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1. INTRODUCCION

El presente trabajo se realiz6 con el objetivo de establecer la factibilidad de la creacion de
una empresa que brinde el servicio de cuidado especializado de nifios entre 5 y 10 afos, a
domicilio —Ila actividad es desarrollada por jovenes universitarias que se encuentran
estudiando carreras afines a pedagogia infantil—. Asi mismo, encierra informacion
bibliografica acerca de temas referentes a la elaboracion de proyectos y estudios de

factibilidad.

Para determinar la factibilidad del proyecto, se elaboraron los estudios de mercado, estudio
técnico operativo, estudio financiero, estudio organizacional y anélisis financiero, teniendo en
cuenta la metodologia del profesor Gabriel Baca Urbina (2004), en su libro “Evaluacion de

Proyectos”.

En el estudio de mercado se determind que el mercado objetivo de la empresa estd definido
asi: padres de familia tradicionales y padres solteros; trabajan en jornada diurna; tienen hijos
en edad escolar de 5 a 10 aflos; viven en la ciudad de Bogota; pertenecen a la clase social
media, media-alta y alta, estrato socio- econémico 4, 5 y 6; su ubicacion geografica queda en
el nororiente de la ciudad; tienen un estilo de vida activo, con numerosas salidas de la casa
durante breves periodos de tiempo;, no cuentan con algun sustituto cercano disponible
(personas que se hagan cargo de los nifios, tales como abuelos/as, sobrinos/as, tios/as,

vecinos/as, amigos/as).

La empresa se llamara Nisieras 24/7, y en su primer afio de operacion iniciard como prueba
piloto, con una capacidad de atencion de 20 estudiantes interesados, para atender 10 padres

de familia entre semana y 5 padres de familia los fines de semana.

Para la investigacion de mercado se realiz6 una encuesta a una muestra representativa de la



poblacion, con un nivel de confianza del 95%. La muestra fue de 384 personas (padres de

familia), con un 5% de margen de error.

Para el caso de los estudiantes, se realizé un estudio en la Fundacion Universitaria
Iberoamericana, ubicada en la ciudad de Bogota. Se tuvieron en cuenta los programas afines
al proyecto, como licenciatura en pedagogia infantil, licenciatura en educacion especial,
psicologia y fonoaudiologia. El tipo de encuesta fue: muestreo aleatorio simple, aplicado a
una muestra representativa de 79 estudiantes de 100, con un nivel de confianza del 95% y un

margen de error del 5%.

En el estudio técnico se establecid el tamaifio del proyecto, el cual se basa en los resultados
del estudio de mercado, con una prueba piloto de capacidad de atencion de 15 padres a la
semana durante el primer afo, con unas proyecciones en ventas del 20% los primeros tres
afios y del 10% del afo cuarto en adelante. La ubicacion de la empresa sera en la ciudad de
Bogoté, en un predio de propiedad de los socios, ubicado en la zona norte de la capital, en el

sector de Niza Alhambra.

Para la operacion del servicio se implementara una pagina web, que contard con una
plataforma que soporte el nimero de visitas proyectadas y sirva como medio de contacto

entre Nifieras 24/7 y los padres interesados en adquirir los servicios.

En el estudio legal se determiné el procedimiento legal para inscribir € iniciar una empresa

que brinde el servicio de cuidado especializado de nifios, en la ciudad de Bogota.

En el estudio organizacional se determind la estructura que se tendra en cuenta para brindar
un servicio de alta calidad. La empresa estara conformada por: junta directiva, gerente de
proyecto, una secretaria-auxiliar contable y un administrador que se encargara también de

administrar las redes sociales en internet.



En el estudio financiero se determiné que el capital de inversion es de $ 23.928.400". La
empresa tendré dos socios capitalistas, con la misma participacion social. E1 100% de la

inversion inicial sera participacion de los socios.

Finalmente, se elabord un flujo de efectivo para los primeros cinco afios de operacion y un
estado de resultados proyectado para estos mismos cinco afios. Con estos valores, se
determind que la tasa interna de retorno (TIR) es del 51% y el valor presente neto (VPN) de $

31, 552,933 lo cual indica que evaluacion financiera es positiva.

2. JUSTIFICACION

Para que un nifio crezca y se desenvuelva correctamente en esta sociedad, de grandes
cambios y creciente competitividad, es necesario que reciba una formacion integral, por lo
que se hace necesario buscar la complementariedad entre cuidados y atencion personal,
formacion académica, emocional y cultural. Para lograrlo, es necesario ir mas alla de la

estructura y los contenidos curriculares que ofrecen los establecimientos educativos.

La formacion en casa y el acompafiamiento es esencial, mas cuando la sociedad viene
atravesando tan importantes cambios en el nticleo familiar como se ha vivido los ultimos
afios. En algo mas de 10 afios, el 80% de todas las mujeres de los paises industrializados y el
70% de las mujeres de todo el mundo estaran trabajando fuera del hogar durante su periodo
de procreacion y de educacion de los hijos (Ministerio de Trabajo de los Estados Unidos,

1998).

Anteriormente, la familia estaba conformada por un padre encargado de suplir

econdmicamente al hogar y una madre que cuidaba y velaba por la crianza, la formacion y la

1 Valor en pesos colombianos (COP).



educacion de sus hijos. Hoy dia, con la introduccioén de la mujer en el mundo productivo,
muchas madres se desempefian fuera de su hogar para aportar economicamente y crecer
profesionalmente. En muchos paises, los ingresos de las mujeres son fundamentales para la
supervivencia de las familias; su trabajo es la principal fuente de ingresos para un 30% de los
hogares de todo el mundo (Oficina Internacional del Trabajo, 1997).

Combinando la necesidad de atencion y cuidados integrales con la falta de tiempo de los
padres de familia, surge la idea de crear una empresa que brinde el servicio personalizado y
confiable para nifios entre 5 y 10 afios, a cargo de personal especializado en areas de
pedagogia; una empresa que debe garantizar a los padres de familia altos estandares de
calidad, puntualidad, responsabilidad y seguridad, de manera que el nifio sea el receptor de un
beneficio directo para su formacion y que el padre quede satisfecho con la inversion que

realizo.

3. SITUACION DE ESTUDIO

Estudios provenientes del Ministerio de Educacion Nacional de la Republica de Colombia, en
el apartado de politica educativa de la primera infancia, basado en el informe del Estudio
Mundial de la Infancia 2011, del Fondo de las Naciones Unidas, demuestran que los primeros

afios de vida son fundamentales para el desarrollo fisico, social, emocional y cognitivo.

El mayor desarrollo del cerebro ocurre durante los tres primeros afios de vida, el cual
depende de los genes, del entorno en el que el nifio crece, de su nutricion, su salud, la

proteccion que recibe y las interacciones humanas que experimenta.

Durante este periodo, igualmente se desarrollan las habilidades para pensar, hablar, aprender

y razonar, con un gran impacto sobre el aprendizaje y el comportamiento presente y futuro.



Mandela(2001) afirma: “He visto como un afio de asistir a la escuela cambia a un nifio y
codmo varios afios de escuela cambian el futuro de ese nifio. He presenciado cémo el poder de
la educacion salvo a familias dela pobreza, salvé a los recién nacidos de la muerte y salvo a
las nifias de corta edad de vidas enteras de servidumbre. Y he vivido suficiente tiempo para

ver cOmo una generacion de nifios, provistos de educacion, podian levantar un pais” (p 6).

Por otro lado, se ha podido comprobar con algunas fuentes reconocidas como la CELADE
(2011) — Division de Poblacion, que existe una marcada tendencia en la poblacion mundial
hacia la disminucidn en términos de tasa de crecimiento natural, lo que indica claramente una
reduccion de lo que en afios anteriores se reconocia como un numeroso nucleo familiar,
principalmente en los paises de América Latina. Esta disposicion se vislumbra mas
claramente en los paises desarrollados en los sectores mas solventes. Teniendo en cuenta
estos escenarios, se ha identificado la necesidad que tiene un sector importante de la
poblacion de la capital colombiana, que abarca desde el cuidado y atencion de sus hijos, hasta

el acompanamiento y asesoria para el 0ptimo desarrollo de los mismos.

Entre este nicho poblacional se ha reconocido una insuficiencia por la falta de personas
capacitadas y confiables, mas aun poniendo en consideracion las ocupaciones laborales que

mantienen fuera del hogar a los padres econdémicamente activos.

Elegir a la persona que va a cuidar los hijos no es facil. Experiencia y conocimiento son
algunas de las caracteristicas que los padres deben buscar en la persona que pasara la mayor
parte del tiempo con sus hijos. Segun la sicdloga Annie de Acevedo, especialista en temas de
crianza, es clave que quien ofrece sus servicios como nifiera tenga experiencia en el cuidado

de infantes (Linares, 2006).



Este escenario, que no es del todo reciente en Colombia, ha suscitado una practica que apunta
hacia el volcamiento en derroche de recursos y atencion para ese hijo o hija que compone el

nuevo y reducido nucleo familiar.

En la ciudad de Medellin se encuentra una empresa destinada a la promocion, fortalecimiento
y desarrollo de la primera infancia, la nifiez y la juventud; por medio de procesos de
acompanamiento a nifios, adolescentes y familias bajo programas de orientacion psicologica,
asesoria en materia de relaciones familiares y procesos complementarios de apoyo, que se
dedica al proceso de seleccion integral para la inclusion de asistentes infantiles temporales o

permanentes en un hogar determinado.

Retomando todo lo anterior, podemos considerar la importancia de la ejecucion de un estudio
de factibilidad que dé respuesta a las necesidades que se han identificado con respecto al
nucleo familiar, teniendo en cuenta las necesidades de los padres que no cuentan con el
recurso tiempo, las de los nifios que requieren de toda la dedicacion, cuidado y atencion y la
situacion laboral de los estudiantes universitarios, para quienes no es muy facil encontrar
empleos en los que se puedan aplicar y practicar los conocimientos propios de la carrera que

han escogido.

Asi, entonces, surge la idea de dar respuesta a estas dos insuficiencias, combinando la
necesidad que tienen los padres de familia de encontrar quién cuide de sus hijos y los

estudiantes interesados en trabajar y a la vez poner en practica sus conocimientos.

4. OBJETIVOS
4.1  Objetivo general

Con el presente trabajo, se pretende analizar la factibilidad del plan de negocio de la empresa

Nirieras 24/7 en la ciudad de Bogota.



Para el estudio, se tendra en cuenta el analisis de mercado, el andlisis técnico operativo, el
andlisis legal, el andlisis organizacional, el analisis econdmico y la evaluacion financiera. El
funcionamiento de la empresa serd totalmente a través de internet; es decir, los padres podran

reservar y consultar el servicio a través de una plataforma web.

4.2  Objetivos especificos

a. Realizar una evaluacion financiera que permita evaluar la viabilidad econémica y los
aspectos de inversion a tener en cuenta durante el transcurso del proyecto.

b. Realizar un estudio de mercado, para examinar el mercado potencial, indagar las
necesidades de los padres y sus preferencias, en el momento de pensar en buscar una persona
para el cuidado de sus hijos.

C. Realizar un estudio legal y juridico, para establecer las normas legales necesarias

para la constitucion de la empresa, la normatividad contractual y la laboral.

d. Realizar un estudio técnico-operativo interno, para establecer los recursos internos
necesarios.
e. Realizar un anélisis tanto de recursos humanos como organizacional, para llevar a

cabo la operacion.



S. ESTUDIO DE MERCADO

5.1 Descripcion del bien

El servicio que se pretende comercializar consiste en el cuidado especializado de nifios entre
5 y 10 afos, a domicilio. La actividad es desarrollada por jovenes universitarias que se
encuentran estudiando carreras afines a pedagogia infantil. El servicio es reservado por el

periodo requerido por el padre, y pagado a través de internet.

Caracteristicas: servicio 24 horas, adaptable a las necesidades del cliente (tutor de estudio,

nifiera, fonoaudiologia), en el domicilio del consumidor.

Este servicio se clasifica, de acuerdo con su naturaleza, como servicio profesional, y de
acuerdo con el sector de actividad, como servicio social que se presta a las personas de forma
colectiva. La clasificacion mas completa corresponde al comportamiento del consumidor en
relacion con los productos. Para distinguirlos, esta clasificacion se centra en las fases que
sigue un consumidor durante el proceso de compra. Se consideran: la frecuencia, la
importancia que tienen para el comprador —por su posible influencia social—, el proceso de
busqueda de informacidn para tomar la decisiéon de compra, la importancia del riesgo
percibido, la influencia de los grupos y el grado de complejidad de la decision de compra. De
acuerdo con esta clasificacion, se identifica como servicios de especialidad, en el cual, los

consumidores muestran atin mayor rigor en el proceso de compra.

Como productos sustitutos, se encuentran amigos y familiares cercanos, guarderias y jardines

de infancia.

5.2 analisis del consumidor

Para el analisis del consumidor, se realizo una encuesta en la ciudad de Bogotd, a una

muestra representativa de 384 padres, en la cual se hicieron preguntas como, a cargo de quién



dejan sus hijos, los atributos mas importantes en el momento de adquirir el servicio de
cuidado, qué servicios les gustaria recibir ademas del habitual y el costo que estarian

dispuestos a pagar.

De esta forma, se identificaron los gustos y preferencias, se evaluaron los servicios que se
ofrecerian, el precio que estarian dispuestos a pagar, la edad promedio de los padres, el
estado civil, los atributos que resultan mas importantes en el momento de seleccionar un
servicio de cuidado para sus hijos, qué otros servicios adicionales al cuidado les gustaria
recibir y, finalmente, si preferirian o no personal especializado en educacion, para la

prestacion del servicio.

La ficha técnica de la encuesta se encuentra en el anexo A: “Ficha técnica de la encuesta

Intencidén de compra servicio de nifieras”.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, la mayoria de los padres entrevistados fueron
mujeres (83,3% mujeres y 16,67% hombres). Lo anterior demuestra que, en su mayoria, las
mujeres son las que toman la decision en el momento de elegir quién se haré cargo de sus

hijos, tal como lo demuestra la grafica que se presenta a continuacion:

Grafica 1. Proporcion de mujeres y hombres entrevistados
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Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.

En cuanto a la edad de los padres entrevistados, la mayoria se encontraba entre 31 y 40 afios

(71%, entre 31 y 40 afios; 21%, entre 25 y 30 afios; 7%, mas de 40 aios).

De acuerdo con lo anterior, los clientes potenciales estarian mayoritariamente en un rango de

edad entre 31 y 40 afios, como se observa en la siguiente grafica:

Grifica 2. Distribucion edades padres encuestados
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Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.

De acuerdo con el estado civil, el 71,43% de los encuestados son casados; el restante, son
solteros en un 28,57%; es decir, en su mayoria son familias compuestas por padre y madre.
Sin embargo, es importante tener en cuenta los padres solteros, tal como se observa en la

siguiente grafica:

Grafica 3. Distribucion estado civil
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Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.

De acuerdo con la ocupacion, el 92% son empleados y el porcentaje restante son amas de
casa. Esto permite concluir que la mayoria de nuestro mercado potencial necesita dejar sus

nifos bajo el cuidado de alguien, debido a su ocupacion y a sus horarios de trabajo.

Grifica 4. Distribucion tipo de ocupacion

Ocupacion
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Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.

Entre los entrevistados, un porcentaje del 54,55% tienen un solo hijo; el porcentaje restante

tiene dos hijos, menores de 10 afios.

Grifica 5. Cantidad de hijos menores de 10 afios



Cuantos?

4 (0.0%)

[4 10.0%0)]

|® 1(54.55%) @2 (45.45%) @3 (0.0%) © 4 (0.0% @ > 5 (0.0%)|

Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.
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Al indagar a cargo de quién dejan sus hijos, se observd que un porcentaje del 35,71% los deja

al cuidado de la nifiera y de la empleada del servicio y que el 21,43% los deja con un

familiar. Hay un porcentaje significativo que prefiere dejar sus hijos con la nifiera. Lo

anterior se puede observar en la siguiente grafica:

Grifica 6. ;Cuando los padres salen, con quién dejan sus hijos?

Cuando sale de casa, con quién deja los nifnos?

[ Guarderia i0.0%) |

Empleada del
servicio (35.71%)

Otro (por favar,
especifique) (0.0%)

Mifiera (35.71%)

Familiar (21.43%) |

@ Mifiera (35.71%) ® Familiar (21.43% @ Empleada del servicio (35.7 1%
Cuarderia (0.0%) @ MN/A(T.14%) © Otro (por favor, especifique) (0. 0%)
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Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras

Dentro de las razones para no tener nifiera, sobresalen las siguientes: el precio (42%),
desconfianza (28%) y debido a la falta de personal calificado (14,29%); el resto, si cuenta con

un servicio de nifiera.

Teniendo en cuenta las caracteristicas del servicio, por tener estudiantes especializados en
educacion de universidades reconocidas y programas acreditados por el Ministerio de

Educacion, tenemos un alto grado de oportunidad para incentivar a los padres a utilizarlo.

Grafica 7. Razones por las cuales no tiene nifiera

Cuales son sus razones para no tener nifiera?
—

40 -
.l:I.I
m 30
=
[aE]
= 20-
=]
[w

104

0.  —

T 3 :
S $ $ $ $
& & 5 & Iy
& & g N 8
5 w L = 2
s & © &
&
&

Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.



15

El 50% de los encuestados obtuvieron su nifiera por medio de referencias; los demaés, o no
tienen nifiera, o dejan sus hijos al cuidado de un familiar o al de la empleada del servicio,

como se observa en la siguiente grafica:

Grafica 8. Por qué medio obtuvo el servicio de nifiera

Como obtuvo su nifnera?

Otra (por Tavar,
especifiquel (7.14%)

Referencia (50.0%) |

1

Agencia de nifieras
(0.0%)

Internet (0.0%)

@ Eeferencia (50.0%) @ Agencia de nifieras (0.0%) @ Internet (0.0%) O MN/A (42 B6%)
® Otro (por favor, especifique) (7. 14%)

Otro®
Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.

Dentro de los atributos mas relevantes en el momento de elegir la persona al cuidado de los
nifos, las referencias personales son uno de los atributos mas importantes. Le siguen los
atributos de disponibilidad, personal calificado, respaldo de la entidad prestadora del servicio
y, finalmente, la cercania a la residencia. Esto permite concluir que, para los padres, es de
gran importancia la confianza y las referencias que se tengan, ademas de la idoneidad del

personal a cargo del cuidado de sus hijos, como se muestra en la siguiente tabla:

2 Familiar



Tabla 1. Atributos de mayor relevancia al contratar una nifiera

11 De 1 § seleecione el nivel de importencla al conteatar una nifiers” donde | esel menor y 5 Mayor

| 1 § i §
Referenciasconfables 0&(0) 06 (0) 0 10) 05 {0) 100% (14)
Respaldo de L entided prosadora del sevicio 4% (3) T14%(1) T14% (1) 43 () 4286% (6)
Persoml specilzado 06 (0) 0 (1) AR WM () 5066 (1)
Disponihilidad 0% (1) 0%(0) T4 (1) AN () THA3(10)
(orcana Residenca AR T4 (1) W) UL W)

Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.
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Otros de los servicios que les gustaria recibir es el de tutor de estudio, con un 57,14%,; luego,

estimulacion temprana y juegos de aprendizaje, con un 35,71%, seguido por ejercicios de

concentracion, con un 21,43%; finalmente, refuerzo de fonoaudiologia, con un 14,29%, y

otros, tales como terapia ocupacional e idiomas, como vemos a continuacion, en la grafica 9:

Grafica 9. Servicios adicionales

recibir los siguientes servicios:

Forcentaje
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Ademas del cuidado de su hijo (s) le gustaria

Tutor estudio (57.14%) L

Juegos aprendiza... L ]

Estimulaci-intempra...l |

Otro {por favo... I:I

Ejercicios ..
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Otro®

Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.

Se presenta a continuacion, en la grafica 10, el precio que estarian dispuestos a pagar por
hora: el 28,57% estaria dispuesto a pagar entre $ 30.000 y § 40.000; el 14,29%, pagaria entre
$41.000y $ 50.000, y 21,43%, mas de § 60.000. La mayoria de las personas entrevistadas

(35,71%) estarian dispuestas a pagar una mensualidad.

Grifica 10. Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio

Estaria dispuesto a pagar por este servicio (costo
*Hora) entre

P

Mensualidad fija {
(35.71%) f

30,000y 40,000
(28.57%)

- 41.000y 50.000
(14.29%)
Mas de 60.000 31.000y 60.000
(21.43%) (0.0%)

®20.000 w40 000 (2857% ®41.000w50.000 (14.29%)
51.000y 60,000 (0.0%) — Mas de 60.000 (21.43%)
® Mensualidad fija (35.7 1%

Fuente:

Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.

La pregunta respecto a si preferirian dejar el cuidado de sus hijos en manos de personal
idoneo, que esté estudiando o haya estudiado carreras afines a cuidado y pedagogia infantil,

el 78,57% dijo que si, y el 21,43% le respondi6 que le es indiferente.

3 1) Terapia ocupacional. 2) Idiomas
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Lo anterior indica que ofrecer un servicio brindado por estudiantes y egresados de los
programa profesionales en las carreras mencionadas anteriormente ayudaria a los padres a
tomar la decision de dejar sus hijos a cargo de la empresa Nirieras 24/7, como se observa en

la siguiente gréfica:

Grafica 11. Proporcion de preferencia personal calificado en el cuidado

Preferiria para el cuidado de sus hijos, personal
que haya estudiado una carrera de educacion? (Ej:
Pedagogia Infantil)

[Indiferente (21.43%) | ————."
-
y

850 (78.57%) @ Mo (0.0%) @ Indiferente (21.43%)

Fuente: Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras.

5.3 analisis de los estudiantes

Para el analisis de los estudiantes, se realizo una encuesta en la ciudad de Bogota, en la
Fundacion Universitaria Iberoamericana. Como se menciono inicialmente, uno de los actores
que intervienen en nuestro proyecto son estudiantes de ultimos semestres de carreras afines a

pedagogia, quienes seran los encargados de prestar el servicio.

Teniendo en cuenta que se quiere la participacion activa de los estudiantes, partimos de una

muestra de 79 estudiantes, teniendo como universo total 100 estudiantes de las carreras:
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Licenciatura en Educacion Especial, Pedagogia Infantil, Psicologia, Fisioterapia y

Fonoaudiologia.

Para el proyecto se realizar4 una prueba piloto, en la cual iniciaremos con una capacidad de
atencion de 15 estudiantes interesados, para atender 10 padres de familia entre semana y 5

padres de familia durante los fines de semana.

La ficha técnica de la encuesta a estudiantes se encuentra en el anexo B.

Segun los resultados del estudio realizado con estos, la mayoria de los estudiantes
encuestados se encuentran entre 19 y 23 afios de edad (entre 19 y 23 afos, un 44,4%; entre 24
y 26, un 27,78%; entre 27 y 35, un 16,6%, y entre 16 y 18, un 11,1%). Esto se observa en la

siguiente grafica:

Grafica 12. Proporcion edades de estudiantes

Edad

mas de 35 (0.0%) -
27-35 (16.67% [~ 5

| -

16-181011.11%)

24-26 (27.78%)
19-23 (44 44%)

®15-18(11.11%) @ 19-23 (44.44%) & 24-26 (27.78%) © 27-35 (16.67%)
@ mas de 35 (0,08

Fuente: Encuesta a estudiantes.
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A la pregunta sobre si estarian interesados en participar en el programa Nirieras 24/7, como
opcion para realizar la practica profesional, la mayoria de los estudiantes entrevistados
(68,5%) respondieron que si. El otro 25% dijo que no, como se muestra a continuacion en la

grafica 13:

Grafica 13. Proporcion estudiantes interesados en participar

Si tiene como opcidn realizar practica profesional
i;Estaria interesado/a en participar en el programa
XX como opcion para la practica empresarial?

NIA (6. 253 |————

B 50 (6E.75%) @ Mo (25.0%) @ MN/A(E.25%)

Fuente: Encuesta a estudiantes.

Todos los estudiantes encuestados, respondieron que estarian interesados en participar como
una opcion independiente, trabajando por horas, como ingreso adicional, como se muestra en

la grafica a continuacion:

Grafica 14. Proporcion estudiantes interesados en participar como opcion de practica
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Si tiene como opcion realizar practica profesional
i;Estaria interesado/a en participar en el programa
XX como opcion para la practica empresarial?

(N )

B 50 (68.75%) @ Mo (25.0%) o MNfA(E 255%)

Fuente: Encuesta a estudiantes.

La mayoria de los estudiantes: el 66,6%, estarian interesados en trabajar en el dia; el 16,6%,
en la noche, y el otro 16,6% estarian interesados trabajar en vacaciones, como se ve en la

grafica 15:

Grifica 15. Proporcion de estudiantes interesados en participar en el programa, como

opcion independiente
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Si no tiene la opcion ;Estaria interesado/a en
participar el programa XX como una opcion
independiente, trabajando por horas, como un

ingreso adicional?
Mo (0. 0% "

@50 (100.0%) & Mo (0.0%) @ N/A D 0%

Fuente: Encuesta a estudiantes.

5.4  Identificacion del mercado-publico objetivo

El mercado objetivo lo constituye el total de nifios en la ciudad de Bogotd, que se encuentran
entre el grupo de edades entre 0 y 9 afios. Segun el DANE, la proyeccion de nifios entre estas
edades para 2013 es de 1.196.077 nifios; para 2014 es de 1.198.69, y para 2016 es de

1.205.527, como se observa en la tabla 2.

Para el servicio de Nirieras 24/7, se tendran en cuenta los estratos socioeconémicos 4, 5y 6,

los cuales representan el 25% del total.

Tabla 2. Proyecciones de poblacion 2013-2016, Bogota: grupos quinquenales de edad
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2013 2014 2015 2016
Grupos de edad | Poblacion Poblacion Poblacion Poblacion
0-4 afios 600.477 602.012 603.230 605.449
5-9 aiios 595.600 596.857 598.182 600.078
TOTAL 1.196.077 1.198.869 1.201.412 1.205.527

Fuente: DANE.

Para definir el grupo objetivo a, cual vamos dirigidos, se concretd quiénes van a ser nuestros
futuros clientes; es decir, el target group, o ptiblico objetivo. De acuerdo con esto, se definid
que los usuarios potenciales se encuentran en la ciudad de Bogot4, que tienen nifios a cargo y
que durante un periodo de tiempo no pueden hacerse cargo de ellos. Los consumidores son

nifios y nifias de 5 a 10 afios; el resto de factores a tener en cuenta no son importantes, ya que

el nifio depende de la situacion de los padres.

5.5 Segmentacion del mercado

Para la segmentacion del mercado, definimos las caracteristicas del mercado objetivo.

Los compradores de Nirieras 24/7 son hombres y mujeres de 25 a 50 afios; de clase social
media, media-alta y alta; estratos socio-econdmicos 4, 5 y 6; ubicacidon geografica, nororiente
de la ciudad, con un ingreso anual de 100 millones de pesos en adelante, por unidad familiar;
con nivel educativo profesional, estilo de vida activo, de mentalidad abierta, con numerosas
salidas del hogar durante breves periodos de tiempo y que no posean ningun sustituto cercano
disponible (personas que se hagan cargo de los nifios: abuelos/as, sobrinos/as, tios/as,

vecinos/as, amigos/as).

5.6 Analisis de la competencia
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La oferta existente de empresas registradas en la Superintendencia de Industria y Comercio,
que tienen pagina web en Bogota, son las siguientes: Construir Familia, Minimini, Funana y
Galatea Colombia; sin embargo, ninguna de estas ofrece la opcion de solicitar y reservar el
servicio de cuidado de nifios, en tiempo real y ni la posibilidad de realizar pagos por medio

electronico.

Los servicios ofrecidos por estas empresas se muestran a continuacion, en la tabla 3:

Tabla 3. Empresas de nifieras en internet

Empresa | Aiio de fundacion Servicios

Somos nuevos en el mercado. | Reserva y posibilidad de pago online para:
- Cuidado de nifios y nifiera.

- Tutoria académica.

- Estimulacion adecuada.

Nosotros

Experiencia a partir del afio - Cuidado de adultos.
2001. - Cuidado de nifos.

- Psicoterapia familiar.

- Seleccion de personal.

- Orientacion Profesional.

Construir
Familia

Empresa creada en 2010. - Asesoras infantiles y nifieras.
Minimini - Estimulacion adecuada.
- Tutoria académica.

Empresa creada en 2010. Seleccidn de personal para:
Galatea a. Servicio Doméstico.
b. Asesoras infantiles y nifieras.

Empresa creada en 2007. - Escuela de nifieras.
Funana - Nifieras por turnos.
- Cuidado adulto Mayor.

Fuente: Investigacion mercado”

De acuerdo con el estudio de mercado y con las encuestas que realizamos, la mayoria de los

padres no dejan el cuidado de sus hijos a cargo de un familiar o de la empleada del servicio,

4 Construir Familia: http: //www.construirfamilia.com/aamaincs /homebwz.php,
Inimini:
http://www.myinimini.com/portal/index.php?option=com k2&view=item&Ilayout=item&id=12&Itemid

=13
Galatea: http://www.galateacolombia.com/
Funana: www.funana.com



http://www.construirfamilia.com/aamaincs/homebwz.php
http://www.myinimini.com/portal/index.php?option=com_k2&view=item&layout=item&id=12&Itemid=13
http://www.myinimini.com/portal/index.php?option=com_k2&view=item&layout=item&id=12&Itemid=13
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por la desconfianza que les genera dejarlo en manos un desconocido. En el estudio, también
manifestaron querer contratar un servicio que sea especializado y que brinde servicios

adicionales al del cuidado, tales como refuerzo de tareas y de aprendizaje.

Dado que las motivaciones para adquirir el servicio son: la falta de un sustituto cercano
disponible, la busqueda de prestigio en la comunidad social, la busqueda de una persona
disponible durante un gran nimero de horas con la posibilidad de ayudar al nifio en las tareas
escolares, asi como los inconvenientes que encuentran los padres para dejar al nifio con una
persona desconocida, o no disponer de una persona cercana capaz de hacerse cargo del
mismo, queremos alcanzar la imagen de ser el servicio mas comodo, seguro y de confianza,

para el cuidado de los nifios.

5.7  Analisis del precio

De acuerdo con las tarifas actuales del mercado y de la investigacion realizada para este
estudio de factibilidad, el precio que estan dispuestos a pagar por hora los padres para
adquirir los servicios de Nirieras 24/7, esta entre $ 30.000 y $ 40.000 pesos; pero, prefieren el

pago de una mensualidad.

Inicialmente, el precio sera de $ 35.000 de lunes a viernes y de $ 40.000 los fines de semana.
El siguiente afio de operacion los precios se incrementaran un porcentaje del 5%. A

continuacion, se muestra los precios proyectados entre el afio 2 y el afo 5.

Tabla 4. Precio del servicio entre semana y fines de semana, proyectado afos 1-5
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Aiio 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Precio entre semana, por hora $35.000 | $36.750 | $38.588 | $40.517 | $42.543
Precio fin de semana, por hora $40.000 | $42.000 | $44.100 | $46.305| $48.620

5.8  Esquema de comercializacion y venta

La comercializacion de los servicios ofrecidos por Nirieras 24/7 seré a través del sitio web y

por medio telefonico. El sitio web contard con una plataforma virtual, en la cual cada usuario

debera inscribirse registrando sus datos completos, para obtener una cuenta personal. El

usuario podré acceder al servicio de visualizacion web, en donde podra: consultar toda la

informacion de la empresa, ver la disponibilidad y la hoja de vida de las nifieras, seleccionar

la nifiera y, finalmente, realizar el pago de forma electronica.

Por medio telefénico, el usuario solicitara el servicio. De acuerdo con la disponibilidad, se le

asignara una nifiera a domicilio, las horas y el dia que lo requieran.

En cuanto a las formas de pago, habra 2 modalidades:

o Pago en linea, a través de la plataforma web.

o Transferencia bancaria, a la cuenta de la empresa.

5.9 Publicidad y comunicacion

Para este proyecto, el objetivo es comunicar que somos una empresa especializada en el

cuidado de los nifios y que, por tanto, nuestro personal estd calificado para complementar la

educacion de los nifios.

La comunicacion se centrara en este punto, ya que ninguno de los componentes de la

competencia ofrece el servicio de cuidado y ensefianza al mismo tiempo. Este factor ayuda a

configurar una imagen seria y responsable para nuestra empresa.




27

5.9.1 Estrategia

La estrategia de comunicacion se hard mediante dos campaias de mercadeo directo: una
dirigida a compradores-empresas potenciales, tales como colegios y gimnasios para nifios, y
otra, a consumidores habituales del producto; es decir, a los padres de familia. Toda la

campafia se basara en transmitir la idea de confianza.

Queremos que nuestros clientes asuman que prestamos un servicio responsable y eficaz, para

que sepan que sus hijos estaran con personas de confianza.

5.9.01 Target

Hombres y mujeres, de 25 a 50 afos, de estrato socioecondmico 4, 5y 6, nivel educativo
profesional, estilo de vida activo, de mentalidad abierta, con numerosas salidas de sus casas,
que no posean ningun sustituto cercano disponible (personas que se hagan cargo de los nifios:

abuelos/as, sobrinos/as, tios/as, vecinos/as, amigos/as, entre otros.

Ademas se amplia a intermediarios como facultades y empresas, que ofrecen un servicio al

publico objetivo inicial.

5.9.2 Objetivos de la comunicacion

1. Transmitir una imagen solida, confiable y responsable.

2. A partir de esta imagen, incentivar que los compradores pierdan el miedo inicial hacia

el tipo de servicio, lo soliciten y refieran el servicio a conocidos.

3. Fidelizar a los padres que hayan usado nuestros servicios.
4. Generar una interaccion activa con los padres y(o) interesados.
5. Ejecutar estrategias publicitarias a través de un lenguaje digital, cercano, real, practico

e interactivo.
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6. Garantizar presencia e involucramiento en los medios y redes sociales en donde se

encuentra el target.

La campaiia se realizara en aquellos periodos de tiempo en que las vacaciones de los nifios no

coinciden con las de los padres: febrero, mayo, septiembre, octubre y noviembre.

Las campafias seran de diferente duracion e intensidad: las de febrero, mayo y septiembre
tendran una duracién de diez dias; las de octubre, noviembre y diciembre duraran solo ocho

dias.

Para este proyecto, se quiere aprovechar el gran potencial que tienen las redes sociales,
especialmente entre el publico que tiene acceso a internet. En este sentido, se hard uso de
redes sociales tales como Facebook y Twitter, y buscadores como Google, para difundir el
proyecto entre el publico objetivo, ademéas de hacer promociones y lanzamientos por estos
medios, lo que posibilitara la creacion de una comunidad de video, en la cual las personas
puedan interactuar y compartir opiniones. Ademas, se hara publicidad por medios
especializados para este target, como la revista y la pagina web de ABC del Bebé, de la Casa

editorial El Tiempo.

6. ESTUDIO FINANCIERO

El objetivo principal de la evaluacion financiera para el proyecto fue determinar las
necesidades de recursos financieros y las fuentes y las condiciones de ellas. Igualmente,
analizar la liquidez y la elaboracion de proyecciones financieras (Varela, 2008).

Para realizar el estudio, se recurri6 al analisis y estructuracion del flujo de caja (para
comparar los ingresos efectivamente recibidos y los egresos a pagar), del P&G (estado de
resultados), para analizar las utilidades producidas, comparar los ingresos con los costos y los

gastos, en los periodos de lanzamiento y posterior funcionamiento.
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6.1 Estado de resultados (P&G)

El estado de resultados, también conocido como estado de pérdidas y ganancias (P&QG),
refleja la informacion relevante (resultado) en cuanto a las operaciones desarrolladas por una

entidad durante un determinado periodo de tiempo.

Para determinar el estado de resultados, es necesario conocer la utilidad neta, asi como cada
uno de los componentes que la integran. Dichos componentes son los ingresos o ventas, los
costos y los gastos que presenta la entidad durante el periodo de tiempo que se desea obtener

(Brealey y Myers, 2003).

6.1.1 Objetivos del Estado de resultados

Con el Estado de pérdidas y ganancias se evalua la rentabilidad. Esto permite conocer la
forma en que se pueden optimizar los recursos, para que al final del periodo haya ganancias
sobre la inversion. En términos generales, se define la como la capacidad de generar

utilidades (Anaya, 2004).

El Estado de resultados refleja el desempefio de la empresa, debido a que hace una relacion
de ingresos y gastos. Es a partir de estos componentes como se comprueba si la empresa esta
generando utilidades o pérdidas, que indiscutiblemente trascenderan en las decisiones de
operacién y financiamiento de las inversiones que se tengan, para posteriormente hacer una

evaluacion del uso de los recursos, y si estos se estan distribuyendo eficientemente.

6.1.2 Estimacion de ventas — ingresos

La Estimacion de flujos de efectivo o de ventas se realiza para hacer una proyeccion de lo que

se espera recibir en un futuro.
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Para este proyecto, las ventas previstas se tomaron de acuerdo con los resultados que arroj6 el

estudio de mercado, en el cual se indagaron 384 padres de familia y 79 estudiantes.

Iniciaremos con una prueba piloto de 15 estudiantes, para cubrir la atencion inicial de 10

padres de familia entre semana y 5 padres de familia los fines de semana. Como supuestos, se

espera que a partir del segundo y tercer afio el incremento de la demanda sera del 20% anual

y del 10% del cuarto afio en adelante. En consecuencia, y partiendo de una estabilidad del

proyecto, las ventas estimadas del afio 1 al 5 se presentan a continuacion:

Tabla 5. Ventas estimadas afio 1 al 5

Aiio 1 | Afo2 | Afno3 | Afod4 | Afo5
» i » 2 » 2 » i » i
) ] ) = 1) =] O =) o =
- [0} +— O +~ (P} = (D) +~ (D]
s |8€| 5 |E€| 5§ |8g| 5§ |85| § | € ¢
= S 2 = S 2 = S 2 = S 9 = S 9
Q T o Q T c Q T o Q T o Q T o
Pax entre 10 3 12 3 14 4 16 4 17 4
semana
[P il 12 5 3 6 3 7 4 8 4 9 4
seémana
Total por 15 |45 18 50 |22 |78 |24 |95 |26 115
semana
Nimemde |, 4 4 4 4 4 4 4 4 4
s€manas
Total por mes
60 180 |72 238 | 86 314 |95 379 | 105 | 459
Total afio 480 | 1440 [576 | 1901 |691 |2509 |760 |3036 |836 |3674
entre semana
Total afio
240 | 720 |288 |950 |346 |1255 |380 |1518 |418 | 1837
fin de semana
Total afio
720 | 2160 |864 |2851 |1037 |3764 | 1140 |4554 | 1255 | 5510
E;flvmﬁas $6.600.000 |$9.147.600 | $12.678.574 |$16.108.128 | $20.465.376
Total ventas | ¢ 79 500.000 | $109.771.200 | $ 152.142.883 | $ 193.297.533 | $ 245.584.516

ano
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6.1  Costos y gastos

Los costos provenientes de realizar la funcion de administracion dentro de la empresa
representan costos referentes a salarios del administrados, la secretaria y los, auxiliares. El
proyecto contard inicialmente con una secretaria y un administrador web, cuyo salario

mensual sera respectivamente de $ 634.500 y de $ 1.000.000, mas seguridad social.

Tabla 6. Gastos fijos

Gastos fijos
Secretaria $ 964.440
Administrador web $ 1.520.000
Total gastos fijos $ 2.484.440

El costo de arrendamiento no se tendra en cuenta debido a que para operar necesitamos

unicamente servicio de internet y telefonico; la planta donde operaremos es propia.

Los costos variables dependeran directamente de la cantidad de horas trabajadas y del

numero de servicios cubiertos de lunes a viernes y los fines de semana.

El primer afo, por cada hora el estudiante recibira $ 15.000, de lunes a viernes, y $ 20.000,
los fines de semana, los cuales se le pagaran el dia siguiente de prestar el servicio. Posterior
al segundo afio, los salarios tendran un incremento del IPC. Se asumira para este estudio un

4%.

A continuacion se muestran los costos variables, proyectados del afio 1 al 5:

Tabla 7. Costos variables proyectados aifio 1-5
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Ano 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Costo del servicio
$ 15.000 $ 15.600 $16.224 $ 16.873 $17.548
por hora
Costo del servicio
$20.000 $20.800 $21.632 $22.497 $23.397
por hora
Total costos
$ 3.000.000 $4.118.400 $5.653.740 $7.114.666 $ 8.953.095
variables mes
Total costos
$ 36.000.000 $49.420.800 $ 67.844.874 $85.375.990 | $107.437.145
variables afio

6.1.3 Depreciacion y amortizaciones

La depreciacion es un término utilizado para representar la pérdida de valor y las

amortizaciones que se aplican sobre los activos; es un gasto que se debe llevar en el P&G,

pero no implica egreso efectivo.

Dentro del estado de resultados, es necesario reconocer esta pérdida de valor de activos.

Cuando disminuimos el valor de un activo como consecuencia de su depreciacion,

registramos esa disminucion en su utilidad (Romero, 2002).

6.1.3.1 Inversion total

Para la inversion inicial se tendrd en cuenta como activos fijos: dos computadores, por un
valor de $ 5.000.000; 1 enrutador (router) inalambrico para conexion a internet, $ 130.000; el
costo de diseno del portal y la pagina web, por medio de los cuales vamos a operar,
$3.000.000; la inscripcion para que los clientes puedan realizar pagos en linea (online) a

través del portal web, $ 568.400, y un teléfono fijo, por un valor de $ 30.000.



33

Los gastos preoperativos para la planeacion del proyecto seran de $ 900.000, para puesta en
marcha seran de $ 800.000, ¢ imprevistos por un valor de $ 1.500.000. Para publicidad, lo
cual incluye pauta en revista ABC del Bebé, Google Adwords y redes sociales, por un costo

de $ 10.000.000.

A continuacion se presenta los costos que integran la inversion inicial:

Tabla 8. Inversion inicial

Concepto Costo

2 Computadores $ 5.000.000
1 enrutador (router) inalambrico $ 130.000
Disefio Portal y Pagina web $ 3.000.000
Inscripcion pagos online $ 568.400
Teléfono fijo $30.000
Total inversion activos fijos $ 8.728.400
Planeacion del proyecto $900.000
Gastos de puesta en marcha $ 800.000
Imprevistos $ 1.500.000
Publicidad $ 10.000.000
Total gastos preoperativos $ 13.200.000
Total inversion fija $ 23.928.400

Para la depreciacion de los activos fisicos y amortizacion de la inversion se tendra en cuenta

un periodo de 5 afos. A continuacidon se muestran ambos datos:




Tabla 9. Depreciacion activos fijos

Depreciacion activos fijos

Plazo 60 meses

Linea recta

$ 145.473

Tabla 10. Amortizacion preoperativos

6.1.4 Costos financieros

Amortizacion Preoperativos

60 meses

$220.000
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La financiacion del proyecto, sera a través de aporte de sus socios. La inversion inicial es de

$ 23.928.400; por tal razon, los costos financieros seran de 0.

A continuacion se presenta el balance general, en el cual se observa el modelo de aporte

capital socios, del primer afio, y un rubro en caja y bancos para realizar operaciones

cotidianas. Se debera contar con cierta cantidad de efectivo para imprevistos.

Tabla 11. Balance general afio 1

Activos Pasivos

Caja y bancos $ 2,000,000 | Aportes socios $ 23,928,400
Activo fijo $ 21,928,400 -
TOTAL ACTIVOS $ 23,928,400 | Total pasivos $ 23,928,400




6.1.5 Presentacion estado de resultados (P&G)

35

De acuerdo con la estructura y el analisis realizados se presenta a continuacion el estado de

resultados del primer afio de funcionamiento del proyecto Nirieras 24/7,,y proyectado a los

siguientes cinco anos:

Tabla 12. Estado de resultados (P&G) proyectado afios 1-5

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aifio 4 Afio 5
resultado
Ventas $79.200.000 | $109.771.200 | $152.142.883 | $193.297.533 | $245.584.516
- Costos
$ 36.000.000 $ 49.420.800 $ 67.844.874 $85.375.990 | $107.437.145
variables
= Utilidad bruta
$ 43.200.000 $ 60.350.400 $ 84.298.009 | $107.921.543 | $ 138.147.370
en ventas
- Gastos de
administracion y $29.813.280 $31.005.811 $32.246.044 $ 33.535.885 $34.877.321
ventas
= Utilidad
$ 13.386.720 $29.344.589 $ 52.051.965 $ 74.385.658 | $103.270.050
operativa
- Amortizacién y
$ 4.385.680 $4.561.107 $4.743.551 $4.933.294 $5.130.625
depreciaciones
- Gastos
$- $- $- $- $-
Financieros
= Utilidad antes
$9.001.040 $24.783.482 $47.308.414 $ 69.452.364 $98.139.424
de impuestos
- Impuestos
$2.970.343 $ 8.178.549 $15.611.777 $22.919.280 $32.386.010
(33%)
= UTILIDAD
$6.030.697 $16.604.933 $ 31.696.637 $ 46.533.084 $ 65.753.414

NETA
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Como se observa, de acuerdo con un nivel de ventas de 10 usuarios entre semana y de 5 fines
de semana, la utilidad neta después de impuestos es positiva a partir del primer afio de
operacion. Los siguientes dos afios, con un incremento del 20%, arrojan una utilidad positiva.
Igualmente ocurre al continuar con un incremento del 10% durante los afios cuatro y cinco,

respectivamente.

7. ANALISIS FINANCIERO

7.1 Analisis de rentabilidad

Para el andlisis de rentabilidad se tuvieron cuenta las variables del estado de resultados y las

. . ~ ~ 5
proyecciones que se realizaron del afio 1 al afio 5.

TABLA 13. INDICADORES DE RENTABILIDAD

ANO 1 ANO2 |[ANO3 |[ANO4 |ANOS

Margen neto de utilidad 7,61% 15,13% 20,83% | 24,07% 26,77%

Margen bruto de utilidad 54,55% 54,98% 55,41% | 55,83% 56,25%

Margen operacional de utilidad | 16,90% 26,73% 3421% | 38,48% 42,05%

Rentabilidad del Patrimonio 25,20%

7.1.1 Margen neto de utilidad

El margen neto de utilidad muestra coémo se comporto la utilidad de la empresa, de acuerdo
con las ventas. Matematicamente, se formula como la razon entre la utilidad neta y las ventas

netas.

5 Ver: tabla 5, tabla 7 y tabla 12.
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. Utilidad neta
Margen Neto de Utilidad =

Ventas netas

$6.030.697

Afo 1l = =7.61%
$79.200.000
516.604.933

Afio 2 = =15,13%

$109.771.200

Interpretacion: como podemos observar, las ventas estimadas de la empresa para el afio 1 y
afio 2 generan el 7,61% y el 15,13% de utilidad, respectivamente, y los siguientes afos, un
21%, 24% y 27%. También podemos ver que existe un aumento del 0,29% en la utilidad.

Adicionalmente, decimos que a pesar del aumento en los costos de venta y en los gastos de

administracion y ventas, las ventas crecieron lo suficiente para asumir dicho aumento.

7.1.2 Margen bruto de utilidad

El margen bruto de utilidad muestra como se comporto la utilidad bruta de la empresa, de
acuerdo con las ventas. Matematicamente, se formula como la razén entre la utilidad bruta y

las ventas netas.

Utilidad bruta

Margen Bruto Neto de Utilidad =
Ventas netas

543.200.000
Afo 1 = =54,55%
$79.200.000
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$60.350.400
Afo 2 = = 54,98%
$109.771.200

Interpretacion: de lo anterior, podemos inferir que, para los afios 1 y 2, la utilidad bruta
obtenida después de descontar los costos de ventas fueron de 54,55% y 54,98%
respectivamente, por cual observamos que existe un leve aumento del 0,43% para este
periodo. También podemos afirmar que, a pesar de que los costos de ventas aumentaron, su

impacto sobre la utilidad bruta no es significativo.

7.1.3 Margen operacional de utilidad

El margen operacional de utilidad muestra como se comporta la utilidad operacional de la
empresa, de acuerdo con las ventas. Matematicamente, se formula como la razén entre la

utilidad operacional y las ventas netas.

Utilidad Operacional

Margen Operacional de Utilidad =
Ventas netas

$13.386.720

Afo 1 = =16.90%
$79.200.000
$29.344.589

Afo 2 = =26.73%

$109.771.200

Interpretacion: podemos observar que la compaifiia para el afio 1, de acuerdo con las

proyecciones, generaria una utilidad operacional del 16,90%, y para el afio 2, de 26,73%; por
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lo anterior, evidenciamos un crecimiento de la utilidad en 9,83%, principalmente originado

por el aumento de ventas, asi como por los gastos de ventas para el afio 2.

7.1.4 Rentabilidad del patrimonio

La rentabilidad del patrimonio muestra como se comport6 la utilidad neta de la empresa
respecto al patrimonio. Matematicamente se formula como la razon entre la utilidad neta y el

patrimonio.

Utilidad Neta

Patrimonio

Rentabilidad del patrimonio =

$60.350.400
Afol = ——=2520%
23,928,400

Lo anterior nos permite concluir que la rentabilidad del patrimonio bruto para el afio 1 sera
del 25,20%; es decir, que se espera un aumento en la rentabilidad de la inversion de los

socios, originado por el incremento de las valorizaciones de la empresa.

7.2 Analisis flujo de caja proyectados

Para la evaluacion econdmica, se realizo la proyeccion de flujos de caja tomando como
referencia los valores del estado de resultados y las proyecciones realizadas en las ventas y

gastos estimados.
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Los siguientes son los supuestos que se utilizan en el analisis del flujo de caja, e incluyen las

variables de venta, la inversion inicial y los costos fijos y variables.

Tabla 14. Flujo de caja

Flujo de caja Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Inversiéon 23,928,400 - - - - -
Ventas 79,200,000 | 109,771,200 | 152,142,883 | 193,297,533 | 245,584,516
Costos Variables 36,000,000 49,420,800 67,844,874 85,375,990 | 107,437,145
Costos fijos 29,813,280 31,005,811 32,246,044 33,535,885 | 34,877,321
Depreciacion 4,385,680 4,561,107 4,743,551 4,933,294 5,130,625
Utilidad antes de 9,001,040 24,783,482 47,308,414 69,452,364 | 98,139,424
Impuestos
Impuestos 2,970,343 8,178,549 15,611,777 22,919,280 | 32,386,010
Utilidad neta 6,030,697 16,604,933 31,696,637 46,533,084 | 65,753,414
Flujo de caja 10,416,377 21,166,040 36,440,189 51,466,378 | 70,884,040
Operativa
Flujo de caja neta (23,928,400) 10,416,377 21,166,040 36,440,189 51,466,378 70,884,040

La tasa interna de retorno del proyecto (TIR) es del 51%. Esto se interpreta como la

rentabilidad de los fondos que realmente se encuentran invertidos en el proyecto (Serrano,

2004).

7.2.1 Analisis valor presente neto del proyecto

Una vez proyectado el flujo de caja libre, se estim6 el Valor Presente Neto (VPN) del

proyecto, para analizar si este proyecto genera valor.
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El VPN es un indicador de rentabilidad, que iguala en el periodo cero los flujos de caja,
descontados de acuerdo con el costo de capital del inversionista, con el de los egresos.
Cuando el VPN es > 0, significa que el proyecto genera un beneficio adicional al que genera
las oportunidades convencionales o una ganancia neta con respecto al costo de financiacion

(Serrano, 2004).

La formula es:

FCLt
1 +i¥F

T
VPN = —Io + Z
t=1

donde:

FCL t= Flujo de caja neto en cada periodo

i= Tasa de descuento

Io = la inversion inicial

Si el VPN > 0, la evaluacion financiera es positiva, dando lugar a que el proyecto se adelante.
Si el VPN <0, el proyecto no debe adelantarse.

Si el VPN = 0, es indiferente para el inversionista adelantar esta u otra alternativa de similar

riesgo.

A continuacion, se presenta el resultado del valor presente neto, obtenido de traer a valor
presente los flujos de caja descontados a una tasa del 35%, o tasa de oportunidad, menos la

inversion inicial:

Tabla 15. Valor presente neto proyecto

Tasa 35%

VPN $ 31,552,933
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8. ESTUDIO TECNICO

8.1 Tamaiio del proyecto

Este proyecto se iniciard con una prueba piloto, que constara de 15 estudiantes, para cubrir la
atencion inicialmente de 10 padres de familia entre semana y de 5 padres de familia los fines
de semana. Estos datos resultan del estudio de mercado, en donde se indagaron 384 padres de
familia y 79 estudiantes.

Teniendo en cuenta los resultados del analisis de mercado, la estrategia de comunicacion,
publicidad, entre otras variables que inciden, se espera que el incremento de la demanda sea

del 20% anual, a partir del segundo y tercer ano, y del 10% del cuarto afio en adelante.

Ahora bien, con la informacion anterior, se requiere de una plataforma que soporte el numero
de visitas proyectadas; asi pues, para dar marcha al proyecto se contrataran los servicios
profesionales de un disefiador web que se encargara de la planificacion, disefio e

implementacion del portal interactivo por medio del cual operaremos.

En vista de que el numero de visitas al inicio del proyecto no sera tan robusto en los dos
primeros afios, contaremos con los servicios de un alojamiento web (web hosting) gratuito.
Este servicio le permitira a Nirieras 24/7 publicar en internet la pagina web, tener correos
electronicos con el nombre de la empresa, asi como muchas otras aplicaciones y soportes que
nos brindaran las herramientas necesarias para el correcto funcionamiento y prestacion de los

servicios.

8.2 Localizacion
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Considerando que el funcionamiento de Nirieras 24/7 no tiene como intencion la atencion
personal a los clientes —al contrario, operaremos via portal interactivo en internet—, no se

hace necesario estar ubicado en un lugar con mucho flujo de personas.

La infraestructura fisica y administrativa de este proyecto se ubicara en la ciudad de Bogota,
en un predio de propiedad de los socios, el cual estd ubicado en la zona norte de la capital, en

el sector de Niza-Alhambra.

Alli se dispone de excelentes vias de acceso, como la Autopista Norte (via de salida al norte),
Autopista Medellin (calle 80, radial periférica), calle 127 (transversal principal), Avenida 68
(periférica), Avenida Suba (radial periférica), con una velocidad promedio de 12 km/h, lo que
favorece la movilidad, que es un tema sensible en la capital y afecta la operatividad de este

proyecto.

También a escasos metros del predio mencionado se encuentra la estacion Transmilenio

Niza-Calle 127, del sistema de transporte publico masivo de la ciudad de Bogota.

De la misma manera, es importante mencionar que la zona cuenta con una buena malla de
servicios publicos, ademas de una excelente cobertura de banda ancha, que es de vital

importancia para la apropiada operacion de este negocio.

En la zona, como en la mayoria del territorio de la capital, se cuenta con proveedores de
internet como Movistar, Claro, EPM.NET, ETB, UNE y, pensando en futuros ensanches, una

muy valiosa opcidon que hemos encontrado para las medianas empresas, que es Itelkom.

8.3  Magquinaria y equipo
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De acuerdo con la forma en que hemos decido desempefiar nuestro negocio, es decir, por
medio de un portal en internet y contando con los recursos que se poseen, hemos decido
contratar los servicios de un disefiador web, que se encargara no unicamente del disefio de la
plataforma: este profesional estard a cargo de concebir, generar y desarrollar la mejor
propuesta de imagen (logotipo, slogan, campafa publicitaria, identidad corporativa, etc.) de

Nirieras 24/7.

Por otro lado, el administrador de este portal estard a cargo del manejo y mantenimiento del
mismo, gracias a la ayuda de un hosting gratuito. Asi como se menciond anteriormente,

existiendo la posibilidad de un ensanchamiento, se podria pensar en adquirir otro servicio de
hosting aun mas completo y con una capacidad de ancho de banda mas amplio. Todo esto se

encuentra muy facilmente en la ciudad de Bogota.

8.4  Descripcion del proceso

En el funcionamiento de Nirieras 24/7 se evidencia un proceso que se utilizaria para la
determinacion de los pasos a seguir por los padres de familia interesados en los servicios, que
serian por medio de dos caminos: uno, seria por via telefonica, en donde el usuario solicita el
servicio. De acuerdo con la disponibilidad, se le asignara una nifiera a domicilio, las horas y
el dia que lo requieran; el otro seria a través del portal web. A continuacion se describen los

pasos que deben seguir los usuarios/padres de familia interesados en los servicios:

1. Acceder al portal interactivo.
2. Diligenciar el formulario de inscripcion.
3. Navegar por el portal reconociendo los diferentes perfiles de los afiliados (estudiantes

vinculados con el proyecto) e identificando la mejor opcion para su necesidad especifica.
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4. Solicitar la fecha, la hora y el miembro del equipo disponible de Nisieras 24/7 que
requiere para el servicio.

5. El padre de familia hara el pago, que podra ser en linea, con pago débito, crédito o
con una transferencia bancaria. Esto sera a discrecion del usuario.

6. El administrador encargado miembro del staff de Nirieras 24/7 se encargara de dar
alerta al prestador del servicio escogido.

7. Este prestara el servicio requerido en la fecha, hora y lugar estipulado por el padre.

8. El usuario/padre podrd, si asi lo desea, evaluar el servicio que recibio.

9. ESTUDIO LEGAL

9.1 Organizacion juridica

Nirieras 24/7 estara sujeta al Cddigo de Comercio. Este sefiala los requerimientos para su
constitucion, asi como también las disposiciones legales aplicables para la administracion y
operacion.

La empresa serd registrada en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio de Bogota.
Alli se presentaran los documentos requeridos. Para realizar este registro se aplicaran estos

pasos:

Consulta: en este paso, se verifica que el nombre comercial escogido no esté repetido o
asignado a otro negocio. Segun la Superintendencia de Industria y Comercio. Por medio del
registro de antecedentes marcarios, fue validado que no existe ninguna marca patentada con
el nombre de Nirieras 24/7. Asi mismo, validamos, en Confecamaras, que, en Bogota, esta
registrada una empresa con la palabra “Nifiera” en su razén social y, a nivel nacional, otras

empresas seis en la misma situacion. A continuacion presentamos el listado de las empresas:



Tabla 16. Listado empresas Confecamaras

Camara Matricula Nombre de la empresa
Medellin 0050256102 Nifieras a buena hora S.A.S
Medellin 0044002612 Nifieras a buena hora

Bogota 0000807310 Nifieras de Colombia

Cali 0000780066 Nifieras S.0.S

Valledupar 0000093946 Nifieras S.0.S.COM

Cali 0000780568 Nifieras seguras de Colombia

Fuente: Confecamaras.

Se define el Formulario de Registro Unico Empresarial en el cual se diligencia la Caratula

Empresarial y la Matricula Mercantil.

Se escoge el tipo de sociedad que se va a conformar. Teniendo esto en cuenta, se sabe que

desde 2008 existe en Colombia un nuevo tipo de asociacién empresarial, conocido como

sociedad por acciones simplificada (SAS).

Considerando los beneficios que tiene para la constitucion de una nueva empresa, se ha
decidido adoptar este modelo. Con el apoyo del ABC de las Sociedades por Acciones
Simplificadas (SAS), de la Camara de Comercio de Bogota (2009), identificamos los

principales beneficios que ofrece la asociacion empresarial SAS:
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- Los empresarios pueden fijar las reglas que van a regir el funcionamiento de la sociedad. Es posible,

por ejemplo, contar con estatutos flexibles que se adapten a las condiciones y a los requerimientos de

cada empresario.

- La creacion de la empresa es mas facil. Una SAS se puede crear mediante documento privado, lo

cual le ahorra a la empresa tiempo y dinero. La responsabilidad de sus socios se limita a sus aportes.
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La empresa puede beneficiarse de la limitacion de la responsabilidad de sus socios, sin tener que tener
la pesada estructura de una sociedad andnima.

- Las acciones pueden ser de distintas clases y series. Pueden ser acciones ordinarias, acciones con
dividendo preferencial y sin derecho a voto, acciones con voto multiple, acciones privilegiadas,
acciones con dividendo fijo o acciones de pago. Es importante aclarar que las acciones de las SAS no
pueden negociarse en bolsa.

- No se requiere establecer una duracion determinada. La empresa reduce costos, ya que no tiene que
hacer reformas estatutarias cada vez que el término de duracion societaria esté proximo a caducar.

- El objeto social puede ser indeterminado. Las personas que vayan a contratar con la SAS, no tienen
que consultar e interpretar detalladamente la lista de actividades que la conforman para ver si la
entidad tiene la capacidad para desarrollar determinada transaccion.

- Por regla general no exige revisor fiscal. La SAS solo estara obligada a tener revisor fiscal cuando
los activos brutos a 31 de diciembre del afio inmediatamente anterior, sean o excedan el equivalente a
tres mil salarios minimos.

- Mayor facilidad en la operacion y administracion. La SAS no estara obligada a tener junta directiva,
salvo prevision estatutaria en contrario. Si no se estipula la creacion de una junta directiva, la totalidad
de las funciones de administracion y representacion legal le corresponderan al representante legal
designado por la asamblea.

- El tramite de liquidacion es mas agil. No se requiere adelantar el tramite de aprobacion de inventario

ante la Superintendencia de Sociedades (Camara de Comercio de Bogota, 2009: 6-10).

9.2 Licencias

Para poder llevar a cabo el proyecto Nirieras 24/7 no es necesario el tramite de una licencia
ambiental, ya que ninguin recurso natural se aprovechard o se transformard; ademas, estara

ubicado en una zona urbana que suministra todos los servicios publicos basicos.
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Tampoco se requiere licencia de construccion, ya que, como se dijo antes, el predio donde se
ubicaran las instalaciones fisicas y administrativas es de propiedad de los socios duefios del
proyecto.

9.3 Requisitos legales

Para la realizacion de este proyecto se seguiran los tramites de la Camara de Comercio de
Bogota, la cual exige tres pasos para la constitucion de una SAS, que se describen a

continuacion:

1. Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo de la SAS. Este documento privado
debe contener, al menos, la siguiente informacién de la sociedad:

o Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

o Razén social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad por
acciones simplificada", o de las letras S. A. S.

J El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan
en el mismo acto de constitucion.

o El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que estas deberan pagarse.

J La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de sus

administradores. En todo caso, deberd designarse al menos un representante legal.

2. Las personas que suscriben el documento de constitucion deberan autenticar sus
firmas antes de que este sea inscrito en el registro mercantil. Esta autenticacion podra hacerse
directamente o a través de apoderado, en la Camara de Comercio del lugar en el que la

sociedad establezca su domicilio principal.

3. El documento privado debe ser inscrito en el Registro Mercantil de la Camara de

Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal. Adicionalmente,
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ante la Camara de Comercio se diligencian los formularios del Registro Unico Empresarial
(RUE), el formulario de inscripcion en el RUT y se lleva a cabo el pago de lo atinente a

matricula mercantil, impuesto de registro y derechos de inscripcion.

9.4  Requisitos laborales

Consideramos que los contratos necesarios para dar comienzo a la operacion del negocio son

los siguientes:

o Contratos laborales del personal que se va a vincular, que seran de la siguiente forma:
por un lado, los estudiantes estaran vinculados por contrato de servicios, teniendo en cuenta
que estos contratos no generan relacion laboral ni prestaciones sociales y se celebran por el
término estrictamente indispensable, que para nuestro proyecto funciona a cabalidad. Por otro
lado, los dos empleados de planta, es decir, la secretaria, que a su vez hara de auxiliar
contable, y el administrador de redes y comunidades virtuales en la red seran vinculados con

un contrato de trabajo.

o Contratos de proveedores, es decir el servicio de internet, telefonia y otros que se

llegaran a presentar.

Nifieras 24/7 debera responder a las obligaciones laborales y patronales de la siguiente forma

(esto aplica tnicamente para los empleados de planta que seran vinculados con un contrato de

trabajo):

o Inscripcion al sistema obligatorio de salud EPS ( empresa, empleados).

J Inscripcion al sistema obligatorio de pensiones AFP (empresa, empleados).

o Inscripcién a la administradora de riesgos profesionales ARP (empresa, empleados).

Inscribir el reglamento interno de trabajo ante el Ministerio de la Proteccion Social.
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o Elaborar un programa de seguridad industrial, salud ocupacional y reglamento de

higiene para la empresa.

9.5  Requisitos y beneficios tributarios

Como empresa legalmente constituida, Nifieras 24/7 debera contar con las siguientes
disposiciones, a fin de atender las obligaciones tributarias que se generan por el
funcionamiento. En este caso, obligaciones de régimen comun.

o Registro Unico Tributario (RUT).

o Pago de Impuesto a las Ventas (IVA). Aplicar la tarifa del 16%.

J Pago de Impuesto de Industria, Comercio, Avisos y Tableros (ICA). Pago bimestral.
o Llevar un sistema contable de acuerdo con las reglas de contabilidad generalmente

aceptadas en Colombia.

En términos de beneficios tributarios, es importante mencionar la Ley 1429, que es también
conocida como la Ley del primer empleo. Esta ley es aplicable para Nirsieras 24/7, pues
cumplimos con los objetivos basicos de la misma, ya que seremos una nueva pequefia
empresa que empezara a funcionar formalmente, generaremos mejores ingresos a la
poblacion y a los desempleados en condiciones de desventaja, ayudaremos a formalizar
empleos, a mediano plazo generaremos mas empleos formales y operaremos con la debida

matricula mercantil expedida por la Cadmara de Comercio.

Como nueva pequeila empresa, recibiremos unos beneficios directos en diferentes aspectos,
como los que se explican en el ABC de las Sociedades por Acciones Simplificadas, de la

Cémara de Comercio de Bogota (2009), a continuacion una recopilacion de estos beneficios:

a) No pagaran los aportes de némina a cajas de compensacion familiar, al Sena, al ICBF ni a la

subcuenta de solidaridad en salud, en sus dos primeros aflos a partir del inicio de su actividad



51

econdmica principal. En los siguientes tres afios pagaran dichos aportes en proporcion al 25%, 50% y

75% de la tarifa general establecida.

b) No pagaran el impuesto a la renta en sus dos primeros afios a partir del inicio de su actividad
econdmica principal. En los siguientes tres afios pagaran este impuesto en proporcion al 25%, 50% y

75% de la tarifa general establecida (Camara de Comercio de Bogota, 2009: 10-14).

En resumen, los beneficios directos, o descuentos, para las nuevas pequefias empresas, como
Nirieras 24/7, consisten en que el pago de estas obligaciones se puede hacer de manera
progresiva; es decir, en un porcentaje de la tarifa que va creciendo con el tiempo, hasta

alcanzar el 100% de la tarifa normal o plena.

También podriamos contar con beneficios en los parafiscales, dependiendo del tiempo que
lleve el proyecto desarrollando la actividad econdmica principal. Asi, aplicarian los

siguientes descuentos:

a. 100% en los dos primeros afos.
b. 75% en el tercer afio.
c. 50% en el cuarto afo.
d. 25% en el quinto afio.

(Camara de Comercio de Bogota, 2009: 14-16).

9.6 Requisitos de seguridad laboral y social

Dado que la contratacion del personal se hard por dos caminos: por prestacion de servicios y
por contrato de trabajo, estas contrataciones traen consigo una serie de obligaciones

contractuales para Nifieras 24/7: a nuestros colaboradores de planta, se les deben pagar todas
las prestaciones sociales de ley, ya que estos tienen derecho, sin importar si lo que se trabaja

es un dia, un mes o un ano.



52

El contrato laboral resulta mucho mas gravoso por las obligaciones legales que se adquieren,
como son las prestaciones sociales y los aportes parafiscales, pero esto se compensara con los
beneficios que brindan la Ley 1429 y la SAS. Las prestaciones sociales se pagan conforme al
tiempo laborado por el trabajador, y se calculan segun el sueldo devengado por este,
incluyendo, recargos nocturnos, dominicales y festivos, lo mismo que las comisiones, el

auxilio de transporte y horas extras, si fuera el caso.

Lo anterior en términos del contrato de trabajo, ya que el contrato por servicios no implica
nada mas que el valor a pagarle al contratado y las condiciones que se pacten, esté esta

regulado por el Codigo Civil.

10. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

10.1 Modelo administrativo

A continuacion, presentaremos la estructura administrativa y organizacional necesaria para
posicionarnos como una empresa confiable, responsable y especializada en el cuidado de

nifos.

10.1.1 Cultura organizacional
10.1.1.1 Mision

Somos una empresa comprometida a prestar un servicio confiable y amable, de excelente
calidad y reconocimiento. Contamos con personal altamente calificado, que brinda un

servicio experto, a un precio justo y en el bienestar de su hogar.

10.1.1.2 Vision
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En cinco afos, seremos una empresa lider en nuestra area de desempefio, que logre una
amplia participacion de todos miembros de la organizacion y que motive a la continua

capacitacion, para poder ofrecer mejoras e innovaciones en nuestro portafolio de servicios.

10.1.1.3 Objetivos del negocio

A partir de suministro de servicios en cuidado de nifios personalizado construir un portafolio
de servicios innovadores y diversificados que proporcionen a los padres de familia todo lo

que requieren en el cuidado y atencion de sus hijos.

10.1.2 Recursos humanos

Es importante entender que lo que busca este proyecto es poder hacer el vinculo entre
estudiantes con unas necesidades especificas (llevar al campo de accidon sus conocimientos
académicos y devengar un dinero) y los padres que necesitan ayuda calificada para el cuidado
de sus hijos. En la primera etapa del proyecto se contempla la posibilidad de tener un nimero
pequefio de colaboradores. Cabe destacar que cada organizacion tiene su forma especifica de
clasificar y agrupar las actividades de trabajo. Este proceso de agrupar individuos en
unidades o departamentos distintos para facilitar el logro de las metas organizacionales es lo
que Robbins (1996) denomina "departamentalizacion". Con este propdsito, los autores
clasicos argumentaban que las actividades de la organizacion deberian ser especializadas y
agruparse en departamentos. Asi, pues, hemos decidido optar por este esquema, ya que

permite la integracidon y optimizacion del tiempo y de los recursos.

10.1.2.1 Organigrama
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El organigrama propuesto estd contemplado para el inicio del proyecto; es decir, la prueba
piloto que se llevara a cabo con 15 estudiantes. En ese orden de ideas, se fabrico el manual de
funciones, del que hacen parte tinicamente las personas que estaran vinculadas al inicio de la

prueba. Este sera modificado cuando las circunstancias lo permitan.

Grafica 16. Organigrama de la empresa

Socios del
proyecto N_
Gerente del
proyecto
— _ L
Administrador Secretariay
y community auxiliar
manager contable
10.1.2.2 Manual de funciones

De acuerdo con la estructura organizacional definida, se describe a continuacidon el manual de

funciones, para cada uno de los empleados:

Identificacion del cargo: Gerente del proyecto

Finalidad del cargo: gestionar eficientemente los recursos financieros, fisicos y humanos,
también de la logistica necesaria para el correcto funcionamiento del proyecto, cumpliendo

con las directrices decretadas por los socios.

Funciones:

o Velar por la correcta actividad del proyecto en todos sus aspectos.
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Supervisar la ejecucion de las labores propias de la empresa.
Responsable por los ingresos y egresos de la compaiiia.

Hacer las veces de gestor de personal, contratacion y futura vinculacion.
Representar a Nirieras 24/7.

Recaudar el dinero por concepto de ventas.

Identificacion del cargo: administrador y community manager

Finalidad del cargo: responsable de la oportuna articulacion del establecimiento, ya que

hace las veces de administrador del establecimiento y del portal interactivo.

Funciones:

Responder por los bienes y equipos del establecimiento.

Coordinar actividades de operacion, logistica y mantenimiento del portal.
Elaborar un informe mensual de actividades realizadas en el portal.
Crear y gestionar perfiles.

Mantener actualizada la base de datos de clientes con informacion completa, como

frecuencia de compra, valor, concepto, etc.

Seguimiento a clientes antiguos y nuevos.
Responder por la facturacion.
Hacer crecer la comunidad en internet.

Velar por el correcto funcionamiento del portal.

Requerimientos

Estudios: estudiante en practica de administracion de empresas y/o carreras afines.

Conocimientos: relaciones publicas, servicio al cliente, mercadeo, manejo de redes sociales.

Idiomas: inglés intermedio.

Identificacion del cargo: secretaria y auxiliar contable

Funciones:

Elaborar, distribuir y archivar la correspondencia.
Elaborar y presentar los documentos que requieran los bancos y demas entidades.

Preparar los informes del area a su cargo.
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o Preparacion de la informacion tributaria.

o Atencion de llamadas de los clientes.

o Manejar la caja menor.

o Recibir y tramitar las facturas y ejercer el control de la labor de mensajeria.

J Apoyar la legalizacion del ingreso de los trabajadores asociados.

J Diligenciar y controlar los documentos para lo correspondiente a la nomina, la

seguridad social y contribuciones especiales a las que estd obligada la empresa.

o Recibir la correspondencia y trasladarla a las personas remitidas llevando un registro
de la misma.

o Realizar cuadre de cuentas de facturacion.

o Revisar y tramitar el pago de la nomina junto con el pago de la seguridad social y las

contribuciones especiales.

o Otras labores del departamento de personal y de secretaria de gerencia.
o Las demas que le asigne el gerente del proyecto.
Requisitos

Estudios: Titulo de Bachiller Técnico Contable, estudiante en practica.
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11. CONCLUSIONES

1. Es factible la creacion de una empresa que brinde el servicio de cuidado especializado
de nifios entre 5 y 10 afios, a domicilio, con base en los estudios de mercado, financiero,

técnico, legal, organizacional y el analisis financiero.

2. El mercado al cual se dirigira la empresa son los padres de familias tradicionales o
familias que trabajan en jornada diurna, que tienen hijos de cinco a diez afios, en la ciudad de

Bogota y que pertenecen a los estratos socioecondémicos 4, 5y 6.

3. Para iniciar la operacion de la empresa, se necesitara una oficina, la cual estara
ubicada en el norte de Bogot4, en el sector Niza, asi como dos computadores, dos teléfonos y

el portal web donde los usuarios encontraran toda la informacion.

4. Se realizara un plan de medios para hacer el lanzamiento de la empresa. La campana
se iniciard en redes sociales, Facebook, Google, Twitter y medios especializados y el ABC
del Bebé¢, para los compradores potenciales. Posteriormente, se realizaran campaias de

refuerzo y alianzas con empresas dirigidas a nifios entre 5 y 10 afos.

5. De acuerdo con el estudio de mercado, se concluyé que las familias encuestadas
efectivamente estarian dispuestas a contratar un servicio de cuidado de nifios, a cargo de
personal especializado y a un costo por hora entre $ 30.000 y $ 40.000. La mayoria deja sus
hijos al cuidado de una nifiera. Ademas del cuidado de sus hijos, les gustaria recibir servicios

agregados, como tutores de estudio y estimulacion temprana.

6. El analisis del mercado mostr6 que existen las condiciones para que el servicio tenga
acogida entre su publico objetivo. Ademas, se puede concluir que, gracias a la naturaleza
virtual del proyecto, las posibilidades de ensanchamiento a nivel nacional son muy

plausibles.
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7. Los estudiantes entrevistados demostraron gran interés en realizar una actividad extra
para generar ingresos. E1 100% de los estudiantes entrevistados se mostraron interesados en

participar como opcidn independiente, trabajando por horas, como ingreso adicional.

8. Tras el estudio financiero, podemos constatar que el proyecto es favorable y que
reporta utilidades desde el segundo mes hasta el final del horizonte del estudio. Las ventas
previstas y el crecimiento del 10% a partir del tercer mes sustentan la meta definida, en

cuanto a cantidad de familias a atender.

0. Los costos fijos mensuales no superan los $ 3.000.000, basandonos en el supuesto de
iniciar operaciones con dos empleados de planta, con inversion de capital propio y cubriendo
la inversion inicial de $ 23.928.400. Finalmente, de acuerdo con el analisis realizado en este
estudio, obtenemos un valor presente positivo, lo cual demuestra que es factible y ventajoso

para los inversionistas llevar a cabo el proyecto.

10.  El estudio técnico presenta condiciones para realizar el proyecto al alcance de la
situacion tecnologica actual, por lo que se considera que el proyecto es viable técnicamente.
En gran medida, por los avances en el alcance de la banda ancha que brindan los proveedores
en Bogota. Cabe resaltar que el tener un predio adquirido por los socios brinda una ventaja

importante para la realizacion del proyecto.

11.  En el andlisis legal, se identifico que existen las condiciones necesarias para
desarrollar el negocio desde el punto de vista contractual, societario y de licenciamiento,
logrando de esta forma obtener los beneficios de la Ley 1429 y los propios de la Sociedad por

Acciones Simplificada SAS.

12.  Con el estudio administrativo, logramos concluir que, con una estructura liviana de

personal, es posible llevar a cabo el negocio de manera satisfactoria, aprovechando la



departamentalizacion para lograr mas facilmente las metas planteadas desde el inicio del

proyecto y maximizando la capacidad instaurada.
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13. ANEXOS

Anexo 1. Ficha técnica de la encuesta intencion de adquisicion servicio nifieras

Encuesta realizada por: Diana Candén y Maria Fernanda Jacobo, estudiantes de Maestria en

Administracion — MBA, Universidad EAFIT.

Tipo de la muestra: muestreo aleatorio simple.

Universo: Padres y madres de familia, hijos menores de 10 afios, de niveles socioecondémicos

altos (estratos 6 y 5) y medio (estrato 4 y 3).

Tamafio de la muestra: 384 encuestas.

Nivel de confianza: 95%.

Nivel de error = 5%.

Técnica de recoleccion de datos: encuesta virtual, respondida en linea, utilizando la

plataforma de www.e-encuesta.com

Temas a los que se refiere: cuidado de nifios, servicio nifieras, razones para contratar una

nifiera, atributos mas importantes al contratar servicio de nifieras.

Fecha de realizacion del trabajo de campo: del 20 de octubre al 15 de enero de 2012-

2013 .

Ponderacion: por estrato socioecondmico y por sexo.


http://www.e-encuesta.com/

ANEXO 2. Encuesta Intencion de Adquisicion Servicio de Nifieras

1 Edad:
2 Sexo: Masculino  Femenino
3. Estrato socioecondmico:
4 Estado civil:
Soltero
Casado
Union libre
Divorciado
Otro
5. Ocupacion:
Empleado
Amadecasa
Trabajador independiente
Otro
6. ;Tiene hijos tiene menores de 10 afos? Si_ No

7. (Cuantos? 1 2 3 4 5

8. (Cuéndo sale de casa con quién deja su hijos?

Nifiera

Familiar

Empleada de servicio

Guarderia

Otro

9. En caso de no tener nifiera, jcudles son las razones para no tener?
Desconfianza

Falta de personal calificado

Costos

Otro

10.  ¢(Por qué medio obtuvo su nifiera?
Referencias
Agencia de nifieras

Internet
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Otros

11. De 1 a 5, seleccione el nivel de importancia al contratar una nifiera, donde 1 es el
menor y 5 el mayor.

Referencias confiables

Respaldo entidad

Personal especializado

Disponibilidad

Cercania residencia

12.  Ademas del cuidado de su(s) hijo(s), /qué otros servicios le gustaria recibir?
Tutor de estudio

Refuerzo fonoaudiologia

Juegos aprendizaje

Ejercicios de concentracion

Estimulacién temprana

Otro
13.  ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio (costo *Hora)?
Entre 30.000 y 40.000

Entre 41.000 y 50.000
Entre 51.000 y 60.000
Mas de 60.000
Mensualidad fija

14.  Preferiria para el cuidado de sus hijos personal que haya estudiado una carrera de
educacion? (E;j.: Pedagogia Infantil)

Si No
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Anexo 3 ficha técnica encuesta estudiantes

Encuesta realizada por: Diana Candn y Maria Fernanda Jacobo, estudiantes de Maestria en

Administracion — MBA, Universidad EAFIT.

Tipo de la muestra: muestreo aleatorio simple.

Universo: 100 estudiantes.

Tamano de la muestra: 79 encuestas.

Nivel de confianza: 95%.

Nivel de error = 5%.

Técnica de recoleccion de datos: encuesta a estudiantes carreras.

Temas a los que se refiere: cuidado de nifios, servicio nifieras, razones para contratar una

nifiera, atributos mas importantes al contratar servicio de nifieras.
Fecha de realizacion del trabajo de campo: del 20 de octubre al 15 de enero de .

Ponderacioén: por estrato socioecondmico y por sexo.

Anexo 4. Encuesta estudiantes

1. Edad:
2. Si tiene como opcidn realizar practica profesional, ;estaria interesado/a en participar
en el programa como opcidn para la practica empresarial?

Si No

3. Si no tiene la opcion, ;estaria interesado/a en participar el programa xx como una opcion

independiente, trabajando por horas, como un ingreso adicional?

Si No

5. De estar interesado, ;dispone de tiempo?

Dia




Noche
Otro:
6. (Estaria dispuesto a trabajar por horas?

Si No

66



