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INTRODUCCION



1 INTRODUCCION

1.1 JUSTIFICACION
La contratacion de una ninera es una de las decisiones que toman aquellas familias que priorizan esta
medida de conciliaciéon. Sin embargo, mads alld del deseo de encontrar una persona cualificada vy
responsable, padres y madres pueden sentir incertidumbre al respecto, puesto que en la actualidad se
ha visto que no se puede confiar en cualquier persona para que desenvuelva esta labor en los hogares,
ya que muchas ocasiones a las personas que se contratan no tienen experiencia cuidando nifios, no
tienen conocimientos pedagdgicos, conocimientos psicoldgicos del desarrollo y crecimiento de los nifios,
no cuentan con estudios especializados para el cuidado de los mismos; ya que las personas que ofrecen
este servicio lo hacen como una medida de poder obtener un trabajo rdpido y porque tal vez su
situacidn econdmica lo exige asi, pero no necesariamente es porque haya obtenido algun tipo de
estudio en el drea infantil, le guste o apasione el cuidado de nifios, y por esta razdon es que los padres de
familia, en ocasiones tienen malas experiencias adquiriendo este servicio y mdas aun cuando la
contratacidn es sin ningln tipo de intermediario que le garantice confianza, seguridad y certeza de que

sus hijos estaran en buenas manos.

La creacion de una Agencia de Nifieras Especializadas que acomparie a los clientes en esta experiencia,
brindara esa seguridad que todo padre o madre de familia busca al adquirir el servicio de una nifiera; ya
que el servicio estard formado por un equipo interdisciplinar que buscara no solo la crianza sana del
nifio, sino que coadyuvara a su desarrollo en diferentes dmbitos dependiendo de la edad de la que se

traten los nifos.

Existen muchas personas que trabajan en este campo, sin embargo, cada vez mas, los padres necesitan
dejar a sus hijos/as al cuidado de un familiar o una persona externa. Por eso, encontrar a alguien

capacitado en la crianza de nifios/as, con vocacion, conocimientos avalados por un establecimiento



educativo o algun tipo de estudio en el drea infantil y/o habilidades personales confiables es muy dificil
de encontrar, puesto que en la actualidad se ha podido evidenciar el maltrato a los nifios/as por parte
de quienes trabajan como cuidadoras de nifios y que no tienen las capacidades y aptitudes antes
mencionadas. Una Agencia de Nifieras Especializada permite simplificar la busqueda del perfil ideal y

facilita en gran medida el arduo trabajo de encontrar a dicha persona.

Basandose en todo lo anterior, una agencia se convierte en el punto de encuentro entre aquellos
profesionales o técnicos que desarrollan su carrera en este campo y, por otra parte, aquellas familias

gue buscan un perfil cualificado.

Tomando en cuenta todo eso, se debe tocar otro punto fundamental por el cual los padres o madres de
familia buscan este servicio especializado: la insercion de la mujer en el ambito laboral, esta situacién ha
supuesto la necesidad de contar con el servicio que apoye la crianza y cuidado de sus hijos, que son pues
el motor de una familia, por lo que siempre se aspirard a un buen servicio para el cuidado de los

mismos.

El hecho de que una mujer decida tener un hijo no significa, en la actualidad, que vaya a dejar el
mercado laboral. La experiencia de la maternidad no siempre va unida a su dedicacién exclusiva y al
consecuente abandono de muchos otros ambitos. Por ello es precisa una ayuda en el hogar para el
cuidado de los hijos, especialmente cuando los horarios laborales resultan incompatibles con los de las

instituciones educativas.

Las familias precisan a alguien que lleve a sus hijos a la parada del bus, que los recojan de sus colegios,
gue los lleven a una actividad de recreacién o deportes, que los ayuden con deberes escolares, o que
simplemente los acompafie mientras sus tutores no puedan estar con ellos por multiples razones y que
los cuiden mientras los jardines de infancia permanecen cerrados, que tengan “la comida en el plato”,

cuando los pequeios regresan de su jornada escolar, o llevarlos a dormir en los horarios debidos,



mientras los padres se encuentren trabajando como también si los padres no se encuentran en casa

debido a momentos de distraccidn en pareja o con amigos.

Ademas, contratar a una segunda persona suele ser, en ocasiones, mas econdmico que las propias

guarderias.

1.2 DELIMITACIO

1.2.1  LIMITE SUSTANTIVO
La limitacion sustantiva inherente al presente proyecto se fundamenta en las teorias, modelos vy
conceptos que conforman un Plan de Negocio. Este comprende componentes esenciales, tales como un
estudio de mercado, un plan de marketing estratégico, una estructura organizacional delineada, un plan
econdmico-financiero, un analisis exhaustivo del entorno empresarial, un disefio de la estructura
empresarial, y un plan de gestién de recursos humanos y conformidad legal. La finalidad de esta
aproximacion es la creacion y establecimiento de una Agencia de Nifieras Especializadas en la ciudad de

Tarija.

1.2.2  LIMITE ESPACIAL
El trabajo de investigacion se realizara en la ciudad de Tarija de la provincia Cercado del departamento
de Tarija; tomando en cuenta el drea urbana de la ciudad ya que se considerara la premisa de niveles de

ingreso econémico medio-alto.

1.2.3 LIMITE TEMPORAL
El periodo de tiempo en el que se realizara el presente Plan de Negocio comprende desde marzo hasta

octubre de la presente gestion (2023).

1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Tarija es una ciudad que actualmente mantiene una amplia franja comercial conformada por hombres y

mujeres trabajadoras y emprendedores que se esfuerzan por mejorar su calidad de vida a través de una

3



actividad productiva o profesional, esto en muchas ocasiones llega a ser dificil de realizar cuando éstos
se convierten en madres y padres de familia; sin embargo cabe mencionar que en la actualidad la mujer
cumple un rol muy importante en nuestra sociedad, dejando atras el papel de ama de casa para cumplir
con un papel de desempefio laboral, creciendo la problematica en el cuidado y crianza de sus hijos/as,
disminuyendo en cierta forma el desempefio eficiente de ellas en sus trabajos, causandoles estrés al
tener que vivir cada dia lidiando con el trabajo, el hogar y el rol de madre; o incluso de ambos padres

dependiendo el contexto de cada familia.

Muchas madres se dedican a trabajar para convertirse en un apoyo econémico en el hogar, motivo por
el cual no pueden cuidar personalmente a sus hijos, tal es el caso de aquellas mujeres que estudian, y a
la vez deben trabajar, por lo tanto, requieren los servicios de personas que cuiden a sus hijos/as en
diferentes horarios; ellas requieren necesariamente contar con un servicio calificado en el cuidado de
los nifios/as, pero la deficiencia del mismo hace que no puedan desarrollarse en el medio que desean, a
pesar de las multiples necesidades que atraviesan, razén por la cual se ven obligadas a conformarse a
Ilevar una vida llena de preocupaciones por no poder brindarles un futuro mejor a sus hijos y por ende a

no sentirse un ser productivo a la sociedad.

A esto se suma que muchas de ellas no tienen familiares cerca que puedan apoyarles en el cuidado sus
hijos, por tal razén necesitan contar con talento humano especializado que cumplan con las exigencias y
expectativas en el cuidado de infantes, que les resuelva los problemas relacionados con el cuidado de
sus hijos; todo esto brindédndoles seguridad y confianza a los progenitores que es el distintivo que mas

buscan a la hora de contratar un servicio de cuidado.

Asi mismo ocurren otras situaciones en las que los padres o madres de familia necesiten este tipo de

apoyo al cuidado de los nifios bajo otro contexto, como ser: una reunidon importante, una salida en



pareja, una salida con amigos, o alglin otro compromiso en el que claramente no se puede asistir con los

hijos ya sea por el horario o porque la situaciéon o contexto asi lo requiere.

Una solucidn facil y rapida podria ser una guarderia, pero, iPor qué no son las guarderias la opcidn
seleccionada por las familias para la atencién de sus hijos?; se ha tomado en cuenta experiencias y
opiniones de madres y padres de familias que optan por este servicio y muchos no se han sentido
satisfechos con el servicio o simplemente deciden no meter a sus hijos a una porque se considera que a
edades cortas los nifios “estdn mejor en casa”, que “la atencidn en las guarderias no es siempre buena”
y que “los nifios enferman con mas frecuencia”, también se aprecia en la opinidn de la poblacién que la
atencién no es exclusiva para cada niflo puesto que los parvularios deben atender a varios nifos,
muchos sienten que no los estimulan de manera correcta segun la edad a sus hijos, entre muchos otras
opiniones. Por lo tanto, se puede apreciar una valoracién negativa de las guarderias. Ademas, la
incompatibilidad de horarios que tienen estas comparadas con otras actividades que puedan realizar los

padres resta muchos puntos a la hora de valorar este servicio.

Es asi como resalta la opcién de la cuidadora o nifiera, que se configura como una persona que se
inserta en el tiempo libre de las personas a las que presta asistencia, siendo su funciéon la de mitigar la

ausencia de los progenitores.

En general los padres cuando entrevistan a una postulante para que desempenie el trabajo de nifiera
quieren saber qué tipo de persona va a cuidar a su hijo, qué nivel cultural tiene la posible candidata,
como va a hablarle a sus hijos, es precisamente en la entrevista donde se plantea la gran cuestion para
los padres: étiene la persona que aspira al puesto las cualidades adecuadas para cuidar de un nifio?; la
primera duda de los padres seria el como pasaria un dia con los nifios, qué tipo de actividades realizaria
en funcion de la edad de éstos vy si tiene imaginacion y creatividad. Por supuesto, jamas deben faltar la

experiencia y los informes. Es importante destacar si tiene nociones de primeros auxilios, si habla algin



idioma, sabe cocinar, sabe estimulacién temprana si fuese el caso de un bebe de seis meses en adelante,
si aplica crianza consciente, si tiene conocimientos en pedagogia y parvulario para acompaiiar al nifio en
su desempefio escolar si asi lo requiere, entre muchas otras. Entre las cuestiones mas tomadas en
cuenta, figura el hablar de la rutina que se desea que lleven los nifios, los principios de la nifiera sobre la
disciplina o aspectos como qué comida deben tomar los nifos o si el nifilo duerme o no la siesta. A lo
largo de la entrevista se habla mucho de la seguridad que plasme la candidata a la hora de velar por los

nifios, para averiguar si la candidata entiende dénde estan los peligros y qué haria para prevenirlos.

Finalmente, los padres deciden fiarse del instinto y preguntarse si a la candidata parecen gustarle los
nifios o si es madura y responsable, ademas de sondear cudles son sus valores y si estos coinciden con

los suyos.

Por esta razén es que también existe la desconfianza de contratar el servicio de cualquier persona ya
gue muchos de estos requerimientos no son complacidos por la postulante hacia los padres, pero los
padres tal vez por la necesidad deciden contratar a esta persona y es asi como muchas ocasiones los
padres tienen experiencias no muy buenas con las nifieras y es como vuelven al principio; sin saber
como poder desempeiiarse en el ambito profesional, personal y hasta marital porque no cuentan con

ese apoyo en los momentos que se requiere.

Tomando como base todo lo anterior es importante aclarar que, al momento de plantear la elaboracién
del plan de negocios, no existe un problema, ya que la futura empresa en cuestidn, aun no existe y, al no
existir, no hay algun problema detectado; por lo tanto, lo que corresponde es identificar una
oportunidad de negocio de acuerdo a las necesidades y/o deseos del mercado, para poder incursionar

en él.



1.4 FORMULACION DEL PROBLEMA
éCuales son los aspectos que se debe considerar para el disefio de un plan de negocios para
implementar una Agencia de Niferas Especializadas en Tarija que permita una viabilidad de mercado,

operacional, econdmica y financiera; que satisfaga las necesidades y expectativas del mercado?



1.5 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA Y ABORDAJE DE LA SOLUCION

Padres y madres de
familia estresados
y/o frustrados al no
contar con un
apoyo con el
cuidado de sus hijos

Experiencias negativas
al contratar un servicio
“cualquiera” de una
persona sin
experiencia o sin
capacitacion

Las guarderias se
usan como ultimo
recurso ya que los
padres y madres de
familia no tienen
otra alternativa
“fiable”

BAJA OFERTA DE SERVICIO DE

NINERAS CAPACITADAS Y

Existen muchas
personas que sélo
buscan una fuente de
ingreso y les parece
que ser nifiera es un
trabajo facil, aunque
no tengan

experiencia

La falta de un
centro o lugar
dénde se
pueda mediar
la contratacion
de este servicio

Conocimientos
empiricos de
personas
cuidadoras de
nifos, pero sin
capacitaciones
certificadas o cursos

de actualizacion



Satisfacer las
necesidades y
expectativas de las
madres y/o padres de
familia en cuanto a lo
que esperan de este
servicio

Oportunidad
de negocio
aprovechada

Aportar al desarrollo
tanto personal y
profesional a las madres
y/o padres de familia
que dependen de este
servicio para realizar sus
actividades

OFERTA DE SERVICIOS DE UNA
AGENCIA DE NINERAS ESPECIALIZADAS
PARA LA MEDIACION DE LA
CONTRATACION DE NINERAS

Realizar un estudio
de mercado para
identificar
necesidades,
preferencias y
expectativas del
mercado

Determinar la
viabilidad
econémicay
financiera del
negocio

Identificar los
problemas e
inconvenientes
originados por no
contar con un centro
o lugar especializado
en mediar este
Servicio



1.6 OBIJETIVOS
1.6.1 OBIETIVO GENERAL
Determinar la viabilidad y factibilidad econdmica, técnica y financiera de la implementacién de una

Agencia Especializada de Nifieras en la ciudad de Tarija mediante la elaboracién de un Plan de Negocios.

1.6.2 OBIJETIVOS ESPECIFICOS

% Conocer el contexto en el que se desarrollara el negocio haciendo un analisis del Macro y Micro
entorno.

% Realizar una investigacion de mercado para identificar gustos y preferencias de la poblacidn.

< Elaborar un plan de marketing ideal para el negocio en funcién de los resultados de la

investigacion de mercado.

** Proponer una estructura organizacional que permita operar correctamente mediante un plan

organizacional y legal.

«* Evaluar econémica y financieramente la viabilidad del proyecto para la decisién futura de

inversion.

1.7 JUSTIFICACION

1.7.1 JUSTIFICACION CIENTIFICA
En su esencia, este proyecto se sustenta en una labor investigativa que, al adoptar esta perspectiva, se
posiciona como una referencia valiosa para investigaciones o proyectos futuros relacionados con el
tema en cuestién. Principalmente, aborda aspectos cruciales en el ambito de la importancia del cuidado
especializado de nifios, resaltando la necesidad apremiante de contar con personal idéneo vy la

relevancia de la formacidn continua en este recurso humano, entre otros aspectos destacados.
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En el desarrollo de la investigacion se utilizara informacidn cientifica, conceptos; se aplicaran modelos y
técnicas referentes a la elaboracidon de un Plan de Negocios, lo que nos generara informacién objetiva,

confiable y oportuna a cerca de la temdtica de estudio.

1.7.2  JUSTIFICACION SOCIAL
Este proyecto busca contribuir a la sociedad tarijefia por una parte creando empleos a partir de la
implementacion de una Agencia Especializada de Nifieras, y por otra resolviendo los problemas y
atendiendo las necesidades y expectativas de los padres y/o madres de familia que buscan un servicio
especializado, seguro y confiable para el cuidado y atencidn de sus hijos; permitiendo que los
progenitores pueden desenvolverse con normalidad en todos y cada uno de los dmbitos de su vida que
de alguna manera se ven afectados al no contar con el apoyo en el cuidado y atencion de su hijos
mientras ellos desarrollan dichas actividades; esto coadyuvando a su satisfaccion y realizacién personal,

profesional y marital.

1.7.3  JUSTIFICACION ECONOMICA
La implementacion de un Agencia Especializada de Nifieras contribuira a la actividad econémica de la
ciudad de Tarija, generando fuente empleos y fuentes de ingreso tanto de manera directa como
indirecta, generando utilidades para los posibles inversionistas, generando movimiento de flujo de
efectivo entre consumidor y empresa, promueve la inversion y genera nuevas competencias en el
mercado. Todo esto viendo el proyecto como una oportunidad de negocio de que debe ser aprovechada
ya que la oferta de este tipo de servicio es demasiado minima o inexistente tratdndose de la

especificidad de la los servicios especializados que se ofrecerian en la agencia.
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1.8 METODOLOGIA
1.8.1 TIPOS DE INVESTIGACION

1.8.1.1 INVESTIGACION CUALITATIVA
De acuerdo con Sampieri, en una investigacién bajo el enfoque cualitativo, se pretende describir,
comprender e interpretar los fendmenos, a través de las percepciones y significados producidos por las
experiencias de los participantes, para que el investigador se forme creencias propias sobre el fenémeno
estudiado. Por ello, la recoleccion de los datos estd orientada a proveer de un mayor entendimiento de
los significados y experiencias de las personas y no se inicia con instrumentos preestablecidos, sino que
el investigador comienza a aprender por observacidon y descripciones de los participantes y concibe

formas para registrar los datos que se van refinando conforme avanza la investigacion.

El alcance final del estudio cualitativo consiste en comprender un fenémeno social complejo, mas alla de

medir las variables involucradas, se busca entenderlo. (Sampieri, 2015)

El disefo de la investigacion cualitativa se orienta hacia la comprensién exhaustiva de las necesidades y
expectativas particulares de los padres de familia en Tarija, en relacién con los servicios de cuidado
infantil. Se empleardn entrevistas en profundidad con el propdsito de explorar detenidamente las

experiencias previas, inquietudes y metas de los progenitores en el contexto del cuidado de sus hijos.

1.8.2 TIPO DE ESTUDIO
1.8.2.1 ESTUDIO EXPLORATORIO
Segun Herndndez Sampieri, "los estudios exploratorios se efectian, normalmente, cuando el objetivo es

examinar un tema o problema de investigacién poco estudiado o que no ha sido abordado antes".

(Sampieri, 2015).

Este proceso se basara en diversas fuentes de datos, incluyendo revisidn bibliografica y consulta de

estadisticas demograficas. La revision de la literatura permitird identificar tendencias, desafios y
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oportunidades previas en el ambito del cuidado infantil, proporcionando un marco contextual esencial

para la toma de decisiones.

Asimismo, se llevardn a cabo entrevistas exploratorias con posibles clientes y otros actores relevantes en
Tarija. Estas interacciones iniciales facilitaran la identificacién de factores clave que podrian influir en el

éxito de la implementacién del proyecto, asi como posibles obstaculos que podrian surgir.

1.8.2.2 ESTUDIO DESCRIPTIVO
Segun, Hernandez, Fernandez, y Baptista sefialan que una investigacion descriptiva consiste en
presentar la informacién tal cual es, indicando cual es la situacidon en el momento de la investigacion

analizando, interpretando, imprimiendo, y evaluando lo que se desea. (Sampieri, 2015)

Este tramo de la investigacion se basard en la recopilacidon rigurosa de informacién cuantitativa y
cualitativa proveniente de diversas fuentes, incluyendo encuestas estructuradas, entrevistas
semiestructuradas y analisis estadisticos. El objetivo primordial es proporcionar una visiéon clara y
detallada del mercado objetivo, las necesidades particulares de los padres de familia, asi como la oferta

y la demanda existente en el sector de cuidado infantil en Tarija.

Se llevaran a cabo encuestas a una muestra representativa de la poblacidon objetivo, con el fin de
obtener datos cuantitativos relevantes. Simultaneamente, se realizaran entrevistas detalladas con
padres de familia, potenciales clientes y otras partes interesadas clave, aportando una perspectiva

cualitativa valiosa.

1.8.3 POBLACION Y MUESTRA
Para la realizacidn del presente proyecto, la poblacidn objetivo la conforman los individuos con al menos
un hijo menor de 12 afios, con un ingreso econémico medio — alto de la ciudad de Tarija; se tomaron

estas consideraciones puesto que, primeramente, el servicio sera ofrecido para los infantes entre ese
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rango de edad, y se considerd también el ingreso econdmico puesto que el servicio esta dirigido a

personas que puedan sustentar el pago del servicio.

1.8.3.1 POBLACION

TABLA N°I.1: MARCO MUESTRAL

POBLACION META N= Familias con hijos
TAMANO DE LA MUESTRA n=136
ELEMENTO Familias con hijos menores de 12 afos con ingresos

econdmicos medios — altos
EXTENCION Ciudad de Tarija
TIEMPO 2023

Fuente: Elaboracion propia

1.8.3.2 MUESTRA

El muestreo utilizado en el presente proyecto tiene las siguientes caracteristicas:

— Muestreo Probabilistico: Se implementd esta técnica con el propédsito de determinar el tamanio
de la muestra. Bajo este enfoque, todos los elementos que conforman la poblacién de interés
tienen una probabilidad equitativa de ser seleccionados, ya que la eleccidon se realiza de manera
aleatoria mediante la toma de muestras al azar.

— Técnica Muestral: En el contexto del muestreo probabilistico, se optd por la aplicacion del
muestreo aleatorio simple. Esta decisidon se basa en asignar a cada elemento de la poblaciéon

objetivo una probabilidad uniforme de ser seleccionado.
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Dénde:

El cdlculo de la muestra se determind utilizando la férmula de muestreo aleatorio simple para

poblaciones finitas, expresada a continuacion.

B z2.N.p.q
ez (N—1)+ z2.p.q

n

n  Tamaiio de la muestra

p Probabilidad de ocurrencia de éxito

q Probabilidad de ocurrencia de fracaso
N Tamafio de la poblacion

z Coeficiente de confianza

e Error de estimacion

Los valores que asume el calculo son:

Nivel de confianza 95%; z= 1,96

N 10.160 Muestra final = 136 encuestas.
p 0,90
q 0,10
z 1,96
e 0,05

Para el tamafio de la poblacidon se tomaron los datos estadisticos proporcionados por el Instituto
Nacional de Estadistica donde se obtuvo informacion especificamente de las familias con hijos con
ingresos medios — altos, los datos obtenidos de la proyeccidn de la gestiéon 2021 haciendo el analisis y

calculo que se detallan a continuacion:
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Numero de habitantes Cercado: 268.387 habitantes

indice de pobreza: 36,6% = 217.584 habitantes

Numero de habitantes sin tomar en cuenta el indice de pobreza: 50.803 habitantes

Miembros que componen una familia seguin INE: 5

Numero total de familias: 10.160 familias (50.803/5)

1.8.4 FUENTES DE INFORMACION
1.84.1 FUENTES PRIMARIAS
Las fuentes primarias en investigacidn, segin muchos académicos, son documentos, testimonios, datos
o materiales originales que ofrecen una visién directa de un evento, fenédmeno o tema de estudio. Estas
fuentes no han sido interpretadas ni filtradas por otros y sirven como base fundamental para el andlisis

y la construccién de conocimiento en el ambito académico (Adaptado para fines ilustrativos).

La investigacién en su parte de recoleccién de datos primarios puede contemplar tres enfoques: de

observacion, de encuesta y de experimento.

1. Investigacion observacional: Consiste en recopilar datos primarios a partir de la observacion de

personas, acciones y situaciones pertinentes.

2. Investigacion por encuesta: Es la mas adecuada para procurar informacion descriptiva. Preguntando
directamente se pueden hallar datos relativos a creencias, preferencias, opiniones, satisfaccion,

comporta mientos, entre otros.

3. Investigacion experimental: Apropiada para recopilar informacion causal.

Para desarrollar un plan de negocios sélido y adaptado a las necesidades especificas de la comunidad en

Tarija, se llevara a cabo una exhaustiva recopilacion de datos a través de diversas fuentes primarias:
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— Encuestas a Padres de Familia:

Se implementard un extenso programa de encuestas dirigido a padres de familia en Tarija. Estas
encuestas abordardn temas cruciales como las preferencias de horarios de cuidado, requisitos
especificos para las nifieras y las tarifas consideradas justas. La informacién recopilada de estas

encuestas proporcionard una vision clara de las necesidades particulares de los padres en la region.

- Entrevistas a Padres de Familia:

Las entrevistas con los padres de familia serdn esenciales para explorar en profundidad sus percepciones
y deseos en relacion con el cuidado de sus hijos. Estos encuentros facilitaran la identificacion de factores
clave que influyen en la decisidn de contratar servicios de cuidado infantil y orientaran la estrategia de la

agencia.

- Registro de Datos Demogrdficos:

El acceso a datos demograficos especificos de Tarija proporcionara una comprension mas profunda de la

composicion de la poblacidn infantil y permitira una segmentacion precisa del mercado objetivo.

1.84.2 FUENTES SECUNDARIAS
La fuente secundaria es uno de los distintos tipos de fuente de informacién. Esta proporciona
informacién organizada, elaborada, producto de analisis de terceros, traducciones, o la reorganizacion

de una informacion obtenida de una fuente primaria.

Algunas fuentes secundarias que pueden ser utilizadas:

- Libros
- Articulos de revista
- Critica literaria y comentarios

- Enciclopedias
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Biografias

El aporte de la investigacion del proyecto para las fuentes secundarias provino de:

Libros relacionados a Plan de Negocios, Finanzas, Recursos Humanos, Marketing.

Libros y literatura académica y profesional relacionada con el cuidado infantil, las tendencias en
servicios de nifieras y las mejores practicas en la gestion de agencias similares.

Boletines informativos a cerca de los datos estadisticos sobre la poblacién meta del proyecto
Boletines informativos analisis de medios de comunicacién local y nacional para identificar
noticias y tendencias relevantes en el cuidado infantil en Tarija.

Paginas web, revistas y articulos relacionados con el tema de investigacion.

1.8.5 TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS

Las técnicas de investigaciéon son el conjunto de herramientas utilizadas para obtener informacién y

conocimiento. Por su parte, los procedimientos son la forma en cdmo van a utilizar estas técnicas en

diferentes momentos o etapas de la investigacion, en conjunto proporcionan informaciéon para dar

respuesta a la formulacién del problema.

Para el desarrollo de este proyecto se utilizaron las siguientes:

>

>

>

Investigacion de Mercado: La recopilacion de datos cuantitativos se llevard a cabo a través de
encuestas estructuradas a padres de familia, obteniendo estadisticas sobre preferencias de
servicios, tarifas aceptables, horarios y demandas especificas. Paralelamente, las entrevistas en
profundidad con padres proporcionaran perspectivas cualitativas sobre las expectativas y
experiencias en el cuidado infantil.

Analisis documental: Esta técnica permitio la elaboracion del marco tedrico.

Analisis Competitivo: Para evaluar la competencia y posicionar estratégicamente la agencia, se

empleara un andlisis competitivo que incluira la revisidn de servicios y tarifas de otras agencias
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de niferas en Tarija. Este proceso se complementara con entrevistas a clientes potenciales para
comprender sus percepciones y preferencias en relacién con los servicios ofrecidos por la

competencia.

1.8.6 INSTRUMENTOS
Los instrumentos constituyen las vias o medios mediante los cuales, es posible aplicar una determinada

técnica de recopilacién de informacién.

Los instrumentos utilizados para la investigacidon del proyecto se constituyeron en las dos siguientes:

» Encuestas Estructuradas:

Descripcidn: Cuestionarios disefiados con preguntas especificas sobre preferencias de los padres, tarifas

aceptables, y requisitos para nifieras.

Uso: Recopilacion de datos cuantitativos sobre las necesidades y expectativas de los clientes

potenciales.

> Entrevistas Semiestructuradas:

Descripcion: Guiones de entrevistas que incluyen preguntas clave sobre experiencias pasadas con

servicios de cuidado infantil y expectativas especificas.

Uso: Obtencién de datos cualitativos detallados para comprender a fondo las percepciones vy

preferencias de los clientes.

1.8.7 MEDIOS
Se describen a continuacién los canales a través de los cuales se ha obtenido, recopilado y procesado la
informacién en el marco de esta investigacién, detallando cada fase de la metodologia empleada en este

proyecto de investigacion.
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1. Encuestas a Padres de Familia:

e Medios de Implementacion: Se utilizaron plataformas en linea, como Google Forms,

para crear y distribuir encuestas.

e Analisis de Datos: Los datos recopilados fueron procesados y analizados utilizando

herramientas de analisis estadistico como SPSS y Excel.

2. Entrevistas a Padres de Familia:

¢ Medios de Implementacion: Las entrevistas se llevaron a cabo tanto de manera
presencial como a través de video llamadas mediante plataformas como WhatsApp,

segln la preferencia de los participantes.

e Analisis de Datos: La interpretacidon de datos cualitativos de las entrevistas se realizo

mediante técnicas de codificacion y andlisis tematico.

3. Registro de Datos Demograficos:

e Fuentes de Datos: Se accedid a datos demograficos especificos de Tarija a través de
instituciones gubernamentales, censos y consultas a expertos locales como lo es el INE.

Las oficinas de estadisticas y los departamentos gubernamentales fueron fuentes clave.

4. Fuentes Secundarias:

e Libros y Literatura Académica: La investigacion se basd en la consulta de libros y
literatura académica relacionada con Plan de Negocios, Finanzas, Recursos Humanos y

Marketing, asi como en la gestidn de agencias de cuidado infantil.

e Boletines Informativos: Se obtuvieron boletines informativos a través de suscripciones

en linea, asociaciones profesionales y bibliotecas.

20



e Analisis de Medios de Comunicacion: Se siguieron medios de comunicacién local y
nacional, asi como sitios web relevantes, para identificar noticias y tendencias en el

cuidado infantil en Tarija.

5. Técnicas y Procedimientos:

¢ Investigacion de Mercado: Se llevéd a cabo una investigacién de mercado utilizando
herramientas especializadas para recopilar datos sobre demanda, competencia y

tendencias del mercado local.

e Analisis Documental y Competitivo: Se realizaron andlisis documentales y competitivos

utilizando recursos en linea y bases de datos especializadas.

6. Instrumentos Utilizados:

e Encuesta Estructurada y Entrevista Semiestructurada: Se crearon y administraron
encuestas en linea, y las entrevistas se llevaron a cabo con instrumentos
semiestructurados. Los resultados se analizaron mediante métodos cuantitativos vy

cualitativos respectivamente.
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2 MARCO TEORICO

El marco tedrico es el resultado del planteamiento del problema de la investigacion. Consiste en analizar
y presentar las teorias que existen sobre el problema a investigar, también incluye a los trabajos e
investigaciones que existen y todos los antecedentes sobre los que se va a desarrollar como
investigacion. El marco tedrico se refiere a todas las fuentes de consulta tedrica que se pueden disponer

sobre el problema a investigar. (Garcia J. Z., 2021)

Se desarrollan los marcos tedrico, conceptual y referencial, mismo que conforman el “Estado del Arte”,
que es el “saber acumulado en determinado momento histérico acerca de un drea especifica del saber,
como tal, no se considera un producto terminado, orienta a nuevos campos de investigacién y estos, a

su vez, generan otros en el area de investigacién”. (Ramirez Martinez, 2013, pag. 113)

e  Marco tedrico
e Marco conceptual

e Marco referencial

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Plan de Negocio
El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado de
un proceso de planeacién. Este plan de negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los
objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. Lo
gue busca este documento es combinar la forma y el contenido. La forma se refiere a la estructura,
redaccidn e ilustracidn, cudnto llama la atencidn, cuan “amigable” contenido se refiere al plan como una
propuesta de inversion, la calidad de la idea, la informacidén financiera, el analisis y la oportunidad de

mercado. (Weinberger Villaran K., Plan de Negocio, 2009, pag. 33)
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Segun: (Dickson, 2015, pag. 6), un plan de negocio es un documento formal elaborado para capturary
comunicar las direcciones planeadas y las maniobras que se requieren para que el negocio alcance su

meta mas importante: rentabilidad.

Se considera que el plan de negocio es un medio para concretar ideas, el cual es una forma de poner las

ideas plasmada de una manera sensata y estructurada.

2.1.2 Fases de un plan de negocio
El plan de negocio tiene multiples finalidades, inicialmente verifica la bondad econdmica de la idea
empresarial, posteriormente se extiende a la evaluacidn mas completa del proyecto, incluido también el

analisis de viabilidad financiera.

Finalmente, se pasa a la definicién del plan operativo que oriente a las decisiones cotidianas del

empresario. (Borello, 2000, pags. 9-10)

Se puede identificar tres fases con las que debe contar cualquier plan de negocio:

2.1.3 Fase de Factibilidad econémica
En esta fase se debe concentrar en algunos calculos econdmicos que nos permitan obtener un escenario
del plan de negocio, determinando asi su viabilidad econédmica. Términos como inversiones, costos e
ingresos esperados entran inmediatamente en juego: en definitiva, se comparan en el tiempo las cifras
mas importantes, como costo y rendimiento, para establecer si el plan de negocio es econémicamente

atractivo.
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2.1.4 Fase de Factibilidad econémico — financiero
Esta fase puede llevar a la elaboracién de un plan econdmico que justifique la obtencién del capital
minimo necesario para el desarrollo de la idea, requiere desde un nivel de profundidad en los calculos,
hasta la simple determinacién de los principales conceptos, incluso a un nivel de agregado, tanto de
entrada como de salida. Una vez obtenido un resultado positivo, tanto econdmico como financiero, se
pasa a un anadlisis mas detallado, que no se limita a los calculos, sino que se extiende al estudio del

mercado y la competencia.

2.1.5 Fase operativa: Inicio de la empresa
En estas condiciones, el plan de negocio adquiere formas concretas, rico en toda informacién necesaria
para los posibles inversionistas o fuentes de financiacién interesados en el negocio, el plan deja de ser

un instrumento para la apertura de este, y se convierten un instrumento de orientacidn operativa.

2.1.6 Usos del plan de negocios

Un plan de negocio tiene las siguientes funciones:

» Ayudar a estructurar y realizar las visiones del emprendedor.

» Reunir conocimientos y copilar informacion.

» Facilitar un marco para mejorar la toma de decisiones comerciales.

» Fungir como base para obtener mejores consejos de los cooperadores y socios.

(Thomsem, 2009, pag. 7)

2.1.7 Estructura de un plan de negocios
No existe una Unica estructura que pueda servir a los distintos destinatarios o usuarios de este
documento, cada emprendedor e inversionista requiere un plan de negocio particular y por ello, el
empresario debe ser capaz de definir cudl es la mejor estructura en funcién a la solicitud de cada

destinatario, audiencia o publico demandante. (Weinberger Villaran K., Plan de Negocio, 2009, pag. 43)
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La autora presenta una estructura que probablemente es la mas utilizada al momento de realizar un

plan de negocio.

Plan de negocios para una nueva Empresa

(Inversionista)

Resumen Ejecutivo

Formulaciéon de la idea de negocio
Analisis de la oportunidad

Presentacién del modelo de negocio

Analisis del entorno

Analisis del mercado y estimacién de la demanda

Planteamiento estratégico
e Analisis FODA
e Visidn
e Misidon
e Objetivos estratégicos
e Estrategia genérica
e Fuentes de ventajas competitivas

e Alianzas estratégicas

Plan de marketing

Plan de operaciones

Disefio de la estructura y plan de recursos humanos

Proyeccion de los estados financieros

Evaluacidn financiera
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Conclusiones y recomendaciones

Anexos

Fuente: (Weinberger Villardn K., Plan de negocios, 2009, pdg. 42)

2.1.8 Resumen Ejecutivo
El resumen ejecutivo es una presentacion breve de los aspectos mas relevantes del plan de negocios que
se ha elaborado. Esta presentacion, es la seccién mds importante del plan de negocios, pues muchas
veces es la Unica que se lee. En la medida que este resumen logre despertar la curiosidad del
inversionista. Y lo motive a conocer mas sobre la idea de negocio, hard que continde con la lectura del
documento y lo atraerd como potencial inversionista. (Weinberger Villaran K., Plan de Negocios, 2009,

pag. 44)

2.1.9 Formulacién de la idea de negocio
La idea de negocio surge, generalmente, como resultado de dos procesos de innovacién que se inicia de
manera distinta. Uno de ellos comienza por un analisis del entorno, mientras que el otro se inicia con un
analisis de las fortalezas de los miembros del equipo empresarial. En el primer caso el empresario
recopila, sintetiza y analiza la informacién del entorno con el deseo de detectar una oportunidad que le

permita desarrollar una nueva empresa. (Weinberger Villaran K., Plan de Negocios, 2009, pag. 47)

Convierte la
Detecta una necesidad Desarrolla Plantea un
necesidad insatisfecha una idea de modelo de
insatisfecha en negocio negocio
oportunidad

Analiza el

entorno
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2.1.10 Modelo de negocio
Describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor; existen muchos modelos
y tipos de los cuales podemos elaborar un modelo de negocio, el mds conocido y aplicado es el modelo
Canvas, que toma en cuenta los médulos basicos donde se refleja la logica para que una empresa

consiga ingresos. (Osterwalder & Pigneur, 2011, pag. 15)

Los nueve médulos:

1. Segmento de mercado
2. Propuesta de Valor

3. Canales

4. Relacién con los clientes
5. Fuentes de ingresos

6. Recursos clave

7. Actividades clave

8. Socios clave

9. Estructura de costos

2.1.11 Anadlisis del entorno externo del mercado
2.1.11.1 Mercado
Segun (Kotler & Armstrong, 2008, pdg. 7), un mercado, es el conjunto de todos los compradores reales y
potenciales de un producto y/o servicio, tales compradores comparten una necesidad o un deseo en

particular, el cual puede satisfacerse mediante relaciones de intercambio.

2.1.11.2  Macroentorno
Segun (Keller & Kotler, 2012, pag. 75) Afirman que “las empresas deben vigilar de cerca seis fuerzas

importantes del entorno: demografica, econdmica, sociocultural, natural, tecnolégica y politico — legal.
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Pero recuerde que su interaccién dara lugar a nuevas oportunidades y amenazas. Por ejemplo, el
crecimiento explosivo de la poblacién (fuerza demografica) conduce al consumo de mas recursos y a una
mayor contaminacion (fuerza natural), condiciones que, a su vez, impulsan a los consumidores a exigir
promulgacién de mas leyes (fuerza politico — legal); esto, por su parte, motiva a la busqueda de nuevos
productos y soluciones tecnolégicas (fuerza tecnoldgica) que, de ser accesibles econdmicamente (fuerza

econdmica) podian cambiar la actitud y la conducta de los consumidores (fuerza sociocultural)”.

2.1.11.3  Microentorno
Segun (Kotler & Armstrong, 2006, pag. 66) “Son las fuerzas cercanas a la empresa como la compaiiia,
intermediario, proveedores, mercado de clientes, competidores y publico son los que incide en su
capacidad de servir al cliente. Entre las cuales tenemos: analisis del sector competitivo, amenaza de
productos sustitutos, poder de negociacion con los proveedores, poder de negociacién con los clientes y

analisis del competidor potencial”

2.1.11.4  Investigacion de mercados
La investigacion de mercados incluye una de las facetas mas importantes y fascinantes del marketing. Es
la funcidn que conecta al consumidor, al cliente y al publico con el vendedor mediante la informacién, la
cual se utiliza para identificar y definir oportunidades y los problemas del marketing; para generar,
perfeccionar y evaluar las acciones del marketing y mejorar su comprensidon como proceso. (Malhotra,

2008, pag. 7)

2.1.11.41 Investigacidn exploratoria
Segun (Malhotra, 2008, pag. 79), es el tipo de disefio de la investigaciéon que tiene como objetivo
principal brindar informacién y comprensién sobre la situaciéon del problema que enfrenta el

investigador, entre sus componentes se tiene:

» Conversaciones con quienes toman las decisiones
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> Entrevistas con los expertos
» Andlisis de datos secundarios
> Investigacidn cualitativa

» Contexto ambiental del problema

2.1.11.4.2 Investigacidn descriptiva
Es un tipo de investigacidn concluyente que tiene como principal objetivo la descripcién de algo, por lo

regular, las caracteristicas o funciones del mercado. (Malhotra, 2008, pag. 82)

> Describir las caracteristicas de grupos pertinentes, como consumidores, vendedores,
organizaciones o areas del mercado. Por ejemplo, podriamos desarrollar un perfil de ello.

» Calcular el porcentaje de unidades de una poblacion especifica que muestran cierta conducta.

» Determinar la percepcién de las caracteristicas de productos.

» Determinar el grado en que las variables de marketing estan asociadas.

» Hacer predicciones especificas

2.1.11.4.3 Mercado meta
El mercado meta implica la evaluacién del atractivo de cada segmento del mercado y la elecciéon de uno
0 mas segmentos para ingresar en ello. Una compania deberia enfocarse en los segmentos donde sea
capaz de generar de manera rentable el mayor valor para el cliente y conservarlo con el paso del

tiempo. (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 49)

211144 Objetivos del estudio de mercado

Tiene como objetivo:

— Ayudar a crear un plan de negocios, lanzar nuevos productos y/o servicios.
— Determinar qué proporcion de la poblacion comprard un producto y/o servicio, basado en
variables como género, la edad, ubicacidén, nivel de ingresos, etc.
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Va a indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto corresponden a las
que desea comprar el cliente.

Indicar que tipos de clientes son los interesados en nuestros productos, lo cual servird para la
orientar la produccién del negocio.

Proporcionar informacion acerca del precio apropiado para colocar nuestro producto y/o
servicio y competir en el mercado.

Ayuda a conocer el tamafio indicado de negocio por instalar, con las previsiones
correspondientes para las ampliaciones correspondientes, consecuencia del crecimiento

esperado de la empresa.

2.1.11.45 Proceso de la investigacién de mercados

Segun (Malhotra, 2008, pags. 10, 11) consideran 6 pasos para realizar este proceso:

Paso 1:

Definicién del problema

El primer paso para un proyecto de investigacion de mercados es definir el problema, se debe

considerar el propésito del estudio, la informaciéon antecedente pertinente, la informacion que se

necesita y la forma en que se utilizard para la toma de decisiones, entrevistas con los expertos del

sector, analisis de los datos secundarios. Una vez que el problema se haya definido de manera precisa,

es posible disefiar y conducir la investigacién de manera adecuada.

Paso 2:

Desarrollo del enfoque del problema

El desarrollo del enfoque del problema incluye la formulacion de un marco de referencia objetivo o

tedrico,

modelos analiticos, preguntas de investigacion e hipétesis, e identificacién de la informacion
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gue se necesita. Este proceso esta guiado por conversaciones con los administradores y los expertos de

area, analisis de datos secundarios, investigacion cualitativa y consideraciones pragmaticas.

Paso 3:

Formulacién del diseiio de investigacion

Un disefio de investigacion es un esquema para para llevar a cabo un proyecto de investigacion de

mercados.

Expone con detalle los procedimientos necesarios para obtener la informacién requerida, y su propdsito
es disefiar un estudio que ponga a prueba las hipdtesis de interés, determine las posibles respuestas a
las preguntas de investigacidn y proporcione la informacidon que se necesita para tomar una decision. El
disefio también incluye la realizacion de investigacidon exploratoria coma la definicidn precisa de las
variables y el disefio de las escalas adecuadas para medirlas punto debe abordarse la cuestion de cémo
deberian obtenerse los datos de los participantes (por ejemplo, aplicando una encuesta o realizando un
experimento). También es necesario disefiar un cuestionario y un plan de muestreo para seleccionar a

los participantes del estudio.

Paso 4:

Trabajo de campo o recopilacién de datos:

La recopilacidn de datos implica contar con personal o un equipo que opere ya sea en el campo, como
en el caso de las encuestas. La seleccidn, capacitacion, supervision y evaluacion adecuadas del equipo de

campo ayuda a minimizar los errores en la recopilacién de datos.
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Paso 5:

Preparacion y analisis de datos

La preparacién de los datos incluye su revisidén, codificacidn, transcripcion y verificacién. Cada
cuestionario o forma de observacién se revisa y, de ser necesario, se corrige. Se asignan codigos
numeéricos o letras para representar cada respuesta a cada pregunta del cuestionario. Los datos de los
cuestionarios se transcriben o se capturan transcribiéndolos en la computadora. Los datos se analizan
para obtener informacién relacionada con los componentes del problema de investigacion de mercados

y, de esta forma, brindar informacién al problema de decision administrativa.

Paso 6:

Elaboracion y presentacion del informe

Todo proyecto debe documentarse en un informe escrito donde se presenten las preguntas de
investigacion especificas que se identificaron; donde se describan el enfoque, el disefio de investigacién
y los procedimientos utilizados para la recopilacién y analisis de datos; y donde se incluyan los
principales resultados. Los hallazgos deben presentarse en un formato comprensible que facilite a la
administracién su uso en el proceso de toma de decisiones. Ademas, debe hacerse una presentacion
oral para la administracién, en la cual se usen tablas, figuras y graficas para mejorar su claridad e

influencia.

Comportamiento del consumidor

Es el estudio de los procesos que intervienen cuando una persona o grupo selecciona, adquiere, usa o

desecha productos, ideas o experiencias para satisfacer necesidades y deseos. (Michael R., 1197, pag. 7)

La conducta que los consumidores tienen cuando buscan, compran, usan, evallan y desechan productos

y servicios que esperan que satisfagan sus necesidades. Es el estudio de como los individuos toman
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decisiones para gastar sus recursos disponibles en asuntos relacionados con el consumo. (Shiffman,

2001, pag. 7)

Proceso de decision de compra

Reconocimiento del problema

Ocurre cuando el consumidor nota una diferencia entre su situacion actual y alguna situacion deseada o

ideal. Percibe que existe un problema que desea resolver y esto da lugar al reconocimiento de una

necesidad. (Michael R., 1997, pag. 271)

Busqueda de la informacion

Es el proceso por medio del cual el consumidor observa su ambiente en busca de datos adecuados para

tomar una decision razonable. (Michael R., 1997, pag. 273)

Identificacion y evaluacidn de las alternativas

Ocurre cuando el consumidor toma en cuenta un nimero de opciones que existen en el mercado y que

reconoce; las analiza segun su interés.

Segun (Kotler & Armstrong, 2008, pdg. 153), se plantea la siguiente figura:

Influencia en la conducta del consumidor

CULTURAL

- Cultura
- Subcultura
- Clase social

SOCIALES

Grupos de
referencia
Familia

PERSONALES

Edad y etapa
Ciclo de vida
Ocupacion
Estilo de vida
Circunstancias

PSICOLOGICAS

Motivacién
Percepcion
Aprendizaje
Creencias
Aptitudes
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2.1.114.7 Demanda total del mercado
La demanda total del mercado de un producto o servicio es el volumen total que compraria un grupo
definido de consumidores, en una zona geogréfica definida, en un lapso definido, en un entorno de
mercadotecnia definido, bajo un nivel y una mezcla de esfuerzo de mercadotecnia de la industria

definidos. (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 253)

2.1.11.4.8 Pronéstico de la demanda futura
Segun (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 254), dicen que los prondsticos son el arte de estimar la demanda

futura anticipando el comportamiento probable de los compradores, sujeto a una serie de condiciones.

Todos los prondsticos parten de una de tres bases de informacion:

> Lo que dice la gente, a través de encuestas de opinién a compradores o personas cercanas a
ellos, vendedores o expertos externos.

> Lo que hace la gente; para este prondstico el método a utilizar consiste en colocar el
producto en un mercado de prueba para evaluar la respuesta de los compradores.

> Lo que ha hecho la gente, implica analizar los registros del comportamiento pasado en
observado ante las compras o usar el analisis de series de tiempo o el andlisis estadistico de

la demanda.

2.1.11.5 Planeamiento estratégico
2.1.11.51 Analisis FODA
Esta es la herramienta estratégica por excelencia, ya que es muy utilizada, aunque a veces de forma

intuitiva y sin conocer su nombre técnico.

El analisis FODA consiste en evaluar los puntos fuertes y débiles internos de una empresa, las
oportunidades y amenazas externas; es una herramienta que permite tener una vision general de la

situacidn estratégica de la empresa. (Koontz & Weihrich, 2015, pag. 159)
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% Fortalezas: Son capacidades, recursos, posiciones alcanzadas y ventajes competitivas que
deben y pueden servir para explotar oportunidades.

% Oportunidades: Es todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva, o representar
una posibilidad para mejorar la rentabilidad de la empresa.

+* Debilidades: Son aspectos que limitan la capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de la
empresa, constituyen una amenaza para la organizacién y deben, por tanto, ser controladas y
superadas.

< Amenazas: Fuerza del entorno que puede impedir la implantacidn de una estrategia, reducir su

efectividad o incrementar los riesgos de esta, los recursos que se requieren para su

implantacion o bien reducir los ingresos esperados.

2.1.11.5.2 Visién
La construcciéon de la vision organizacional significa establecer una situaciéon imaginaria en el tiempo
aparentemente imposible, capaz de motivar y satisfacer el sentido de la existencia, desarrollo y
trascendencia personal y colectiva. La visidon representa una situacion mentalmente desarrollada y
desafiante, asi como altamente deseable y reconfortante a medio y largo plazo. Es una aproximacion de
como la organizacién evolucionara para atender con eficiencia las cambiantes necesidades y gustos de

su publico destinatario. (Hirt, 2011)

2.1.11.5.3 Misién
Segun (Hirt, 2011) la misién de una organizacion es su propdsito general, responde a la pregunta ¢Qué
es lo que hace la organizacidn?, por lo tanto, se puede definir como la guia de navegacidn, los principios

y los mecanismos que se utilizardn para cumplir con los objetivos.
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2.1.1154 Objetivos Estratégicos
Segun (Weinberger Villaran K., 2009, pag. 66), no hay consenso en cuanto a cuales son las areas en las
qgue las empresas deberian fijar sus objetivos estratégicos. Sin embargo, se sabe que todo objetivo

estratégico debe cumplir con tres condiciones.

v/ Establecerse para toda la organizacién
v/ Establecerse de manera permanente

v' Establece en términos cuantitativos, en la medida de lo posible

2.1.11.5.5 Estrategia del negocio
En ese sentido, las estrategias responden a la siguiente pregunta: éCémo voy a actuar para alcanzar los

objetivos propuestos y como voy a responder a la competencia? (Weinberger Villaran, 2009, pag. 66)
Las PYME, solo tiene cuatro opciones para ingresas a un mercado o mantenerse en él. Estas son:

v’ Estrategias de liderazgo
v’ Estrategias de diferenciacién
v’ Estrategias de enfoque en los costos

v’ Estrategias de enfoque en diferenciacion

2.1.11.5.6 Fuentes de ventaja competitivas
Toda empresa, por mas pequefia que sea, debe estar en busqueda constante de una posicién
competitiva favorable, crear valor para sus clientes, a través del uso de recursos internos que pueda

controlar y aprovechando las oportunidades que se presentan en el entorno. (Weinberger Villaran,

2009, pag. 67)
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2.1.12 Plan de Marketing
En base a esta proposicion conceptual, podemos decir que un plan estratégico de marketing es un
documento estructurado en forma clara y sistematica, cuyo objetivo consiste en expresar una guia de
acciones programadas para alcanzar los objetivos y metas propuestas, asegurando de esta manera a la
empresa su desarrollo a mediano o largo plazo; estas acciones deben ser flexibles permitiendo a la
empresa anticiparse y responder con rapidez; es decir, ser capaces de adaptarse al entorno cambiante,

siempre con el fin de satisfacer las necesidades del cliente. (Rojas, 2001, pag. 45)

2.1.12.1  Marketing
“El marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que
necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”.
En sintesis, es un proceso mediante el cual las compaiiias crean valor para los clientes y establecen

relaciones estrechas con ellos, para recibir a cambio valor de los clientes. (Kotler & Armstrong, 2006)

“El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin de

lograr los objetivos de la organizacién”.

Concluyendo con los autores, marketing es un sistema total de actividades que incluyen un conjunto de
procesos mediante los cuales, se identifican las necesidades o deseos de los consumidores o clientes;
para luego satisfacerlos de la mejor manera posible al promover el intercambio de productos y/o
servicios de valor con ellos, a cambio de una utilidad o beneficio para la empresa u organizacion.

(Stanton, Etzel & Walker, 2007)
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2.1.12.11 Conceptos asociados al marketing

Las necesidades sin requerimientos humanos basicos, tales como: aire, alimento, agua,
vestido y refugio. Los humanos tenemos una fuerte necesidad de ocio, educacion y
entretenimiento.

Deseo, estas necesidades se convierten en deseos cuando se dirigen a objetos
especificos que podrian satisfacer la necesidad. Un consumidor estadounidense necesita
alimento, pero puede desear un emparedado de jamén y un té helado.

Las demandas son deseos de un producto especifico respaldadas por la capacidad de
pago. Muchas personas carecen de un Mercedes Benz, pero solo unas cuantas pueden
pagarlo. Las empresas deben medir no solamente cuantas personas quieren su
producto, sino también cuantas carecen de él y pueden pagarlo.

Valor y satisfaccion, el comprador elige las ofertas que de acuerdo con su percepcién le
entregan mayor valor, la suma de los beneficios de costos tangibles e intangibles. El
valor, un concepto fundamental del marketing, es principalmente una combinacién de
calidad, servicio y precio, llamada la triada del valor del cliente. Las percepciones del
valor aumentan con la calidad y el servicio, pero decrecen con el precio.

Productos y servicios, los productos son cualquier cosa que se puede ofrecer a un
mercado para su atencién, adquisicidn, uso o consumo, y que podria satisfacer una
necesidad o deseo. En cambio, los servicios son actividades o beneficios que se venden y
son basicamente intangibles y que no tienen como resultado la propiedad de algo.
Intercambio, transacciones y relaciones. El intercambio es el acto de obtener de alguien
un objeto deseado ofreciéndole algo a cambio. Las transacciones son intercambios de

valores entre dos partes, por lo general intervienen dinero y una respuesta. Y las
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relaciones consta en establecer relaciones a largo plazo con consumidores,
distribuidores, concesionarios y proveedores.

(Kotler & Armstrong, 2008, pag. 6)

2.1.12.1.2 Objetivos del marketing
(Weinberger Villaran K, 2009, pag. 69): dice, que todo plan debe contener objetivos y el primer objetivo
del plan de marketing es el de ventas, el cual debe establecerse en funcién de la demanda estimada en
el sondeo de mercado, a las experiencias del empresario y a la capacidad de produccién y

endeudamiento de la empresa.

Otros objetivos fundamentales del plan de marketing estan vinculados a:

» Los niveles de satisfaccion de los clientes.
» El objetivo de participacién en el mercado.

»  El nivel de recordacion de la empresa en la mente del publico objetivo.

2.1.12.1.3 Marketing operativo
Las variables que integran el marketing operativo constituyen lo que se denomina marketing mix o
mezcla de marketing. Viene definido por las famosas 4 P’s del marketing: producto, precio, plaza y la

promocién o publicidad.

El marketing operativo es una forma de organizar estas herramientas que pueden ser controladas por
las empresas para influir en el mercado. El marketing mix permite formular a la empresa el plan tactico,
una vez que identificd las necesidades y deseos de los consumidores del mercado al cudl se va a dirigir;

definio su estrategia competitiva y el posicionamiento.
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2.1.12.14 Producto o servicio
El primer aspecto por considerar es el ajuste del producto a las necesidades o deseos del segmento de
mercado a satisfacer. Para ello debemos considerar que un producto es cualquier elemento que se
puede ofrecer a un mercado para la atencién, la adquisicién, el uso o el consumo que podria satisfacer
un deseo o una necesidad. Incluye objetos fisicos, servicios, sitios, organizaciones e ideas. El producto
tiene sefales concretas que pueden ser percibidas, como el contenido, forma, color, beneficios, etc. El
envase y la marca del producto también son dos cosas para tener en cuenta para dar a conocer el

producto de una manera y diferenciarlo de la competencia.

2.1.12.1.5 Precio
La eleccién del precio debe tener en cuenta los objetivos de rentabilidad, volumen y crecimiento de las
ventas, servicios al cliente y también debe servir como estrategia para enfrentar la competencia. Se
debe considerar también una coherencia externa basada en las expectativas del mercado en relacién

con el valor del producto y la capacidad de compra de los consumidores.

La fijacién de precios por parte de la empresa es muy importante cuando se dan circunstancias como:
introduccién o ampliacién de productos en el mercado, la competencia cambia su politica de precios o

se producen modificaciones en el comportamiento de los consumidores.

Comprender la estructura de costos es esencial para la determinacién final del precio y muy
especialmente para darle a éste una utilizacion estratégica en el plano competitivo. Es necesario
conocer los costos fijos, los variables, el punto de equilibrio, el margen de contribucidn y la rentabilidad

por producto o lineas de productos.

2.1.12.16 Plaza o distribucién
La distribucidn tiene como finalidad colocar el producto lo mas préximo posible del consumidor para

gue este lo pueda adquirir en forma simple y rapida.
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Existen 2 canales de distribucidn que pueden ser:

» Directos: son aquellos que vinculan la empresa con el mercado sin intermediarios y poseen un
solo nivel.

> Indirectos: pueden ser cortos o largos seguin cuenten con uno o mas niveles entre la empresay
el consumidor.

Las funciones que deben cumplir en términos generales los canales de distribucidon son los siguientes:

—  Transporte

—  Fraccionamiento en lotes adecuados a las necesidades de los clientes

—  Almacenamiento

—  Conexién para facilitar el acceso del producto a los consumidores

— Informacién sobre necesidades del mercado y de la competencia

— De la consideracién de los factores mencionados debe surgir la decisidén respecto del sistema

de distribucion mas adecuado

2.1.12.1.7 Promocion
Comprende un conjunto de actividades que se desarrollan con el propdsito de informar y persuadir a las
personas que integran los mercados objetivos de la empresa, como asi también a los canales de

comercializacion y al publico en general.

La comunicacion permite:

e (Captar la preferencia del consumidor.

e Conocer el producto o servicio.

e Instalar y consolidar una marca.

e Establecer un puente entre la empresa y el mercado.

e Destacar caracteristicas positivas y neutralizar las negativas.
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Existen diferentes medios de promocién para dar a conocer el producto, que son: publicidad, venta

personal, relaciones publicas, promocion de venta, marketing directo. (Emprendedores, 2018)

2.1.13 Plan de operaciones
El plan de operaciones, tiene como fin establecer: Los “objetivos de produccién” en funcién al plan de
marketing, los “procesos de produccién” en funcién a los atributos del producto o servicio, los
“estandares de produccion” que la produccion sea eficiente, se logre satisfacer la demanda de los
clientes y la rentabilidad esperada por los accionistas. El “presupuesto de inversidon” para la

transformacién de insumos en productos o servicios finales. (Villaran, 2009, pags. 76, 77)

2.1.13.1 Objetivos del plan de operaciones
Los objetivos del proceso de produccion deben establecerse en funcién a la demanda estimada y Ila
capacidad de produccion disponible. Para ello, se establecerdn procesos e indicadores que permitan

programar las operaciones de la empresa. (Villaran, 2009, pag. 80)

2.1.13.2  Flujos de produccidon del bien o servicio
El flujograma es la representacién grafica del proceso productivo de un bien o servicio. El cual nos
permite identificar puntos criticos en el proceso productivo y buscar alternativas para resolverlos.

(Weinberger Villardn, 2009, pag. 84)

2.1.14 Disefioy estructura de un plan de Recursos Humanos
(Weinberger Villaran, 2009, pag. 87), Indica que una vez definidos los objetivos y estrategias del plan de
marketing y del plan de operaciones, es muy importante que el empresario desarrolle el plan de
recursos humanos. Las personas son el elemento clave del éxito empresarial y por ello un recurso

humano de calidad podria significar una ventaja para la empresa.
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2.1.14.1  Plan de Recursos Humanos
En el plan de recursos humanos se debe describir la estructura organizacional y a los miembros clave del
equipo directivo. Es necesario demostrar con claridad que cada persona del equipo es la mas adecuada
para las funciones que estaran su cargo, para que una empresa sea formal debe contener y debe seguir

el siguiente procedimiento. (Chiavenato, Gestién de Talento Humano, 2009, pag. 78)

2.1.15 Conformacion legal
Hay que indicar que tipo de forma legal deberia adoptar el emprendimiento para poder explotar de
mejor manera las oportunidades que brindan el entorno y las proyecciones de crecimiento que se
vislumbran a futuro y justificar claramente por qué se ha elegido esa figura legal. (Gutiérrez Zambrana,

2018)

2.1.15.1  Organigrama
Toda estructura organizacional, por simple que sea, puede diagramarse, aunque el esquema sdlo
indique como se vinculan los departamentos a lo largo de las principales lineas de autoridad; por tanto,
no deja de sorprender en ocasiones haya altos gerentes que se enorgullezcan del hecho de no tener un
organigrama o, si lo tienen de considerar debe ser confidencial. (Harold & Weihrich y Cannice, 2012,

pag. 259)

2.1.15.2  Cultura organizacional
Respecto de las organizaciones, la cultura organizacional es el modelo general de comportamiento, es
decir, las creencias y los valores compartidos que los miembros tienen en comun. La cultura puede
inferirse a partir de lo que las personas dicen, hacen y piensan dentro de un ambiente organizacional.
Incluye el aprendizaje y la transmisién de conocimientos, creencias y modelos de comportamiento a lo

largo de un periodo, lo que significa que la cultura de la organizacién es bastante estable y no cambia
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tan rdpido. A menudo establece el tono de la compaiiia y fija reglas implicitas para la forma en que las

personas deben comportarse. (Harold & Weihrich y Cannice, 2012, pag. 253)

2.1.15.3  Manual de funciones
“El manual de funciones constituye el documento formal que compila las diferentes descripciones de
puestos de trabajo de una organizaciéon. Es el resultado del estudio de los puestos de trabajo,
imprescindible para llevar a cabo la correcta gestion de los recursos humanos”. (Weinberger Villaran,

2009, pag. 88)

Segun (Weinberger Villaran, 2009, pags. 88, 89), nos comenta que los manuales de funciones deben

contener:

La descripcion del puesto

e Los objetivos o la misién del puesto

e A qué drea pertenece o de quien depende
e las funciones que desempefian

e las responsabilidades, es decir, las acciones que se espera que cumpla el trabajador

2.1.16 Plan Econdmico Financiero
El plan deberd reflejar todas las decisiones que se ha tomado a lo largo del desarrollo del

emprendimiento, para verificar si el plan resultara econdmica y financieramente viable.

El plan econdmico financiero es importante porque permite:

» Determinar los recursos econdmicos necesarios para la realizacidn del plan de negocios
» Determinar los costos totales del negocio, es decir, los costos de produccién, venta vy
administracion

» Determinar el monto de inversion inicial necesario para dar inicio al negocio
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» Determinar las necesidades de financiamiento

» Determinar las fuentes de financiamiento, asi como las ventajas y desventajas de cada
alternativa

» Proyectar los estados financieros, los cuales servirdn para guiar las actividades de la empresa
cuando esté en marcha

> Evaluar la rentabilidad econdmica y financiera del plan de negocio

(Weinberger Villaran, 2009, pag. 93)

2.1.16.1  Inversién
(Peumans, 1967), sefiala que “la inversion es todo aquel desembolso de recursos financieros que se
realizan con el objetivo de adquirir bienes durables o instrumentos de produccién (equipo y

magquinaria), que la empresa utilizard durante varios afios para cumplir su objetivo”.

De acuerdo con el potencial del mercado y viabilidad econémica y financiera tomar la decisidon de

invertir o no en el proyecto.

2.1.16.2  Evaluacién y andlisis de sensibilidad
Con el propdsito de determinar la factibilidad econémica del proyecto, existen indicadores que permiten
“valorar” dicha factibilidad, para tal efecto se deben realizar los cdlculos correspondientes, cuyos
resultados deberan ser analizados en funcidn de determinados pardmetros que sefialan la viabilidad o
que, reflejan, una situacion positiva del proyecto, frente a otras alternativas de asignacion de recursos.

(Sapag Chain & Sapag Chain, 2008)

Entre los indicadores de evaluacion econdmica basica utilizados, se tiene:

e  Elvalor actual neto (V.A.N)
e latasade retorno (T.I.R)

e  El periodo de recuperacién del capital
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2.1.17 Conclusiones y Recomendaciones
Las conclusiones y recomendaciones serdn elaboradas, ya en la parte final del desarrollo del proyecto o
proceso de investigacién, los mismos deben estar en correspondencia a los objetivos especificos y, en su

conjunto, al objetivo general.

2.1.17.1  Conclusiones
Se presentara las conclusiones a las que se haya llegado, como resultado de todo el proceso de
investigacion desarrollado, destacando cudnto de lo esperado o propuesto se ha logrado, sustentando

en logros con indicadores cuantitativos y cualitativos.

2.1.17.2  Recomendaciones
Las recomendaciones estaran orientadas a superar dificultades que pudieran haberse presentado
durante el desarrollo del proceso de investigacién, asimismo, sefialar que aspectos en las que deben
profundizarse aun, considerando que en las investigaciones se presentan en una perspectiva abierta y

continua.

2.2 MARCO CONCEPTUAL
2.2.1 ¢éQué es el cuidado de los nifios?
La ética del cuidado pone en el centro el concepto del mismo, el compromiso con el otro, y en este
sentido, en el cuidado que brinda la nifiera, cobra mayor importancia la relacién y la interacciéon que
establece con el nifio y su familia; sus lazos de conexidn, los sentimientos de solidaridad, el papel que
juegan las emociones, el ponerse en el lugar de la madre para comprender lo que estd sintiendo, para

comprender sus necesidades y poder atenderlas.
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2.2.2 Importancia de cuidar la crianza y desarrollo de los nifios
Es durante la infancia que la vida de los humanos se desarrolla su potencial, su salud tanto fisica como
emocional. Por ello, es una etapa fundamental en la vida de las personas. Asi como, una infancia sana en

un ambiente acogedor genera a un adulto integro.

2.2.3  Principales tipos de cuidados a los nifios/as
2.2.3.1 En la casa del nifio.
Alguien cuida del nifio/a en su entorno familiar. A esta persona se la denomina de forma diversa
mas conocida como las trabajadoras del hogar. Esta persona suele ser contratada por los padres,
independientemente de la edad del infante, y algunas veces este cuidado de los nifios estd incluido

en sus servicios, y en otras no.

2.2.3.2 Centros.
Los términos empleados para referirse a ellos difieren enormemente de un pais a otro, asi como los
grupos de edades de los nifios/as. Los centros que se ocupan de nifios/as muy pequefios se llaman
guarderias, parvularios. Algunos centros se concentran en la educacion preescolar para los nifios de

3 a5 afios y se llaman jardin de infancia, escuela maternal o centro preescolar.

2.2.4 Nifiera
2.24.1 Descripcién
Los cuidadores de nifios cuidan de nifios y bebés cuyos padres o tutores van a trabajar. Ademas de
proporcionar los cuidados basicos con responsabilidades practicas como lavarlos, vestirlos y darles de

comer, fomentan el desarrollo social y educativo de los nifios.
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2.24.2 Funciones
Los cuidadores de nifios proporcionan un ambiente seguro y estimulante en el que los nifos
puedan jugar, aprender y desarrollar nuevas habilidades. Animan a los nifios a participar en
actividades como el dibujo o la pintura, la lectura de cuentos y los juegos.
Los cuidadores de nifos suelen estar autorizados para cuidar hasta seis menores de ocho afios
de edad. Sélo tres de ellos pueden ser menores de cinco afios. Esto incluye a los propios hijos, si
se tienen.
Se encargan de proporcionar una atencion bdsica a bebés y nifos pequefios, que incluye
cambiar panales y ropa, y preparar la comida.
Deben prestar mucha atencién a la higiene en todo momento, por ejemplo, al preparar los
biberones. Dan de comer a los niflos pequefios o los ayudan a hacerlo por si mismos.
Es importante que los cuidadores de nifios establezcan una buena relacién con los padres. Entre
ambas partes es probable que se traten diversas cuestiones como, por ejemplo, asegurarse de
que el nifio es feliz y recibe estimulos, acordar qué tipo de comportamiento es aceptable,
planificar la dieta del nifio (por ejemplo, si tiene alguna alergia), etc.
Asimismo, hay que negociar un contrato por escrito para asegurarse de que los acuerdos
guedan claros desde el principio
Algunos cuidadores cuidan nifios con necesidades especiales (por ejemplo, con dificultades
fisicas o de aprendizaje). En estos casos, los cuidadores planifican el uso de libros, juguetes y
actividades para atender a las necesidades fisicas y emocionales del nifio.
Puesto que los cuidadores trabajan por cuenta propia, deben gestionar su propio negocio,

negociar contratos y llevar registros financieros.

2.24.3 Perfil Profesional

Para ser cuidador de nifios, se requiere:
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— Tener resistencia y mucha energia.

— Tener paciencia y tolerancia.

— Saber divertirse y jugar.

— Ser creativo e imaginativo.

— Conocer el desarrollo fisico, social, intelectual y emocional de los nifios.

Hay que ser capaz de:

Tener iniciativa y tomar decisiones.
— Mantener la calma bajo presidn y en situaciones de emergencia.
— Mostrar comprensién y dar dnimo.
— Soportar el ruido y las constantes demandas de atencidn.
— Trazar relaciones amistosas y abiertas con los nifios y con los padres.
— Negociar un contrato por escrito para asegurarse de que todos los acuerdos quedan claros
desde el principio.
— Mostrar a los padres que se es digno de confianza y responsable.
Resulta util tener conocimientos de primeros auxilios, higiene y nutricién, y es muy importante prestar

atencién a la seguridad.

2244 Competencias
— Acompana a nifios a ir y volver del colegio.
— Amable.
— Aptitud para tomar decisiones.
— Aptitudes para la planificacién.
— Aptitudes para llevar colaborar con tareas escolares hasta donde le sea posible.
— Aptitudes para realizar primeros auxilios.

— Atiende las necesidades emocionales de bebés y nifios pequenios.
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Bien organizado.

Capacidad para ser puntual.

Capacidades organizativas.

Capaz de dar animos.

Capaz de mantener la calma bajo presion.
Capaz de tomar la iniciativa.

Capaz de trabajar sin supervision.

Capaz de tratar con constantes demandas de atencién.

Confiable.

Conocimiento sobre el desarrollo de los nifios.
Consuela a los niflos cuando se sienten mal.
Creativo.

Da de comer a bebés y nifios pequenos.

En un perfecto estado de salud.

Enérgico.

Enfoque flexible.

Enfoque profesional.

Establece una buena relacion con los padres.
Estimula el desarrollo del nifio.

Habilidad para la negociacién.

Habilidades comunicativas.

Habilidades sociales.

Imaginativo.

Mantiene el lugar limpio y aseado.
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— Observador.

— Organiza salidas.

— Paciente.

— Planifica y supervisa actividades de juego.

— Prepara comida.

— Proporciona un ambiente estimulante a los nifios.
— Responsable.

— Sentido comun.

— Sentido del humor.

— Sigue unos estandares estrictos de higiene, salud y seguridad.
— Supervisa y registra el progreso del nifio.

— Tolerante.

— Trabaja con nifos.

— Trabaja sin supervision.

— Viste a bebés y nifios pequenos.

2.2.5 La Higiene en los nifios
“En los niflos/as de 0-2 afios en el caso que se encuentren al cuidado de una guarderia o de nifieras son
responsables de ellos el personal encargado de cumplir a cabalidad la higiene en los nifios/as es decir el
cambio consecutivo de sus pafiales, sus mamilas hervidas, y sobre todo una atenta limpieza corporal y
un oportuno retiro de leche, papillas, puré de frutas cuando las esté ingiriendo previniendo asi

irritaciones e infecciones en la piel ya que de esta manera lograremos que se sienta bien y a gusto.

Es fundamental que a los nifio/as de 3-4 afios se lo involucre en la importancia que tiene la higiene
Ilamando su atencidn al momento de ingerir sus alimentos, después que vayan al inodoro en lavarse las

manos y a su vez ensefiarle que al realizarlo estan previniendo enfermedades futuras.”
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(Bonifaz, 2010)

Es necesario mantener la higiene de un bebé para que, en un futuro, no sufra algunas enfermedades
producto de un descuido o de una mala adquisicion de habitos. Ya que la higiene tiene por objeto

proteger el cuerpo de agentes infecciosos o téxicos.

Hay que tener en cuenta varias cosas, si a nosotros nos gusta la sensacién de bienestar de estar limpios,

a un nifio/a le reconforta el doble y aparte desarrolla en él el sentimiento de seguridad.

Para que todo esto ocurra, es necesario que los adultos que estdn al cargo del menor aprendan estas

destrezas, para ensefiarle poco a poco al pequeiio la adquisicién de habitos de higiene.

2.2.6 Cuidados y nutricién de los nifios/as
Los nifios/as dependen del buen cuidado que reciben en su nutricidn. Por supuesto, todos se benefician
del cuidado: la salud, la nutricion y el bienestar general florecen en un ambiente de atencidn.
Claramente, los nifios/as, dependen sobre todo de la atencidn que reciben. Para los nifios/as, la relacion

entre el cuidado y la nutricion es muy importante.

Los bebés y los nifios/as pequefios hasta los tres afios de edad dependen casi totalmente de otros para

recibir alimentos y por lo tanto para obtener una buena nutricién.

De alli en adelante, la atencién o cuidado es recomendable pero no esencial para la supervivencia. Sin

embargo, una buena atencion siempre influird positivamente sobre el estado nutricional y el bienestar.

En casi todos los paises en desarrollo, es por lo general la madre quien cuida al pequefio, como lo hace
la familia allegada, como abuelas, hermanos, el padre, otros miembros de la familia y personas fuera de
la familia como puede ser una nifiera, que con frecuencia contribuyen al cuidado del nifio/a. Un cuidado
efectivo es importante no sdélo para la supervivencia del nifio sino también para su éptimo desarrollo

fisico y mental, y para una buena salud. El cuidado igualmente contribuye al bienestar general y a la
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felicidad del nifio, que en otras palabras es una buena calidad de vida. El cuidado influye en el nifio/ay

éste influye en el cuidado.

Un nivel inadecuado de alimentos, salud y atencion, que llevan a la malnutricién, pueden ser factores en

los dmbitos internacional, nacional, local y familiar. (Bonifaz, 2010)

2.2.7 ¢Qué es la salud mental de los nifios?
Estar mentalmente sano durante la infancia significa alcanzar los indicadores del desarrollo y los
indicadores emocionales, asi como también aprender destrezas sociales saludables y como enfrentar los
problemas que puedan presentarse. Los nifios que son mentalmente sanos tienen una calidad de vida

positiva y pueden desempefiarse bien en el hogar, la escuela y sus comunidades.

2.2.8 ¢Qué es la salud emocional en los nifios y por qué es importante?
Una de las principales preocupaciones de los padres hoy en dia es la educacién de sus hijos, pero en
muchas ocasiones se olvidan de un aspecto imprescindible para el éptimo desarrollo del nifio, la

educacion emocional.

Dar educacidon emocional a un nifio, es ensefiarle a enfrentarse a los problemas que se presentan a la
largo de su vida de una manera adecuada. Lo que va a tener beneficios no sélo en la infancia sino

también en la edad adulta, adquiriendo herramientas imprescindibles para vivir en sociedad.

En los primeros afos de vida, los nifios poseen una importante plasticidad cerebral, por lo que es en esta
etapa donde el aprendizaje es especialmente importante para el enriquecimiento y adecuado desarrollo

tanto el area cognitiva como afectiva.

La inteligencia emocional consiste en disponer de habilidades que nos sirven tanto para reconocer

nuestras emociones como las de los demds y gestionarlas adecuadamente.
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Ensefar a los nifios a reconocer y gestionar emociones, les permite incrementa la percepcion de control
sobre aquellos que les ocurre, lo que es fundamental para un adecuado desarrollo de su autoestima y
autoconcepto. El compartir las emociones con los demds es fundamental para el desarrollo social de
nuestros hijos. Las personas con una adecuada tolerancia a la frustracién mantienen unas relaciones

sociales maés satisfactorias.

Para un nifio el tener amigos es hacerle sentir parte de un grupo, recibir apoyo en los momentos que lo
necesita, compartir experiencias, intereses, todo esto a su vez le ayuda a construir una adecuada imagen

de si mismo.

La manera mas adecuada y divertida de educar en emociones a un nifio, es a través del juego, que les

permite ir incorporando recursos adecuados que luego generaliza en su vida cotidiana.

2.2.9 Proteccién de la integridad fisica del nifio
La integridad fisica hace referencia a la plenitud corporal del individuo; de alli que toda persona tiene
derecho a ser protegida contra agresiones que puedan afectar o lesionar su cuerpo, sea destruyéndola o

causandole dolor fisico o dafio a su salud.

El robo y el extravio de menores es una realidad, no solo en nuestro pais sino en todo el mundo. Este
hecho en ocasiones tiene que ver con el trafico ilegal de drganos, la explotacion laboral y sexual entre
otros delitos relacionados con la trata de personas. Por ello, es necesario que le cuidador o cuidadora

del nifio/a extreme precauciones para prevenir la desaparicion de infantes.

2.2.10 Estimulacién
Brindar la oportunidad al nifio/a de tener una estructura cerebral sana y fuerte por medio de estimulos
crecientes en intensidad, frecuencia y duracién, respetando el proceso ordenado y légico con que se

forma esa estructura.
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La estimulacion temprana es el conjunto de medios, técnicas y actividades con base cientifica y aplicada
en forma sistémica y secuencial, que se emplea en nifios desde su nacimiento hasta los seis afios, con el
objetivo de desarrollar al maximo sus capacidades cognitivas, fisicas y psiquicas; permite también, evitar
estados no deseados en el desarrollo y ayudar a los padres, con eficacia y autonomia, en el cuidado y

desarrollo de sus hijos.

2.2.11 ¢Por qué recibir estimulacion temprana?
Porque durante esta etapa se perfecciona la actividad de todos los érganos de los sentidos, en especial,
los relacionados con la percepcién visual y auditiva, permitiéndole reconocer y diferenciar colores,
formas y sonidos. Por otro lado, los procesos psiquicos y las actividades que se forman en el nifio
durante cada etapa de crecimiento constituyen habilidades que resultardan imprescindibles en su vida

posterior.

La estimulacién temprana busca estimular de manera oportuna, el objetivo no es desarrollar nifios
precoces ni adelantarlos en su desarrollo natural, sino ofrecerle una gama de experiencias que le

permitirdn formar las bases para la adquisicion de futuros aprendizajes.” (Maison De Sante, 2012)

2.2.12 Motricidad

Entre las clases de motricidad se encuentran:

Motricidad Fina y Motricidad Gruesa.

La motricidad fina en los nifios son los movimientos realizados por una o varias partes del cuerpo, pero

sobre todo el control manual.

Desde que son capaces de tomar un objeto con sus manos podemos decir que son las manos por lo que

los nifios tienen conocimiento del mundo exterior a través de la manipulacién de objetos con distintas
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texturas el cual les facilitara en el desarrollo de su aprendizaje, por ello necesitamos tener un area

acondicionada con las diferentes variedades de materiales didacticos.

La motricidad gruesa en los infantes es el control que se tiene sobre el propio cuerpo el control de la
cabeza boca abajo, el volteo, el sentarse, el gateo, el ponerse de pie, el subir y bajar escaleras es la

mejor manera que el infante interactué con su cuerpo.

2.2.13 ¢Qué es una agencia de nifieras?
Una agencia de nifieras es una empresa, un negocio, que se dedica a poner en contacto a familias que

buscan nifiera con personas que quieren encontrar trabajo cuidando de los nifios de otras familias.

2.2.14 Beneficios de contratar una nifiera a través de agencia
Contratar a una niflera a través de una agencia cuenta con muchisimas ventajas y beneficios frente a
hacerlo de forma directa sin intermediarios. Sin duda resulta fundamental que los peques de la casa se
gueden en las mejores manos y es por ello que una trabajadora profesional siempre es la mejor opcidn

si nadie de la familia puede hacerse cargo de ellos.

Lo mds normal es que las madres y padres tengan miedo a la hora de elegir a una persona para cuidar a
sus hijos y no terminen de fiarse de nadie desconocido y es por eso que las agencias especializadas son
la mejor opcidon para que puedan estar seguros de que sus peques van a quedarse con alguien

profesional.

Cuidar a los nifios es una gran responsabilidad y es por ello que deben quedarse siempre con personas

responsables como las que podemos encontrar en una agencia especializada.

Entre los principales beneficios de contratar una niflera a través de una agencia especializada
encontramos que sin duda este tipo de profesionales estaran cualificados porque asi lo exigird la agencia

ya que cuidar de nifios pequefios requiere de formacion en puericultura y de experiencia cuidando
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ninos. Si queremos que todo el servicio funcione muy bien es fundamental contar con personas muy
competentes que entiendan muy bien de nifios y a las que les encante estar siempre mucho tiempo con

ellos.

Otro de los beneficios de elegir una nifiera y contratarla mediante una agencia especializada es que la
mayoria de padres no tienen tiempo para estar haciendo entrevistas (si ni siquiera tienen tiempo para
cuidar a sus hijos mucho menos para entrevistar a sus cuidadores) pero no por ello quieren dejarlos en
manos de cualquier persona, las agencias se aseguran de poner en contacto al perfil idédneo que el padre

o madre solicita.

Asimismo, otro de los beneficios es que al contratar a una nifiera mediante una agencia especializada la
empresa siempre intentara estar al servicio de todo tipo de familias teniendo claro que sus necesidades
son cambiantes y pueden modificarse en cualquier momento con lo que sabran adaptarse a ellas de

forma sencilla y muy eficiente.

Por otro lado, resulta también fundamental el tener siempre detras el respaldo de una empresa o
agencia para poder acudir a ella cuando haya alglin contratiempo. Como ejemplo, si la nifiera de
siempre se pone enferma otra profesional acudira a tu hogar a sustituirla para que los peques puedan
estar bien cuidados y los padres puedan seguir con su vida diaria. Ademas, al trabajar con una agencia

especializada ésta siempre se encargara del papeleo y la trabajadora deberia hacer todo esto.

Es por todo ello que sin duda es la mejor alternativa el contratar una nifiera a partir de una agencia
especializada si queremos contar con el servicio de buenos profesionales que vayan al cuidado de los

nifios/as de forma responsable y con la mayor seguridad y garantias posibles.

2.2.15 ¢Qué beneficios ofrece una nifiera profesional?
Tener en casa una nifiera que encaje con los niflos es crucial para nosotros. Por eso, te mostramos todas
las ventajas que optar por una trabajadora profesional.
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Formacion. Una nifiera cualificada atiende mejor las necesidades de un nino. Perfiles como el de
parvulario o técnico en educacién infantil, no los pasamos por alto. Pero tampoco el de aquellas

trabajadoras que cuentan con numerosos afios de experiencia.

Cualidades especificas. Ademas de ser profesional del sector, es necesario poseer ciertas cualidades para
trabajar con nifos. Entre ellas, la paciencia, empatia, capacidad de dar y recibir carifio, amabilidad, etc.
Es muy importante que los peques se sientan comodos con su nifiera, con la que pasaran gran parte del

tiempo.

Proteccion y seguridad. Es necesario que los padres se sientan seguros de que el nifio estara bien

cuidado y protegido.

Apoyo a la familia. Ademds de ofrecer los cuidados pertinentes al nifio, la nifiera sera un apoyo
fundamental para la familia, ya que compartird las preocupaciones por los nifos y aliviara las

necesidades del hogar. También cuando la mama es primeriza.

No sdlo cuidados. Ademas de que los nifos estén bien atendidos personalmente, es primordial que la
nifiera sepa entretenerlos y hacer que se diviertan en sus ratos de ocio o que estudien cuando es el

momento.
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CAPITULO IILI.

ANALISIS DEL CONTEXTO Y

NATURALEZA DEL NEGOCIO



3 ANALISIS DEL CONTEXTO

3.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO
En la evaluacién del macroentorno, se lleva a cabo un minucioso estudio de todos los elementos que
abarcan aspectos politicos, legales, econdmicos, sociodemograficos, tecnolégicos y ambientales. Estos
elementos pueden incidir o impactar en nuestro negocio, ya sea directa o indirectamente, y de manera
positiva o negativa en el objeto de estudio. La realizacion de un analisis contextual es de particular
relevancia para comprender las variables que influyen en el comportamiento de diversos factores

relacionados con la iniciativa emprendedora.

A continuacidn, se efectuara un andlisis PESTA, el cual resultara fundamental para la ejecucion del
proyecto, abordando factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales que

intervienen en el mismo.

El andlisis PESTA es una técnica de analisis estratégico para definir el contexto de una compaiiia a través

del andlisis de una serie de factores externos. (Parada, 2013)

3.1.1 FACTOR POLITICO — LEGAL
3.1.1.1  POLITICO
A nivel municipal, en el departamento de Tarija tanto como la Alcaldia como la Gobernacidn tienen

programas destinados a fomentar a los emprendedores.

El programa “Incubadora de Empresas” fue creado por la Secretaria de Desarrollo Econdmico y
Productivo del Gobierno Municipal de Cercado desde la gestion 2015 con el objeto de fomentar la
cultura emprendedora y para que las personas se animen a generar su propia fuente de empleo e

ingresos. Este programa cuenta con seis etapas:
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R/

+* Etapa 1: Concurso «Tarija Emprende»
Se convoca publicamente a la ciudadania de Cercado a concursar por un espacio en el Programa

Incubadora de Empresas.

@,

< Etapa 2: Taller emprende
Se capacita a todos los emprendimientos postulantes en herramientas y metodologias agiles para

emprender.

@,

< Etapa 3: Evaluacion y Seleccion
Evaluacion por parte de un comité externo, de acuerdo con los criterios de evaluacién determinados y

posterior seleccidn de los beneficiarios del Programa y ganadores de los premios Capital Semilla.

R/

<+ Etapa 4: Pre-Incubacion
Asesorias personalizadas para la validacién del Modelo y Plan de Negocios, en un periodo de 3 a 4

meses.

«+ Etapa 5: Incubacion
Asesorias especializadas con énfasis en Imagen Corporativa, Marketing Digital, Mejora de Procesos,

Asesoria Legal y Financiera.

++» Etapa 6: Capital Semilla
Se reconoce a los emprendimientos mas destacados con la otorgacién de un Capital Semilla de Bs.

21.000 cada uno.

A nivel nacional se encuentra en vigencia la Ley N. 2947 — Ley de Micro y Pequefias Empresas que tiene
por objeto potenciar, fortalecer y desarrollar a las Micro y Pequefias Empresas, estableciendo politicas

de desarrollo, apoyo en la comercializacidn, procesos de registro e incentivos al consumo y la promocidn
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de bienes producidos por las Micro y Pequeias Empresas, en el marco de la economia plural,

priorizando estructuras asociativas, orientadas a mejorar la calidad de vida y el Vivir Bien.

Asi mismo se tiene conocimiento que La Academia para Mujeres Emprendedoras (AWE, por sus siglas en
inglés) llegd a Bolivia el afio 2021 en plena pandemia y ya ha graduado a 180 pequefias empresarias de
varias ciudades, en las que se ha llevado a cabo las capacitaciones; dentro de estas ciudades se
encuentra Tarija, las emprendedoras de Tarija que son parte de la Academia de Mujeres Emprendedoras
Bolivia tienen una sesién especial en la que muestran sus productos y servicios. Ademads, acceden a un

entrenamiento enfocado al crecimiento personal, colaboracién y ventas.

AWE Tarija acompafia el proceso de aprendizaje de las emprendedoras, se brinda un entrenamiento
enfocado en ventas y crecimiento personal para que las lideres de los negocios accedan, de forma

dinamica, a nuevas habilidades que fortalecer su espiritu emprendedor y trabajar de forma colaborativa.

AWE es una iniciativa de la Oficina de Asuntos Educativos y Culturales (ECA) del Departamento de
Estado a favor del empoderamiento de las mujeres en todo el mundo. En Bolivia, AWE Bolivia es
impulsado por la Embajada de los Estados Unidos, en alianza con la Fundacidn Emprender Futuro y con

el apoyo de organizaciones aliadas como Estampa Chapaca y la Universidad Privada Domingo Savio.

3.1.1.1.1 SINTESIS ENTORNO POLITICO

TABLA 111.1: SINTESIS ENTORNO POLITICO

Aspectos Oportunidad Indiferente Amenaza
Programas municipales orientadas a |la X
creacion y apoyo a los emprendedores
Politicas y Leyes orientadas a la reactivacion X
econdmica y creacién de PYMES

Programas nacionales y departamentales X
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orientados a fomentar y apoyar a las
emprendedoras mujeres
TOTAL 3 0 0

Fuente: Elaboracion propia

3.1.12 FACTOR LEGAL

En el presente, en el departamento, se experimenta un exceso de tramites burocraticos al gestionar
diversas solicitudes, como la licencia de funcionamiento o el registro de comercio. En respuesta a esta
situacién, la Agencia de Nifieras Especializadas llevara a cabo su apertura y constitucién legal,
asegurandose de cumplir con todos los requisitos establecidos por la legislacion boliviana, incluyendo:

e SEPREC: Registro de Comercio

e Impuestos nacionales: pago de obligaciones impositivas IVA, IUE, IT

e Alcaldia: Licencia de Funcionamiento (Ley Municipal 013)

e Ministerio de trabajo: Registro obligatorio de empleadores (ROE)
Dentro de las condiciones legales que rigen el funcionamiento de las empresas legalmente constituidas,
estd el cumplimiento de la Ley 843 la cual establece que dichas empresas deben emitir factura por la

prestacion de servicios.

También se analizé que el Gobierno Nacional del Estado Plurinacional de Bolivia, a través del Decreto

Supremo No. 4928 de 1 de mayo de 2023, determind ciertos beneficios en favor de los trabajadores,

relativo a los salarios que perciben los trabajadores al realizar actividades laborales en beneficio de los

empleadores.
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Incremento Salarial superior al tres por ciento (3%) para la Gestion 2023

Las empresas del sector privado podran aplicar un porcentaje mayor del Incremento Salarial establecido
por el Gobierno Nacional para sus trabajadores; sin embargo, bajo ninguna circunstancia, éste no podra

ser inferior al tres por ciento (3%) determinado.

Determinacidon de Salario Minimo Nacional para la Gestion 2023

El Salario Minimo Nacional de la gestion 2023, asciende a los Bs. 2.362,00 (Dos mil trescientos sesenta y
dos 00/100 bolivianos); por lo tanto, ningun trabajador podra percibir un monto menor por la ejecucion
de actividades laborales continuas de acuerdo con la jornada laboral establecida por la Ley General del

Trabajo.

Como se tiene conocimiento cada afio en conmemoracion al dia del trabajador se emiten decretos
respecto al incremento salarial y al salario minimo nacional de todos los trabajadores y trabajadoras

bolivianas.

Ley N. 22450 9 de abril de 2003

Esta ley nos habla de que el trabajo asalariado del hogar, serd remunerado mensualmente en moneda
de curso legal, quedando prohibido el pago fraccionado y en especie, con un salario no inferior al
minimo nacional, cuando se trate de jornada laboral completa. El trabajo por medio tiempo, sera

cubierto con la mitad del salario minimo nacional.

Estan considerados en este sector, los(as) que realizan trabajos de cocina, limpieza, lavanderia, aseo,
cuidado de nifios, asistencia y otros que se encuentren comprendidos en la definicidon, y sean inherentes

al servicio del hogar.
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Ley N. 2947 Ley de 11 de Mayo de 2017 Evo Morales

La presente Ley tiene por objeto potenciar, fortalecer y desarrollar las Pymes, estableciendo politicas de
desarrollo, apoyo en la comercializacién, procesos de registro e incentivos al consumo y la promocion de
bienes producidos por las Pymes, en el marco de la economia plural, priorizando estructuras asociativas,

orientadas a mejorar la calidad de vida y el vivir bien.

3.1.1.21 Otras normativas

3.1.1.2.1.1 Tributos nacionales

Para las actividades de una Agencia de Nifieras se deben incurrir en los siguientes impuestos:

» Impuesto al valor agregado (IVA) formulario 200 (mensual)
» Impuesto a las transacciones (IT) formulario 400 (mensual)
» Impuesto sobre las utilidades de la empresa (IUE) formulario 500 (anual)
Ademads, que se deben presentar los Estados Financieros, Balance General y el Estado de Pérdidas y

Ganancias.

3.1.1.2.2 SINTESIS ENTORNO LEGAL

TABLA 111.2: SINTESIS ENTORNO LEGAL

Descripcion Oportunidad Indiferente Amenaza
Exigencias del Estado al conformar una empresa
que se desarrollan de manera burocratica que X
pueden dificultar la puesta en marcha de nuevos
emprendimientos.

Decretos respecto a el incremento salarial y al
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salario minimo nacional cada afo que puede X
influir de manera negativa a la economia de la
empresa en momentos de recesién econdmica
Cumplimiento obligatorio con el registro de X
impuestos nacionales
Leyes que apoyen e incentiven a la creacidén vy X
desarrollo de Pymes en el pais.
TOTAL 1 2 1

Fuente: Elaboracion propia

Como es evidente, existen diversas leyes, politicas y decretos que ejercen influencia al momento de
establecer un negocio, muchas de las cuales se centran en cuestiones fiscales y obligaciones de una
empresa legalmente constituida. Sin embargo, entre todas estas normativas, destaca la Ley N. 2 947 de
11 de mayo de 2017, la cual desempeiia un papel significativo en el inicio, desarrollo y fortalecimiento

de las Pequeiias y Medianas Empresas (Pymes).

Al realizar este analisis, resulta claro que el emprendimiento, especialmente para las empresas que se
aventuran por primera vez en el mercado, representa un desafio. Este desafio se intensifica en el dmbito
politico-legal, donde es crucial tener en cuenta diversas variables que podrian impactar en la empresa
incipiente. En este contexto, las regulaciones politico-legales desempefian una funcidon fundamental en

el desarrollo del negocio.

3.1.1.3 FACTOR ECONOMICO
Implica examinar, reflexionar y analizar las condiciones econémicas presentes y futuras que podrian
tener repercusiones en el establecimiento de nuestra empresa. En el contexto econdmico actual,

posterior a la pandemia, Bolivia ha experimentado una notable recuperacién econémica y disminucion
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de la pobreza, atribuida a la flexibilizacién de las restricciones y a un entorno externo mas favorable,
incluyendo el aumento de los precios internacionales de las principales exportaciones. A pesar de estos

avances, los elevados niveles de endeudamiento publico y los limitados amortiguadores

macroecondmicos restringen los esfuerzos para revitalizar la economia.

En el caso especifico de Tarija, la tasa de desempleo supera el promedio nacional, afectando

especialmente al sector de los profesionales, lo cual constituye un factor adverso para el desarrollo

econdmico de la poblacion tarijefa.

3.1.1.3.1 Producto Interno Bruto Nacional (PIB)
Segun la informacion disponible en el portal web del Ministerio de Economia y Finanzas Publicas, Bolivia
sobresale como una de las economias con mayores proyecciones de crecimiento en la region, a pesar de

las circunstancias adversas del entorno externo. Se estima que mantendra su previsidn de cerrar el afio

2023 con un crecimiento del 4.86%.

PRODUCTO INTERNO BRUTO TRIMESTRAL (PIB)
Variacion porcentual 2014 - 2022
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Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadistica)

3.1.1.3.2 Producto Interno Bruto Nacional segun actividad econdmica
Dentro de los datos registrados en el INE (Instituto Nacional de Estadistica) del afio 2022, se debe
estudiar el PIB segun la actividad econdmica ya que se puede obtener informacidn mas precisa que sea
de nuestro interés para la puesta en marcha de nuestro negocio; donde se debe observar los datos de
Otros Servicios, ya que en ese rubro se encuentran Restaurantes y Hoteles, Servicios Comunales,

Sociales, Personales y Domésticos, que es el rubro en el que se quiere incursionar.

BOLIVIA: VARIACION DEL PIB POR ACTIVIDAD ECONOMICA,
ENERO - DICIEMBRE 2022
(En porcentaje)

Otros Senicies(2) I
Transporte y Almacenamiento I o

Electricidad, Gas y Agua
Establecimientos Financieros (3)
Servicios de la Administracion Pablica
Construccién

Agropecuaria(1)

Comercio

Industria Manufacturera
Comunicaciones

Minerales Metalicos y No Metalicos

Petrdleo y Gas Natural -8,40 _

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

(1) Incluye las actividades: Agricultura, Pecuaria, Silvicultura, Caza y Pesca.

(2) Incluye las actividades: Restaurantes y Hoteles, y Servicios Comunales, Sociales, Personales, y Domeésticos.
(3) Incluye las actividades: Servicios Financieros, Servicios a las Empresas y Propiedad de Vivienda.

Fuente: INE (Instituto Nacional de Estadistica)

En 2022, la actividad econémica que experimentd el mayor crecimiento fue el conjunto de servicios
orientados principalmente a los hogares, categorizados como "Otros Servicios", con un incremento del
9.84%. Este dinamismo sectorial se atribuye principalmente al crecimiento del 14.50% en restaurantes y

hoteles, del 7.58% en servicios domésticos, y del 6.87% en servicios comunales, sociales y personales.
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Este uUltimo sector es el ambito en el que se sitla nuestro negocio, y es de particular interés dada la

oportunidad que representa, respaldada por el aumento registrado en este segmento econédmico.

3.1.1.3.2.1 Producto Interno Bruto Departamental
En el lapso entre 2019 y 2020, el Producto Interno Bruto (PIB) de Tarija sufrié una disminucion del 11%,
consecuencia directa de la crisis econédmica global originada por la pandemia de COVID-19 en el afio
2020. No obstante, a pesar de estos desafios, el departamento de Tarija logré un crecimiento del 2.5%

en el afio 2022.

Segun datos del Ministerio de Economia y Finanzas Publicas, el Producto Interno Bruto per cdpita
promedio de Tarija alcanza los 5,530 ddlares, posicionandose como el mas elevado a nivel nacional. Este
indicador sugiere una recuperacidon econdmica en nuestro departamento, anticipando mejoras

constantes en los datos econémicos.

Para contribuir a este progreso, es esencial fomentar el crecimiento de estas cifras mediante aportes al
desarrollo productivo del departamento. Esto representa una oportunidad propicia para la apertura de
empresas en nuestra region, las cuales no solo impulsaran la actividad econdmica, sino que también

promoveran su desarrollo continuo.

3.1.1.3.2.2 Tasa de desempleo
Seguln los datos obtenidos en el cuarto trimestre de 2022 mediante la Encuesta Continua de Empleo

(ECE), la cifra de la Poblacidon Econdmicamente Activa ascendié a 240,305 personas.
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TARIJA — URBANA: POBLACION
SEGUN CONDICION DE ACTIVIDAD, 4T - 2022(p)

(En nimero de personas)

Descripcion Acrénimo Gestion N° de personas
Poblacién Ocupada PO 2022 227.832
Poblacién en Edad de no Trabajar PENT 2022 105.208
Poblacion Econdmicamente inactiva PEI 2022 73.361
Poblacién Desocupada PD 2022 12.413
Poblacién en Edad de Trabajar PET 2022 313.666
Poblacion Econdmicamente activa PEA 2022 240.305

Fuente: Elaboracion propia con datos extraidos del Instituto Nacional de Estadistica - Encuesta Continua

de Empleo

Considerando estos datos y contrastandolos con periodos previos, particularmente con el afio 2021, se
evidencia un aumento en la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA). En el 2021, esta cifra se situaba e
alrededor de 233,700 personas econdmicamente activas, mientras que en los datos mas recientes

recabados en el afio 2022, la PEA ha alcanzado las 240,305 personas, representando un incremento del

2.75%.

3.1.14 SINTESIS ENTORNO ECONOMICO

TABLA 111.3: SINTESIS ENTORNO ECONOMICO

Descripcion Oportunidad Indiferente = Amenaza
En las proyecciones del PIB nacional para la gestion 2023
se puede observar una variacién positiva lo que nos

indica que nuestro pais esta alcanzando una estabilidad X

n
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econdmica; lo que para la apertura de una empresa
privada puede significar un escenario prometedor.

En los datos obtenidos del PIB segun actividad
econdmica, mas especificamente el sector de Otros
Servicios al que nuestra empresa perteneceria ha tenido
un crecimiento y una participacion significativa en las
estadisticas, por lo que para nuestra incursion puede
representar una oportunidad.

La Tasa de Desempleo de nuestro departamento ha
tenido una disminucion en relacidn a gestiones anteriores
lo que nos pronostica un levantamiento de nuestra
economia y nos refleja que las personas econémicamente
activas han aumentado, lo que significa que existe mayor
movimiento econémico en el departamento.

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

3.1.15 FACTOR SOCIOCULTURAL

3.1.15.1 Aspectos Demograficos

En la gestidon 2023 se estima una poblacidn para la ciudad de Tarija de 272.692 habitantes, con una tasa

de crecimiento poblacional de 1,664% (INE 2018)

POBLACION DE ACUERDO CON PROYECCIONES EN BASE AL CENSO 2012

DESCRIPCION 2020 2021

BOLIVIA 11.512.468 11.677.406

2022

11.841.955

2023

12.006.031
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TARUA 572.823 582.376 591.828 601.214

Cercado

Tarija 256.723 25.101 25.504 272.692
Fuente: Ministerio de Educacidon, Ministerio de Salud y Deportes, Instituto Nacional de Estadistica

Estimaciones y Proyecciones de poblacion, Revision 2020

El aumento de la poblacidon se percibe como una perspectiva propicia para el futuro de cualquier
empresa, dado que de manera instintiva se puede deducir que un incremento en la poblacidn conlleva a
un aumento en las demandas de bienes y/o servicios, dreas en las que una empresa puede explorary

expandirse.

3.1.1.5.2 Aspectos culturales
En los afios recientes, ha sido evidente una transformacion social en Bolivia, cuyos efectos se reflejan en
nuevos patrones de comportamiento en la sociedad. Esto ha generado una demanda creciente de mayor
participacién por parte de las personas en la obtencién de productos o servicios, volviéndose cada vez

mas exigentes.

Estos comportamientos y expectativas renovadas se traducen en una mayor sensibilidad hacia los
precios y la calidad del servicio ofrecido. Se le concede mayor importancia a la atencién al cliente y a un

trato amable, pero también se espera un nivel mas elevado de profesionalismo.

En cuanto a nuestro negocio referido al servicio de una Agencia de Nifieras especializas en la ciudad de

Tarija se pueden observar los siguientes factores:

Cultura Familiar: Tarija, como parte de Bolivia, tiene una cultura familiar fuerte y tradicional. Las familias
suelen estar muy unidas y valoran la participacion activa de los miembros en el cuidado de los nifios. En
este contexto, la idea de contratar a una nifiera especializada podria ser vista como una medida

necesaria cuando los padres tienen obligaciones laborales o compromisos sociales ineludibles, pero
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también podria generar cierta resistencia cultural, ya que se preferiria que la responsabilidad del cuidado

infantil recaiga en la familia extendida.

Estatus de la Mujer: En muchas culturas, incluida la boliviana, las mujeres histéricamente han sido
consideradas responsables del cuidado de los ninos y del hogar. Sin embargo, con el tiempo, esto ha ido
cambiando, y mdas mujeres estan buscando oportunidades laborales y carreras profesionales. La
contratacion de nifieras especializadas podria ser vista como un paso hacia la liberacion de las mujeres
para que puedan dedicar tiempo a otras actividades, pero también puede generar debates sobre la

importancia del rol tradicional de la mujer como cuidadora principal.

Economia y Clases Sociales: La percepcidon del servicio de nifieras especializadas también puede
depender de la situacién econdmica de las familias. Las clases sociales mas altas y acomodadas podrian
tener una mayor disposicidon para contratar estos servicios, mientras que las clases sociales mas bajas
pueden verlo como un lujo inalcanzable. Esto podria generar tensiones y desigualdades en la percepcion

y el acceso a este tipo de servicios.

Educacion y Formacion: La disponibilidad y demanda de nifieras especializadas también estan vinculadas
a la educacion y formacidon de las personas que buscan emplearse en esta area. La existencia de
instituciones educativas que ofrezcan capacitacién y certificacién en cuidado infantil profesional podria

tener un impacto en la percepcién y aceptacion de estos servicios por parte de la sociedad.

Percepcion de la Confianza y Seguridad: El servicio de nifieras especializadas implica dejar a los nifios al
cuidado de personas ajenas a la familia, lo que puede generar preocupaciones sobre la confianza y
seguridad de los nifios. La sociedad de Tarija podria tener opiniones variadas sobre este aspecto, con
algunas personas sintiéndose comodas y seguras con el servicio, mientras que otras podrian tener

aprehensiones o preferir métodos mas tradicionales de cuidado infantil.
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3.1.1.53 SINTESIS FACTOR SOCIOCULTURAL

TABLA 111.4: SINTESIS FACTOR SOCIOCULTURAL

Descripcion Oportunidad Indiferente Amenaza
Poblacion en constante crecimiento debido a una tasa de X
natalidad natural.
Factores culturales y tradicionales con respecto a la
familia, cuidado de los infantes y el rol de la mujer en el X
hogar.
TOTAL 1 0 1

Fuente: Elaboracion propia

3.1.1.6 FACTOR TECNOLOGICO
La incorporacion de tecnologia se posiciona como un elemento crucial al crear una empresa de servicios,
ya que posibilita proporcionar un servicio mas integral, fiable y actualizado al cliente. Este enfoque
implica el uso de diversas herramientas, como redes de informacidn y comunicacién, sistemas

especializados, equipos avanzados, entre otros.

El uso adecuado de la tecnologia puede ser fundamental para el éxito de la agencia y mejorar la
experiencia tanto para las familias como para las nifieras. Estos son los aspectos a considerar en cuanto a

la tecnologia necesaria para este negocio:

Plataforma en linea: Tener una plataforma en linea para la agencia de nifleras puede ser muy
beneficioso. Esta plataforma podria ser un sitio web o una aplicacion moévil donde las familias puedan
registrarse, solicitar servicios de nifieras, ver perfiles de candidatas y realizar pagos. Para las niferas, la
plataforma puede permitirles ver oportunidades laborales, enviar su informacién y mantenerse

actualizadas con sus horarios y pagos.
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Verificacion y Evaluacion de Perfiles: La tecnologia puede facilitar la verificacidén y evaluacion de los
perfiles de las nifieras especializadas. Se puede utilizar herramientas en linea para verificar
antecedentes, referencias y certificaciones relevantes para garantizar la calidad y confianza en el servicio

que ofreces.

Sistema de Reservas y Agenda: Un sistema de reservas en linea y una agenda automatizada pueden
ayudar a coordinar los horarios y fechas de trabajo de las nifieras, asi como facilitar la programacién de

las familias. Esto también puede reducir la posibilidad de conflictos de horarios y cancelaciones.

Comunicacion en Tiempo Real: Utilizar herramientas de comunicacién en tiempo real, como chats o
notificaciones, puede permitir una comunicacién mas eficiente entre las familias y las nifieras. Esto es
especialmente util para cambios de Ultimo minuto o para mantener a los padres informados sobre cémo

va el cuidado de sus hijos.

Seguridad y Monitoreo: La tecnologia puede ayudar a mejorar la seguridad del servicio de nifieras. Se
puede considerar la posibilidad de implementar sistemas de seguimiento o geolocalizacion para que los
padres se sientan mas seguros y puedan estar al tanto de la ubicacion de sus hijos mientras estan con la
nifiera.

Estrategias de Marketing Digital: Utilizar estrategias de marketing digital que permita llegar a un publico

mas amplio en la ciudad de Tarija.

Promocionando los servicios a través de redes sociales, puesto que las mismas ahora cuentan con
muchas herramientas y facilidades para una empresa; tanto como para dar a conocer el servicio o como
contacto directo con el cliente, estas herramientas como ser un chat automatico, pagos en linea, etc. son

indispensables para un negocio hoy en dia.
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Plataformas de Opiniones y Resefas: Facilitar la publicacidn de opiniones y reseias de las experiencias
de otras familias con tus niferas puede aumentar la confianza de los nuevos clientes potenciales y

mejorar la reputacion la agencia.

Es importante tener en cuenta que, aunque la tecnologia puede mejorar muchos aspectos de la agencia
de nifieras especializadas, también es fundamental brindar un servicio humano, calido y confiable. La
tecnologia es una herramienta que complementaria el cuidado y la atencidn personalizada que las

nifieras proporcionan a los nifios y a las familias.

3.1.1.6.1 SINTESIS FACTOR TECNOLOGICO

TABLA I11.5: SINTESIS FACTOR TECNOLOGICO

Descripcion Oportunidad Indiferente = Amenaza
Al ser una empresa que ofrece el servicio de nifieras
especializadas no necesita incorporar o utilizar X
magquinaria o tecnologia que pueda ser dificil de adquirir.
Hoy en dia las redes sociales y el incremento del uso de
internet en la poblacidn facilitan el poder llegar a mas X
personas para que conozcan nuestro negocio y puedan
adquirirlo de manera mds fécil y al alcance de un clic.
El coste que se incurrirda en la tecnologia que serd X
necesaria es relativamente bajo.

TOTAL 3 0 0

Fuente: Elaboracion propia

3.1.1.7 FACTOR AMBIENTAL

De acuerdo con normativa del Estado Plurinacional de Bolivia (1992) menciona:
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Se tiene por objeto la proteccidn y conservacién del medio ambiente y los recursos naturales, regulando
las acciones del hombre con relacién a la naturaleza y promoviendo el desarrollo sostenible con la

finalidad de mejorar la calidad de vida de la poblacién.

Asi también establece que existe acciones que pueden ser dafinas para el medio ambiente, establecidos
en el art. 20 se consideran actividades y /o factores susceptibles de degradar el medio ambiente; cuando
excedan los limites permisibles a establecerse en reglamentacién expresa, los que a continuacion se

mencionan acorde al articulo mencionado:

a. Los que contaminan el aire, las aguas en todos sus estados, el suelo y el subsuelo.

b. Los que producen alteraciones nocivas de las condiciones hidroldgicas, edafoldgicas,
geomorfoldgicas y climaticas.

c. Los que alteran el patrimonio cultural, el paisaje y los bienes colectivos o individuales,
protegidos por Ley.

d. Los que alteran el patrimonio natural constituido por la diversidad bioldgica, genética y
ecoldgica, sus interpelaciones y procesos.

e. Las acciones directas o indirectas que producen o pueden producir el deterioro ambiental en

forma temporal o permanente, incidiendo sobre la salud de la poblacién. (Pag. 5)

Acorde a lo anterior, se identifica lo siguiente:

La agencia de nifieras especializadas para poder desarrollar sus actividades sin infringir algunos de los
factores de acuerdo a la mencionada normativa y desenvolverse en un contexto de proteccion al medio

ambiente debe tener en cuenta los siguientes aspectos:

1. Practicas de oficina sostenibles: Adoptar practicas de oficina sostenibles, como la reduccién del

uso de papel mediante la digitalizacion de documentos, el uso de materiales y productos
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respetuosos con el medio ambiente, el uso de iluminacién LED y dispositivos energéticamente
eficientes.

2. Seleccién de proveedores y productos: Optar por proveedores y productos que tengan un
enfoque sostenible, priorizar aquellos que utilizan materiales ecoldgicos y productos de limpieza
no toxicos.

3. Educacion ambiental: Incluir en el servicio programas de educaciéon ambiental para los nifios a
cargo de las nifieras. Fomentar la importancia del respeto por la naturaleza y la adopcion de
practicas responsables desde temprana edad.

4. Politicas de responsabilidad ambiental: Definir politicas claras sobre el comportamiento
ambientalmente responsable tanto para los empleados como para las familias que contratan los
servicios.

5. Cumplimiento de las regulaciones sobre licencias y permisos para operar el negocio.

6. No afectar areas protegidas o ecosistemas fragiles en el desarrollo de las actividades.

Lo anteriormente mencionado debe responder al cumplimiento del art. 21 de la ley mencionada, que
manifiesta: Es deber de todas las personas naturales o colectivas que desarrollen actividades
susceptibles de degradar el medio ambiente, tomar las medidas preventivas correspondientes, informar
a la autoridad competente y a los posibles afectados, con el fin de evitar dafos a la salud de la poblacién,

el medio ambiente y los bienes.

3.1.1.71 SINTESIS FACTOR AMBIENTAL

TABLA 111.6: SINTESIS FACTOR AMBIENTAL

Descripcion Oportunidad  Indiferente Amenaza
Desarrollar las actividades de la Agencia en el marco de

la normativa vigente en la que no se infringe en ningun X
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factor establecido.
TOTAL 0 1 0

Fuente: Elaboracion propia

3.1.2 RESUMEN DEL MACRO ENTORNO
Considerando los factores analizados, se presenta el siguiente resumen con la finalidad identificar si es

favorable o desfavorable para la implementacién de la Agencia de Nifieras Especializadas.

TABLA 111.7: RESUMEN DEL MACRO ENTORNO

Descripcion Oportunidad Indiferente = Amenaza
Factor Politico y Legal 4 3 2
Factor Econémico 3 0 0
Factor Sociocultural 1 0 1
Factor Tecnolégico 3 0 0
Factor Ambiental 0 1 0
TOTAL 11 4 3
PORCENTAIE 60% 22% 17%

Fuente: Elaboracion Propia

Al examinar el macroentorno, hemos notado un incremento en el porcentaje de oportunidades,
indicando un escenario potencialmente favorable para nuestro negocio. Asimismo, se ha detectado un
porcentaje significativo en la categoria de nivel indiferente, el cual no impacta directamente en el
contexto del negocio. Por otro lado, aunque el nivel de amenazas presenta un porcentaje bajo, es crucial
no subestimarlo y es necesario implementar medidas para mitigar estos factores en el macroentorno

empresarial.
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3.2 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

3.2.1 3.2.1. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
En la ciudad de Tarija, no se encuentra una agencia especifica que ofrezca servicios de nifieras de manera
exclusiva. Sin embargo, es posible encontrar servicios similares en agencias de empleo, donde se ofrecen

una variedad de servicios, entre ellos, posiblemente el cuidado de nifios a través de nifieras.

Dentro de ese contexto, podemos destacar las agencias fisicas especializadas en la bisqueda de empleo,
asi como los servicios de empleo en plataformas a través de redes sociales, como, por ejemplo,
Facebook. En esta plataforma, existen grupos destinados a la busqueda de empleo y a la oferta de
servicios, donde también es posible encontrar ofertas relacionadas con el cuidado de nifios a través de

nifieras.

3.2.2 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES
En la actualidad, como ya se menciond anteriormente, existen agencias o lugares donde la poblacién
puede ofrecer y contratar servicios relacionado al cuidado de los nifios, pero no de manera especifica, es
decir que no existe una agencia para contratar exclusivamente el servicio de nifieras, sin embargo , la
posibilidad de que se implemente estd latente, ya que son cada vez mas las familias que tienen la
necesidad de utilizar este servicio, y mds las personas que quieran ganar este mercado, sin embargo,

existen barreras de entrada que interfieren con el acceso a un tipo de actividad.

Algunas barreras de entrada identificadas son:

- Economias de Escala

Las economias de escala engloban las ventajas que una empresa puede obtener al incrementar su
produccion o escalar sus operaciones, permitiéndole disminuir los costos unitarios y volverse mas

eficiente en comparacion con empresas de menor tamafio.
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Para una agencia de nifieras, existen diversas maneras en las que las economias de escala pueden

erigirse como obstdculos para la entrada de nuevos competidores.

Amplia base de clientes: Una agencia de nifieras establecida y de mayor tamafio puede tener una base
de clientes mas amplia y una mayor cantidad de padres o tutores que confian en sus servicios. Esto

puede ser dificil de replicar para una nueva agencia que comienza con pocos clientes.

Mayor alcance de marketing: Una agencia mas grande puede invertir en campainas de marketing y
publicidad a mayor escala, lo que le permite llegar a mds personas y ganar reconocimiento en el

mercado.

Seleccion y capacitacion de nifieras: Las agencias mas grandes pueden dedicar mas recursos a la
seleccidn, capacitacién y verificacion de antecedentes de sus nifieras, lo que aumenta la calidad del

servicio que ofrecen y genera confianza en los clientes.

Tecnologia y sistemas: Las agencias de nifieras mds grandes pueden invertir en sistemas y tecnologia
avanzados para gestionar sus operaciones de manera mas eficiente y brindar un mejor servicio a los

clientes.

Negociacion de tarifas: Al operar a mayor escala, las agencias pueden tener mas poder de negociacién

con las nifieras y clientes, lo que les permite obtener mejores tarifas y condiciones.

En resumen, las economias de escala en una agencia de nifieras pueden dificultar la entrada de nuevos
competidores al mercado, ya que las agencias mas grandes tienen ventajas en términos de alcance,

recursos y eficiencia que pueden ser dificiles de igualar para las agencias mds pequefias o emergentes.

- Normativa

Las regulaciones también pueden concebirse como una barrera de entrada, segin la normativa

discernida en el entorno. Sin embargo, no se manifiestan como una barrera significativa, ya que solo
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implica cumplir con requisitos como obtener el NIT, registrar el comercio, obtener la licencia de
funcionamiento y cualquier otro requisito necesario para legalizar la empresa, los cuales son otorgados

por el Gobierno Municipal.

- Diferenciacion

Resulta crucial que las empresas que aspiren a ingresar al mercado dispongan de elementos distintivos
que les permitan destacar entre las ya establecidas. La ausencia de este factor diferenciador impide
captar la atencién de los consumidores, ya que les resultara indiferente optar por el servicio de una u

otra empresa similar.

Para una agencia de nifieras emergente, la barrera de diferenciacién puede estar relacionada con su
capacidad para ofrecer servicios Unicos o distintivos que la hagan destacar en un mercado competitivo;

estas caracteristicas pueden estar relacionadas con:

- Calidad y capacitacion de las nifieras
- Personalizacion del servicio

- Seguridad y confiabilidad

- Servicios adicionales

- Experiencia y reputacion

Como una nueva empresa en el mercado, es importante identificar y enfocarse en caracteristicas que la
hagan sobresalir y que sean valiosas para los padres y tutores que buscan cuidado para sus hijos.

Algunas posibles barreras de diferenciacién para una agencia de nifieras emergente.

- Curva de aprendizaje

La barrera conocida como "curva de aprendizaje" o "efecto de la experiencia" es una de las que Michael

Porter identifica en su modelo de las cinco fuerzas competitivas. Esta se refiere a los beneficios que una
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empresa obtiene al acumular experiencia y conocimiento con el tiempo, lo que se traduce en mejoras en
eficiencia y habilidades para operar en el mercado. Para una agencia de nifieras recién establecida, la

barrera de la curva de aprendizaje podria suponer un desafio.

Como una agencia de nifieras emergente, es probable que enfrente dificultades iniciales debido a |a falta
de experiencia y conocimiento acumulado en el mercado. Algunos aspectos en los que la barrera de

curva de aprendizaje podria afectar a una agencia de nifieras emergente son:

Procesos operativos: La agencia podria enfrentar desafios en la optimizacién de sus procesos internos,
como la seleccién, capacitacion y gestion de las nifieras, la coordinacion con los padres y la

administracidn de los horarios y servicios

Establecimiento de redes y relaciones: Construir una base sélida de clientes y desarrollar relaciones

confiables con nifieras y familias toma tiempo y experiencia en el mercado.

Conocimiento del mercado y competencia: La agencia emergente podria requerir tiempo para
comprender completamente las dindmicas del mercado, identificar oportunidades y comprender las

estrategias de la competencia.

Aprendizaje de mejores prdcticas: La experiencia en el mercado permite identificar y adoptar las mejores
practicas de la industria, lo que puede ayudar a la agencia a mejorar la calidad del servicio y la

satisfaccion del cliente.

Resolucion de problemas y desafios: A medida que surjan desafios y situaciones complejas, la
experiencia acumulada en el mercado facilita la resolucién de problemas de manera mas efectiva y

eficiente.
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3.2.3 AMENAZA DE SERVICIOS SUSTITUTOS
Dentro de las alternativas se incluyen los centros infantiles, como las guarderias, que ofrecen servicios
de cuidado de nifios con horarios fijos, y también permitiendo la opcidon de contratar el servicio por
horas. Asimismo, se considera la posibilidad de contar con trabajadoras del hogar que, de manera

informal, realizan tareas domésticas y pueden encargarse del cuidado de los nifios del hogar.

Adicionalmente, se identifican cursos extracurriculares y programas deportivos, donde los nifios pueden
pasar tiempo segun las necesidades de las actividades, ofreciendo una alternativa para satisfacer la
necesidad de cuidado infantil. No obstante, existe cierta insatisfaccidon en la poblacidn respecto a estos
servicios sustitutos, ya que presentan limitaciones en cuanto a flexibilidad de horarios y disponibilidad

para el cuidado exclusivo del infante.

Esta falta de flexibilidad puede considerarse un factor determinante para los padres al momento de
elegir un servicio. Por otro lado, la diferencia de precios entre estos sustitutos y el servicio ofrecido por

la agencia también podria influir en la preferencia de los padres hacia una opcién u otra.

3.2.4 PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES
El poder de negociacion de proveedores podria ser moderado para la agencia de nifieras especializadas.
En este contexto, los proveedores se refieren principalmente a las nifieras que serian contratadas para

brindar los servicios de cuidado infantil.

El poder de negociaciéon de proveedores depende de varios factores, entre ellos:

Disponibilidad de nifieras calificadas: Si hay una escasez de nifieras calificadas en el drea donde opera la
agencia, las niferas tendrian mds poder de negociacién, ya que tienen la opcién de elegir entre

diferentes oportunidades de empleo.
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Experiencia y reputacion de la agencia: Una agencia nueva podria tener menos atractivo para las nifieras

con experiencia, lo que podria afectar su capacidad para atraer a las mejores candidatas.

Remuneracion y beneficios: La agencia debe ofrecer una remuneracion competitiva y beneficios
atractivos para atraer y retener a nifieras talentosas. Si la agencia tiene recursos financieros limitados,

esto podria afectar su poder de negociacién con las niferas.

Condiciones laborales y ambiente de trabajo: Las condiciones laborales y el ambiente de trabajo también
pueden influir en el poder de negociacién de las nifieras. Una agencia que brinde un ambiente de trabajo

positivo y condiciones favorables tendra mds probabilidades de atraer y retener a las nifieras.

Oferta y demanda: La relaciéon entre la oferta y la demanda de nifieras en el mercado local puede influir
en su poder de negociacién. Si hay una alta demanda de nifieras y poca oferta de profesionales

calificados, las nifieras podrian tener mas poder para elegir empleadores.

3.2.5 PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES
El poder de negociacién de los clientes esta sujeto a la cantidad de competidores y demanda, ya que, a
mayor oferta por parte del sector, mayor sera el poder de negociacidn del cliente debido a una mayor

variedad de alternativas.

Al realizar el andlisis del poder de negociacion de los clientes, es crucial tener en cuenta un aspecto
fundamental: en la ciudad de Tarija, no existe ninguna agencia dedicada exclusivamente a brindar
servicios especializados de cuidado infantil. Considerando esta particularidad, se pueden observar las

siguientes conclusiones:

Ventaja Monopolistica: Al ser la Unica agencia de nifieras en Tarija, tendrd una ventaja inicial significativa.
Los clientes no tienen otra opcion en el mercado, lo que nos da cierto control sobre los precios y las

condiciones de nuestros servicios.
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Demanda No Satisfecha: Dado que no existe competencia en el mercado de niferas, es probable que
haya una demanda insatisfecha acumulada. Los padres que necesiten servicios de nifieras se veran

obligados a recurrir a nuestra agencia, lo que podria generar un flujo constante de clientes.

Flexibilidad en Precios: Se tendra |la capacidad de establecer precios iniciales relativamente altos debido
a la falta de alternativas. Los clientes podrian estar dispuestos a pagar mas por un servicio especializado,

especialmente si valoran la seguridad y la calidad de las nifieras.

Establecimiento de Normas: Dado que seria la Unica fuente de nifieras especializadas en la ciudad,
tendriamos el poder de establecer normas y politicas en términos de seleccién y capacitacion de nifieras,

horarios, tarifas y otros aspectos del servicio.

En resumen, la falta de competencia directa en el mercado de nifieras en Tarija nos brinda una ventaja
Unica en términos de poder de negociacion con los clientes. Sin embargo, es crucial que nos enfoquemos
en proporcionar un servicio de alta calidad, establecer una reputacion confiable y mantener la

innovacién para asegurar esa ventaja en el futuro.

3.2.6 RESUMEN DEL ANALISIS DEL MICROENTORNO

TABLA 111.8: RESUMEN DEL ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

Fuerzas de Porter Grado Observaciones
Rivalidad entre los competidores En Tarija, no hay agencias solo para nifieras,
pero se pueden encontrar el servicio en
Bajo agencias de empleo y en grupos de redes
sociales como Facebook, donde encontramos
diversos servicios laborales, incluido el cuidado
de niflos a través de nifieras, pero no de una

manera profesional y/o especializada.
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Amenazas de nuevos

competidores

Bajo
Amenaza de servicios sustitutos
Medio
Poder de negociacion de los
proveedores
Medio
Poder de negociacion con los
clientes Alto

Hay lugares donde la gente puede ofrecer y
buscar servicios de cuidado infantil, pero no
estan especializados solo en nifieras. Aunque la
demanda esta creciendo y hay interés en crear
agencias especializadas en nifieras debido a la
creciente necesidad, existen obstaculos y
barreras considerables que dificultan ingresar a
este mercado.

En cuanto a los sustitutos se pudieron
identificar muy poca variedad de alternativas
para la poblacidén, y estos no logran satisfacer
de manera completa las necesidades de los
padres que buscan el servicio del cuidado de
nifios, pero la diferencia de precios podria
significar una amenaza.

La Agencia de nifieras se fundamenta en el
servicio especializado, para el cual se debe
contar con personal altamente capacitado en el
area del cuidado de infantes y puede resultar
un trabajo arduo encontrar ese tipo de personal
en la ciudad de Tarija.

La falta de competencia directa en el mercado
de nifieras en Tarija nos brinda una ventaja

Unica en términos de poder de negociacidn con
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los clientes.

Fuente: Elaboracion propia

3.3 ANALISIS FODA

TABLA 111.9: ANALISIS FODA

Fortalezas
Demanda creciente: Existe una demanda
creciente de servicios de cuidado infantil
debido a las familias ocupadas y a la
necesidad de apoyo en la crianza.
Falta de competencia directa:
Actualmente no hay agencias exclusivas
de nifieras en la ciudad, lo que podria
brindar una ventaja competitiva inicial.
Oportunidad de crecimiento: La
expansion a medida que se establezca la
agencia y se construya la reputacidon
puede ser una posibilidad atractiva.
Personal apto vy capacitado: Que
contribuird al desarrollo del infante en
sus diferentes etapas ofreciendo un
cuidado y atencion personalizada segun

los requerimientos del nifio y del tutor.

Diversificacion de servicios: Ademas del

Oportunidades

Cambio en el estilo de vida: El cambio en
las dinamicas familiares y la creciente
participacion de ambos padres en el
trabajo crea una oportunidad para
brindar servicios de cuidado infantil.
Formacion y capacitacion: Ofrecer
capacitacion a las nifieras en primeros
auxilios, psicologia infantil y otras areas
puede aumentar la confianza de los
clientes.

Marketing en linea: Utilizar plataformas

digitales y redes sociales para llegar a un

publico mas amplio y segmentado.
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cuidado de nifos, se pueden ofrecer
servicios relacionados como tutorias,
actividades extracurriculares, etc.
Debilidades
Barreras de entrada: Establecer una
agencia requiere inversion en recursos,
personal y marketing, lo que podria ser
una limitacidn inicial.
Reputacién inicial: Al ser una nueva
agencia, podria llevar tiempo construir
una reputacion sdlida y ganarse la
confianza de los padres.
Seleccion y capacitacion de personal:
Encontrar nifieras confiables y calificadas
podria ser un desafio, y capacitarlas

adecuadamente puede llevar tiempo.

Amenazas

Competencia futura: Si la demanda
crece, podrian surgir otras agencias de
nifieras en el mercado, lo que aumentaria
la competencia.

Regulaciones y requisitos legales: Las
regulaciones gubernamentales
relacionadas con la apertura de un
negocio dedicado al cuidado infantil
podrian generar obsticulos y costos
adicionales.

Crisis econdmica: En tiempos de crisis
econdmica, las familias podrian reducir

gastos en servicios no esenciales, lo que

podria afectar la demanda.

Fuente: Elaboracion propia

La implementacién de una agencia de nifieras en Tarija presenta ventajas en términos de demanda
creciente y falta de competencia directa. Sin embargo, enfrenta desafios en términos de inversidn inicial,
construccién de reputacion y seleccion de personal calificado. Las oportunidades radican en el cambio

en el estilo de vida y la capacitacion, mientras que las amenazas incluyen la competencia futura y
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posibles obstaculos regulatorios. Un enfoque cuidadoso en la estrategia de negocio y el cumplimiento de

las necesidades del mercado podria aumentar las posibilidades de éxito.

3.4 NATURALEZA DEL NEGOCIO

3.4.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO
La agencia de nifieras, ubicada en la ciudad de Tarija, se dedicara a ofrecer un servicio de cuidado infantil
excepcional y especializado. El equipo estard compuesto por nifieras altamente calificadas vy

apasionadas, cuidadosamente seleccionadas por su experiencia y dedicacion al cuidado de los nifios.

La agencia busca proporcionar un entorno seguro, educativo y estimulante para los pequefios a su cargo.
Reconociendo la singularidad de cada familia, los servicios se adaptan para satisfacer las necesidades
individuales de cada nifio, ya sea para cuidado a tiempo completo, ocasional o durante eventos
especiales ofreciendo no solo cuidado fisico, sino también enriquecer las vidas de los nifios a través de
actividades disefiadas para fomentar su desarrollo integral. La dedicacion a establecer relaciones sélidas

y de confianza con las familias atendidas es una prioridad fundamental para la agencia.

3.4.2 JUSTIFICACION DE LA EMPRESA

3.4.21 NOMBRE DE LA EMPRESA

El nombre que se escogio para esta Agencia de Nifieras Especializadas es el de “NANNYCARE TARIJA”

3.4.2.2 TIPO DE EMPRESA
NannyCare Tarija es una empresa Unipersonal, privada, que esta localizada en la ciudad de Tarija—
Bolivia, con oficinas ubicadas en la Zona central de la ciudad en la Calle Méndez entre Corrado y Av.

Cochabamba.

La Agencia NannyCare Tarija se clasificaria como una empresa de servicios, especificamente en el sector

de cuidado infantil y asistencia domiciliaria. Esta empresa ofrece un servicio especializado al
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proporcionar personal capacitado para el cuidado de nifios, con un enfoque en el desarrollo integral de

los pequefiios.
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CAPITULO IV.
INVESTIGACION DE MERCADO



4 ESTUDIO DE MERCADO

Este estudio de mercado se llevé a cabo con el objetivo de recopilar informacion tanto cuantitativa como
cualitativa. El propdsito es disponer de datos fundamentados que orienten decisiones acertadas con
respecto a la creacidon de una Agencia de Nifieras Especializadas en la zona urbana de la ciudad de Tarija.
Se examinaron elementos clave como el segmento al que se dirigird el servicio y las caracteristicas del

nuevo servicio, todo ello en funcidn de las necesidades, gustos y preferencias del publico objetivo.

4.1 FORMULACION Y DEFINICION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

4.1.1 PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL

éSerd aceptado el servicio de una Agencia de Nifieras Especializadas en la ciudad de Tarija?

4.1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO
éCudles son las necesidades, preferencias y deseos valorados por el mercado potencial con relacién a la

implementacién de una Agencia de Nifieras Especializadas en la ciudad de Tarija?

4.1.3 HIPOTESIS

Los padres de familia desean adquirir el servicio especializado de nifieras para el cuidado de sus hijos.

4.1.4 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

— ¢Qué tan importante es para los padres o tutores que las nifieras cuenten con un perfil
capacitado y especializado para el cuidado de nifios?

— ¢Cual es el nivel de confianza que le brindaria contratar los servicios de una agencia de nifieras
especializadas para el cuidado de nifios?

— ¢En qué horarios/dias requerirdan el servicio de nifieras que prestard la agencia de nifieras
especializas?

— ¢Qué tan importante es para los padres o tutores las actividades o tareas que deben realizar

dentro de la prestacidn de servicio como nifieras especializadas para el cuidado de nifios?
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4.1.5 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
Dentro del marco de la metodologia de investigacion, se define la perspectiva de investigacion a utilizar,
asi como la eleccién de métodos y técnicas adecuados para el estudio. También se especifica la

procedencia de la informacidn, detallando las fuentes que contribuiran al analisis.

4.1.6 TIPO DE INVESTIGACION
La exploracidon de mercado adoptarad una aproximacién cualitativa de naturaleza explicativa, respaldada

por un muestreo aleatorio simple. Ademads, se implementardn las siguientes investigaciones:

Investigacion exploratoria: Se realizd una investigacién exploratoria para delimitar el problema con
mayor precision. Este enfoque se basé en la aplicacion de entrevistas a profundidad, una técnica
caracteristica de la investigacion cualitativa que permitié obtener informacion detallada y

contextualizada.

Investigacion descriptiva: Para identificar las cualidades esenciales que garanticen la percepcion del
servicio como atractivo, seguro y confiable, se llevéd a cabo una investigacidon descriptiva. Con este
proposito, se utilizé una encuesta mediante un cuestionario en linea, con el objetivo de recopilar

percepciones y opiniones.

4.1.7 SELECCION DE LA TECNICA DE MUESTREO
Se ha optado por implementar la técnica de muestreo aleatorio simple, la cual garantiza que cada
elemento dentro de la poblacidon de interés tenga una probabilidad uniforme de ser elegido para
participar en el estudio. Esta seleccidn rigurosa se llevara a cabo durante la etapa de trabajo de campo,

gue se ejecutara en el contexto de la encuesta planificada.
Férmula para determinar la muestra:

B z2.N.p.q
n= e?.(N—1)+ z%.p.q
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Dénde:

N 10.160 Muestra final= 136 encuestas.
p 0,90
q 0,10
z 1,96
e 0,05

Se asume un Nivel de confianza 95%; z= 1,96

4.1.8 DISENO DEL CUESTIONARIO
Con el propdsito de adquirir la informacion necesaria, se ha desarrollado un cuestionario estructurado
gue se destinara a la muestra obtenida. Este cuestionario ha sido cuidadosamente disefiado para cumplir

con nuestros objetivos de investigacion.
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ENCUESTA

La siguiente encuesta tiene como objetivo, conocer que factores y caracteristicas son mas importantes para

los padres o tutores del nifio/a, a la hora de contratar los servicios de una nifiera para el cuidado de su hijo/a.

1.- ¢Usted tiene hijos menores de 12 afios?

() Si

[1 No

(Si su respuesta a esta pregunta fue no, aqui finaliza el cuestionario)

2.- ¢Alguna vez contratd los servicios de una niflera?

[ Si
[J No

[J Norequiero el servicio

3.- Si la respuesta anterior fue No, ¢Cual es el motivo por el que no contrata los servicios de una

nifera?

[1 No confio en otras personas fuera de mi familia para el cuidado de mi hijo/a

[1 Tengo una persona en casa que me apoya con el cuidado de mi hijo/a

[J No tengo conocimiento de donde contratar una nifiera capacitada y de confianza
[J Malas experiencias con otras nifieras no capacitadas

[J Prefiero adquirir otro tipo de servicio (guarderias)

4.- Si la respuesta a la pregunta 2 fue si; y si llegara a querer adquirir los servicios de una nifiera écon

qué frecuencia requiere los servicios de una nifiera?

[ Diariamente
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[ Masde 3 veces asemana

[l Unavezalasemana

[1 Ocasionalmente

5.- éDurante qué periodos de tiempo requeriria los servicios de una niiiera?

[l Entrela3horasaldia

[l Mediodia

[1 Todoeldia

( Durante la noche

6.- En una escala del 1 al 5, ¢qué tan importantes considera que son cada una de las siguientes

caracteristicas para adquirir el servicio de una nifiera? (donde 1 es nada importante, 2 poco

importante, 3 indiferente, 4 importante y 5 muy importante)

Nada

importante

Poco

Importante

Indiferente

Importante

Muy

importante

Clara vocacion por el cuidado
infantil

(Proactiva, carifiosa, divertida,
comunicativa, atenta y

responsable)

Experiencia y capacitacion de la
nifera
(Conocimiento en crianza

respetuosa, conocimiento en
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primeros auxilios, conocimiento en

estimulacion y desarrollo infantil)

Referencias y resefias positivas de

otros padres

Disponibilidad de horarios

flexibles

Juventud de la nifiera

Precio del servicio

7.- De los siguientes servicios, ¢{Cuales considera que son esenciales y que son los que debe realizar

una nifiera? (Marque una o mds opciones)

[1 Alimentarle

[J Banarle

[J Cambiarle

[J Jugary entretenerle

[J Practicar estimulacién y desarrollo psicoldgico y motriz segun su edad
[J Ayudary apoyar en sus tareas escolares

[J Llevarle o recogerle del colegio

[0 Hacerle dormir

[J Otras (especifique)...............

8.- ¢Cual de los siguientes servicios especializados le gustaria que incluya el servicio que puede ofrecer

una niilera? (Marque una o mds opciones)

[J Estimulacidon tempranay desarrollo infantil

[1 Actividades recreativas para el nifio/a
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[J  Apoyo pedagdgico para tareas escolares
[J Cuidado de nifios con capacidades y necesidades diferentes

[l Cuidado de nifios menores a 1 afio de edad

9.- En base a los servicios especializados que selecciond, éestaria interesado en contratar una agencia

de nifieras especializada que cuente con los servicios que seleccioné previamente?

() Si

[1 No

10.- ¢A través de qué medio le gustaria informarse sobre el servicio proporcionado por la Agencia de

Nifieras Especializadas?

[] Pagina web

[J Redes sociales
[J  Televisién

[J Radio

[l Folletos

11.- ¢{Cual es su rango de ingresos mensuales aproximadamente?

[ Bs. 2000 a Bs. 2999
[0 Bs.3000 a Bs. 3999
[J Bs.4000 a Bs. 5000

[l Mas de Bs. 5000

12.- {Qué tan probable seria que utilice los servicios de un Agencia de Nifieras Especializada en una
escala del 1 al 5? (Considerando que 1 es muy improbable, 2 es poco probable, 3 neutral, 4 es

probable y 5 es muy probable)
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Muy improbable Indiferente Muy probable

) 2t R L 5

13.- Género

[1 Masculino

[1  Femenino

14.- Edad

[]  Menos de 25
[ De25a35
[l De36a45
[l Ded6ba55

[l Masde55
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4.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO
4.2.1 OBIJETIVO GENERAL

Identificar las caracteristicas y expectativas valorados por los clientes potenciales en la ciudad de Tarija

respecto a los servicios que podria ofrecer una Agencia de Nifieras Especializadas.

4.2.2 OBIJETIVOS ESPECIFICOS
> Analizar el comportamiento, las preferencias y caracteristicas del mercado meta.
> Analizar el nivel de aceptacion de la implementacion de una Agencia de Nifieras especializadas.
> Identificar en qué horarios/dias los padres o tutores requeriran del servicio para el cuidado de
nifios.
» Identificar las preferencias del mercado con respecto a la comunicacion del servicio.
» Determinar el nivel de ingreso de las personas encuestadas.

» Estimar la demanda potencial para la Agencia de Nifieras Especializadas.
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4.3 ANALISIS DE DATOS

Pregunta 1. ¢{Usted tiene hijos menores de 12 afios?

GRAFICO IV.1

1. ¢ Usted tiene hijos menores de 12 afios?

Andlisis.

En esta primera pregunta que se utiliz6 como pregunta filtro para que la encuesta pueda llegar de
manera correcta y especifica a personas con hijos menores de 12 afios, que son nuestro mercado
objetivo; los resultados nos reflejan que el 97,96% de los encuestados son padres con hijos menores de

12 afios, lo que sugiere una oportunidad de mercado para el negocio de la Agencia de Nifieras

Especializadas.
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Pregunta 2. ¢{Alguna vez contraté los servicios de una nifiera?
GRAFICO IV.2

2. iAlguna vez contraté los servicios de una nifiera?

M si
O o

B o requiero &l senicio

Andlisis.
La mitad de los encuestados (50%) tiene experiencia previa en la contratacidon de servicios de nifiera.

Esto indica una demanda existente en el mercado local para este tipo de servicios, y a pesar de que el
50% ya ha contratado nifieras, aln existe un mercado significativo de casi el 48% que no lo ha hecho lo
gue nos sugiere que existe un potencial de mercado considerable entre los encuestados que aln no han
contratado estos servicios. Esto respalda la idea de que hay oportunidades para crecer y satisfacer las

necesidades de una variedad de clientes en el mercado de Tarija.
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Pregunta 3. Si la respuesta anterior fue No, ¢Cual es el motivo por el que no contrata los servicios de
una nifera?
GRAFICO IV.3

3. Silarespuesta anterior fue No, ¢ Cual es el motivo por el que no contrata los servicios de una nifiera?

40
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bl
)
s
®
S »
o
10
0 .
Mo confio en otras Tengo una Mo tengo Malas Prefiero contratar
personas fuerade personaencasa conocimiento de  experiencias con otro servicio
mi familia parael gue me ayuda con  donde contratar  otras nifieras no (guarderias)
cuidado de mi el cuidado de mi una nifiera capacitadas
hijofa hijofa capacitada y de
confianza
Andlisis.

En esta pregunta se buscaba obtener informacién acerca de los motivos por los cuales los padres o
tutores de los infantes no contrataban los servicios de una nifiera, y la informacién que se pudo recabar
fue la siguiente:

- EI38.89% no ha contratado una nifiera debido a la falta de conocimiento sobre dénde encontrar
una nifera capacitada y de confianza. Esto sefiala una posible oportunidad para la agencia de
proporcionar informacién y servicios de busqueda de nifieras confiables, lo que representa una
oportunidad sustancial para nuestro negocio.

- Alrededor del 23.02% de los encuestados no ha contratado nifieras debido a la desconfianza en
otras personas fuera de su familia para el cuidado de sus hijos. Esto sugiere que la confianza y la
seguridad son preocupaciones importantes para este grupo.

- Alrededor del 17.46% ha tenido malas experiencias con nifieras no capacitadas en el pasado, lo

gue ha contribuido a su reticencia a contratar servicios de nifieras; este dato es especialmente
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relevante para nosotros, ya que nos brinda la oportunidad de abordar y cambiar la percepcion
de este grupo de padres a través de la oferta de nuestros servicios de nifieras altamente
especializadas y capacitadas.
- Un 13.49% menciond que tienen una persona en casa que los apoya en el cuidado de sus hijos,
lo que reduce la necesidad de contratar una nifera externa.
- El porcentaje minimo restante del 7.14% prefirid adquirir otros tipos de servicios, como
guarderias, en lugar de contratar a una nifiera.
En resumen, este andlisis destaca las razones clave por las que algunos encuestados no han contratado
nifieras y proporciona informacion valiosa para adoptar las estrategias de marketing y servicios para

abordar estas preocupaciones especificas en el mercado de Tarija.
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Pregunta 4. Si la respuesta a la pregunta 2 fue Si; y si llegara a adquirir los servicios de una nifiera ¢Con
qué frecuencia requeriria los servicios de una niiiera?
GRAFICO IV.4

4. Silarespuesta a la pregunta 2 fue si; y si llegara a querer adquirir los servicios de una nifiera ;con qué
frecuencia requiere los servicios de una nifiera?
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Andlisis.

En esta pregunta en particular se buscé obtener datos de los encuestados que si contratan los servicios
de una nifiera y de encuestados que indicaron que por algun motivo expuesto en la pregunta 3 no lo

contrata pero que en un escenario hipotético lo llegaria a hacer, donde se indica lo siguiente:

- El 33.82% esta dispuesto a contratar nifieras mas de tres veces a la semana, lo que sugiere un
uso regular y frecuente de estos servicios.

- Un significativo 33.09% preferiria contratar nifieras de manera ocasional, lo que podria incluir
ocasiones especiales o eventos puntuales.

- Los encuestados han mostrado una variedad de preferencias en cuanto a la frecuencia de

contratacion de nifieras.
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- Un 28.68% expresd su disposicion a contratar niferas a diario, lo que indica una demanda
constante de servicios de cuidado infantil.
- Aunque una proporcion menor (4.41%) indicé que contrataria una vez a la semana, alin existe un

interés en servicios mas espaciados.

Estos resultados subrayan la necesidad de ofrecer opciones flexibles que se adapten a las diversas
necesidades de los clientes. La diversidad en las respuestas sobre la frecuencia de contratacién de
nifieras refleja la variedad de necesidades de los clientes. Esto sugiere que ofrecer opciones flexibles y

personalizadas puede ser clave para el éxito de una agencia de nifieras especializadas en Tarija.
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Pregunta 5: {Durante qué periodos de tiempo requeriria los servicios de una nifiera?

GRAFICO IV.5

4. ¢ Durante qué periodos de tiempo requerirfa los servicios de una nifiera?
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Andlisis:

La pregunta tiene como objetivo entender las preferencias de los encuestados en términos de la
duracion y horarios especificos en los que requeririan los servicios de una nifiera. Los resultados
proporcionan informacién clave sobre la demanda y las necesidades potenciales de cuidado infantil en la

poblacién objetivo.

"Medio dia" (51,5%): La mayoria de los encuestados muestra una preferencia por servicios de medio dia.
Esto indica una necesidad extendida de cuidado infantil durante una parte significativa del dia. Puede

estar relacionado con compromisos laborales, educativos o actividades regulares.

"Entre 1 a 3 horas al dia" (23,5%): Este grupo representa a aquellos que buscan servicios de nifiera para
compromisos mas cortos, posiblemente relacionados con tareas diarias o eventos especificos
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"Todo el dia" (14%): Aunque este porcentaje es menor, aun refleja una demanda significativa para
servicios de nifiera a tiempo completo. Este grupo puede incluir padres con obligaciones laborales a lo

largo del dia que buscan apoyo continuo.

"Durante la noche" (11%): Este segmento representa a aquellos que necesitan servicios de nifiera

especificamente durante las horas nocturnas.

La agencia debe personalizar sus servicios segun las preferencias identificadas y centrar sus esfuerzos en

satisfacer la demanda predominante de medio dia.
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Pregunta 6. En una escala del 1 al 5, équé tan importantes considera que son cada una de las
siguientes caracteristicas para adquirir el servicio de una nifiera? (donde 1 es nada importante, 2

poco importante, 3 indiferente, 4 importante y 5 muy importante)

GRAFICO IV.6.1

Clara vocacion por el cuidado infantil (Proactiva, carifiosa, divertida, comunicativa, atenta y responsable)
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Andlisis.

Caracteristica en observacién: “Clara vocacion por el cuidado infantil (Proactiva, carifiosa, divertida,
comunicativa, atenta y responsable)"

- Unimpresionante 70.59% de los encuestados considera que la caracteristica de tener una clara
vocacién por el cuidado infantil (proactiva, carifiosa, divertida, comunicativa, atenta y
responsable) es "muy importante". Esto subraya la importancia de la personalidad y las
habilidades interpersonales de las nifieras en la toma de decisiones de los padres.

- El 26.74% lo considera "importante", lo que sugiere que una gran mayoria de los encuestados

valora esta caracteristica en una nifiera.
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- Solo un pequefio porcentaje, el 0.74%, considera que esta caracteristica es "poco importante".
- El 2.21% que indica estar "indiferente" podria reflejar a aquellos que quizdas no tengan
preferencias fuertes o que podrian dar mas importancia a otros factores.
Estos resultados destacan que los padres en Tarija valoran en gran medida las cualidades personales y
emocionales de las nifieras, como la proactividad, la empatia y la responsabilidad.
En resumen, la "Clara vocacion por el cuidado infantil" es una caracteristica altamente valorada por la
mayoria de los encuestados, lo que enfatiza la importancia de la calidad de las nifieras en la decision de

contratar un servicio de cuidado infantil en Tarija.
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GRAFICO IV.6.2

Experienciay capacitacién de la nifiera (Conocimiento en crianza respetuosa, conocimiento en primeros
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Caracteristica en observacion: "Experiencia y capacitacion de la nifiera (Conocimiento en crianza

respetuosa, conocimiento en primeros auxilios, conocimiento en estimulacion y desarrollo infantil)"

Un sélido 58.82% de los encuestados considera que la experiencia y capacitacidn de la nifiera en
areas como crianza respetuosa, primeros auxilios y desarrollo infantil es "muy importante". Esto
refleja la alta prioridad que se le da a la formacion y competencia de las nifieras en Tarija.

Un 34.56% lo considera "importante", lo que indica que una mayoria significativa valora la
experiencia y la formacion de las nifieras al elegir un servicio.

Solo un pequefio porcentaje, el 1.74%, considera que esta caracteristica es "poco importante".

El 5.15% que indica estar "indiferente" podria reflejar a aquellos que quizds no tengan

preferencias fuertes o que podrian dar mas importancia a otros factores.

En resumen, la "Experiencia y capacitacion de la nifiera" es una caracteristica altamente valorada por la

mayoria de los encuestados, lo que enfatiza la importancia de la formacion y competencia de las nifieras

al seleccionar un servicio de cuidado infantil en Tarija.
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GRAFICO IV.6.3

Referencias y resefias positivas de otros padres
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Caracteristica en observacion: "Referencias y resefias positivas de otros padres"

- Un sélido 44.12% de los encuestados considera que las referencias y resefias positivas de otros
padres son "muy importantes". Esto subraya la influencia significativa de las experiencias de
otros padres en la toma de decisiones de contratacién.

- Un 40.44% lo considera "importante", lo que indica que una mayoria significativa valora las
opiniones y experiencias de otros padres al seleccionar un servicio de nifera.

- El 13.97% que indica estar "indiferente" podria reflejar a aquellos que quizds no tengan
preferencias fuertes o que podrian dar mas importancia a otros factores.

- Un pequefio porcentaje, el 1.47%, considera que esta caracteristica es "poco importante".

Estos resultados destacan la importancia de gestionar y promover resefias positivas y referencias de
otros padres para la agencia de niferas. Las experiencias compartidas de clientes satisfechos pueden ser

un factor decisivo en la eleccién de los padres.
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En resumen, las "Referencias y resefias positivas de otros padres" son una caracteristica altamente
valorada por la mayoria de los encuestados, lo que destaca la influencia de las experiencias compartidas

en la decision de contratar un servicio de cuidado infantil en Tarija.
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GRAFICO IV.6.4

Disponibilidad de horarios flexibles
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Caracteristica en observacion: "Disponibilidad de horarios flexibles"

- Un significativo 37.50% de los encuestados considera que la disponibilidad de horarios flexibles
es "muy importante". Esto sefiala la necesidad de horarios adaptados a las necesidades
cambiantes de los padres.

- Un35.29% lo considera "importante", lo que refuerza la importancia de la flexibilidad horaria en
la eleccién de un servicio de nifiera.

- El 25.74% que indica estar "indiferente" podria reflejar a aquellos que quizds no tengan
preferencias fuertes o que podrian dar mas importancia a otros factores.

Estos resultados subrayan la importancia de ofrecer horarios flexibles como parte del servicio de
nifieras. La adaptabilidad a las agendas de los padres puede ser un diferenciador clave para el negocio.

En resumen, la "Disponibilidad de horarios flexibles" es una caracteristica altamente valorada por la
mayoria (72,79%) de los encuestados, lo que enfatiza la necesidad de ofrecer opciones de cuidado

infantil que se adapten a las agendas cambiantes de los padres en Tarija.
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GRAFICO IV.6.5

Juventud de la nifiera
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Caracteristica en observacidn: "Juventud de la nifiera”

- ElI 33.82% lo considera "importante", mientras que un 13.24% lo considera "muy importante".
Estos porcentajes sugieren que, para un segmento significativo de la muestra, la edad de la
nifiera podria tener cierta relevancia.

- Unsignificativo 44.12% esta "indiferente" en cuanto a la juventud de la nifiera, lo que indica que
gran parte de los encuestados no considera este factor como determinante en su eleccién.

- Un bajo 3.68% de los encuestados considera que la juventud de la nifiera es "nada importante",
un 5.15% considera que es "poco importante"

En resumen, la "Juventud de la nifiera" no es un factor de alta relevancia para la mayoria de los

encuestados, lo que indica que, en general, la juventud de la nifiera no es un factor critico para la

mayoria de los padres. Sin embargo, aun hay un segmento que valora este aspecto.
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GRAFICO IV.6.6

Precio del servicio
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Caracteristica en observacién: "Precio del servicio"

Un 49.26% lo considera "importante", lo que sugiere que la mayoria de los encuestados otorgan
importancia al precio al elegir un servicio de nifiera.

- Un significativo 27.21% de los encuestados considera que el precio del servicio es "muy
importante". Esto indica que una parte importante de los padres valora la accesibilidad
econdmica al contratar una nifera.

- Un pequefio porcentaje, el 0.74%, considera que el precio del servicio es "poco importante",
mientras que el 22.79% se muestra "indiferente". Esto sugiere que, para algunos padres, el
costo no es un factor principal en su eleccion.

Estos resultados subrayan la importancia de establecer una estructura de precios competitiva y

transparente para la agencia de niferas en Tarija.
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En resumen, el "Precio del servicio" es un factor importante para la mayoria de los encuestados al elegir
una nifiera en Tarija, lo que enfatiza la necesidad de abordar adecuadamente la estrategia de precios en

el negocio.
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Pregunta 7. De los siguientes servicios, ¢Cudles considera que son esenciales y que son los que debe
realizar una nifera?
GRAFICO IV.7

De los siguientes servicios, ;Cuales considera que son esenciales y que son los que debe realizar una nifiera?
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Andlisis.
Con esta pregunta se buscd conocer los intereses de nuestro mercado objetivo en cuanto lo que buscan
en un servicio de nifieras para el cuidado de sus hijos, donde se pudo observar que:
- El 100% de los encuestados considera que alimentar al nifio es un servicio esencial que debe
realizar una nifiera. Esto refleja la importancia universal del cuidado alimenticio.
- La "Jugar y entretenerle" (73%) y la "Practicar estimulacién y desarrollo psicolégico y motriz
segun su edad" (61%) son consideradas esenciales por una mayoria significativa de encuestados.
Esto resalta la importancia del desarrollo integral del nifio.
- "Ayudar y apoyar en sus tareas escolares" (71%) es altamente valorado, lo que indica que

muchos padres desean que la nifiera brinde asistencia en la educacidn de sus hijos.
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- "Llevarle o recogerle del colegio" (33%) y "Hacerle dormir" (22%) son considerados esenciales
por un porcentaje menor de encuestados, pero aun asi son servicios relevantes para un
segmento de la muestra.

- "Bafarle" (8%) y "Cambiarle" (12%) son servicios de cuidado personal que, aunque menos
prioritarios que la alimentacién, todavia son valorados por un pequefio porcentaje de
encuestados.

Estos resultados sugieren que las nifieras deben estar preparadas para una variedad de tareas, con un
enfoque particular en la estimulacion y el apoyo en la educacién de los nifios.

La alimentacidn y el juego también son aspectos fundamentales del cuidado infantil que deben ser
considerados seriamente por las nifieras.

En resumen, la encuesta destaca la diversidad de expectativas en cuanto a los servicios esenciales que
debe brindar una nifiera, pero subraya la importancia de la alimentacién, el juego, la estimulacién vy el

apoyo escolar en la atencién de los nifios en Tarija.
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Pregunta 8. ¢Cuales de los siguientes servicios especializados le gustaria que incluya el servicio que
puede ofrecer una nifera?
GRAFICO IV.8

¢Cual de los siguientes servicios especializados le gustaria que incluya el servicio que puede ofrecer una

ninera?
Estimulacién temprana y desarrollo infantil
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Andlisis.

El andlisis de la informacién plasmada en esta pregunta resulta altamente relevante para nuestra
investigacion puesto que nos brinda informacidn sobre los servicios especializados que pueden estar
buscando nuestro mercado objetivo ya que nuestro negocio se basa principalmente en un servicio
especializado; en el cual se recabo la siguiente informacion:

- La "Estimulacidn temprana y desarrollo infantil" (63%) es el servicio especializado mas deseado,
lo que refleja la importancia que los padres dan al desarrollo integral de sus hijos desde una
edad temprana.

- Las "Actividades recreativas para el nifio/a" (53%) también son altamente valoradas, lo que
indica que los padres buscan que sus hijos tengan experiencias divertidas y enriquecedoras.

- El"Apoyo pedagdgico para tareas escolares" (49%) es importante para una parte significativa de

los encuestados, lo que sugiere que el respaldo académico es una consideracién relevante.
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- El "Cuidado de nifios con capacidades y necesidades diferentes" (61%) es considerado esencial
por una mayoria, lo que demuestra una sensibilidad hacia la inclusién y la diversidad en la
atencion infantil.

- El "Cuidado de nifios menores a 1 afio de edad" (27%) es el servicio menos solicitado, pero aun
es importante para un segmento de la muestra.

Estos resultados resaltan la importancia de que las nifieras estén capacitadas en estimulacién temprana
y desarrollo infantil, asi como en la organizacion de actividades recreativas.

También subrayan la necesidad de proporcionar apoyo pedagdgico y atenciéon inclusiva a nifios con
necesidades diferentes.

La atencién a infantes menores de 1 afo puede ser una oportunidad adicional para la agencia de
nifieras, aunque es menos demandada en comparacidn con otros servicios.

En resumen, los padres en Tarija muestran una demanda diversa de servicios especializados por parte
de las niferas, con un énfasis en la estimulacidon temprana, actividades recreativas y apoyo académico,

asi como la inclusion de nifios con necesidades diferentes en el cuidado infantil.
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Pregunta 9. En base a los servicios especializados que selecciono, éestaria interesado en contratar una
agencia de niferas especializada que cuente con los servicios que seleccioné previamente?

GRAFICO IV.9

9. En base alos servicios especializados que selecciond, jestaria interesado en contratar una agencia de
nifieras especializada que cuente con los servicios que selecciond previamente?

Andlisis.
Con este analisis buscamos conocer la disposicion de la poblacién para contratar servicios de una nifera
especializada; de acuerdo a la informacién recolectada podemos deducir que:

- Un significativo 95.62% de los encuestados expresd interés en contratar una agencia de nifieras
especializada que ofrezca los servicios seleccionados previamente. Esto demuestra una alta
demanda por parte de los padres en Tarija por servicios de cuidado infantil altamente
especializados.

- Un pequeiio porcentaje, el 4.08%, indico que no estaria interesado en contratar una agencia con
estos servicios. Esto representa una minoria relativamente pequefia en la muestra.

En resumen, los resultados sugieren una gran oportunidad de mercado para la apertura de una agencia
de niferas especializada que ofrezca los servicios seleccionados. La abrumadora mayoria de los
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encuestados expresaron su interés en este tipo de servicios, lo que indica una alta demanda de mercado

para este tipo de servicios.
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Pregunta 10. ¢A través de qué medio le gustaria informarse sobre el servicio proporcionado por la
agencia de nifieras especializadas?
GRAFICO IV.10
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Andlisis.

Al analizar los resultados de esta pregunta nos brindara informacion esencial sobre cémo llegar de
manera efectiva a nuestro mercado objetivo y cdmo adaptar nuestra estrategia de marketing vy
comunicacién para satisfacer sus preferencias. Se pudo observar que:

- La opcion de "Redes sociales" (89.80%) es abrumadoramente la preferida por la mayoria de los
encuestados. Esto indica que la gran mayoria prefiere obtener informacion sobre el servicio de
nifieras especializadas a través de plataformas como Facebook, Instagram u otras redes sociales.

- "Television" (2.04%) y "Radio" (4.08%) tienen tasas de preferencia significativamente mas bajas,
lo que sugiere que estos medios tradicionales tienen un impacto limitado en la decisién de

busqueda de informacidn sobre servicios de nifieras especializadas.
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- Aunque no es la opcién mas preferida, un pequefio 4.08% de los encuestados expresaron su
interés en obtener informacién a través de la "Pagina web". Esto sefiala la importancia de tener
una presencia en linea sélida y amigable para el usuario.

Estos resultados destacan la importancia de utilizar activamente las redes sociales como parte de
nuestra estrategia de marketing y comunicacién.

Aunque la preferencia por medios tradicionales como la televisién y la radio es baja, aun pueden ser
utiles como complemento a la estrategia de marketing.

En resumen, las redes sociales son el medio preferido para que los posibles clientes se informen sobre el
servicio de nifieras especializadas, lo que subraya la importancia de tener una fuerte presencia en linea 'y

estrategias efectivas en plataformas como Facebook e Instagram.
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Pregunta 11. ¢{Cuadl es su rango de ingresos mensuales aproximadamente?
GRAFICO IV.11

11. ¢ Cudl es su rango de ingresos mensuales aproximadamente?
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Andlisis.

Es crucial tener una comprension clara del poder adquisitivo de nuestros posibles clientes, ya que
nuestro servicio se dirige principalmente a familias o padres con ingresos medios altos. Esto se debe a
que el servicio que ofrecemos no se considera una necesidad basica. Al obtener datos de esta pregunta
se encontré que:

- La mayoria significativa, un 55.10%, se encuentra en el rango de ingresos de "De Bs. 2000 a Bs.
2999" Esto indica que una parte considerable de la muestra tiene ingresos mensuales en este
nivel.

- Aunque el rango mencionado anteriormente es el mas comun, hay una variedad de otros rangos
de ingresos representados en la muestra. Esto sugiere que tu mercado potencial puede incluir a

personas con diversos niveles de ingresos.
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- Un 14.29% de los encuestados declaré tener ingresos "Bs. Mas de 5000", lo que indica que una
minoria tiene ingresos mas altos.

En resumen, el analisis de los rangos de ingresos mensuales muestra una prevalencia en el rango de

ingresos medios bajos, lo que puede influir en las estrategias de precios, pero aun hay una variedad de

niveles de ingresos en el mercado potencial en Tarija; También es relevante considerar que estos datos

ofrecen una visién general de la muestra y podrian no reflejar plenamente la variabilidad de las

situaciones financieras en el mercado.
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Pregunta 12. {Qué tan probable seria que utilice los servicios de un Agencia de Nifieras Especializada
en una escala del 1 al 5? (Considerando que 1 es muy improbable, 2 es poco probable, 3 neutral, 4 es
probable y 5 es muy probable)

GRAFICO IV.12

12. ; Qué tan probable seria que utilice los servicios de un Agencia de Nifieras Especializada en una escala del
1 al57? (Considerando que 1 es muy improbable, 2 es poco probable, 3 neutral, 4 es probable y 5 es muy

probable)
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Andlisis.

La informacién que nos brinda esta pregunta nos permite recopilar informacidon importante sobre Ia
disposicidon y la actitud de los encuestados hacia la utilizaciéon de los servicios de una Agencia
Especializada de Nifieras. De esta informacidn se destaca que:

- La mayoria de los encuestados muestra una actitud positiva hacia la utilizacién de los servicios
de una Agencia de Niferas Especializada. El 53.06% considera "probable" (36.73%) o "muy
probable" (16.33%) utilizar estos servicios.

- Un 28.57% de los encuestados se encuentra en una posicion neutral, indicando que estdn
dispuestos a considerar la posibilidad de utilizar estos servicios, pero no estan totalmente

comprometidos.
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- Un porcentaje menor de encuestados muestra una menor probabilidad de utilizar estos
servicios, con el 6.12% que considera "muy improbable" y el 12.24% que considera "poco
probable" hacerlo.

La mayoria de los encuestados tiene una actitud favorable hacia la utilizacion de servicios de Agencias de
Nifieras Especializadas. Esto sugiere un mercado potencialmente receptivo a nuestros servicios.

El grupo neutral representa una oportunidad para influir positivamente en su decisiéon y convertirlos en
clientes potenciales.

Para aquellos que ven la utilizacién como "poco probable"” o "muy improbable", es importante
comprender las razones detras de estas respuestas y considerar estrategias para abordar sus
inquietudes.

En resumen, la mayoria de los encuestados muestra una actitud positiva o neutral hacia la utilizacién de
los servicios de una Agencia de Nifleras Especializada, lo que sugiere un mercado potencialmente

interesado en nuestros servicios en Tarija.
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Pregunta 13. Género

GRAFICO IV.13

13. Género
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Andlisis.

La gran mayoria de los encuestados se identifica como "Femenino," representando un abrumador
95.92% de la muestra, mientras que el género "Masculino" esta representado por un porcentaje mas
bajo, con el 4.08% de los encuestados.

La muestra estd claramente sesgada hacia el género femenino, lo que puede tener implicaciones en la
estrategia de marketing y en la prestacién de servicios de la agencia de nifieras especializadas. Puede ser
importante tener en cuenta esta distribucién al disefiar y dirigir nuestras estrategias de publicidad y

promocion.
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Pregunta 14. Edad

GRAFICO IV.14
14. Edad
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Andlisis.

La mayoria de los encuestados se encuentra en el grupo de edad "Entre 26 a 35 afios," representando
un significativo 83.67% de la muestra; y el grupo de edad "Menos de 25 afios" también estd
representado, aunque en menor medida, con el 12.24%. El grupo de "Entre 36 a 45 afos" tiene una
representacion aun mas baja, con el 4.08%.

Es importante tener en cuenta las diferencias generacionales en las necesidades y expectativas de los
clientes al desarrollar los servicios y estrategias de promocidn ya que este grupo demografico puede

tener necesidades y preferencias especificas en lo que respecta al cuidado de nifios.
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4.4 PRUEBA DE HIPOTESIS

H, = Los padres de familia desean adquirir el servicio especializado de nifieras para el cuidado de sus hijos

H, = Los padres de familia no desean adquirir el servicio especializado de nifieras para el cuidado de sus hijos

Datos: Hipotesis Nula = Ho: P = Po
Dénde: Hipotesis Alternativa = H1: P > Po
n=136
x=125 %_ Po
Zprueba = Po(1—Po)
—Co/ — n
o=5% =0,05 125
Zprueba = 1367
- - ,7(1-0,7)
Po=70% =0,7 bl L
° v 136
Z tabla=1,64 Zprueba = 5,57
x= Ocurrencias

La hipédtesis nula (Ho) es rechazada ya que Zprueba (5,57) €5 mayor que Ziapia (1,64), por lo que es cierto que
los padres de familia desean adquirir el servicio especializado de nifieras para el cuidado de sus hijos;

por lo tanto, se acepta la hipdtesis alternativa (Hi).

4.5 DETERMINACION DE LA DEMANDA
Para determinar la cantidad de demanda del servicio que ofertard el presente proyecto, se estimara el
numero de atenciones que pretende realizar la Agencia de Nifieras Especializadas en la ciudad de Tarija,

se realizd el siguiente andlisis:

La poblacion objetivo para este estudio es de 10.160 familias con hijos menores de 12 afios, se tomara
en cuenta la pregunta N° 2, 9 y 12 de donde se puede obtener informacién acerca de que existe una
demanda en el servicio de nifieras, ya que existen padres o tutores que contrataron el servicio con

133



anterioridad; y en la pregunta 9 y 12 se comprueba que, de existir una Agencia de Niferas

Especializadas, los padres o tutores contratarian el servicio.

TABLA IV. 1: DETERMINACION DE LA DEMANDA

DESCRIPCION PORCENTAIJE N° DE PERSONAS
POBLACION TOTAL 100% 10.160
POBLACION QUE YA CONTRATO EL SERVICIO CON 50% 5.080
ANTERIORIDAD
POBLACION CON  PROBABILIDAD  ALTA  DE 53% 5.384

CONTRATACION DE LOS SERVICIOS DE LA AGENCIA
POBLACION DEMANDANTE 95% 9.652

Elaboracion propia

e Cantidad de Familias que requieren el servicio

Para el determinar de la cantidad de familias que requieren el servicio se hizo el siguiente analisis:

Familias que demandan el servicio = 10.160 * 66% = 6.705,6 familias

Ddénde:

Familias que demandan el servicio: La cantidad de padres con hijos menores de 12 afos con ingresos

econdmicos medios-altos.

66%: Promedio en porcentaje de la demanda del servicio, poblacién con alta probabilidad de

contratacion y del nivel de aceptacion del servicio.
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De acuerdo al calculo realizado, la demanda es de 6,705 de padres de familia o tutores que si estan

dispuestos a adquirir el servicio de cuidado infantil mediante los servicios de una agencia especializada

de niferas.
e Frecuencia de consumo

Para el calculo de la frecuencia de consumo utilizaremos la pregunta N° 4 en dénde se pide informacién
acerca de cuantos dias a la semana contrataria el servicio; donde nos mostré que el 33,82% requerira el

servicio mas de 3 dias a la semana, el 33,09% ocasionalmente, el 28,68% diariamente y el 4,41% restante

una vez a la semana.

TABLA IV.2: FRECUENCIA DE CONSUMO

VECES A LA SEMANA PORCENTAIJE N° DE PADRES DE
FAMILIA
Mas de 3 veces a la semana 33,82% 2.279
Ocasionalmente 33,09% 2.210
Diariamente 28,68% 1.922
Una vez a la semana 4,41% 294
TOTAL 100% 6.705

Fuente: Elaboracion propia

De los resultados obtenidos, se tomard en cuenta a los padres de familia que requieren el servicio mas

de veces a la semana, debido a ser el porcentaje mas alto siendo un total de 2.279 padres de familia

como muestra la demanda esperada.
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TABLA 1V.3: DEMANDA DE LOS SERVICIOS POR PADRE DE FAMILIA

(Demanda esperada)

VECES A LASEMANA  PORCENTAIE PROMEDIO DE SERVICIOS PROMEDIO DE SERVICIOS
REQUERIDOS (SEMANAL) REQUERIDO (ANUAL)
Mas de 3 veces a la 33,82% 2.279 113.950
semana

Fuente: Elaboracion propia

4.6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

4.6.1 CONCLUSIONES
Demanda Sdlida: Existe una sélida demanda en Tarija para servicios de nifieras especializadas, ya que la

mayoria de los encuestados tienen hijos menores de 12 afios.

Experiencia Previa: Casi la mitad de los encuestados ha contratado servicios de nifieras en el pasado, lo

gue indica una demanda establecida.

Desafios de Confianza: La falta de confianza en el cuidado externo y la falta de conocimiento sobre

ddnde contratar nifieras capacitadas son desafios clave que el negocio debe abordar.

Frecuencia de Uso: Muchos encuestados considerarian utilizar los servicios de nifieras de manera regular,

lo que abre oportunidades para contratos a largo plazo.

Caracteristicas Clave: Las caracteristicas mas importantes para los padres son la vocacion por el cuidado

infantil, la experiencia y la capacitacion de las niferas.

Importancia de Referencias: Las referencias y resefas positivas son fundamentales para construir

confianza en nuestros servicios.
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Horarios Flexibles: La disponibilidad de horarios flexibles es un factor importante para muchos padres.

Precio Considerado: Aunque no es el factor mas importante, el precio sigue siendo una consideracién

relevante.

Servicios Esenciales: Los servicios esenciales de nifiera incluyen el juego, la estimulacién, el apoyo escolar

y la alimentacion.

Servicios Especializados: Existe interés en servicios adicionales, como la estimulaciéon temprana y el

apoyo pedagodgico.

Interés en una Agencia Especializada: La gran mayoria de los encuestados estaria interesada en contratar

una agencia que ofrezca los servicios necesarios.

En cuanto al analisis de la estimacidon de la demanda realizado muestra que existe una demanda
significativa de servicios de cuidado infantil en la ciudad de Tarija, con un estimado de 6,705 padres de
familia interesados en adquirir estos servicios a través de una agencia especializada de nifieras. El hecho
de que 2,279 de estos padres requieran el servicio mas de una vez a la semana representa un segmento

valioso para la agencia.

4.6.2 RECOMENDACIONES
Construir Confianza: Implementando estrategias para construir confianza en los servicios, como la

capacitacion de nifieras y la recopilacion de testimonios.

Ofrecer Servicios Esenciales: Ofrecer servicios esenciales, como juego, estimulacion, apoyo escolar y

alimentacion.

Promover Horarios Flexibles: Destacar la disponibilidad de horarios flexibles como ventaja competitiva.
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Educacion del Mercado: informar al mercado meta sobre la importancia y los beneficios de los servicios

de nifieras especializadas.

Presencia en Redes Sociales: Mantener una presencia activa en redes sociales, ya que es un medio

preferido para obtener informacidn sobre nuestros servicios.

En general, esta investigacién de mercado proporciona informacién valiosa para orientar el desarrollo y
la promocién de los servicios de nifieras especializadas en Tarija, maximizando la satisfaccidn del cliente

y el éxito de la agencia.
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CAPITULO V.
PLAN DE MARKETING



5 PLAN DE MARKETING

La creacién de un plan de marketing para la agencia de nifieras se torna imperativa, dado su propésito
de ampliar la visibilidad, atraer a nuevos clientes y destacar en un entorno competitivo. Focalizado en
resaltar los servicios especializados, el plan busca construir y mantener relaciones sélidas con los
clientes, promoviendo la confianza y la fidelidad. A través de estrategias eficaces, el objetivo es facilitar
el crecimiento sostenible de la agencia, adaptdndose a las dindmicas del mercado y consolidando una

presencia fuerte y distintiva en la comunidad.

5.1 OBJETIVO GENERAL
Establecer a NannyCare Tarija como la opcidn lider en servicios de nifieras especializadas en la
comunidad local mediante estrategias de marketing eficaces. Nuestro objetivo es cultivar la confianza,

estimular la demanda y garantizar un crecimiento constante.

5.2 OBIJETIVOS ESPECIFICOS

e Obtener al menos 50 nuevos clientes en los primeros seis meses a través de campafias
publicitarias dirigidas y promociones de lanzamiento.

e Alcanzar una tasa de satisfaccidn del cliente del 90% en los primeros nueve meses a través de
programas de fidelizacion que recompensen a los clientes leales con descuentos, servicios
adicionales o membresias exclusivas; la cual sera medida a través de encuestas de satisfaccion
mensuales.

e Aumentar la demanda de servicios en un 15% durante el primer afio, mediante la promocién de

paguetes de cuidado infantil y la participacidn en eventos y ferias comunitarias.
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5.3 DEFINICION DEL SERVICIO
NannyCare Tarija es un servicio disenado para las familias de la ciudad de Tarija. Para este proyecto, se
proponen estrategias de Marketing Mix con el objetivo de crear valor para los clientes y posicionar los

servicios de la empresa por encima de la competencia.

5.4 PRODUCTO
La Agencia se especializa en brindar servicios profesionales de cuidado y atencidn a nifios y nifias, con
edades que oscilan entre los 6 meses y los 12 afios, en la comodidad de sus hogares. Se centra en
ofrecer un cuidado y acompanamiento integral que abarque tanto el desarrollo fisico como el emocional
de los nifios. Esto implica la atencidn a aspectos esenciales como el desarrollo psicomotor, habilidades
motrices finas y gruesas, asi como la promocidn de valores sociales, independencia y fortalecimiento de
la autoestima. Reconocemos que esta etapa de la infancia demanda un seguimiento experto y cercano

para garantizar un desarrollo saludable y feliz.

Para brindar este servicio, contamos con un equipo de profesionales altamente calificados que incluyen
educadores infantiles, especialistas en cuidado infantil y personas con una amplia experiencia en el
cuidado de nifios. Las cuidadoras de la Agencia estdn debidamente capacitadas en areas fundamentales
como crianza respetuosa, primeros auxilios y desarrollo integral de los niflos, abarcando aspectos

psicomotores, psicoldgicos y fisicos.

La estrategia detallada a continuacion guiara la implementacién de estos servicios especializados.

> Estrategias de diferenciacion
— Garantizamos un servicio confiable a través de profesionales altamente capacitados en el

cuidado de los nifios.
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— Cada profesional es sometido a un riguroso proceso de diagndstico y evaluacién previa antes de
su contratacién, asegurando asi su profesionalismo y dedicacién, con el objetivo de velar
siempre por el bienestar de los nifios y ninas.

— Ofrecemos no solo un acompafiamiento seguro para los nifnos, sino también apoyo pedagdgico
en sus tareas escolares, fomentando el desarrollo y fortalecimiento de nuevas habilidades, y
estimulando su independencia de una manera creativa y divertida.

— Nuestro servicio brinda la tranquilidad de estar respaldado por una empresa, lo que proporciona
a los padres la seguridad de que sus hijos estdn en manos de profesionales confiables y
comprometidos.

— Los padres tienen la oportunidad de evaluar tanto el servicio como a la nifiera una vez que se
completa la prestacion del servicio, a través de nuestra pdgina web, donde también pueden
dejar comentarios. Estas evaluaciones servirdn como referencia para otros padres al elegir a una
cuidadora.

— Ofrecemos diversas opciones de pago, incluyendo depésito bancario, transferencia mediante

codigo QR y pago en efectivo, para mayor comodidad de nuestros clientes.

5.5 MARCA
La marca de una empresa es un pilar fundamental en su identidad corporativa y desempefia un rol
esencial en cédmo los consumidores perciben la empresa. Sirve como un medio para que los
consumidores reconozcan los servicios que proporcionamos y nos distingue de la competencia. En el
caso de nuestra empresa, hemos adoptado la marca “NannyCare Tarija” como un simbolo

representativo de nuestro compromiso con el cuidado infantil de alta calidad.

5.6 BRANDING
El branding es una compleja tarea de construccion de la identidad de una marca, que implica la creacion

y el cuidado de una imagen corporativa coherente y atractiva. A través de una combinacién de
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elementos tangibles, como logotipos y colores, y elementos intangibles, como valores y experiencias del
cliente, se busca infundir un valor distintivo, relevante y duradero en la marca. Este proceso no solo la

hace destacar en su mercado, sino que también contribuye a su sostenibilidad a largo plazo.

> Propdsito

Definir un propdsito para la marca abre la puerta a establecer vinculos y una comunicacién mas

profunda con los consumidores, mas alla del simple objetivo de vender.

El propdsito que nos planteamos como empresa es ofrecer cuidado infantil de alta calidad que garantice
la seguridad y el desarrollo de los nifios, al mismo tiempo que proporciona tranquilidad a los padres,

permitiéndoles equilibrar sus carreras y vida familiar.

Nuestro enfoque incluye adaptarte a las necesidades especificas de las familias, fomentar relaciones
sélidas entre las nifieras, los nifios y las familias, y contribuir positivamente a tu comunidad al ofrecer
empleo a nifieras calificadas y satisfacer una necesidad importante en las familias locales. Ademas,
aspiramos a influir en la crianza y el desarrollo de los nifios promoviendo valores, una crianza
respetuosa, cuidando su integridad tanto fisica como emocional y la formacidn de adultos sanos y

responsables.

» Naming o Creacion del nombre

La eleccion de nuestro nombre comercial es de suma relevancia, ya que determina la conexion que
establecemos con nuestra audiencia. Por este motivo, hemos tenido en cuenta diversos aspectos en su

seleccion.

Priorizamos la busqueda de un nombre breve, distintivo y atractivo en inglés, ya que las personas a
menudo asocian los nombres en este idioma con conceptos de modernidad, tendencia e innovacion,

aspectos que buscamos transmitir en nuestra identidad empresarial. Es por eso que se tomo en cuenta
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“nanny”, ya que es la manera mas popular y llamativa con la que se conoce a las nifieras; teniendo
cuenta que significa nifiera en espafiol. Asi también la palabra “care” ya que el uso de la palabra "care"
en nombres de productos o servicios dirigidos a nifios se debe a su capacidad para enfatizar la
seguridad, la atencién y el carifio hacia los nifios, lo que genera confianza en los padres y cuidadores.
Ademas, "care" es ampliamente comprensible en diversos idiomas, lo que facilita la comunicacién global

y transmite una connotacion positiva y afectuosa.

Por este motivo se hizo la combinacidn de ambas palabras y agregandole el nombre en déonde la Agencia

desarrollara sus operaciones, formando asi “NannyCare Tarija”.

El nombre de “NannyCare Tarija” transmite la idea de una agencia especializada, de confianza y sobre

todo comprometida con el cuidado de los nifios en la ciudad de Tarija.

> Logotipo, Isotipo, Imagotipo o Isologo

FIGURA V.1: IMAGOTIPO

Nannycare

Jarija
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El disefio que hemos seleccionado se caracteriza por ser un 'imagotipo,' donde la fusién de una imageny
texto conjuga de manera armoniosa para representar y simbolizar a nuestra empresa, ya sea en
conjunto o de forma independiente. Este enfoque en el diseio refleja a la perfeccion el mensaje que
deseamos comunicar como emprendimiento, y refleja que nuestro segmento son los nifios,

transmitiendo la combinacién de seriedad y confianza, junto con un toque de alegria.

> Colores

Los colores de una marca tienen un impacto profundo en la percepcidn que las personas tienen de la
misma; la eleccion adecuada de una paleta caracteristica puede ampliar notablemente el
reconocimiento de la marca. En el caso de 'NannyCare Tarija,' hemos cuidadosamente seleccionado una
paleta de colores que refleja nuestra esencia y valores. Estos colores representan nuestra dedicacion al
cuidado infantil, al tiempo que equilibran el profesionalismo y la confiabilidad que ofrecemos, todo

impregnado de un toque de amor que es fundamental en nuestro servicio.

Para conformar nuestra paleta de colores se tomaron en cuenta el significado que tienen los colores
dentro del marketing para los clientes, de manera consiente como inconsciente; por esta razéon se

escogieron los siguientes colores:

- Blanco: Pureza, inocencia, calma, paz
- Naranja: Diversion, alegria, entusiasmo, felicidad

- Azul: Confianza, seguridad, estabilidad, tranquilidad

PALETA DE COLORES
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> Slogan

Nuestra propuesta para el slogan se resume en una frase con base en los resultados de la investigaciéon

exploratoria.

Se observé que un aspecto fundamental para las madres es que las cuidadoras de sus hijos los atiendan
con auténtica vocacién, responsabilidad, carifio y la atencién necesaria; esto les permite sentirse
tranquilas al contratar los servicios de una nifiera, sabiendo que sus hijos estaran en buenas manos. De
esta necesidad surgidé nuestro slogan, el cual busca que los padres perciban nuestro compromiso con el

bienestar de sus hijos, brindandoles la confianza y seguridad que necesitan.

FIGURA V.2: IMAGOTIPO Y SLOGAN

W

Nannycare

Jarija
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> Experiencia de marca

La experiencia de marca representa la totalidad de interacciones y percepciones que un cliente

experimenta a lo largo de su trayecto desde el primer contacto con la empresa, la adquisicidon de sus
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servicios, y, fundamentalmente, durante la entrega de dichos servicios. Esta experiencia encapsula no
solo los aspectos funcionales y transaccionales, sino también los aspectos emocionales y psicoldgicos

qgue influyen en la forma en que el cliente percibe y se relaciona con la marca.

Las estrategias que como empresa implementaremos son las siguientes:

— La experiencia de marca que los clientes experimentardn al contratar los servicios de la agencia
de nifieras especializadas se caracteriza por su profesionalismo y confianza desde el primer
contacto. La agencia se destaca por su enfoque en la calidad y la confiabilidad de los servicios de
nifiera ofrecidos.

— Los padres se sentiran escuchados y comprendidos, ya que la agencia se esforzara por entender
las necesidades especificas de cada familia y proporcionar soluciones a medida. La seleccidn
rigurosa de niferas es evidente, brindando seguridad a los padres al saber que cada cuidadora
ha sido cuidadosamente evaluada, con antecedentes verificados y habilidades comprobadas.

— La comunicacidn abierta y fluida es una caracteristica clave, manteniendo a los clientes siempre
informados sobre los procesos de seleccidn, horarios y cualquier cambio que pueda surgir.
Ademas, las familias experimentaran un servicio de nifiera que va mas alld de la simple
supervision, con atencién personalizada y adaptada a las necesidades especificas de cada nifo.

— La seguridad de los nifios es la principal prioridad, lo que brindara tranquilidad a los padres al
saber que sus hijos estdn en manos de cuidadoras altamente calificadas y de confianza. La
agencia también se enfoca en establecer relaciones a largo plazo basadas en la confianza y la
satisfaccidn continua.

— Los clientes percibiran que las cuidadoras de la agencia no solo cumplen con su trabajo, sino que
también tienen un genuino afecto por los nifios a los que cuidan, lo que hace que la experiencia

sea calida y acogedora.
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Esta experiencia de marca se centra en la calidad, la confianza, la seguridad y el cuidado personalizado,

construyendo una reputacion sélida y fidelizando a los clientes a lo largo del tiempo.

5.7 PRECIO
El precio del servicio estard en funcién a los precios de la competencia y en funcién a los costos que

implicara cubrir para obtener un margen de ganancia.

e Precio de la competencia

Existe una diversidad de precios en la competencia, esto surge debido a que las nifieras, mayormente
mujeres de entre 17 y 30 afos, desempefian este trabajo como fuente de ingresos complementaria
mientras estudian o buscan oportunidades a tiempo parcial. La falta de una agencia de nifieras
intermediaria en la ciudad de Tarija permite que cada nifiera determine sus tarifas de manera
auténoma. En consecuencia, los precios fluctian entre Bs. 10 y Bs. 20 por hora durante el horario

diurno.

e Costo por cubrir

La empresa tomara en cuenta el costo de operacidn, en base a este analisis determinar un margen de

utilidad o ganancia.

e Estrategia de precios

Las estrategias de precios que se implementaran para la puesta en marcha de la empresa seran las

siguientes:

1. Tarifas por Hora o por Servicio:

e Determinar una tarifa base (por hora) y ajustarla segin la cantidad de nifos, la

complejidad del trabajo, etc.
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e Ofrecer tarifas por servicios especificos, como cuidado durante la noche, servicios de

emergencia, o cuidado de nifios con necesidades especiales.

2. Paquetes Mensuales o Membresias:
e Ofrecer paquetes mensuales o membresias puede ser una opcién atractiva para familias
que requieren servicios de niflera de manera regular. Esto no solo brinda estabilidad

financiera a la agencia, sino que también crea una relacidn a largo plazo con los clientes.

3. Descuentos por Volumen:

e Implementar descuentos por volumen o duracién del servicio para clientes que
contraten servicios de nifiera de manera regular o por un periodo prolongado, asi
también para padres que requieran el cuidado para mas de un nifio o nifia; esto puede

incentivar a los clientes a comprometerse con la agencia a largo plazo.
4. Ofertas Promocionales:

e Introducir ofertas promocionales para atraer nuevos clientes, como descuentos en la

primera reserva o paquetes especiales para eventos.

e Paquetes
Paquete por Horas: "Flexibilidad Total"
Tarifa: Bs. 20 por hora

Descripcion: Este paquete es perfecto para familias que buscan asistencia ocasional con la flexibilidad de

ajustar las horas segun sea necesario, sin compromisos a largo plazo.
Paquete Mensual: "Paz y Tranquilidad"

Tarifa: Bs. 18 por hora/Bs. 2.800 mensual (8 horas diarias)
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Descripcion: Disefiado para padres con horarios de trabajo predecibles, este paquete ofrece hasta 8

horas diarias a una tarifa diaria fija, brindando estabilidad y comodidad.

Paquete Nocturno: "Descanso Seguro"

Tarifa: Bs. 25 por hora

Descripcion: Dirigido a aquellos que necesitan cuidado durante las horas nocturnas, este paquete

asegura el descanso de los padres mientras la nifiera vela por sus hijos.

Paquete Personalizado: "Lo que tu necesites"

Tarifa: Personalizada segln requisitos especificos

Descripcion: La agencia ofrece la posibilidad de crear un paquete a medida para satisfacer necesidades
especificas, ya sea para eventos especiales, horarios irregulares, paquete en conjunto para mas de un

nifio o nifia o requisitos particulares de la familia.

5.8 PLAZA
La estrategia de plaza o distribucién de nuestra agencia de nifieras en Tarija serd fundamental para
garantizar la accesibilidad y disponibilidad d6ptima de nuestros servicios para los usuarios. Este
componente abarcara la cuidadosa seleccién de medios y canales de distribucidn para el servicio de

cuidado infantil. Para esto se tomara en cuenta el canal de distribucion.

e Canal de distribucion

El canal de distribucion es directo, y para este servicio se opto por:

> Pagina web

En dénde los usuarios puedan:

— Conocer el servicio (precios, paquetes, promociones)
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— Revisar la base de datos acerca de las nifieras (perfiles de nifieras)
— Contratar el servicio

— Pagar el servicio mediante el uso de pago en linea (Tarjeta de crédito o débito)

La creacidn de esta pagina web ayuda a que los padres puedan acceder a la informacion de nuestros

servicios en cualquier momento del dia de manera rapida y facil.

> Oficina

Asi también se hara uso de un lugar fisico donde los usuarios también puedan interactuar de la misma
manera que en la pagina web, pero con la diferencia que ofrece una garantia para el usuario de que se

trata de una empresa seria.

5.9 PROMOCION
Para difundir y resaltar nuestros servicios, la estrategia de comunicacidén y promocidn abarcard los

siguientes elementos:

5.9.1 ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL
El marketing digital comprende todas las iniciativas publicitarias o comerciales realizadas en linea. En
nuestra estrategia, aprovecharemos tanto nuestros propios canales como pagados para optimizar la

presencia y promocion en el entorno digital.

— Medios propios.- Se tendra presencia en redes sociales; principalmente en las de mayor
tendencia en este periodo, como ser WhatsApp, Facebook, TikTok y YouTube.
La participacion en estas redes sera de la siguiente manera:
< WhatsApp Bussines: Sirve de contacto directo para la comunicacién con los padres de
familia y la agencia.

— Prototipo del contacto de empresa en WhatsApp Bussines
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\ Nannycare

Varija @

Nar 7 ~are

a
se Whatsipp y k
tw dispositivo movi
B Descubre NannyCare Tarija, donde el 7’ \/\/hatgApp Web
cuidado especializado se encuentra con tu
tranquilidad, cuidamos a tus peques con d de tener tu teléfono conectado,
educacion y profesionalismo porque ta s vinculados y 1 teléfono a la vez.
tranquilidad, es nuestra mision &
@  Agencia de empleos /s
Q 0000, Tarija, Bolivia /s

Vlg!esm San Roque Tarija

accMBAIEADA

*+» Facebook: Se creard la pagina oficial de la agencia en dénde se subira contenido sobre
los servicios, y se puede aprovechar la modalidad de publicidad para las paginas de

Facebook, en dénde se puede llegar a mds usuarios.
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Prototipo pagina de Facebook

"y Nannycare

& Crear con avatar

R 7

(& Editar foto de portada

vl

'J
Nannycare

NannyCare Tarija

Taﬂj 0 Me gusta - 0 sequidores m 5% Administrar " Editar

Publicaciones  Informacién Menciones Opiniones Seguidores Fotos Mas ~ -

Detalles

Descubre NannyCare Tarija, donde el cuidado especializado se
encuentra con tu tranquilidad,

2Qué estas pensando?

BN video envivo I"i Foto/video D Reel
Editar presentacion

Destacados

o Pagina - Agencia de empleos
Las personas no veran esto a menos que fijes algo.

Administrar

0 Calle Méndez entre Av. Cochabamba y Corrado, Ciudad Tarija,

Balivia
€, +359178249491 Publicaciones =5 Filtros 4% Administrar publicaciones
B4 carlabtzsro.207@gmail.com = Vista de lista B8 Vista de cuadricula

Hr Aun sin calificacién (0 opiniones) ﬂ .

" NannyCare Tarija
Editar detalles W 2min- @
Bienvenidos 3 NannyCare Tanja , tu eleccién principal para servicios de nifieras
) especializadas. Enfocados en el desamollo integral de tus pequefios, ofrecemos cuidado
Agregar pasatiempos profesional desde los 6 meses hasta los 12 afios. #% Nuestro equipo altamente calificado
garantiza un ambiente segurc y enriquecedor. Cenfiz en nesotros para cultivar sonrisas y
fortalecer el crecimiento de tus tesoros. -~ Tu tranquilidad, nuestra misién. Descubre la seguridad

Agregar destacados de contar con NannyCare Tarija. # ... Ver mas

«» TikTok: La creacién de una cuenta dentro de esta red social permitira llegar a mas

personas que puedan interesarse en los servicios a través de videos que se pueden

elaborar dentro de la plataforma para promocionar y hacer conocer nuestra agencia.
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— Prototipo pagina de TikTok

®¥._ nannycaretarija 2

NannyCare Tarija

1 Siguiendo 0 Seguidores 0 Me gusta

Nannycare

Nifieras expertas, cuidado integral. Tu tranquilidad, nuestra misién.

Videos & Me gusta

No hay contenidos

Este usuario no ha publicado ningun video.

— Medios pagados.- Se emplearan recursos pagados para llevar a cabo campanfas publicitarias,
promocionar nuestros servicios y llegar a un publico mas amplio de padres de familia. En este
sentido, aprovecharemos las herramientas publicitarias de dos redes sociales.

Para esto se utilizard las herramientas de dos redes sociales como ser:
+* Facebook Ads (Facebook Ads es una herramienta para el marketing digital que nos
permite promocionar, ya sea informaciéon de productos, servicios o contenidos en el

feed de esta red social)

154



R/

* YouTube Ads (La plataforma de video pone a disposicién de los anunciantes diferentes
formatos de anuncios, tanto de video como estdticos, y distintos objetivos para las

campaiias.)

59.1.1 PLAN DE CONTENIDOS PARA LAS ESTRAEGIAS DE MARKETING DIGITAL

Mes 1: Lanzamiento y Contacto Directo para NannyCare Tarija

Semana 1: Creacion de Paginas y Facebook Ads

Creacion de Pdginas:

e Facebook:

e Configuracién y optimizacién detallada de la pagina de Facebook con informacién clave y

n u A

palabras relevantes como “nifieras”, “nifieras especializadas”, “nifieras Tarija”, “cuidado

infantil”, “agencia” y “agencia de nifieras”.

e TikTok:

e Creacidn de cuenta en TikTok con una descripcidn atractiva y palabras clave como

” u ”n u A

“servicios de nifieras”, “nifieras Tarija”, “nifleras”, “crianza consciente” y “crianza

respetuosa”

e  WhatsApp Business:

e Establecimiento de la cuenta de WhatsApp Business como un canal de contacto directo.

Campaiias en Facebook Ads:

e Lanzamiento de anuncios introductorios en Facebook Ads para promocionar la apertura de

” u

NannyCare Tarija, destacando servicios clave como “cuidado personalizado para nifios”, “nifieras
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n u n u n o u

especializadas en Tarija”, “nifieras Tarija”, “nifleras de confianza”, “crianza consciente” y “crianza

respetuosa”

Semana 2: TikTok, WhatsApp Business y SEO en Facebook

Creacion de Contenido en TikTok:

e Inicio de la produccién de videos creativos en TikTok que resalten de manera Unica y atractiva los

servicios ofrecidos por NannyCare Tarija.

WhatsApp Business:

e Publicacidn en otras redes sociales anunciando la disponibilidad de contacto a través de

WhatsApp Business, fomentando la comunicacion directa con los padres interesados.

SEO en la Pdgina de Facebook:

e Optimizacidn de la descripcion de la pagina de Facebook con palabras clave especificas y

”n u ”n u

atractivas como “cuidado infantil especializado Tarija”, “nifieras de confianza en Tarija”, “niferas

” u

profesionales”, “nifieras amorosas”

Semana 3-4: YouTube Ads, SEM en Google Ads y Continuacion en Facebook

Campaiias de YouTube Ads:

e Lanzamiento de anuncios de video en YouTube centrados en el cuidado infantil especializado en

Tarija.

SEM en Google Ads:

e Configuracién de campafias en Google Ads resaltando servicios clave y la ubicacién de Tarija.

” u ” u ”

Palabras clave: “nifieras profesionales”, “niferas Tarija”, “servicios de nifieras en Tarija”, “cuidado

” u

infantil de calidad Tarija”, “cuidado infanti

” u
",

crianza consciente” y “crianza respetuosa”
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Continuacion en Facebook:

e Publicacién de contenido adicional en la pagina de Facebook, destacando testimonios y

” o u n o u

promociones exclusivas. Palabras clave: “padres satisfechos”, “padres felices”, “promocién

” u

nifieras”, “testimonios de nifieras en Tarija”, “ofertas exclusivas de cuidado infanti

Ill

5.9.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING TRADICIONAL
Para la agencia de nifieras se empleardn estrategias de marketing tradicional que se alinean con un

enfoque localizado para maximizar la visibilidad entre las familias. Estas estrategias incluyen:

1. Folletosy Volantes:

e Disefar materiales impresos atractivos para ser distribuidos estratégicamente en

lugares de interés como escuelas, parques y tiendas especializadas para bebés y nifios.
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e Prototipo Folleto

NANNYCARE

Somos NannyCare Tarija, tu
eleccion principal para servicios
de HGEES especializadas.
Enfocados en el desarrollo
integral de tus pequenos,
ofrecemos cuidado profesional
desde los 6 meses hasta los 12
anos.Nuestro equipo altamente
calificado garantiza un ambiente
seguro y enriquecedor. Confia en
nosotros para cultivar sonrisas y
fortalecer el crecimiento de tus
tesoros

Brindamos un ambiente seguro vy
enriquecedor en la comodidad de tu
hogar.

Desarrollo  fisico, emocional y
psicomotor: nuestro compromiso diario.
Tu tranquilidad, nuestra misién.
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e Prototipo de Volante

VY Nannycare

I &RV S

gg ITDl?sM oS NINERAS ALTAMENTE CAPACITADAS
PEQUES v CON VOCACION v/ RESPONSABLES

M | v CONSTANTE « AMOROSAS
ﬁ?C'EORisL"?(’ v SORAGITACION v PREPARADAS EN TODAS

PROFESIONALES LAS AREAS

Q| © | os

ESTIMULACION DESARROLLO CRIANZA
TEMPRANA MOTRIZ Y CONSCIENTE
PSICOMOTRIZ

En NannyCare Tarija, cuidamos cada risa, cada suefio y
cada pequeno paso de tus tesoros. Con un equipo

NANNYCARE dedicado de profesionales altamente calificados,

ofrecemos servicios de cuidado infantil especializado,
TAR'JA centrados en el desarrollo integral de nifos de 6 meses a
12 afos.
nannycaretarija.207@gmail.com 1\ CONTACTANO R el

2. Publicidad en Radio:

e Anunciar los servicios en estaciones de radio locales para llegar a una audiencia mas

amplia dentro de la comunidad.
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Dentro de las cuales se han considerado las siguientes:

— Radio Fides (89.1)
- 12:00 La Bolsita de Trabajo
- 14:00 ElReventdn de Fides

- Atldntida FM (102.7)

3. Patrocinios Locales:

e Considerar patrocinios de eventos comunitarios, equipos deportivos infantiles u otras

actividades para aumentar la visibilidad y participar activamente en la comunidad.
Para lo cual se consideraria a las siguientes escuelas de Futbol:

- Escuela De Futbol Peques F.C.

- Club deportico Cancheritos

4. Participacion en Ferias y Eventos:

e Participar en ferias locales o eventos comunitarios para establecer un stand informativo

e interactuar directamente con las familias interesadas.

En la ciudad de Tarija se organizan eventualmente ferias para emprendedores y pequeiias empresas en
distintos puntos de la ciudad; para este proyecto se tomara en cuenta dos de las mas importantes que

se realizan dentro de la ciudad.

— Expoemprende Tarija

— Cobranding Tarija

Participando mediante un stand que es otorgado bajo la supervision de estas ferias.
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5. Publicidad en Transporte Publico:

e Colocar anuncios en autobuses o taxis locales para aprovechar la movilidad y llegar a un

publico diverso.
6. Entrevistas en Medios Locales:

e Buscar oportunidades para ser entrevistado en programas de televisién locales o
espacios en paginas de medios de comunicacion de las redes sociales compartiendo
conocimientos sobre la importancia del cuidado infantil para establecer la agencia como

experta en el campo.

En la ciudad de Tarija existen tanto programas televisivos como paginas de medios de comunicacién en
redes sociales como Facebook que estan predispuestos a prestar un espacio a que emprendedores y
pequefias empresas puedan hacer conocer sus emprendimientos y hablar acerca de los productos y/o

servicios que ofertan, dentro de éstos se encuentran:

— ElPais
— Velay emprende
— Tarija Tv (programa Aqui y Ahora)

— ATB Digital (programa La 1ra)
7. Carteleria en Lugares Estratégicos:

e Colocar carteles en dreas clave, como supermercados, dreas recreativas o centros de

salud, con un disefio llamativo y memorable.
La localizacién para los carteles se contemplara como areas estratégicas a:

— El mercado central
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— Supermercado Urkupifia (todas las sucursales)
— Farmacorp (sucursal del MegaCenter, Av. Cochabamba, Av. Victor Paz y Juan 23)
— Museo

— Centro de Especialidades Pediatricas (CEPED)

Estas estrategias buscan integrar la agencia de nifieras en la comunidad local de manera efectiva,
aprovechando medios tradicionales para llegar a las familias en Tarija de manera relevante vy

significativa.
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6 PLAN DE OPERACIONES

Un plan de operaciones es esencial para establecer tanto los productos como la estructura organizativa
qgue debe ser seguida durante los diversos procesos que abarcan la prestacion del servicio por parte de
la agencia "NannyCare Tarija". Este enfoque requiere la recopilacién completa de informacién
pertinente, procedimientos detallados y los recursos necesarios para garantizar un funcionamiento

eficiente y exitoso.

6.1 OBJETIVO GENERAL
Establecer un sistema operativo eficiente y efectivo para NannyCare Tarija, garantizando la entrega
consistente de servicios de cuidado infantil especializado. Este plan busca optimizar los procesos
internos, desde la seleccidn y capacitacion de nifieras hasta la coordinacion de asignaciones y la

atencion a las necesidades especificas de los nifios.

6.2 PRODUCTO
La agencia se especializa en ofrecer un servicio de nifieras altamente capacitadas, dirigido a padres de
ingresos medios altos con hijos menores de 12 afios. Priorizamos la confianza, seguridad y respaldo en
cada cuidador que seleccionamos. Nuestras nifieras no solo supervisan, sino que también brindan un
entorno comodo y familiar al prestar el servicio directamente en el hogar, permitiendo a los padres

cumplir con sus responsabilidades con total tranquilidad.

6.3 PROCESO DE SERVUCCION
En la gestidon de nuestros servicios, abordamos la servuccion a través de una serie de procedimientos y
actividades esenciales que abarcan desde la seleccion de las nifieras hasta el proceso de contratacion y
prestacion del servicio por parte de los padres. Este enfoque integral garantiza una ejecucién eficiente y

fluida de nuestras operaciones, abordando cada fase del servicio con atencién y profesionalismo.

A continuacion, se describira cada proceso:
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6.3.1 RECLUTAMIENTO DE LAS NINERAS

TABLA VI.1: RECLUTAMIENTO DE NINERAS

PROCEDIMIENTO

Lanzamiento oficial de convocatoria

Recepcion de CV's

Filtracion de CV's

Llenado de formulario

ACTIVIDADES

Dirigido a parvularias y a personas que tengan

estudios en areas infantiles.

Lanzamiento de anuncios en la pagina de
Facebook

Promocionar convocatoria en INFOCAL y en la
Escuela Superior de Formacion de Maestros

“Juan Misael Saracho”.

De forma fisica en oficina o en digital.

Recepcion de curriculo por parte del

representante de RRHH.

Lineamientos:

Experiencia

Formacion

Aptitudes

Capacitaciones en areas especiales (primeros
auxilios, crianza respetuosa, etc.)

Creacion del formulario de prueba que
funciona como filtro para analizar habilidades,
personalidad y conocimientos.

Envio del formulario a las candidatas por

medio de un link en la aplicacion WhatsApp.
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5 Verificacion de informacion

Entrevista personal

7 Creacion del perfil de la nifiera en la

base de datos de la agencia

Filtracion de mejores resultados.

Contactar los numeros de referencia:

Segunda filtracion en base a la informacién
brindada de las referencias.

Entrevista formal en doénde se hablen los
aspectos basicos e informacion personal.
Entrevista en base a pruebas practicas en
donde se evallen sus aptitudes en escenarios
ficticios.

Confirmar su capacidad para posteriormente
ser candidata aceptada para la creacién de un
perfil en la base de datos de la agencia.

La nifiera proporciona la informacion
necesaria

Se crea el perfil

Se guarda el perfil en la plataforma de la
agencia y se pone publico para el

conocimiento de los usuarios.

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.2 CONTRATACION DEL SERVICIO

TABLA V1.2: CONTRATACION DEL SERVICIO

PROCEDIMIENTOS

Contacto con la empresa

Seleccién de nifera

Confirmacion del servicio

ACTIVIDADES
El padre o tutor se pone en contacto
con la agencia ya sea por pagina web,
pagina en Facebook, mediante
WhatsApp o personalmente en las
oficinas de la agencia.
Se le presenta los perfiles de nifieras
disponibles de manera digital en
nuestra base de datos.
El padre o tutor procede a seleccionar a
la nifiera de su preferencia.
Llenado de la orden de servicio donde
se especifica el paquete del servicio que
selecciono el padre o tutor.
Se pone a disposicién del padre o tutor
los términos del acuerdo.
En caso de contratar el servicio por
paguete mensual se procede a elaborar
el contrato para el padre y para la
nifiera por los servicios.
Se hace el pago por adelantado del

servicio.
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Aviso a la nifera de la contratacién por sus e Se le comunica a la nifiera seleccionada
servicios que debe cubrir el servicio.

Fuente: Elaboracion propia

6.3.3 PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO

TABLA VI1.3: PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO
PROCESO ACTIVIDADES

Recepcion de la orden del servicio e Se recibe la orden de servicio para iniciar la
prestacion del mismo
Generacion de la ficha del cliente e Se verifica si el cliente ya cuenta con una ficha
por haber contratado nuestros servicios
anteriormente, de no ser asi se procede a
crear una ficha donde se especifique
informacidn relevante del cliente.
Prestacion del servicio e Lla nifiera se dispone a ir a la casa del cliente
donde cumple con la prestacién del servicio
Seguimiento del servicio e La agencia se pone en contacto con el cliente
para verificar la hora de llegada de la nifiera y
asi mismo a la hora que se haya designado
para la finalizacién del servicio para verificar
que los horarios sean cumplidos, asi como
también el cumplimiento de las normas que
se establecié previamente con el cliente y la

nifiera
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Seguimiento de las nifieras e Se tiene una retroalimentacién con la nifiera
para evaluar el trato de la familia o padres
hacia la nifiera

e Se evalia el ambiente de trabajo para la
misma y se exponen posibles inconvenientes
que hayan existido para posteriormente
resolverlos en una préxima oportunidad de
contratacion.

Pago a la nifiera e Se le hace el pago a la nifiera de acuerdo a las
horas o paquete que haya cubierto.

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.4 SIMBOLOGIA DE FLUJOGRAMA

SIMBOLOGIA DESCRIPCION
Inicio/fin, para indicar donde inicia y termina el

proceso.

Entrada/salida, cualquier tipo de registro de
datos de los clientes o nifieras (entrada),
observaciones o recomendaciones (salida).
Proceso, desarrollo de tareas asignadas o algln
tipo de actividad.

Decisidn, plantea la seleccion de una alternativa
Positiva (si) o Negativa (no).

Linea de flujo, indica el sentido de ejecucion de la

— operacion.

Documento, indica resultados o algln tipo de

dato que las personas pueden leer.

Empleado para aquellas acciones que requieren
una supervision (como una firma o “visto
bueno”).

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.5 FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO

TABLA V1.4: FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PRESTACION DEL SERVICIO

ACTIVIDAD
Inicio del proceso con la
recepcién de la orden
del servicio.

Generacion de la ficha
del cliente.

Prestacién del servicio.

Seguimiento del
servicio.
Seguimiento de las
nifieras.
Fin del servicio con el

pago a la nifiera.

6.4 LOCALIZACION

PARTICIPANTE

RECEPCIONISTA CLIENTE NINERA

v

A

A

Fuente: Elaboracion propia

El éxito o fracaso de la empresa descansa en gran medida en la eleccién acertada de su localizacién. El

objetivo es encontrar un lugar que maximice la rentabilidad del proyecto, reduciendo al mismo tiempo

los costos asociados. En otras palabras, se busca obtener beneficios econémicos mientras se asegura el

logro de los objetivos esperados. Para lograr esto, es crucial considerar dos aspectos fundamentales:

primero, la seleccion de la regidon geografica general, denominada macro localizacién, y luego la

identificacidon del lugar especifico dentro de esa area, conocido como micro localizacién.
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6.4.1 MACROLOCALIZACION
En lo que respecta a la macrolocalizacién del proyecto, se ha decidido establecerlo en el departamento
de Tarija, especificamente en la provincia Cercado, ubicada en la ciudad de Tarija, la cual cuenta con una

poblacién aproximada de 240,000 habitantes.

6.4.2 MICROLOCALIZACION
Para la instalacién del lugar fisico del proyecto se tomé en cuenta el siguiente lugar: B/ La Pampa C/
Méndez entre Corrado y Av. Cochabamba, zona central debido a la proximidad a un colegio y la

concurrencia de la gente por esa zona, en especial en horas pico.

-

)

4D 3 =
p e

@La,Previa Lié?ér

Confecciones y
dados Paulina's
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6.4.3 DISTRIBUCION DE LA OFICINA

En este punto se detalla por medio de un plano la distribucidon que tendria la oficina de la Agencia de nifieras especializadas “NannyCare Tarija”

Gerencia

Sala de .

Atencion al

Responsable . I .

Atencion al

Fuente: Elaboracion propia
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7 PLAN ORGANIZACIONAL

Un plan organizacional se lleva a cabo con el propdsito fundamental de establecer y analizar la

estructura interna de una empresa. En otras palabras, se centra en la organizacién detallada, que incluye

la representacidn visual de la jerarquia y relaciones entre los diversos roles a través de un organigrama.

Ademas de la disposicion jerarquica, este plan aborda aspectos cruciales como la division de

departamentos, la asignacidn de personal, y la definicidn clara de funciones y responsabilidades.

7.1 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar una estructura organizativa eficiente para NannyCare Tarija para lograr un desempefo

Optimo en la empresa y asi establecer bases sélidas para el crecimiento sostenible y la calidad del

servicio.

7.2 ORGANIZACION JURIDICA DE LA EMPRESA

La estructura legal de la empresa abarca los registros e inscripciones necesarios para llevar a cabo sus

operaciones de manera conforme con la legislacidn. Estos se especifican a continuacién:

v

v

Cada una uno de estos requisitos se explica de manera mas detalla en el Anexo 11.

REGISTRO LEGAL

CONTROL DE HOMONIMIA

REGISTRO EN SEPREC

REGISTRO EN IMPUESTOS NACIONALES

REGISTRO EN CAJA NACIONAL DE SALUD

REGISTRO EN LAS AFP’S

REGISTRO EN EL MINISTERIO DE TRABAJO

LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO OTROGADA POR GAMT

REGISTRO EN EL SERVICIO NACIONAL DE PROPIEDAD INTELECTUAL
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7.3 MARCO ESTRATEGICO
El marco estratégico para una empresa emergente es como el mapa que guia su camino hacia el éxito.
Se compone de la visidn (éddnde queremos llegar?), la misidn (épor qué existimos?), metas y objetivos

(¢qué queremos lograr y cdmo lo mediremos?).

7.3.1  MISION
Somos el medio m3s eficaz en la busqueda de la nifiera perfecta, ayudando a las familias a encontrar un
equilibrio armonioso entre la vida personal y profesional. Nos comprometemos a proporcionar un
servicio excepcional de cuidado infantil, enriqueciendo las vidas de los nifios y sus familias mediante la
entrega de servicios de alta calidad, la dedicacién de nuestro personal y trabajando incansablemente
para cultivar un ambiente de confianza y apoyo, proporcionando las herramientas necesarias para el
maximo desarrollo de las capacidades y habilidades de nuestros pequefios, contribuyendo asi a su

crecimiento integral y felicidad.

7.3.2  VISION
Nuestra visidn es ser reconocidos como el referente de excelencia en el cuidado infantil especializado en
Tarija y sus alrededores, superando las expectativas al proporcionar servicios de busqueda de nifieras
excepcionales y comprometiéndonos con el desarrollo integral de cada nifio. Buscamos no solo ser la
primera opcidn para las familias, sino también ser un agente de cambio positivo en la comunidad,
elevando los estandares de cuidado infantil y contribuyendo al bienestar general de los nifios y sus
familias. En NANNYCARE TARIJA, visualizamos un futuro donde cada nifio experimenta amor, atencién y

cuidados que sientan las bases para un crecimiento feliz y exitoso.
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7.3.3 VALORES
Compromiso: Nos comprometemos inquebrantablemente con la seguridad, bienestar y
desarrollo integral de cada nifo bajo nuestro cuidado, asi como con la satisfaccion de las familias

a las que servimos.

Excelencia: Buscamos la excelencia en cada aspecto de nuestros servicios, desde la seleccién de
nifieras altamente calificadas hasta la entrega de un cuidado infantil excepcional que destaque

por su calidad y dedicacion.

Confianza: Cultivamos relaciones basadas en la confianza mutua, tanto con las familias como con
nuestro personal. La transparencia, la honestidad y la integridad son fundamentales en todas

nuestras interacciones.

Empatia: Nos guiamos por la empatia, comprendiendo las necesidades Unicas de cada familia y
adaptando nuestros servicios para brindar un cuidado personalizado que refleje nuestro

compromiso con la comprensién y la consideracion

Innovacién: Abrazamos la innovacion en el cuidado infantil, adoptando nuevas practicas y
tecnologias que mejoren constantemente la experiencia de las familias y el desarrollo de los

ninos.

Colaboracion: Fomentamos un ambiente colaborativo, tanto dentro de nuestro equipo como en
nuestra interaccién con la comunidad. Trabajamos juntos para crear un entorno enriquecedor y

apoyarnos mutuamente en la consecucion de nuestros objetivos

Responsabilidad Social: Reconocemos nuestra responsabilidad social y nos esforzamos por
contribuir positivamente a la comunidad de Tarija, participando en iniciativas que promuevan el

bienestar infantil y familiar.
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Adaptabilidad: Somos flexibles y nos adaptamos a las necesidades cambiantes de las familias y
del entorno, asegurandonos de proporcionar soluciones de cuidado infantil que evolucionen con

las circunstancias.

7.3.4 VENTAJAS COMPETITIVAS
Seleccion Rigurosa de Niferas: Implementar un proceso de seleccién exhaustivo que garantice
la contratacidn de niferas altamente calificadas, con verificacién de antecedentes, experiencia y

capacitacion especializada.

Personal Especializado: Contar con un equipo de especialistas en cuidado infantil que ofrezcan
asesoramiento y apoyo adicional a las familias, proporcionando un enfoque mas completo y

personalizado.

Servicios Personalizados: Ofrecer servicios de cuidado infantil personalizados para adaptarse a
las necesidades especificas de cada familia, ya sea cuidado a tiempo completo, ocasional o

durante eventos especiales.

Programas de Desarrollo Infantil: Implementar programas y actividades disefiadas para
estimular el desarrollo fisico, emocional e intelectual de los nifios, diferencidndose por un

enfoque educativo y enriquecedor.

Flexibilidad de Horarios: Ofrecer flexibilidad en los horarios de cuidado para adaptarse a los

horarios cambiantes y las necesidades imprevistas de las familias.

Capacitacion Continua: Proporcionar programas de formacion y desarrollo continuo para el
personal, asegurando que estén actualizados con las mejores practicas en cuidado infantil y

desarrollo infantil.
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7.3.5 OBIJETIVOS DE LA EMPRESA

7.3.5.1 OBJETIVO GENERAL
Aumentar el volumen de ventas en un 15% anual durante los préximos tres afios, mediante estrategias
de marketing efectivas, la mejora continua de la calidad de nuestros servicios existentes y la
identificacion e introduccién de nuevas ofertas que respondan a las necesidades cambiantes del

mercado infantil en Tarija

7.3.5.2 OBIETIVOS ESPECIFICOS

— Aumentar la retencién de clientes en un 20% en el primer afo, implementando un programa de
fidelizacion que incluya descuentos progresivos basados en la duracién continua del servicio y la
satisfaccion del cliente.

— Establecer un sistema de evaluacidn de desempefio trimestral para las nifieras, con el objetivo
de lograr un aumento del 10% en la puntuacidon promedio de desempefio en el primer afo,
utilizando indicadores especificos de habilidades, interaccién con los nifios y retroalimentaciéon
de los padres.

— Lograr un aumento del 10% en la eficiencia operativa y la optimizacién de recursos en los
préximos tres anos, identificando oportunidades de eficiencia, fortaleciendo negociaciones de
contratos para obtener mejores términos y adoptando tecnologias innovadoras que mejoren la

eficacia de los procesos administrativos.
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7.3.6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

ASESOR CONTABLE

FIGURA VIl.1: ORGANIGRAMA

GERENTE GENERAL

ASESOR LEGAL

ENCARGADO

ATENCION AL CLIENTE

Fuente: Elaboracion propia

7.3.7 MANUAL DEL FUNCIONES

AGENCIA DE NINERAS ESPECIALIZADAS

CODIGO DE CARGO
NOMBRE DE CARGO

NUMERO DE PLAZAS

UBICACION FISICA

PERFIL

REQUISITOS LABORALES

FECHA: OCTUBRE/2023

DESCRIPCION DEL PUESTO

IDENTIFICACION

001
GERENTE GENERAL

1

OFICINA

LICENCIATURA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

— Experiencia comprobada en gestion y liderazgo.
— Conocimiento sélido de la industria de cuidado

infantil.
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— Habilidades fuertes de comunicacién y negociacion.
— Capacidad para tomar decisiones informadas y
estratégicas.
— Orientacién hacia resultados y mejora continua.

RELACIONES DE AUTORIDAD

JEFE INMEDIATO N/A
SUBORDINADOS - ENCARGADO ATENCION AL CLIENTE
- PERSONAL DE STAFF
- NINERAS

Objetivo del Puesto:
Garantizar el funcionamiento eficiente y exitoso de la agencia de nifieras especializadas, liderando y
supervisando todas las actividades para lograr los objetivos estratégicos y la satisfaccion del cliente.
Responsabilidades Principales:
Liderazgo y Direccién:
— Proporcionar liderazgo efectivo para el equipo, asegurando una cultura organizativa positiva y
colaborativa.
— Definir la visién y |a estrategia de la agencia, alineada con los objetivos generales.
Gestidn Operativa:
— Supervisar y coordinar las operaciones diarias de la agencia.
— Implementar y mantener politicas y procedimientos operativos efectivos.
Gestion de Personal:
— Seleccionar, capacitar y supervisar a los miembros del equipo.
— Establecer expectativas claras de desempefio y proporcionar retroalimentacion regular.
Relaciones con Clientes:
— Garantizar un alto nivel de satisfaccion del cliente mediante la atencién a sus necesidades vy
preocupaciones.
— Desarrollar y mantener relaciones positivas con clientes clave.
Gestion Financiera:
— Supervisar el presupuesto y las finanzas de la agencia.
— Colaborar con el Asesor Contable para garantizar la salud financiera de la empresa.
Asesoria Legal:
— Colaborar estrechamente con el Asesor Legal para asegurar el cumplimiento normativo.
— Abordar cualquier asunto legal que pueda afectar a la agencia.
Atencidn al Cliente:
— Supervisar directamente el drea de Atencidn al Cliente para garantizar un servicio excepcional.
— Resolver problemas y quejas de los clientes de manera efectiva.
Fuente: Elaboracion propia
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AGENCIA DE NINERAS ESPECIALIZADAS
FECHA: OCTUBRE/2023

DESCRIPCION DEL PUESTO
IDENTIFICACION

CODIGO DE CARGO 002
NOMBRE DE CARGO ENCARGADO DE ATENCION AL CLIENTE
NUMERO DE PLAZAS 1
UBICACION FISICA OFICINA
PERFIL TECNICO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TECNICO EN SECRETARIADO
CURSOS ESPECIALIZADOS EN ATENCION AL CLIENTE
REQUISITOS LABORALES — Experiencia previa en roles de atencidn al cliente.

— Habilidades sdlidas de comunicacion.

— Orientacién al detalle y resolucién de problemas.

— Habilidades excepcionales de comunicacién verbal y
escrita.

— Paciencia y empatia en la interaccidn con clientes.

— Capacidad para trabajar de manera efectiva bajo
presion.

— Conocimiento de las politicas y procedimientos de la
agencia.

RELACIONES DE AUTORIDAD

JEFE INMEDIATO GERENTE GENERAL
SUBORDINADOS NINGUNO

Objetivo del Puesto:

Proporcionar un servicio al cliente excepcional, atendiendo de manera profesional y eficiente las consultas,
solicitudes y necesidades de los clientes para garantizar su satisfaccion y fidelidad.
Responsabilidades Principales:
Atencidn al Cliente:

— Atender las consultas y solicitudes del cliente de manera cortés y efectivo.

— Proporcionar informacién precisa sobre los servicios de la agencia y resolver dudas.
Gestion de Comunicaciones:

— Gestionar la comunicacién telefénica, por correo electréonico u otros canales segun las politicas de

la empresa.
— Garantizar respuestas oportunas y profesionalismo en todas las interacciones.
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Registro y Seguimiento:
— Mantener registros detallados de las interacciones con los clientes.

— Hacer un seguimiento adecuado de los casos para garantizar la resolucion satisfactoria.

Manejo de Problemas:
— ldentificar y abordar problemas y quejas de los clientes.
Actualizacién de Informacién:
— Mantenerse informado sobre los servicios y politicas de la agencia.
— Proporcionar informacién actualizada a los clientes.
Retroalimentacion del Cliente:
— Recopilar y registrar la retroalimentacién del cliente.
— Reportar patrones o problemas recurrentes para mejorar los procesos.
Fuente: Elaboracion propia

7.3.8 PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS

La planilla estd calculada para una gestién, es decir, 12 meses de trabajo; tomando en cuenta el haber

basico de cada empleado, el aguinaldo, los aporte patronales y el seguro en la Caja Nacional de Salud y la

prevision para la indemnizacion.

Este cdlculo esta expresado especificamente para la Gerente General y la Encargada de Atencién al

Cliente que son el personal fijo, ya que las nifieras con las que la Agencia contara seran personal de

caracter eventual o independiente en el sentido que no formaran parte del personal fijo pero prestaran

sus servicios bajo la supervisién y respaldo de la Agencia.

TABLA VII.1: PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

183



Mes: OCTUBRE
2023
NOMBRES Y

APELLIDOS

Carla Alejandra
Benitez Soruco
Marynez

Gutiérrez Plata

TOTAL

GANADO

Bs 5.362,00

AGENCIA DE NINERAS ESPECIALIZADAS NANNYCARE TARIJA

PLANILLA DE SUELDOS Y SALARIOS

CARGO TOTAL CUENTA RIESGO  COMISION
GANADO  INDIVIDUAL COMUN AFP
10% 1,71% 0,50%
GERENTE Bs 3.000,00  Bs 300,00 Bs51,30  Bs 15,00
GRAL
ENCARGADO  Bs2.362,00  Bs 236,20 Bs40,39 Bs11,81
ATENCION
CLIENTE
TOTAL Bs5.362,00 Bs 536,20 Bs91,69 Bs 26,81
APORTE PATRONAL
CAJA RIESGO VIVIENDA  APORTE  AGUINALDO
PROFESIONAL SOLIDARIO
10% 1,71% 2% 3% 8,33%
Bs 536,20 Bs 91,69 Bs 107,24 Bs160,86  Bs 446,65

APORTE

SOLIDARIO

0,50%

Bs 15,00

Bs 11,81

Bs 26,81

INDEMNIZACION

8,33%

Bs 446,65

FECHA:

10/11/2023

TOTAL

DESCUENTOS

Bs 381,30

Bs 300,21

Bs 681,51

TOTAL

Bs

LIQUIDO

PAGABLE

Bs 2.618,70

Bs 2.061,79

Bs 4.680,49
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1.789,30

TOTAL GANADO Bs 5.362,00
TOTAL APORTE PATRONAL Bs 1.789,30
CHEQUE TOTAL Bs 7.151,30

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO VIILI.

PLAN FINANCIERO



8 PLAN FINANCIERO
Para la propuesta de establecer una Agencia de Niferas Especializadas en la ciudad de Tarija, que tiene
como objetivo proporcionar servicios de cuidado infantil especializado, es esencial llevar a cabo un

exhaustivo estudio financiero para evaluar su viabilidad y rentabilidad.

Este andlisis permitird determinar si la propuesta cumple con todos los requisitos necesarios para

garantizar el éxito y la sustentabilidad del negocio.

8.1 OBJETIVO GENERAL
El propdsito fundamental de este plan financiero es llevar a cabo una evaluacién minuciosa de la
viabilidad econdmica y financiera de la Agencia de Nifleras Especializadas, a través de la definicién de la
inversidn inicial, la estructura de costos y los indicadores financieros correspondientes que le permitirdn
a la Agencia constituir una base fundamental que orientard la toma de decisiones en relaciéon con la

posible inversién futura en este emprendimiento.

8.2 INVERSION INICIAL

La inversidon esta compuesta por todos los activos que se requieren para el funcionamiento del negocio.

A continuacidn, se detalla cada uno de ellos.

8.3 ACTIVOS FIIOS
La inversidn activos fijos engloba a todos los bienes tangibles propiedad de la agencia y que estan sujetos
a depreciacién, mismos que se destinan al uso y funcionamiento de la empresa a través del area

administrativa.
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8.3.1 EQUIPOS DE COMPUTACION

TABLA VIil.1: EQUIPOS DE COMPUTACION

DETALLE

Computadora de escritorio (HP)

(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

EQUIPOS DE COMPUTACION

Computadora portatil (Asus VivoBook)

Impresora (EPSON L5190)

Celular

TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION

CANT.

Fuente: Elaboracion propia

8.3.2 MUEBLES Y ENSERES

DETALLE

Escritorio para atencién
Sillas para oficina

Gabetero

Set sillones sala de atencién

Mesa de centro

TABLA VIIl.2: MUEBLES Y ENSERES
(EXPRESADOS EN BOLIVIANOS)

MUEBLES Y ENSERES
CANT. UD.DE MEDIDA

1 unidad

3 unidad

1 unidad

1 set

1 unidad

UD. DE MEDIDA
1 equipo
1 equipo
1 equipo
1 equipo

U

Bs

Bs

Bs

Bs

Bs

PRECIO

UNITARIO

Bs 1.100,00

Bs 4.200,00

Bs 2.100,00

Bs 600,00

PRECIO

NITARIO

700,00

250,00

500,00

500,00

200,00

PRECIO

TOTAL

Bs 1.100,00

Bs 4.200,00

Bs 2.100,00

Bs 600,00

Bs 8.000,00

PRECIO TOTAL

Bs 700,00

Bs 750,00

Bs 500,00

Bs 500,00

Bs 200,00
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Lapices

Lapiceras

Engrampadora

Grapas

Calculadora

Resma de hojas bond

Carpeta de Folders

Set de oficina

TOTAL MUEBLES Y ENSERES

8.3.3 ACTIVOS DIFERIDOS

5 unidad Bs 2,00
5 unidad Bs 5,00
1 unidad Bs 20,00
1 caja Bs 4

1 unidad Bs 25,00
1 paquete Bs 30,00
1 unidad Bs 22,00
1 set Bs 120,00

Fuente: Elaboracion propia

Bs 10,00
Bs 25,00
Bs 20,00
Bs 4
Bs 25,00
Bs 30,00
Bs 22,00
Bs 120,00
Bs 2.906

Los activos diferidos representan bienes o servicios por los cuales se ha efectuado un pago, pero ain no

se han utilizado. De esta manera, estamos incurriendo en costos pagados por adelantado en preparacion

para el inicio de las operaciones de la agencia.

TABLA VIil.3: ACTIVOS DIFERIDOS

DETALLE

(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Organizacidon y Administracion

Constitucion

SEPREC

Impuestos

PRECIO CANT.
UNITARIO
Bs 400,00 1
Bs 633,00 1
Bs -

PRECIO
TOTAL
Bs 2.372,00
Bs 400,00
Bs 633,00

Bs -
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Caja Nacional de Salud Bs 222,00 1 Bs 222,00

AFP Bs - Bs -
Ministerio de Trabajo Bs 80,00 1 Bs 80,00
Servicio Nacional de Propiedad Intelectual Bs 950,00 1 Bs 950,00
Licencia de Funcionamiento Bs 87,00 1 Bs 87,00
Gastos de publicidad Bs 1.475,00
Publicidad pagada en Instagram Bs 12,00 10 Bs 120,00
Publicidad pagada en Google ADS Bs 50,00 10 Bs 500,00
Publicidad pagada en Facebook ADS Bs 7,00 10 Bs 70,00
Publicidad pagada en YouTube ADS Bs 20,00 10 Bs 200,00
Tarjetas de presentacion Bs 0,50 100 Bs 50,00
Banners (2x3m) Bs 200,00 2 Bs 400,00
Volantes (colores) Bs 0,30 200 Bs 60,00
Tripticos Bs 0,50 150 Bs 75,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS Bs 3.847,00

Fuente: Elaboracion propia

8.3.4 CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
El capital de trabajo inicial se refiere a la cantidad de dinero que una empresa necesita para comenzar
sus operaciones. Incluye los fondos necesarios para cubrir los costos iniciales, como la compra de
activos, el pago de salarios y otros gastos operativos antes de que la empresa comience a generar
ingresos significativos. Es esencial para asegurar que la empresa pueda funcionar sin problemas durante

sus primeros dias o meses antes de que los ingresos comiencen a fluir de manera constante.
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Dentro del capital de trabajo inicial se tomd en cuenta un monto de Bs. 500 destinado al efectivo de
reserva para contingencias o cualquier imprevisto que pueda enfrentar la empresa; asi también se tomé
en cuenta los sueldos y salarios y los servicios bdsicos, mismos que incurriran en el primer mes de
operacién. A continuacion se calculé el capital de trabajo para el primer mes de funcionamiento de la

agencia.

TABLA VIil.4: CAPITAL DE TRABAJO INICIAL
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

CAPITAL DE TRABAJO INICIAL

DETALLE MONTO

TOTAL
Efectivo Bs 500,00
Sueldos y salarios Bs 5.362,00
Servicios basicos Bs 270,00

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO INICIAL Bs 6.132,00

Fuente: Elaboracion propia

8.3.5 SUELDOSY SALARIOS
Los salarios considerados en el analisis estan destinados al personal administrativo, incluyendo roles
como Gerente General y Encargado de Atencién al Cliente, ya que estos integraran la ndmina de la

empresa.

Por otro lado, las nifieras recibirdn una compensacién basada en comisiones, calculada por hora de

servicio prestado. Es decir, se les remunerara por cada hora dedicada a sus labores.
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TABLA VIII.5: SUELDOS Y SALARIOS
(EXPRESASO EN BOLIVIANOS)

SUELDOS Y SALARIOS

CARGO MONTO

Gerente general Bs 3.000,00

Encargado Atencidn al cliente Bs 2.362,00
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS Bs 5.362,00

Fuente: Elaboracion propia

8.3.6 SERVICIOS BASICOS

TABLA VIII.6: SERVICIOS BASICOS
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

SERVICIOS BASICOS
DETALLE MONTO MONTO
MENSUAL ANUAL
Agua Bs 50,00 Bs 600,00
Luz Bs 120,00 Bs 1.440,00
Internet Bs 100,00 Bs 1.200,00
TOTAL SERVICIOS BASICOS Bs 270,00 Bs 3.240,00

Fuente: Elaboracion propia

Habiendo calculado previamente los activos fijos, diferidos y el capital de trabajo inicial se procedera a

hacer el calculo de la Inversidn inicial para la empresa.
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TABLA VIIL.7: INVERSION INICIAL

(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

INVERSION INICIAL

DETALLE
Activos Fijos
Activos Diferidos
Capital de Trabajo Inicial

TOTAL INVERSION INICIAL

MONTO TOTAL

Bs 10.906

Bs 3.847,00

Bs 6.132,00

Bs 20.885

Fuente: Elaboracion propia

PORCENTAIJE

56%

14%

30%

100%

La inversidn inicial total para este negocio asciende a Bs. 20.885 Se puede observar que el mayor

porcentaje de la inversion pertenece a Activos Fijos con un 56%, seguido por el Capital de Trabajo Inicial

y por Activos Diferidos en ese orden.

8.4 DEPRECIACIONES

La depreciacion se refiere a la disminucidn del valor de los activos a lo largo del tiempo. Los activos

pierden valor a medida que se utilizan, se desgastan o se vuelven obsoletos.

La depreciacidn se registra como un gasto en los estados financieros para reflejar esta pérdida de valor.

Para la determinacién de la depreciacién de los activos de la empresa se utilizd el método de

depreciacion en linea recta, en este método se mantiene un valor constante para el cdlculo de la

depreciacion en funcién a la vida util de cada activo.
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N° DETALLE VALOR
CONTABLE
1 Muebles y 2.906
Enseres

2 Equipo de 8.000,00
Computacion

TOTAL 10.906

8.5 FINANCIAMIENTO

TABLA VIiI.8: DEPRECIACIONES
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

VIDA % DE DEPRECIACION
UTIL  DEPRECIACION ANUAL
10 10% 290,60
5 20% 1.600,00
1.890,60

Fuente: Elaboracion propia

TOTAL VIDA UTIL

DEPRECIACION  RESTANTE

A5 ANOS
1.453 5
8.000,00 0
9.453

VALOR

RESIDUAL

1.452

0,00

1.453

Con financiamiento nos referimos a la obtencién de dinero o capital necesario para realizar inversiones,

operaciones comerciales, o cualquier otra iniciativa que requiera recursos financieros. Este puede

provenir de diversas fuentes, como préstamos, inversionistas, e inclusive capital propio. Teniendo esto

en cuenta se analizard la mejor alternativa para satisfacer el requerimiento de inversién de este

proyecto.

La inversién inicial total del proyecto es de Bs. 20.885 el cual serd financiado principalmente por un

préstamo bancario y por el capital propio.

A continuacidn se detalla la distribucion de dicha financiacion.
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TABLA VIII.9: FUENTES DE FINANCIAMIENTO
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

DETALLE MONTO %
Aporte propio Bs. 8.500 40,70 %
Préstamo bancario Bs. 12.385 59,30 %
TOTAL INVERSION Bs. 20.885 100%

Fuente: Elaboracion propia

El 40,70% de la inversion total sera cubierto mediante recursos propios, los cuales estaran incluidos en
los Activos Fijos y en efectivo destinado a la reserva del Capital de Trabajo Inicial. El 59,30% restante sera

respaldado a través de un préstamo bancario.

Se opto por el préstamo bancario otorgado por el Banco de Desarrollo Productivo (BDP), esta entidad
otorga el crédito “Emprende BDP” el cual esta destinado a financiar emprendimientos nuevos del sector
productivo y de servicios. También apoya al sector productivo de reciente puesta en marcha y sector

agropecuario, con necesidad de diversificacion.

El monto maximo de financiamiento para servicios es el equivalente a UFV 100.000 (Cien mil 00/100
Unidades de Fomento a la Vivienda) con un interés del 11,5% anual, con hasta 7 afos plazo de

financiamiento cuando el crédito es destinado a capital de inversién.

Con esta informacion en consideracidn, se elabora el plan de pagos, utilizando la tasa de interés fijada

por el BDP del 11,5% anual, con un plazo de 5 afios en nuestro contexto.

Para ello utilizaremos el sistema de amortizacién aleman, dénde la cuota de la amortizacién es fija para

todos los anos.

Dicha cuota sera calculada a continuacion:
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S|

Ddénde:

A: cuota de amortizacion

P: capital prestado

N: numeros total de pagos

DATOS

Capital prestado 12.385

Interés anual 0,115

Plazo del crédito

Cuota 2.477

Fuente: Elaboracion propia

Por lo tanto, la cuota de amortizacion mensual en el sistema alemadn para un préstamo de Bs. 12.385 con

una tasa de interés anual del 11.5% y un plazo de 5 afios seria aproximadamente Bs. 2.596.

El plan de pagos se hara de la siguiente manera:

TABLA VII1.10: PLAN DE PAGOS
(EXPRESADA EN BOLIVIANOS)

ANOS CUOTA INTERES CUOTA DE
ACUMULADA AMORTIZACION
DE CAPITAL
0
1 3.901,28 1.424,28 2.477,00

SALDO DE

CUENTA

12385,00

9.908,00
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2 3.616,42 1.139,42 2.477,00 7.431,00

3 3.331,57 854,57 2.477,00 4.954,00

4 3.046,71 569,71 2.477,00 2.477,00

5 2.761,86 284,86 2.477,00 0,00
TOTAL 16.657,83 4.272,83 12.385,00

Fuente: Elaboracion propia

8.6 ESTRUCTURA DE COSTOS

8.6.1 COSTOS FlIOS
Los costos fijos son aquellos gastos que la agencia debe pagar independientemente de su nivel de

ventas. Incluso si la produccién disminuye o aumenta, los costos fijos permanecen constantes.

Para la estimacion de los costos fijos se tomard en cuenta sueldos y salarios, gastos administrativos y

gastos financieros.

TABLA VIil.11: COSTOS FlJOS
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

COSTOS FIIOS MENSUAL 2024 2025 2026 2027 2028
Sueldos y salarios 7.151,30 90.106,38 94.611,70  99.342,28 104.309,40 109.524,87
Gastos administrativos 1.845,00 22.804,20 23.488,33  24.192,98 24.918,77  25.666,33
Gastos financieros 118,69 1.424,28 1.139,42 854,57 569,71 284,86
TOTAL COSTOS FlIOS 9.114,99 114.334,86 119.239,45 124.389,82 129.797,87 135.476,05

Fuente: Elaboracion propia
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8.6.2 COSTOS VARIABLES
Los costos variables son aquellos gastos que cambian directamente con la produccion o nivel de
actividad de una empresa. En el caso de una empresa de servicios, los costos variables estarian

relacionados con los recursos que se consumen directamente al proporcionar el servicio.

Para la estimacién de los costos variables se consideraran los sueldos basados en comisiones para las
nifieras, los costos asociados a la capacitacion de estas, asi como los recursos tecnoldgicos, como nuestra
pagina web, y la implementacion de identificaciones para las nifieras durante la prestacion de servicios.

TABLA VIII.12: COSTOS VARIABLES
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

COSTOS VARIABLES MENSUAL 2024 2025 2026 2027 2028
Sueldos de nifieras 28.800,00 345.700,00 345.900,00 346.200,00 346.500,00 346.800,00
Capacitaciones nifieras 100,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Pagina web 10,00 105,00 110,00 115,00 120,00 125,00
Identificaciones nifieras 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
TOTAL COSTOS VARIABLES 28.935,00 346.030,00 346.235,00 346.540,00 346.845,00 347.150,00

Fuente: Elaboracion propia

Para el calculo del sueldo de las nifieras se tomd en consideracidon que contaremos con 12 nifieras a las
que se les cancelara Bs. 15 la hora de servicio debido a la comisidn con la que se queda la empresa que

es el 25% del precio de venta final que son Bs. 20.

8.7 PROYECCION DE INGRESOS
Para calcular los ingresos, emplearemos el método de estimacidon compuesta, el cual sera expresado en

las horas de servicio que las nifieras proporcionaran.
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Ve =V,(1+1r)"
Ddénde:
VF= Venta futura
Va=Venta o demanda actual anual
r = Tasa de crecimiento periddico de la demanda (porcentaje)
n=Tiempo de estimacién
Cdélculo para el afio 2024
Ve = 23.040 horas (1 + 0,30)!
Ve = 29.952 horas
Célculo para el afio 2025
Vi = 23.040 horas (1 + 0,40)?
Ve = 45.158 horas
Célculo para el afio 2026
Vi = 23.040 horas (1 + 0,50)3
Ve =77.760 horas
Cdlculo para el afio 2027
Vi = 23.040 horas (1 + 0,60)*
Ve = 150.995 horas

Célculo para el afio 2028
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Ve = 23.040 horas (1 + 0,70)°

Ve = 327.135 horas

Para este cdlculo se tomd en consideracion que la demanda serd de 1.920 horas al mes ya que se tomd

en consideracion que las 12 nifieras prestaran 8 horas de servicio al dia, ya sea distribuido entre una o

dos familias que requieran 8 horas al dia o 4 horas al dia respectivamente de manera mensual; lo que

nos daria un total de 23.040 horas al afio, en base a esa informacidn se realizaron las proyecciones para

los siguientes afos.

Tomando en cuenta la informacidn anterior, calcularemos el ingreso neto teniendo en cuentas las horas

de servicio estimadas y el precio de venta.

TABLA VIIl.13: PROYECCION DE INGRESOS

ANOS
2023
2024
2025
2026
2027

2028

(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

PROYECCION DE INGRESOS CON IVA

HORAS

23.040

29.952

45.158

77.760

150.995

327.135

Fuente: Elaboracion propia

PRECIO

20

20

20

20

20

20

MONTO

460.800

688.896

1.038.634

1.788.480

3.472.885

7.524.105

Para el cdlculo de las proyecciones de los ingresos se tomé en cuenta el 15% que se busca aumentar en

los proximos afios en el volumen de ventas.
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8.8 PUNTO DE EQUILIBRIO
Para identificar el punto de equilibrio, donde los ingresos de las ventas coinciden con los costos totales,
se realiza el célculo del punto de equilibrio. Este proceso implica la creacion de un grafico que representa
los ingresos y los costos en el eje vertical, con la produccidn anual en el eje horizontal, como se ilustra a

continuacion:

CF
COSTOS FIJOS Pe= s—r
Bs. 9.115
Pe = 1.823 horas
CV X UNIDAD
Bs. 15 Punto de Equilibrio
50000
PRECIO DE 15000
40000
VIA 35000
30000
Bs. 20 55000
20000
15000
10000
5000
0
0 500 1000 1500 2000 2500

——— COSTO TOTAL = INGRESO POR VENTAS

Al analizar tanto el calculo como el grafico del punto de equilibrio, se destaca que la agencia debe vender
un total de 1,823 horas de servicio. Este nUmero representa el umbral necesario para que los ingresos de
la agencia cubran completamente sus costos, validando asi la teoria del punto de equilibrio. En este
punto, los ingresos totales igualan exactamente a los costos totales, resultando en ganancias y pérdidas

nulas, con un equilibrio financiero perfecto.
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8.9 FLUJO DE CAJA FINANCIERO

TABLA VIIil.14: FLUJO DE CAJA FINANCIERO
(EXPRESADO EN BOLIVIANOS)

DETALLE INVERSION ETAPA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION (ANOS)
ANO 1 2 3 4 5
"CERO"

A: INGRESOS EFECTIVOS: 0 599.040 903.160 1.555.200 3.019.900 6.542.700
(+) Ventas 599.040 903.160 1.555.200 3.019.900 6.542.700
(+) Valor Residual 1.453
(+) Capital de Operaciones 6.132
B: EGRESOS EFECTIVOS: 498.106 577.754 744.642 1.114.888 1.999.862
(-) Inversion Fija 20.885
(-) Inversién Diferida 3.847
(-) Capital de Operaciones 6.132
(-) Costos Variables 346.030 346.235 346.540 346.845 347.150
UTILIDAD BRUTA 253.010 556.925 1.208.660 2.673.055 6.195.550
(-) Costos Fijos 114.334  119.239 124.389 129.797 135.476
UTILIDAD ANTES DE INT.E IMP. 138.676  437.686 1.084.271 2.543.258 6.060.074
(U.A.LL)
(-) Costos Financieros 1.424 1.139 855 570 285
(-) Depreciaciones 1.891 1.891 1.891 1.891 1.891
UTILIDAD ANTES DE 135.361 434.656 1.081.525 2.540.797 6.057.898
IMPUESTOS
(-) Impuestos de Ley (25%) 33.840 108.664  270.381 635.199 1.514.475
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UTILIDAD NETA
(+) Depreciacion

(-) Amortizacion Préstamo

FLUJO DE CAJA NETO (A-B) -30.864

Flujo de Caja Acumulado

101.521

1.891

2.477

100.934

100.934

325.992

1.891

2.477

325.406

426.340

Fuente: Elaboracion propia

811.144

1.891

2.477

810.558

1.236.898

1.905.598

1.891

2.477

1.905.012

3.141.910

4.543.424

1.891

2.477

4.542.838

7.684.748

El andlisis de flujo de efectivo proyectado a cinco afios destaca la solidez financiera del plan de negocios

centrado en la creacidén de la agencia de nifieras especializadas. Se observa claramente que, durante

cada aio, el flujo de efectivo es positivo, con ingresos que superan a los egresos.

8.10 INDICADORES DE RENTABILIDAD

Para la evaluacién del presente plan de negocios se tomara en cuenta los siguientes indicadores de

rentabilidad:

- Valor Actual Neto (VAN)

- Tasa Interna de Retorno (TIR)

8.10.1 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El VAN nos ayuda a entender si una inversion generara ganancias. Al calcular el valor presente de los

flujos de efectivo futuros y compararlo con la inversién inicial, podemos determinar si el proyecto es

rentable.

Para esto se debe tener las siguientes consideraciones:
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— VAN Positivo:

Indica que el proyecto generard ingresos netos que superaran la inversién inicial, y se espera que genere
beneficios adicionales. Un VAN positivo generalmente se interpreta como una seial de que la inversidn

puede ser rentable.

— VAN Negativo:

Indica que los flujos de efectivo presentes y futuros no son suficientes para cubrir la inversidn inicial. Un
VAN negativo sugiere que el proyecto puede no ser financieramente viable o rentable segun la tasa de

descuento utilizada.

— VAN lgual a Cero:

El VAN igual a cero significa que los flujos de efectivo netos presentes y futuros son justamente
suficientes para cubrir la inversién inicial. No hay ganancias ni pérdidas adicionales. Este punto a

menudo se considera el "punto de equilibrio financiero".

Tasa de Actualizacion 10,00% DECISION DEL INVERSIONISTA
VAN 5.060.703 SE ACEPTA

Fuente: Elaboracion propia

Un Valor Actual Neto (VAN) positivo, como el que se ha calculado (VAN = 5,060,703), sugiere que el

proyecto o inversidn tiene el potencial de generar un retorno financiero favorable.

8.10.2 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
La Tasa Interna de Retorno indica el porcentaje de rendimiento que obtendra el inversionista por haber
tomado la decisidon de invertir en la alternativa de negocio. La teoria nos dice que es recomendable que

la TIR sea superior al costo de oportunidad.
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Calculamos la TIR Tomando en cuenta los flujos de caja acumulados y la inversion. Considerando que La

TIR es la tasa de rendimiento que hace que el Valor Actual Neto (VAN) de un proyecto sea igual a cero.

DECISION DEL INVERSIONISTA
TIR 508,99% SE ACEPTA

Fuente: Elaboracion propia

Con una Tasa Interna de Retorno (TIR) positiva (508,9%) que supera el porcentaje del costo de
oportunidad, se recomienda tomar la decisién de llevar a cabo la inversidn segun lo propuesto en el

presente plan de negocios.

8.10.3 RELACION BENEFICIO/COSTO
La Relacion Beneficio-Costo (B/C) es una métrica utilizada en finanzas y analisis de inversiones para
evaluar la rentabilidad y eficiencia de un proyecto. La relacion B/C compara los beneficios totales de un

proyecto con sus costos totales.

DECISION DEL INVERSIONISTA
B/C 164,97 SE ACEPTA

Fuente: Elaboracion propia

La Relacion Beneficio-Costo (B/C) de 164.97 revela que los beneficios totales del proyecto son
aproximadamente 164.97 veces mayores que los costos totales. En términos sencillos, por cada unidad

monetaria invertida, el proyecto genera alrededor de 165 unidades monetarias en beneficios.

Este indicador sugiere una eficiencia financiera significativa y respalda la viabilidad econdmica del

proyecto desde una perspectiva de analisis.
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9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Tras haber finalizado el trabajo de investigacion que conllevé la realizacion del proyecto se llegaron a las

siguientes conclusiones y recomendaciones:

9.1 CONCLUSIONES
Tras analizar el macroentorno, se identifica un aumento en oportunidades y un bajo porcentaje de
amenazas, indicando un escenario potencialmente favorable. En el contexto especifico de Tarija, la
ausencia de agencias de nifieras especializadas y la demanda creciente presentan oportunidades Unicas,

tal como el poder de negociacién con los clientes en relacidn al precio y a los términos del servicio.

La investigacién de mercados revela una demanda sélida respaldada por la experiencia previa de los
encuestados y la existencia de clientes potenciales, destacando desafios de confianza y la necesidad de
servicios personalizados; gracias a esta investigacion se pudo observar que la estimacién de la demanda
muestra un interés significativo en los servicios de cuidado infantil, especialmente en un segmento

valioso por la frecuencia de consumo que éste significa.

Las ventajas competitivas propuestas incluyen una rigurosa seleccidn de niferas, personal especializado
y programas de desarrollo infantil principalmente dirigido a satisfacer las principales necesidades o
resolver los principales problemas de los padres a la hora de contratar un servicio de cuidado infantil

impartido por una nifiera.

En cuanto al andlisis financiero se observa que uno de los aspectos positivos es que la inversidn inicial
sera financiada por el banco pero no en un porcentaje alto, ya que el 40,70% serd financiado por el
aporte propio lo que significa que el monto a pagar al banco por el préstamo no es una suma elevada y

gue es posible finiquitar la deuda.



También es evidente que los indicadores financieros que se utilizaron para evaluar el contexto financiero

del proyecto arrojaron resultados positivos:

- VAN =5.060.703
- TIR=508,99%

- B/C=164,97

Demostrando que el proyecto denominado “Implementacion de una Agencia de Nifieras Especializadas
en la Ciudad de Tarija” es rentable y es conveniente realizar la inversién para poner en marcha un
servicio de cuidado infantil impartido por nifieras especializas mediante una Agencia en la ciudad de

Tarija.

En sintesis, se lograron cumplir los objetivos del proyecto mediante la exhaustiva elaboracién y
evaluacidn del plan de negocios, pues ha permitido confirmar la viabilidad y factibilidad en aspectos
econdmicos, técnicos y financieros del proyecto. Desde una perspectiva econdmica, la identificacion de
oportunidades y la respuesta positiva del mercado respaldan la viabilidad comercial del negocio. En
términos técnicos, la implementacidn de estrategias como la rigurosa seleccidn de nifieras y la oferta de
servicios personalizados aseguran la operacion efectiva y diferenciada de la agencia. Ademas, el analisis
financiero detallado, respaldado por indicadores positivos como el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa
Interna de Retorno (TIR) y la Relacion Beneficio-Costo (B/C), valida la factibilidad econdmica del
proyecto. Estos resultados, combinados con enfoques proactivos para abordar desafios identificados,
proporcionan una base sélida que confirma la viabilidad y factibilidad integral del emprendimiento en

cuestion.



9.2 RECOMENDACIONES

Desarrollar Estrategias Proactivas:

¢ Implementar un enfoque proactivo para aprovechar las oportunidades identificadas,

enfocdndose en fortalezas internas y mitigando amenazas potenciales.

Construir Confianza y Credibilidad:

e Establecer programas especificos destinados a construir confianza, como proporcionar
referencias verificables, garantizar la transparencia en los procesos de selecciéon vy

ofrecer garantias de calidad en los servicios.

Inversidn Estratégica en Marketing:

e Realizar inversiones estratégicas en marketing para destacar ventajas competitivas. Esto
incluiria campafias publicitarias que resalten la calidad de los servicios, testimonios de

clientes satisfechos y la especializacion del personal.

Monitoreo Continuo y Adaptacion:

e Establecer un sistema de monitoreo continuo para evaluar el rendimiento y la
satisfaccion del cliente, permitiendo adaptaciones agiles a medida que evoluciona el

mercado y las necesidades de los padres.

Participacion Activa en la Comunidad:

e Incentivar la participacién activa en la comunidad, mediante patrocinios locales, eventos
infantiles y colaboraciones con organizaciones educativas. Esto contribuirda a la

construccién de una sdlida reputacion en el area.



Enfoque en la Formacién Continua:

e Priorizar la formacion continua del personal, asegurando que estén al tanto de las
mejores practicas en cuidado infantil y listo para adaptarse a las necesidades cambiantes

de las familias.






