para los padres
ofreciéndoles un mejor servicio, gente preparada y comprometida para

que sus hijos se sientan como en casa.

Por lo antes mencionado el proyecto consiste en la implantacion y
puesta en marcha de una agencia de nifleras denominado Angelitos que
responda su alto nivel de confianza a todos aquellos posibles clientes y
que con toda plena seguridad y tranquilidad hagan uso de esté,
dandonos la responsabilidad de atender a sus ninos en los lapsos de

tiempo que asi lo requieran.

/,’/

3

N\
N
Por lo que la empresa Angelitos proyecta ublcanse en la ciudad de
Chetumal, donde se pretende tener oficinas (;p dom1c1110. Cristobal
Colon #281 Colonia Centro. @
)

@i}\\x@esa seas cual sea el giro, la

preocupacion de cualquier empresapkes que tan rentable va ser el

N
negocio y cuando se recuperar lazrﬁv&rsmn realizada. Es por ello

Al comenzar cualquier tipo de

que dentro del plan de negoc1o /81empre es de gran importancia el

evaluar la marca del neg0c1ok\es;o sirve para medir y por ultimo analizar
N

la rentabilidad esperada d\@;l gegoao y Su riesgo.
) )y
c'?iﬁ\\\ .
Teniendo en ‘cuanta lo antes mencionado se determino que la
N e

empresa Angelf@s) es apta y rentable como consecuencia la

recuperacion de la inversion en un lapso de 2 anos.

Al proponer un proyecto dedicado al cuidado personal de nifios
pretendemos que el cliente se sienta seguro, comodo y confiado de que
sus hijos quedan en buenas manos y mejor aun en su propio hogar, es
por eso que nuestro sistema de trabajo dentro del proyecto denominado
“Agencia de Cuidados Infantiles Angelitos” podria llegar a tener gran

éxito en la ciudad de Chetumal.
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RECOMENDACIONES

Al finalizar la siguiente monografia sobre un plan de negocios para la
empresa Angelitos, ubicada en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo,

consideramos las siguientes recomendaciones:

* Se recomienda que para el primer ano de actividades se rente
un predio para reducir los costos, ya que si este no fuera el
caso implicaria la compra de un terreno, y la construccion del
inmueble lo que ocasionaria un elevado costo.

=
* Ya que en la cuidad no se cuenta con perspr@l gahflcado sobre

el cuidado de ninos, es recomendable\\ Contratar personal

+ Es recomendable proveer a los g %hfe/s informacion inscrita del

N\, ©
%)
V4

reglamento y procedimient re como se va a llevar el
cuidado del nifno(a), y al /téi‘;l’ll‘ , dar a conocer el desempeno

de la labor de nuestras mm fs
)
Y ¢
« Es de mucha 1mp013tam1a mantener al personal en constante

capacitacion solfme ;:l cuidado y manejo de ninos(a) para asi

)
brindar una me or calidad y servicio.
«'777\\‘\,

Ks\:::?/
. Manten&&gpn las familias a quienes presten el servicio una

constante comunicacion.
Por otra parte, la capitacion no debe verse como un gasto mas en la

empresa, Sino como una inversion que responde a las necesidades de la

empresa para desarrollar sus recursos humanos.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Analisis FODA: identificacion de las amenazas y oportunidades del
entorno de la organizacion, asi como de sus fortalezas y debilidades en
el mismo. Se efectia a partir de una interpretacion de las tendencias del

presente.

Cliente: es quien accede a un producto o servicio por medio de una

transaccion financiera (dinero) u otro medio de pago.

/ 7

Consumidor: es una persona u organizacion que_ cLemj:lnda bienes o

// \
servicios proporcionados por el productor o el promedpr de servicios.

L)
4 v
Concepto de venta: Idea de que el Consum}d%@ﬁ comprara suficientes
productos de la organizacion a menos que\esl*a haga un gran esfuerzo

de promocion y ventas.

CompetenCIa es una situacion e/nmual los agentes economicos tienen

la libertad de ofrecer bienes y sefmClos en el mercado, y de elegir a

quién compran o adquieren ' estgs bienes y servicios. En general, esto se
N

traduce por una 81tuaC1on er;/la cual, para un bien determinado, existen

'es/y una pluralidad de demandantes.

@\“\\//
Comerc1allzac1om T}s el conjunto de actividades cuyo objetivo es la

/

produccion de acuerdo a las necesidades de los consumidores.
Estrategia: Objetivos, caminos, opciones y busqueda permanente de
alternativas alineadas con la vision, que se adecuan a la evolucion del

entorno.

Estilo de vida: Forma de vida de una persona expresada en sus

actividades, intereses y opiniones.
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Estrategia de mercadotecnia: Logica de comercializacion en virtud de la
cual una empresa espera lograr sus objetivos de mercadotecnia. La
estrategia consta de estrategias especificas de mercados meta, mezcla

de mercadotecnia y nivel de gastos de mercadeo.

Estructura organizacional: Estructura que descompone la labor de la
compania en tareas especializadas, asigna éstas a personas Yy
departamentos y coordina las tareas mediante la definicion de vinculos
formales entre personas y departamentos (Y) estableciendo linea de

autoridad y comunicacion.

7

N

)

N

Mercadotecnia: es el proceso social y admlmstra\ﬂw por el cual los
\\ —

grupos e individuos satisfacen sus nece31dad;z>§ crear e intercambiar

/,////’: \

=

bienes y servicios.

Servicio: es un conjunto de /;;m

= /

necesidades de un cliente.

//7"\\
- § _ //"
Objetivo: Elemento pro eratlco que identifica la finalidad hacia la cual

deben dirigirse los rf 1rSoS y esfuerzos para dar cumplimiento a los

propositos. El obJet1\<0 (;}.ebe responder a la pregunta "qué" y "para que".
\\ —
Objetivos especifiéos: logros especificos por obtener en las areas de

intervencion del proceso.

Planeacion estratégica: Proceso de desarrollo y mantenimiento de la
adecuacion estratégica entre los objetivos y capacidades de la
organizacion y las cambiantes oportunidades de mercadotecnia. Se basa

en el establecimiento de una clara mision de la compania, el apoyo a los
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objetivos, una firme cartera de negocios y estrategias funcionales

coordinadas.

Plan de negocio: El plan de negocios es un documento que ayuda al
empresario a analizar el mercado y planificar la estrategia de un

negocio.

Posicionamiento del producto: Forma en que los consumidores definen
los atributos importantes de un producto; lugar que el producto ocupa
en la mente de los consumidores respecto de productos competitivos.

Posicionamiento en el mercado: Medidas que se tomag;i para que un
producto ocupe en las mentes de los COl’lSlll’l’lld(\)l:\eiS//Ob‘]eUVO un sitio
definido, singular y deseable con respect/g;) V\ﬁ productos de la
competencia. Se trata de formular un poswlﬁﬁ\aﬁlenm competitivo del

producto, y una mezcla de mercadotecnia détaﬂada

RN
-

%)

Producto: En mercadotecnia un pfo;i cto es todo aquello tangible o

intangible (bien o servicio) q g\ﬁ ofrece a un mercado para su
adquisicion, uso o consumo, pa qu /puede satisfacer una necesidad o un
deseo )
. N\ /
I\ /
f\\\\\\://"‘

Precio: Es el monto ‘tercambio asociado a la transaccion.

N\ &
//

N

\\

z

X

Plaza: En este s@s

//

)se define donde comercializar el producto o el

servicio que se le ofrece.

Promocion: Todas las funciones realizadas para que el mercado se
entere de la existencia del producto/marca, incluidas la venta y ayudas a
la venta, sea ésta la gestion de los vendedores, oferta del producto o
servicio por teléfono, Internet u otros medios similares, los anuncios

publicitarios, y la publicidad mediante otros vehiculos.
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Publicidad: Cualquier forma remunerada de presentacion no personal y
con promocion de ideas, bienes o servicios por un patrocinador

identificado

Segmentacion de mercado: Proceso de clasificacion de clientes en
grupos con distintas necesidades, caracteristicas 0 comportamientos. Se
divide un mercado en grupos de consumidores bien definidos que acaso

requieran productos o mezclas de mercadotecnia distintas.

Vision: imagen dinamica del futuro que desea alcanzar la organizacion;

es compartida, retadora e inspiradora.
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