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1. RESUMEN EJECUTIVO

El negocio que se presenta en el siguiente trabajo consiste en una Red de Jardines de Infantes
privados para nifios de entre 45 dias a 5 afos, a inaugurar en Argentina, llamada “Family Garden”. Las
ventajas competitivas del servicio se basan en educacion inicial de calidad y vanguardista, segura,
flexible en cuanto a horarios y locaciones, que tiene el objeto de garantizar el integro desarrollo
familiar. Apunta al segmento de familias, con padres profesionales o puestos de salarios altos, con alto
grado de ocupacion laboral o en actividades de gozo personal, con hasta 2 nifios.

Para iniciar el negocio resulta clave instalar un minimo de 6 sedes en Ciudad de Buenos Aires, con
posibilidad de crecimiento a otros centros urbanos del pais, como el Gran Buenos Aires. La inversion
maxima total requerida se estima en 7,5 millones de ddlares (MMUSD) aproximadamente.

En caso de no conseguir el total del capital requerido con aporte de socios, serd necesario
financiamiento a través de deuda y alquilar los inmuebles para establecer las sedes. Se analizaron
distintas opciones de créditos en el mercado financiero encontrdandose ademas que, por el tipo de
proyecto en educacion y perspectiva de género, se podria aplicar a fondos semillas, otras opciones del
Ministerio de Educacion o a los contratos de participacidon publico privada (PPP). En base al analisis
realizado, seria conveniente acceder a un préstamo de 1,2 millones de ddlares para abarcar las
necesidades de las 6 sedes, pagaderos a 10 afios, a una tasa del 12 %.

En cuanto a los indicadores de rentabilidad, el emprendimiento resulta sumamente atractivo.
Analizando un horizonte de vida util de 15 afios, la inversion de capital propio se recupera al cabo de 4
afos. El valor actual neto del negocio resulta de 2,9 MMUSD para la opcién mas favorable, a una tasa
de descuento del 5 % y siendo la TIR del 30 % en USD. Por cada délar invertido, se recuperan 2,3 a valor
actual al final del periodo.

El riesgo mas serio detectado estd asociado con la agudizacidn de la crisis econdmica que vive el
pais, con mayor caida del poder adquisitivo por la alta inflacion. Se estima que podria mitigarse esta
situacién reduciendo el precio a cobrar por el servicio. En dicho caso, dados los favorables indicadores
econdmicos obtenidos, el negocio continuaria siendo rentable, aunque se reduciria el margen de
utilidad. Por otro lado, se prevé que, la modificacion de los habitos de consumo de las familias en
situacién de recesion signifique omitir otros consumos, antes de reducir en la necesidad de educacion
de los hijos y en sus posibilidades de continuar trabajando muchas horas al dia.

2. INTRODUCCION

El objeto del presente trabajo final integrador es presentar el Plan de Negocios de “Family Garden”,
una Cadena de Establecimientos Educativos de Ensefianza Inicial, a instalarse en la Republica
Argentina, que surge para satisfacer las necesidades de crecimiento personal de padres e hijos en una
sociedad cada vez mas compleja a nivel social y econémico.

Las motivaciones que han impulsado el desarrollo del presente trabajo se pueden encausar en tres
ejes fundamentales: el perfil del egresado de la Especializacién de Ingenieria Gerencial, el contexto
social que requiere desarrollo de la educacién y las necesidades personales de la autora consistentes
con una necesidad insatisfecha percibida en el mercado.
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Vale la pena destacar que el proyecto que se evalla es del tipo de inversidn, que como tal busca
rentabilidad econdmica, pero también social puesto que tiene como objeto garantizar el acceso a la
educacién de calidad y suplir el faltante de vacantes evidenciado en el sistema, tal como se detallara en
el cuerpo del documento. La educacidn inicial es una de las bases fundamentales en el desarrollo de
un pais. No lo sdélo brinda al nifio las herramientas que promueven la apropiacion del conocimiento de
manera placentera, trabajando la sociabilizacion y la asuncion de responsabilidades, si no que favorece
el espacio para el desarrollo profesional y personal de padres o tutores, fomentando una relacién de
calidad entre ellos.

El alcance del trabajo es del tipo de ingenieria conceptual y estudio de pre-factibilidad que permita
su presentacién para analisis de la iniciativa a posibles inversores privados interesados en proyectos de
impacto social, entidades bancarias para obtener crédito o el Estado a fin de conseguir subvencioén,
celebracién de un contrato de participacion publico privada (PPP) o fondo semilla, entre otros
similares. Un analisis econédmico mas exhaustivo se requiere luego de la etapa de ingenieria basica y
detalle del proyecto que permita estimar costos con menor grado de incertidumbre.

La metodologia utilizada plantea como etapa inicial la identificacidon y definicién de la necesidad,
contrastada luego con el estudio de mercado y la localizacion, entendiendo las brechas existentes. El
modelo de negocios es presentado a través del método de Canvas. Seguidamente se analiza la
viabilidad técnica y econdmica del proyecto, seguida por el andlisis de riesgos, fundamental en el
contexto actual cambiante y complejo de negocios en el pais. Luego se evalta el entorno donde se
desarrollarad la iniciativa y las cuestiones internas; de manera de proponer estrategias para una
organizacion exitosa.

3. NECESIDAD INSATISFECHA

Una gran parte de las mujeres hoy en dia valoran tanto el desarrollo personal tanto como
profesional, en una sociedad cada vez mas preocupada por la igualdad de género. Tener un hijo ha
dejado de ser la Unica aspiracion de realizacion de una mujer. Es por esto que se posterga cada vez mas
la maternidad, bajo la percepcidn que los hijos dificultan o impiden su desarrollo profesional y
personal, dejando de lado actividades como fitness, hobbies, viajes, capacitacion, etc.

A su vez, la situacién econdmica actual exige que ambos padres trabajen y tengan un desarrollo
profesional sostenido si quieren mantener un estandar de vida bueno a aceptable que ha sido
favorecido por las medidas del ultimo gobierno de tinte popular, en el cual era relativamente facil para
la clase media proveer a sus hijos de una educaciéon de calidad, gustos, vacaciones, actividades
extracurriculares, etc.

Resulta dificil para los padres encontrar un lugar que ayude en la crianza de los hijos en los horarios
donde estos no pueden hacerlo por motivos profesionales o personales. Entre tantas actividades y caos
vehicular, los tiempos se hacen cortos y las distancias a recorrer se vuelve un factor critico a la hora de
seleccionar el establecimiento educativo de los hijos. Asimismo, una agenda cargada y variable en
funcién del dia de la semana requiere flexibilidad de horarios y localizacion geografica que satisfaga la
necesidad de cada momento.

No menos importante, resulta la necesidad de poder monitorear la actividad de los nifos para
poder generar confianza en una institucion, en una sociedad actual perturbada donde los abusos y el
maltrato infantil se encuentran a la orden del dia.
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Por ultimo, resulta necesario balancear la creciente interaccidn tecnoldgica de los nifios, generando
un ambiente propicio para fomentar las relaciones interpersonales cara a cara y aplicar metodologias
de aprendizaje novedosas que preparen a los nifios para los desafios del futuro.

4. PRESENTACION DE LA ORGANIZACION

4.1. MisION

Cooperar con la comunidad en la crianza y educacién de los nifios y en el desarrollo profesional y
personal de los padres, conforme a sus aspiraciones.

4.2. VISION

Lograr un éptimo funcionamiento del sistema familiar con un vinculo de calidad entre padres e hijos
y en la interaccion con su medio circundante, favoreciendo una sociedad mas desarrollada, justa e
igualitaria.

4.3. VALORES
e Educar con excelencia y ética.
e Desarrollo familiar integral.
e Bienestar social.
e Pasidn por el cliente.
e Trabajo en equipo.
e Actuar con agilidad y creatividad.
e Compromiso con la educacién, la seguridad y la salud.
e |gualdad de oportunidades.

e Mejora continua.

4.4. PoliTticas
e Conductay practicas éticas.
e Compromiso con el cumplimiento de la normativa legal.
e Conflicto de intereses.
e Proteccién de datos y confidencialidad.
e Cero Alcohol y drogas.

e C(Calidad, seguridad, salud y medio ambiente.

4.5, METAS

e Generar altas utilidades.



uTNn.BA
ESCUELA DE
POSGRADO

TFI Especializacidn en Ing. Gerencial - Ing. Natalia S. Gdmez

e Brindar mayor valor por costo.
e Ofrecer un servicio innovador.

e Alta capacidad de respuesta a los clientes.

5. MobDELO DE NEGOCIO

Para detallar este apartado, se utilizard el Método de CANVAS, el cual se puede esquematizar tal
gue se muestra en la Figura 1.

Infraestructura

Actividades
clave

Relaciones con
elcliente 4

Aliansas Propuesta
de Clientes
clave
valor

Recursos
clave

Canales de
distribuciéon

8
e

1
—

Idea

Plan de negocio

Modelo econémico

Estructura de
costos

9

Fuente de
ingresos

5

Figura 1 - Modelo CANVAS - Fuente: Apunte Seminario Analisis Estratégico - Prof. Horacio Stering

5.1. PROPUESTA DE VALOR

Brindar un servicio de educacion inicial de alta calidad, privada, para nifios entre los 45 dias y 6 afios
de vida, basado en los siguientes atributos basicos:

e Alta cobertura geografica a través distintos establecimientos o sedes;
e Amplia disponibilidad horaria, de lunes a sabados;

e Confianza de los padres y seguridad de los nifios;

e Educacidn basada en metodologias de aprendizaje innovadoras;

e Sociabilizacién en diversos y cambiantes ambientes;

e Vida sanay cuidado del medio ambiente.

e Vinculo de calidad entre padres e hijos.
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En cuanto a metodologias innovadoras, se aplicara la teoria basada en inteligencias multiples, que
sera materializada a través de las siguientes actividades a ser realizadas:

e Actividades para potenciar el valor del individuo: plan integral e individual para potenciar
fortalezas y equiparar competencias basicas, considerando condiciones propias del alumno
y su contexto, velando por el bienestar integral.

e Actividades para potenciar el aprendizaje por medio de la accidn: elaboracién de proyectos
(ejemplo: reciclaje), trabajo en el huerto, expresién corporal, artes visuales, dibujo libre,
clase paseo.

Ademads se aplicara el método de aprendizaje Montessori, el cual se caracteriza por proveer
un ambiente ordenado, estético, simple, real, donde cada elemento tiene su razén de ser en el
desarrollo de los nifos. Este ambiente ofrece oportunidades para comprometerse en un trabajo
interesante, elegido libremente, que propicia prolongados periodos de concentracién que no deben
ser interrumpidos. Se trabaja con materiales concretos, que brindan las llaves para desarrollar
habilidades cognitivas basicas, disefiados para que el nifio pueda reconocer el error por si mismo y
hacerse responsable del propio aprendizaje. En esta técnica, el docente se comporta como un
observador y un guia; ayuda y estimula al nifio en todos sus esfuerzos, generando disciplina interior.

Para generar confianza en los padres y garantizar la seguridad de los nifios, se desarrollard una
plataforma web y una aplicacién para celulares, con el objetivo principal de que los padres puedan
monitorear la actividad y el bienestar de los nifios a través de camaras instaladas en cada uno de los
establecimientos.

Los padres podrdan enviar a sus hijos a cualquiera de las sedes disponibles en todo el rango horario de
atencién, en funcién de sus necesidades diarias, sin tener que respetar un régimen fijo. En este
sentido, el concepto se asemeja al de las cadenas de gimnasios que hay en Ciudad de Buenos Aires y
Gran Buenos Aires, donde los asistentes eligen a cual ir en funcion de sus necesidades particulares y
la oferta de clases. El servicio estara disponible de lunes a viernes de 7 a 21 hs y los sdbados de 7 a 13
hs.

Para fomentar un vinculo de calidad entre padres e hijos, a pesar del poco tiempo que pasan juntos
sobretodo en la semana debido a las actividades que desempefian los adultos, se coordinarad una
visita opcional anual de especialistas en psicologia a los hogares para diagndstico de la relacién y
recomendar mejoras. En todo momento, se evaluara si los padres pasan tiempo con sus hijos en la
medida de sus posibilidades horarias y no abusan de los servicios del establecimiento haciendo, en
algun grado, abandono de los nifios. Family Garden no sera complice de tal comportamiento.

Por otro lado, los establecimientos contardn con la posibilidad y los espacios para que los padres
puedan visitar las sedes y estar con sus hijos o bien retirarlos, en los momentos de la jornada que lo
requieran, como, por ejemplo, en su hora laboral de almuerzo o entre ocupaciones diarias. Ademas,
se planificaran distintas actividades conjuntas opcionales a lo largo del afio.

El servicio incluye los alimentos a lo largo de la jornada, desayuno, almuerzo y merienda; por lo que
los padres no deberan preocuparse por armar viandas para sus hijos. La dieta serd estrictamente
disefada por especialistas en nutricién y puesta a conocimiento de los padres los que podran optar
por enviar los alimentos a sus hijos en caso de no estar de acuerdo con la propuesta. Asimismo, la
dieta sera adaptada para los nifios que asi lo requieran por problemas de salud.
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5.2. CLIENTES

Los clientes seran familias de clase media / media-alta que requieran un servicio de este tipo por
estar conformada por padres y madres que tienen un rol laboral altamente activo, ya sea por grandes
responsabilidades o por tener mas de un empleo u ocupacién, por ejemplo: profesional y docente o
politico.

Asimismo, se apunta a aquellas familias donde los padres realizan actividades extracurriculares
asociadas al bienestar, por ejemplo: gimnasio, deportes, reuniones con amigos, shopping,
meditacidon. Buscan que sus hijos sean independientes y, en dichos momentos, estén realizando
tareas para su desarrollo cognitivo, social y emocional.

5.3. CANALES

A través de la plataforma web a desarrollar se compartirdn novedades grupales o particulares y se
podra interactuar con los otros padres y cada uno de los establecimientos, a través de foros y chats.
Por medio de la aplicacidn, los padres podrdn acceder a la informacién de contacto de cada una de
las sedes disponibles, asi como antecedentes de los docentes a cargo. Adicionalmente, se realizaran
reuniones grupales entre padres o tutores y las autoridades de las sedes, cada vez que se requiera,
segln cronograma publicado por medio de la aplicacion.

El canal principal entre docentes y alumnos serd la comunicacién directa y oral. Sin embargo,
también se establecerd un vinculo de comunicacidn no verbal el cual sera clave en la aplicacién de las
metodologias de ensefianza aplicadas. Las clases en las sedes seran el medio fundamental, pero
también se organizaran paseos a parques tipicos de la ciudad y visitas a museos o lugares histdricos
para fomentar el conocimiento de la naturaleza e historia de nuestro pais desde temprana edad.

Existira un servicio de transporte de los nifios de sede a sede para acercarlos al lugar donde los
padres puedan pasar a retirarlos en un determinado momento del dia. La reserva se realizara a
través de la aplicacién por dia o por periodo mayor (semana / mes / afio).

5.4. RELACION CON CLIENTES

La relacién a mantener con los clientes sera de tipo cercana y personalizada, donde se busque
continuamente, en la medida de lo posible, adaptar el servicio a las necesidades de cada familia. Para
esto los padres contaran con la posibilidad de mantener entrevistas individuales con las autoridades
de cada una de las sedes.

La informacién del perfil de cada familia, asi como sus datos de contacto, quedaran almacenados en
un sistema de gestidn para su utilizaciéon por cada una de las sedes y garantizar un servicio adaptado
a las necesidades de cada familia y homogéneo entre las sedes. De esta forma, no solo se agrega
valor en forma continua, sino que se genera una retroalimentacién de experiencias que permitira en
el corto tiempo identificar puntos de mejora.
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5.5. FLuUJO DE INGRESOS

La fuente principal de ingresos esta conformada por la cuota que se abona por cada alumno. La
misma da derecho de ingreso a cualquiera de las sedes, mas alld de cual haya sido la sede de
inscripcidn. Existe un mecanismo por el cual dicho ingreso se distribuira proporcionalmente al final
del mes en funcidon de la cantidad de tiempo que cada alumno pasé en cada sede, si hubiera
concurrido a mas de una. Para esto se registrara el ingreso y salida a través de una tarjeta magnética.

Ademas, se prevé un subsidio por parte del Estado, que se gestionard argumentando la falta de
vacantes e inversion en el sector. Existen numerosos antecedentes de este tipo de subvenciones
estatales a instituciones de educacidn privada.

5.6.  RECURsOS CLAVE
Los recursos claves que permiten el funcionamiento de la organizacién son los siguientes.
5.6.1. Capital humano

Los docentes seran recursos claves puesto que de sus habilidades depende directamente el
aprendizaje de los alumnos. Deberan capacitarse en las metodologias aplicadas por la institucion.
Para ocupar estos puestos, se seleccionaran perfiles que tengan formacion docente de educacién
inicial, pero sin requerirse mucha experiencia en la ensefianza tradicional, ya que se buscard
formarlos sin sesgos en las técnicas novedosas a aplicar. Deben ser personas tranquilas pero
decididas, que se comprometan con los valores de la organizacion.

Ademads, se contrataran docentes especializados en Musica, Educacién Fisica e Idioma Inglés,
disciplinas que seran parte del plan integral de educacién de la organizacién. Los mismos
trabajaran en un Unico turno y serdn entrenados para actuar como auxiliares en los casos en los
que se los requiera.

Asimismo, seran recursos claves las autoridades de cada sede. De ellos dependera la seleccién de
los docentes, la administracion econdmica de cada sede y la administracidn estratégica conjunta
de la cadena. Seran seleccionados por el Director General de la organizacién. Deberan ser perfiles
docentes con amplia experiencia, con gran capacidad de liderazgo y gestion.

5.6.1. Capital financiero

Serd clave obtener el financiamiento requerido para instalar un minimo de 6 sedes de forma de
llevar adelante de forma efectiva el modelo de negocio propuesto. Existe una multiplicidad de
fuentes posibles del mismo tal como inversores privados, empresas con gran sentido de la
responsabilidad social empresaria, créditos de bancos privados o el Estado a través de préstamos
de honor o subvenciones. Deberan considerarse todas a los fines de obtener el monto requerido.

5.7. ACTIVIDADES CLAVE

Una de las actividades clave para el funcionamiento de esta propuesta es la seleccion de la ubicacién,
el disefio y el mantenimiento de cada una de las sedes en cuanto a cercania al cliente y que los nifios
se sientan a gusto en cada una.
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La gestion de personas sera clave también, incluyendo el reclutamiento, capacitacion, desarrollo de
carrera, beneficios y evaluacién. En cuanto a la capacitacién, debe darse no solo en las etapas
tempranas luego de su contratacién, sino a través de workshops de actualizaciéon o talleres de
simulacidn de situaciones problematicas para entrenamiento en resolucion de conflictos.

El servicio adicional de transporte escolar entre sedes sera clave en cuanto a la necesidad de
garantizar seguridad de los nifilos y coordinacién para cumplir con las necesidades de los clientes.
Para esto, contaran con geolocalizacidon, monitoreable desde la aplicacion por las sedes y los padres.
En este sentido, deberd evaluarse la conveniencia de subcontratar el servicio.

5.8.  RED DE PARTNERS
Como socios claves, se identifican los siguientes:

e Proveedores de computacion y camaras, materiales de oficina, didactico, limpieza,
transporte escolar y alimentacion. Respecto a esto Ultimo, se destaca la relacidon con huertas
y granjas organicas que proveeran vegetales y carnes, respectivamente, libres de aditivos
qguimicos, los cuales formaran parte de la dieta de los nifios, asegurando una alimentacion
saludable.

e Ministerio de Educacidn, institucién que chequea el cumplimiento de estandares, regula a los
competidores y se encarga de la asignacidn de recursos publicos en la materia.

e Profesionales de nutricion, psicdlogos, socidlogos, médicos que se contrataran a nivel
corporativo a demanda como monotributistas, en el disefio o implementacién de tareas
como elaboracidn de la dieta, plan de entrenamiento fisico, entrevistas en los hogares, entre
otras.

e Otras instituciones educativas en situacidon de vulnerabilidad, con las cuales Family Garden
colaborara a través de eventos solidarios, involucrando a los alumnos para fomentar el
respeto y la inclusion social.

5.9. ESTRUCTURA DE COSTOS

Resulta fundamental una determinacién razonablemente precisa de costos para determinar,
considerando el precio que el mercado esta dispuesto a pagar, si el negocio es rentable. El control de
costos sera realizado por cada sede y a nivel corporativo.

En este sentido, los costos principales identificados son los costos operativos que se detallaran en el
item 9.3 y dentro de estos los costos en mano de obra y alimentos, como muestra la Figura 2. Estos
son incurridos por cada sede directamente. Vale la pena mencionar que no se prevé un fuerte peso
de los costos fijos.

Ademas, existiran gastos indirectos de Administracion y Marketing que incluirdn sueldos, alquiler,

insumos y campaiias, incurridos por la organizacién y transferidos a las sedes en funcién de su
matricula.
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Estructura de Costos Family Garden
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Figura 2 — Estructura de Costos Family Garden - Fuente: Elaboracion Propia

6. ESTUDIO DE MERCADO

El objeto del siguiente analisis de mercado es:
e Ratificar la existencia de la necesidad insatisfecha.
e Determinar la capacidad del negocio.
e Definir el precio minimo de mercado.

El mismo se llevara a cabo en el marco de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires (CABA).

6.1.  ANALISIS DE LA DEMANDA
Para el siguiente estudio se han utilizado tanto fuentes primarias como secundarias, a saber:

e Secundarias: Informacion estadistica de organismos oficiales, como INDEC, Gobierno de la
Ciudad de Buenos Aires, entre otros.

e Primarias: Encuestas a mujeres entre 30 y 40 afios, sin hijos y con hijos, de clase media /
media-alta. Ver Anexo 16.1.

Teniendo en cuenta la definicion del modelo de negocio del punto 5, para los fines del analisis, se
preselecciond como mercado meta las comunas de clase media / media-alta de CABA, esto es, las

numero 1, 3,5,6,7,11, 12y 15.

Segun informacién extraida de referencia [6], la evolucion histérica del nUmero de nacimientos por
afo en las comunas mencionadas es la que se muestra en la Figura 3.
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Cantidad de Nacimientos en Comuna de Clase
Media - CABA vs. Afos
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Figura 3 - Evolucién Histérica de Nacimientos en Comunas de Clase Media / Media-Alta de CABA - Fuente:
Direccidn General de Estadistica y Censos (Ministerio de Hacienda GCBA)

Segun referencia [8], las mujeres con mayores niveles educativos acceden a puestos de trabajo de
mayor calidad, incentivando esto su permanencia en el mercado de trabajo y demorando la
maternidad.

Si bien la proyeccién del nimero de nacimientos no es alentadora porqué decrece, con base en las
encuestas realizadas se espera que con el desarrollo de este negocio cambien los habitos de
reproduccion. Si las mujeres no perciben tener hijos una limitacion a su desarrollo personal y
profesional, serdan madres a menor edad, aumentando la tasa de fertilidad y por ende la tasa de
nacimientos.

Las encuestas a mujeres sin hijos arrojaron que 9 de cada 10 entrevistadas utilizarian los servicios de
la organizacion propuesta y 6 de cada 10 que hubiesen tenido hijos antes si la misma habria existido.
En cuanto a las mujeres con hijos, 7 de cada 10 dicen que disfrutarian del servicio facilitando la
crianza, mientras que 3 de cada 10 no por considerarlo de “males padres” segun sus propias
palabras.

A partir del analisis estadistico de los resultados de las encuestas que evidencian una necesidad
insatisfecha respecto al cuidado de los hijos y como la misma limita la decisién de reproduccidn, se
han tomado decisiones sobre el disefio técnico-operativo del servicio, que se detallardan en el
apartado 0.

6.2.  ANALISIS DE LA OFERTA
El tipo de oferta es competitiva, si bien no existe en el mercado argentino una organizacién que

brinde el servicio propuesto en lo referido a la combinacidn flexibilidad y calidad. Se detectaron los
siguientes competidores.
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e Jardines de infantes publicos: para nifios entre los 45 dias de vida y los 5 afios. Se encuentran los
jardines que dependen de la Direcciéon de Educacion Inicial y aquellos que forman parte de la
Direccién de Formacién Docente. En general, se diferencian entre los que brindan el servicio de
jardin maternal, es decir, para nifios entre 45 dias y 2 afos, de los que no.

e Jardines de infantes privados: brindan un servicio similar al de los jardines publicos, pero por el
mismo el cliente debe abonar una cuota promedio que ronda los $ 5000, para una simple
jornada. Representan el 60 % de la matricula.

e Niferas a domicilio: resulta la opcién mas flexible en cuanto a horarios, pero presentando la
desventaja de un riesgo de seguridad para el nifio o los bienes de la familia, si no se trata de una
persona de confianza, teniendo en cuenta que los padres no estaran presentes la mayor parte
del tiempo. Ademas, a partir de los 4 afios, resulta obligatorio su complemento con un jardin de
infantes, debido a que desde dicha edad la educacion es obligatoria por ley.

e Abuelos que no trabajan y gozan de salud para cuidar a sus nietos: sin dudas, son los que les
brindaran el mayor amor a los nifos, pero presenta la misma desventaja que el servicio de nifiera
en cuanto al complemento con un jardin desde los 4 afios de edad. Ademas, cada vez son mas los
abuelos que buscan disfrutar del tiempo libre realizando distintas actividades de recreacién y no
resulta justo, generarles el compromiso de tener que cuidar a los nietos.

6.3. BALANCE OFERTA - DEMANDA

Segun informe del defensor adjunto del pueblo Arturo Pozzali (ref. [9]), la oferta de jardines de
infantes y sobretodo de jardines maternales es muy deficitaria. Existe un déficit de 128.000 m2 de
salas de jardin para garantizar todas las vacantes en el nivel inicial en la ciudad. Esa es la
infraestructura necesaria en el caso que todos los chicos, que hoy tienen desde 45 dias hasta 5
anos, fueran anotados en forma simultanea.

Los especialistas sostienen que faltan jardines maternales porque es un servicio muy caro, implican
mucho presupuesto en infraestructura y en personal docente. Se requiere una politica publica para
crear este tipo de jardines. Las familias mas afectadas son las pobres, que tienen menos recursos
culturales y asi se agranda la brecha social.

Segun los datos estadisticos, informes relevados y resultados de las encuestas realizadas, se concluye
que hay demanda insatisfecha de tipo consumo final. De los 197.976 chicos que hay edad inicial, hoy
unos 95.000 quedarian afuera. Su temporalidad es continua.

6.4. DETERMINACION DE LA CAPACIDAD

De acuerdo a la Figura 4, el mercado meta es del 22 % (ABC1-C2) en CABA. Con dicho porcentaje y la
demanda insatisfecha informada en el punto anterior, resulta en una demanda potencial insatisfecha
en el mercado meta de 20.900.

Asumiendo que se lograra, en una primera etapa, una participacion en el mercado (market share)
aproximada del 5 %, la capacidad requerida serd de 1045 nifios. Considerando una cantidad minima
de establecimientos de 6 para que el modelo de negocio funcione segun lo previsto, la capacidad de
cada sede debe ser de 175 alumnos.
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Figura 4 - Piramide de Clases Sociales CABA

6.5. ANALISIS DE LOS PRECIOS

Para determinar el precio minimo de mercado, se realizé un analisis en base a los valores de mercado
de la competencia principal mas comparable en cuanto a flexibilidad horaria: servicio de nifiera y
jardin de infantes.

Para estimar el sueldo de una nifiera, se considerd un costo de 200 $/hora y 6 hs de trabajo por dia.
A este valor anualizado se le resta la deduccién permitida por personal doméstico a cargo del
impuesto a las ganancias del padre y la madre, y se le adiciona el costo de un jardin convencional.

El calculo arroja un costo minimo para una familia de $ 20.585 netos. A este resultado se lo
incrementa en un minimo aproximado del 10 % por el valor de tener todo resuelto, el costo de la
alimentacion del nifio y la nifiera, la tranquilidad de tener el servicio siempre disponible y la
seguridad del nifio y el hogar. Con todo esto, se considera que un precio competitivo seria 22.500
$/mes o0 500 USD/mes, asumiendo un tipo de cambio (TC) de 45 $/USD.

En la Tabla 1 se muestra el detalle del calculo descripto. En azul se muestran los valores de entrada y
en negro los calculados.

Tabla 1 - Calculo de Precio Competitivo — Fuente: Elaboracion Propia

Hs/dia 6
Dias/mes 24
Valor por hora 200 $/hora
Sueldo nifiera 28800 $/mes
Sueldo nifiera 374400 $/ario
Deduccién ganancias 171800 $/afo
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Cuota jardin de infantes 5000 $/mes
Costo jardin de infantes 65000 $/arfio
A pagar 267600 $/afio
Precio minimo 20585 $/mes
Precio minimo adaptado 22500 $/mes
Tasa de Cambio 45 $/USD
Cuota 500 USD/mes
LOCALIZACION

A continuacion, se expone el analisis realizado para seleccionar la ubicacion de las sedes a instalar,

en una primera etapa, en la Ciudad de Buenos Aires. Se preselecciond esta localizacién general por ser
la que mejor satisface la disponibilidad del segmento de mercado meta en Argentina, seguin se detalld
en los items 5y 6.

7.1. METODOLOGIA

Existen distintos métodos para determinar la localizacion de un negocio. Entre ellos se destacan: el
Método de los Factores Ponderados, el Método de Centro de Gravedad, el Método de Transporte y
el Método de Delphi.

El Método de los Factores Ponderados, también conocido como Método de Brown y Gibson, es uno
de los mas utilizados y sera el empleado para el propédsito de este documento.

Este método consiste en un andlisis comparativo de las distintas opciones de localizacidn teniendo en
cuenta diversos factores, tales como la cercania al mercado, disponibilidad de mano de obra,
infraestructura, entre otros.

Se procede de la siguiente manera:
a. Serealiza una lista de los factores relevantes.
b. A cada uno de los factores se le asigna un peso relativo wj (total: 100%).

c. Para cada alternativa se realiza |a calificacion Pij de los distintos factores, del 1 al 10.

o

El puntaje total para cada alternativa se calcula como Pi= X wj . Pij.

e. Laalternativa de mayor puntaje es la que se selecciona.

7.2.  FACTORES
Los criterios considerados para evaluar y seleccionar las localizaciones de las sedes a instalar fueron:

e Cercania a areas productivas: se refiere a distancia a empresas, bancos, organismos publicos que
pudieran emplear a las personas que requieran este servicio para sus nifios.
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e Cercania a areas recreativas / salud: en esta época donde cada vez se le da mayor importancia a
la calidad de vida resulta fundamental encontrar los espacios donde los padres puedan dejar a
sus hijos en caso de requerirlo, por ejemplo: al ir al gimnasio, spa, centros médicos.

e Acceso del transporte: cercania a los principales medios de transporte publico, asi como facilidad

de acceso a través de auto por vias de circulacién rapidas (avenidas y calles amplias y directas).

e Poder adquisitivo de los habitantes / transelntes de la zona: tiene que ver con el mercado meta
— clase media a media alta. En este sentido: las clases bajas y altas tendran menores puntajes que

el mercado meta.

Factores como costo de terrenos, condiciones ambientales, disponibilidad de servicios publicos y
ventajas impositivas no juegan un rol importante en esta seleccion.

7.3.

PRESELECCION DE LOCALIZACIONES

Teniendo en cuenta los factores anteriores, se preseleccionaron 12 barrios de la Ciudad de Buenos
Aires. Ademas, se tuvo en cuenta el criterio de una amplia cobertura geografica y distribucion
uniforme para acortar distancias.

Asi, los barrios preseleccionados fueron: Caballito, Microcentro, Retiro, Villa Urquiza, Belgrano,
Palermo, Flores, Puerto Madero, Devoto, Villa Crespo y Mataderos.

7.4.

COMPARACION DE LOCACIONES

Aplicando el método descrito en el punto 7.1, se obtuvieron las siguientes tablas comparativas.

Tabla 2 - Evaluacion de Localizaciones — Opciones Elegidas — Fuente: Elaboracion Propia

Rt Fees Caballito Microcentro Retiro Villa Urquiza Belgrano Palermo
Puntaje PP Puntaje PP Puntaje PP Puntaje PP Puntaje PP Puntaje PP
Cercania de Areas Productivas 0,4 6 2,4 10 4 9 3,6 7 2,8 7 2,8 8 3,2
Cercania de Areas Recreativas 0,2 7 1,4 9 1,8 8 1,6 7 1,4 8 1,6 7 1,4
Acceso del transporte 0,3 8 2,4 10 8 10 3 8 2,4 8 2,4 7 2,1
Poder Adquisitivo 0,1 &) 0,9 10 1 7 0,7 &) 0,9 7 0,7 7 0,7
Totales 1 71 9,8 8,9 7,5 7,5 7,4
Tabla 3 - Evaluacion de Localizaciones — Opciones no Elegidas — Fuente: Elaboracién Propia
Flores Puerto Madero Devoto Barrio Norte Villa Crespo Mataderos
Factores Peso . A N . . .
Puntaje PP Puntaje PP Puntaje PP Puntaje PP Puntaje PP Puntaje PP
Cercania de Areas Productivas 0,4 5 2 8 3,2 4 1,6 6 2,4 4 1,6 2 0,8
Cercania de Areas Recreativas 0,2 6 1,2 8 1,6 5 1 8 1,6 4 0,8 3 0,6
Acceso del transporte 0,3 7 2,1 6 1,8 2 0,6 6 1,8 3 0,9 1 0,3
Poder Adquisitivo 0,1 8 0,8 5 0,5 8 0,8 5 0,5 3 0,3 2 0,2
Totales 1 6,1 7,1 4 6,3 3,6 1,9
7.5. ELECCION DE LOCALIZACIONES

Teniendo en cuenta los puntajes resultantes de cada posible localizacién, la cadena tendra sedes en
los siguientes barrios portefos:
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e (Caballito: cercano a Av. Acoyte y Av. Rivadavia.
e Flores: cercano a Av. Rivadavia y Av. Carabobo.
e Villa Urquiza: alrededor de Av. Monroe y Av. Triunvirato.
e Microcentro: en las inmediaciones de Av. Corrientes y 25 de Mayo.

e Belgrano: cerca de Av. Cabildo y Juramento.

Palermo: en las proximidades de Av. Scalabrini Ortiz y Honduras.

ANALISIS TECNICO-OPERATIVO

8.1. DiSENO CONCEPTUAL
Cada una de las sedes se ubicard en un predio de aproximadamente 584 m2 que se construira en
Planta Baja y Primer Piso, con terraza accesible. Contard con 6 salas, con una distribucién tentativa

de nifios en edades como se detalla a continuacion:

e Maternal para lactantes y deambuladores (0-1 afios)

e 2afos
e 3afos
e 4afos
e 5afos

Multifuncion (SUM)

Esta distribucidn es tentativa ya que el método Montessori integra edades agrupadas en periodos de
3 afios en funcidén de sus capacidades, lo que promueve naturalmente la socializacién, el respeto y la
solidaridad.

Sobre la calle se encuentra la parte mas publica del establecimiento, el Hall de Acceso y el Area de
Gobierno (Secretaria, Direccion, Vice direccidn, Oficina y Bafio Docentes). A continuacidn, se
encuentran las salas sobre el patio central, la cocina, la sala multifuncién, bafios para nifios unisex,
Salas de Mdquinas, vestuarios y taller para Maestranza y Mantenimiento.

En funcién de la capacidad definida, cada sala tendra disponibilidad de espacio para 33 nifios. Segun
ref. [1], el area en cada sala por alumno no debe ser menor a 1,35 m2. En consecuencia, se requiere
un drea por sede para salas de 236 m2.

Enla

Tabla 4, se detalla el area de cada sector o ambiente de la propiedad y el area total.
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Tabla 4 - Detalle del Area de la Propiedad — Fuente: Elaboracién Propia

Capacidad 175 alumnos
Salas 5

Nifios 35 porsala
Area 1,35 m2/nifio
Salas 236 m2
Patio y huerta 175 m2
SUM 90 m2
Cocina 9 m2
Oficina Docentes 7 m2
Secretaria 5 m2
Direccion 6 m2
Vicedireccién 6 m2
Sala descanso 30 m2
Bafios 20 m2
Total 584 m2

Como se dispondra en 2 plantas, el lote requerido es del orden de los 8,6 m x 34 m. Se evaluaran dos
alternativas en el estudio econdmico respecto a la locacién: alquiler de edificacién apta o compra de
terreno.

Como parte del disefio conceptual, se realizé una cuantificacion estimada de los materiales
necesarios, tomando como referencia obras similares del Estado Nacional y Municipal, a los fines de
poder presupuestar el monto de la obra en el punto siguiente.

8.2. EJEcUCION DE OBRA

La obra se adjudicara por licitacidn. Para esto se contactard a un minimo de 5 empresas. La empresa
seleccionada sera la que, cumpliendo todos los requerimientos técnicos y contractuales, presenté el
menor precio.

A tal efecto, se elaboraran los siguientes documentos:
e Pliego de Bases y Condiciones Generales;
e Pliego de Condiciones Particulares, para adaptarlo a las particularidades de la obra que se licita.

La obra tiene por objeto el disefio basico y de detalle y la construccidn de cada una las sedes. Si se
dispone de financiamiento para realizar varias sedes a la vez, esto serd ventaja que permitira reducir
el costo del proyecto, por economia de escala.

Las obras se contratardan por ajuste alzado sobre la base del monto total establecido por el
Adjudicatario en su propuesta, que es una suma Unica y global inmodificable cualquiera sea la
cantidad de provisiones, obras o trabajos realmente ejecutados para terminar totalmente la obra, de
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modo que las certificaciones parciales se efectian al solo efecto del pago a cuenta del total de la
misma.

Dentro del monto del contrato se entenderd incluido el costo de todos los trabajos, materiales y
servicios que, sin estar explicitamente indicados en los documentos del contrato, o sin tener item
expreso en el cdmputo oficial o partida en la planilla de cotizacién del Oferente, sean de ejecucién
y/o provision imprescindible para que la obra resulte en cada parte y en su todo concluida con
arreglo a su finy a lo establecido en los documentos mencionados.

8.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y GESTION DE PERSONAS

La autoridad maxima de la empresa sera la Presidencia del Directorio de Accionistas. La autoridad
maxima de cada establecimiento sera la direccidn, seguida por una vicedireccién, asistidas ambas por
una secretaria. La estructura es piramidal chata u horizontal, como se muestra en la Figura 5.

Nivel Funcional

Directores / Vicedirectores
de cada sede

Nivel Operativo

Docentes de Salas de cada sede

Figura 5 - Estructura Piramidal de Family Garden — Fuente: Elaboracion Propia

Para explicar en forma mas detallada el funcionamiento de la organizaciéon y mostrar cada una de sus
areas, en la Figura 6 se muestra la estructura segin el modelo de Mintzberg. Se diferencian en azul
las areas corporativas; verde, las funciones dentro de cada sede y fucsia los actores externos.
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Figura 6 - Estructura segun Mintzberg de Family Garden — Fuente: Elaboracién Propia

El Apice Estratégico estd formado por el Presidente, que responde directamente al Directorio de
accionistas. Sus funciones son definir las estrategias corporativas y gerenciar los recursos de la
compafiia en su conjunto.

La Linea Media esta formada por la direccién y vicedireccién de las sedes, que se encarga de
administrar los recursos de cada una.

El Nucleo Operativo esta formado principalmente por los docentes de cada una de las sedes, que
constituye la fuerza operativa que educa y cuida a los nifios. Hacen posible esta labor el sector de
cocina, transporte, limpieza y encargado.

La Tecnoestructura estd formada por los especialistas que se encargan de la estandarizacidon del
trabajo para optimizar los procesos y vigilar su cumplimiento. Influyen sobre el servicio brindado,
pero esté no estd a su cargo directamente. Estas areas son el Gabinete psicopedagdgico, Asistente
social, Planeamiento estratégico, Capacitacion y Nutricion.

El Staff de Apoyo estd formado por todas las dreas que brindan servicios indirectos a toda la
organizacidn. Estas areas son Marketing, Sistemas, Recursos Humanos, Administracion y Suministros.

La Coalicion Externa esta compuesta por todos los sectores que afectan el funcionamiento de la
organizacién al defender sus intereses. Estos son los inversores, sindicatos, los gobierno municipal y
estatal, el publico en general, proveedores, competidores y clientes.

Con respecto a la mano de obra directa, se designard 1 docente cada 35 alumnos por sala por turno.
Esto estd basado en la idea de Montessori de que al nifio hay que trasmitirle el sentimiento de ser
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capaz de actuar sin depender constantemente del adulto. Excepciones a esto son, por supuesto, las
salas de 1 ano (lactantes y deambuladores) y 2 afios.

Existiran dos turnos laborales de 7 hs cada uno de lunes a viernes de 7 a 14 y de 14 a 21 hs. Los
sabados habrd un Unico turno de 5 hs, de 8 a 13 hs. Los docentes de cada turno en la semana se
alternaran los sabados de manera de trabajar cada uno un sabado por medio. Se considera un costo
total para el empleador por docente de 52.500 S/mes (sueldo y contribuciones).

El perfil docente buscado sera de 20 a 35 afios, que priorice un Unico turno de trabajo de 7 hs de
lunes a viernes y admitan trabajar 2 sabados al mes. No obstante, el rango de edad buscado, no se
discriminara por este aspecto, siempre que el postulante acepte las condiciones laborales y cuadre
con la filosofia de la organizacion. Debe demostrar la capacidad espiritual y metodolégicamente de
organizar el ambiente de forma de ayudar indirectamente a los nifios a desarrollar una mente
estructurada.

En la Tabla 5 se detallan los puestos laborales indirectos que seran necesarios por sede y el costo
mensual bruto actual para el empleador (considera aportes y cargas tributarias), con un turno de 8
hs.

Tabla 5 - Sueldos Mano de Obra Indirecta por sede — Fuente: Elaboracién Propia

Director/a 90000 $/mes
Vicedirector/a 75000 S/mes
Secretario/a 60000 S/mes
Limpiador/a 45000 $/mes
Cocinero/a 45000 $/mes
Chofer 60000 $/mes
Encargado/a 60000 S/mes

8.4. INFRAESTRUCTURA
Todas las salas estaran equipadas con los elementos necesarios para las necesidades de los
diferentes niveles etarios segliin la metodologia Montessori, mobiliario, materiales didacticos, juegos,

cambiador, sanitarios para nifios, pizarra inteligente y video camaras.

El aula debe tener luz natural, colores suaves y espacios despejados para promover la concentracién
y tranquilidad de los estudiantes. Los materiales deben estar colocados en espacios visibles y
accesibles para los ninos de manera que tengan la independencia de manipularlos cuando sea
necesario. Segun la teoria, un espacio donde el nifio se sienta seguro y motivado, permite que el nifio
este feliz aprendiendo nuevas cosas. Son espacios acogedores y bien organizados que ayudan a que
el nifio se sienta tranquilo y como en casa.

Se deben tener en cuenta los siguientes aspectos:

e Debe haber espacios destinados al trabajo en grupo.

o Debe haber areas donde el nifio pueda trabajar individualmente.

e Debe haber espacios dentro del aula abiertos y espaciosos para realizar distintas actividades.
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e No hay escritorios. Los nifios trabajan en las mesas de trabajo o en el piso (es esencial tener
alfombras).

e Ladecoracién del aula son los trabajos de los nifios.
e Es conveniente incluir un espacio para que el nifio pueda estar en paz y pueda reflexionar: un

rincon del silencio con articulos bien escogidos para que el nifio se sienta tranquilo, puede ser
una pecera o flores.

Figura 7 — Aula tipica Montessori — Fuente: Referencia [17]

Se contard con suministro de los siguientes servicios: luz, agua potable, gas, internet. A nivel
corporativo, se desarrollard el portal web para seguimiento de los padres, comunicaciones y
publicidad, en cual se podrdn visualizar la informacidn de cada sede.

Todos los establecimientos respetaran la misma distribucién general y dispondrdn de los mismos
materiales a fin de que los nifios se sientan familiarizados al cambiar de sede. La gestién de compras
de dichos materiales serd conjunta a nivel corporativa, aprovechando la reduccion de costos de la
economia de escala.

9. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO
Se prevé que la inversion se realice durante 2019. El proyecto se evalla a un horizonte de 15 afios.

Debido a la fuerte dependencia de los precios de la economia local con el valor del ddlar, a la
posibilidad de obtener financiamiento en dicha moneda y previendo el peor escenario de dolarizacion
de la economia, el andlisis se realizé en ddlares, base a costos promedios por sede. Se considera una
tasa de cambio actual de aproximadamente 45 $/USD.
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Se evaluaron 2 (dos) escenarios posibles:
A. Propietario: compra de terreno y realizacién de obra de construccion.
B. Locatario: alquiler de casa y realizacidon de obra de menor envergadura que el escenario A.
A su vez se analizaron 2 (dos) alternativas de financiamiento:
1. Sin financiamiento: el 100 % del capital inicial es aporte de los socios.
2. Con financiamiento: apalancamiento parcial a través de un crédito bancario.

Con lo cual, quedan definidos 4 casos de estudio, a saber:

e 1.A. Caso Propietario — Capital Propio

1.B. Caso Propietario — Financiamiento por crédito

e 2.A. Caso Locatario — Capital Propio

2.B. Caso Locatario — Financiamiento por crédito

9.1. INVERSION INICIAL
9.1.1. Casos Propietario

Como se anticipd en el punto 8, tomando como referencia obras similares realizadas por el
Estado Nacional y la Ciudad de Buenos Aires y considerando un costo estimado de construcciéon
de 1.200 USD/m? (mano de obra y materiales), se estima una inversién de USD 1.265.194. Esto
incluye disefio, mano de obra y materiales de construccion.

A este valor debe sumarse el costo del terreno o propiedad a demoler / refaccionar. Tomando los
costos promedios por m2 en las localizaciones elegidas (ref. [15]), se estima un valor de 921
USD/m2. Con esto y el area expresada en item 8.1, el costo de la propiedad se prevé en USD
538.094.

Otras inversiones menores requeridas se detallan a continuacién:

e Mobiliario: incluye mesas, sillas, sillones, colchones, decoracidn, juegos y materiales
didacticos.

e Habilitaciones: abarca todas las habilitaciones requeridas de servicios publicos y
exigencias para establecimientos educativos por parte del gobierno de la CABA.

e Micro Escolar: como uno de los servicios incluidos dentro de la propuesta de valor se

encuentra el de transporte escolar que lleve a los nifios de una sede a otra para que los
padres puedan retirarlos de distintas sedes.
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e Electrdnica: involucra las computadoras, cdmaras, pizarras inteligentes y equipamiento
auxiliar para el normal desempeio de tareas administrativas, asi como didacticas. En
cuanto a las camaras, son parte del sistema que permitird a los padres monitorear a sus
hijos a través de una aplicacién en sus celulares, herramienta fundamental para su
confianza y seguridad y una de las principales ventajas competitivas del negocio.

Para la determinacidn del flujo de caja, las amortizaciones de los distintos bienes de uso se
realizaron de acuerdo a los afios tipicos de vida til, tal como se indica en la Tabla 6.

Tabla 6 - Ailos de Amortizacion Bienes de Uso — Fuente: Elaboracion Propia

Bien de Uso Anos amortizacion
Muebles 10
Inmuebles 50
Rodados 5
Electronica 5

En los afios 5 y 10 de vida util se estima una inversion adicional de USD 10.000 para renovacién
del equipamiento electrénico y del rodado.

9.1.2. Casos Locatario

Es fundamental dejar en claro a la hora de celebrar el contrato de alquiler que el local, galpén o
la propiedad deberan ser refaccionados para acondicionamiento a lo requerido por un
establecimiento educativo. El costo mensual de alquiler se analiza en la seccion 9.2.

A los fines de minimizar el impacto de las modificaciones para facilitar el acuerdo con el
propietario, su desmontaje en caso de que no se renueve el contrato con el duefio a futuro y
reducir la inversion, se plantea aplicar construccion en seco o modular. Consecuentemente, se
prevé un costo de obra de aproximadamente 760 USD/m2, lo que resulta en una inversion en
obra de USD 470.030.

Se considera la misma inversién en mobiliario, micro escolar, electrénica y habilitaciones que en

el caso anterior. A continuacidn, se muestra un resumen de todas las inversiones que se
requieren en cada una de las opciones consideradas.

Tabla 7 - Resumen de Inversion Inicial Requerida — Fuente: Elaboracion Propia

item Opcion Prop.  Opcién Alquiler
Propiedad 538.094 0
Obra (Disefio, M.O. y mat.) 701.100 444.030
Mobiliario 5.000 5.000
Habilitaciones 1.000 1.000
Micro Escolar 15.000 15.000
Computacion / Camaras 5.000 5.000
Total 1.265.194 470.030
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9.2. ENDEUDAMIENTO

Debido al valor actual del délar, se considera el escenario que los inversionistas puedan aportar sélo
un porcentaje del capital inicial y para el resto se requiera apalancamiento a través de un crédito
bancario. Para esto, se investigaron distintas alternativas de financiamiento a través de
endeudamiento.

En tal sentido, se encontrd en el mercado argentino la posibilidad de acceder a un crédito en ddlares
a 10 afios que incentiva la educacién en la primera infancia, con amortizacién por sistema aleman a
una tasa del 12 % anual.

En la Tabla 8 se muestra el detalle afio a afio del monto de capital a devolver y el interés
correspondiente al capital adeudado para el caso ”Propietario” considerando una crédito de USD
600.000. En la Tabla 8 se muestra la misma informacién para el caso “Locatario”, asumiendo una
deuda de USD 200.000. En ambas opciones, el monto de la deuda no supera el 50 % del capital
inicial.

Tabla 8 - Amortizacion Crédito Bancario - Alternativa Propietario — Fuente: Elaboracién Propia

Crédito bancario - Sistema aleman
Aiios Deuda Interés Capital anual a pagar
1 600.000 72.000 60.000
2 540.000 64.800 60.000
3 480.000 57.600 60.000
4 420.000 50.400 60.000
5 360.000 43,200 60.000
6 300.000 36.000 60.000
7 240.000 28.800 60.000
8 180.000 21.600 60.000
9 120.000 14.400 60.000
10 60.000 7.200 60.000

Tabla 9 - Amortizacion Crédito Bancario - Alternativa Locatario — Fuente: Elaboracion Propia

Crédito bancario - Sistema aleman
Aios Deuda Interés Capital anual a pagar
1 200.000 24.000 20.000
2 180.000 21.600 20.000
3 160.000 19.200 20.000
4 140.000 16.800 20.000
5 120.000 14.400 20.000
6 100.000 12.000 20.000
7 80.000 9.600 20.000
8 60.000 7.200 20.000
9 40.000 4.800 20.000
10 20.000 2.400 20.000
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CosTtos OPERATIVOS

Para el calculo total del costo de la mano de obra se consideraron los sueldos actuales de mercado
para jornadas como la descripta en el punto 8.3. Al valor estimado de sueldo bruto se lo multiplica
por 1,5 para agregar el costo de cargas sociales.

Los costos operativos variables son los siguientes:

Mano de obra directa: se contratard 1 maestra cada 11 chicos por turno. El sueldo inicial se
determiné en 30.000 pesos brutos al mes, para una jornada de 6 hs. El mismo es muy
superior a lo que ganaria una nifiera trabajando por hora la misma cantidad horas al mes.

Refrigerios: se estima un costo diario de USD 3 por alumno, en concepto de desayuno,
almuerzo y merienda, mas dos colaciones intermedias. Incluye bebida para los empleados.

En cuanto costos fijos, se estimaron los siguientes (valores por afio por sede):

Mano de Obra Indirecta: incluye todo el personal que no es funcién del nimero de alumnos,
como por ejemplo directora, vicedirectora, secretaria, encargado, cocinera, chofer, limpieza,
etc. Todos trabajan en jornadas de 8 hs. En la Tabla 5, se indican los montos salariales
considerados.

Servicios: se refiere a Luz, Gas y Agua. En Anexo 16.2, a modo de ejemplo, puede observarse
la estimacion del consumo de Electricidad. Una metodologia similar se utilizé para los
restantes.

Impuestos y otros servicios: incluye ABL, ingresos brutos e internet.

Seguros: se contrata un monto fijo por la capacidad maxima de todas las sedes.

Materiales Diddcticos: incluye articulos de libreria y consumibles didacticos que se renuevan
afio a afio.

En la Tabla 9 puede observarse un resumen de los ultimos conceptos y sus valores considerados.

Tabla 10 - Resumen Costos Operativos Fijos por afio por sede — Fuente: Elaboracién Propia

Luz S 120.000 usD 2.667
Gas S 96.000 usD 2.133
Agua S 36.000 usD 800
Impuestos / Seguro S 36.000 usD 800
Materiales S 36.000 usD 800

Para la opcién “Locatario”, el costo de alquiler del local se considerd igual a 80.000 S/mes (valor
actual) o aproximadamente 1641 USD/mes (constante), tomando como referencia valores de
mercado para locales o galpones de las dimensiones determinadas.
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9.4. INGRESOS

Siguiendo con la linea de lo expuesto en el punto 6.5, para determinar los ingresos se multiplico el
precio por la cantidad prevista de alumnos para cada afio.

Como se muestra en la Figura 8, dada la demanda insatisfecha actual se estima que el numero de
inscriptos crecera aproximadamente un 5 % anualmente comenzando en 150 por sede y alcanzando
la maxima capacidad de 175 por sede en el 4° aio de vida util de la organizacién.

Nro. Alumnos vs. Afio Vida Util

180
175
170
165
160
155
150

145
2.018 2020 2022 2024 2026 2028 2.030 2032 2034 2036

Figura 8 - Proyeccion de la Capacidad Utilizada — Fuente: Elaboracién Propia

Los siguientes afios de vida util de la sede, trabajard a capacidad maxima. El exceso de demanda, si lo
hubiera tal lo que se prevé producto de campanas publicitarias, se analizaria caso a caso dando la
oportunidad de apertura de nuevas sedes.

Como se menciond en el punto 5.5, ademas se prevé contar con un subsidio estatal, que se obtendra
en base a los antecedentes y el impacto social del proyecto en su funcidén de reducir el déficit de
vacantes y asi permitir que niflos de menores recursos puedan acceder a vacantes en instituciones
publicas.

9.5. PuNTO DE EQUILIBRIO

Se determind el punto de equilibrio, es decir, el nUmero minimo de alumnos que se deben captar
para cubrir los costos fijos del negocio. Considerando el margen de contribucion resultante del valor
de la cuota y el costo variable unitario, resulta los puntos de equilibrio detallados en la Tabla 11 para
cada caso.
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Tabla 11 - Puntos de Equilibrio Family Garden — Fuente: Elaboracion Propia

1.A
Prop. / Propio
Punto de Equilibrio 37 88 36 9

(alumnos)

Alternativa > Prop. / Deuda | Loc./ Propio | Loc./ Deuda

Como puede observarse, el punto de equilibrio aumenta en la opciéon financiamiento con crédito y
locacidn, a causa de los costos financieros y alquiler, respectivamente. En todos los casos se estara
siempre muy por encima del punto de equilibrio, si se verifica la proyeccion de capacidad utilizada
segln lo previsto en Figura 8.

9.6. FLuiO DE CAJA

A continuacién, se muestra para cada caso evaluado, el flujo de fondos a 15 afios, correspondiente al
periodo considerado de vida util del negocio.

Tabla 12 - Flujo de Fondos Opcidn Propietario y Capital Propio — Fuente: Elaboracién Propia

Costos Variables

AnG 0 1 2 3 4 5 6 I 7 I 8 I 9 I 10 I 11 I 12 I 13 I 14 I 15
2019 2.020 2.021 2.022 2.023 2.024 2025 | 2026 | 2027 | 2028 | 2020 | 2030 | 2031 | 2032 | 2033 | 2034
INGRESOS
Nro_ Alumnos 150 158 165 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00
Cuota promedio (USD/alumno) 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Ingresos (USD) 975.000,00 [ 1.023.750,00 | 1.074.937,50 | 1.137.500,00| 1.137.500,00 | 1.137.500,00 | 1.137.500,00 [ 1.137.500,00 [ 1.137.500,00 [ 1.137.500,00 | 1.137.500,00 | 1.137.500,00 [ 1.137.500,00 | 1.137.500,00 [ 1.137.500,00
Subsidios 2.000,00 | 2000,00 2.000,00 200000 | 200000 | 200000 | 200000 | 200000 | 2000,00 | 200000 | 200000 | 200000 | 200000 | 2.000,00
[Total de Ingresos (USD) 977.000,00_| 1.025.750,00 | 1.076.937,50 | 1.139.500,00 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00
EGRESOS
Inversion (USD) 1.265.194,25]

Nro. Docentes Directos

Sueldo por docente(USD/mes)
Mano de Obra Directa (USD)

Mano de Obra Indirecta (USD)

Comida (USD/alurnold) j ———
142.884,00]  151.200,00) 151. 2000 151. 2000 151.200,00]  151.200,00[ 151. 2000 151.200,00]  151.; 2000 151. 2000 151.. 2000 151. 2000 151.: 20000

Comida (USD)
Fiargen do ContucTa 220, L B R B B B e e e e B e e e B (O B B
Costos Fijos sz 150 55T 150 | 15095 Tez 150550 11 | To-150 55| T0-1e0-55|T60-150s5] a0 15058755 s e

Wano de Obrs Indrecta (USDImes) 555, G55, 565, 555, 566, 555, —

725.666,67]_125.666,67]125.666,67] 125.666,67] T25:666.67] 1256566 1256666 1256566 1256655

Impuestos / Seguro (USD)

Energia eléctica (USD) 666, 666, 666, 666,/ 666, 666, 2.666,67| 2 666 67 2.666,67| 2.666,67] 2.666,67] 2.666,67| 2.666,67] 2.666,67| 2.666,67]
Gas (USD) 3 3,33) 133, 213333 2.133,33] 213333 2.133,33] 213333 213333 2.133,33] 2.133,33] 2.133,33]

Agua (USD) X | 800,00| oo | 800,00] oo 800, o 800,00)

Materiales (USD) 00
D USD) i
Intereses Financieros (USD) 0,0 0,00] 0,00} 0,00} 0.00] 0,00} 0,00] 0,00} 0,00) 0,00} 0,00} 0,00] 0,00} 0.00] 0,00}
Total de Egresos (USD) 1.265.194,25| 504.083,89 510.563,89 517.367,89 540.850,55 | 540.850,55 | 538.850,55 | 538.850,55 | 538.850,55 | 538.850,55 | 538.850,55 | 538.350,55 | 538.350,55 | 538.350,55 | 538.350,55 | 538.350,55
RESULTADO ECONOMICO antes de IG 472.916,12_| 515.186,12 | 559.569,62 | 598.649.45 | 598.649,45 | 600.649,45 | 600.649,45 | 600.649,45 | 600.649.45 | 600.649.45 | 601.149.45 | 601.149,45 | 601.149,45 | 601.149,45 | 601.149,45
Impuestos a las ganancias (35%) 165.520,64 | 180.31514 | 195.849,37 | 200.527,31 | 209.527,31 | 210.227,31 | 210.227,31 | 210.227,31 | 210.227,31 | 21022731 | 210.402,31 | 210.402,31 | 210.402,31 | 210.402,31 | 210.402,31
D« 29.283,89 29.283,89 29.283,89 29.283,89 29.283,89 27.283,89 27.283,89 27.283,89 27.283,89 27.283,89 26.783,89 26.783,89 26.783,89 26.783,89 26.783,89
Capital Propio 1.265.194,25
Capital por endeudamiento 0.00
FLUJO DE FONDO / Res. Econ. 1.265.194,25 | 336.670,36 | 364.154,86 | 393.004,13 | 418.406,03 | 418.406,03 | 417.706,03 706,03 | 417.706,03 | 417.706,03 03 | 417.531,03 | 417.531,03 | 417.531,08 | 417.631,03
FLUJO DE FONDO ACUMULADO 1.265.194,25 | -928.514,89 | -564.360,03 | -171.35590 | 247.050,13 | 665.456,16 | 1.083.162,18 1.918.574,24 2.336.280,26 3.171.517,32| 3.589.048,34 | 4.006.579,37 | 4.424.110,39
VAN -1.265.194,25 320.647,01 330.299,19 339.491,75 344.223,67 | 327.832,07 | 311.698,67 | 296.855,87 | 282.719,88 | 269.257,03 74 | 232.496,90 54
VAN acumulado 1.265.194,25 | 044.547,24 614.248,05| _ 274.756,30| _ 69.467,37] _397.209,44] _708.998,11] 1.005.853,99] 1.288.573,
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Tabla 13 - Flujo de Fondos Opcion Propietario y Endeudamiento — Fuente: Elaboracion Propia

Afo 0 1 2 3 4 5 6 I 7 I 8 I 9 I 10 I 11 I 12 I 13 I 14 I 15
2.019 2.020 2.021 2.022 2.023 2.024 2025 | 202 | 2027 | 2028 | 2029 | 2030 | 2031 | 2032 | 2033 | 2034
Nro_ Alumnos 150 158 165 175
Cuota promedio (USD/alumno) 500 500 500 500
Ingresos (USD) '975.000,00 [ 1.023.750,00 | 1.074.937,50 | 1.137.500,00 [ 1.137.500,00
Subsidios 2.000,00 | 2000,00 2.000,00 2.000,00 000,00 000,00 000,00 2.000,00 0
Total de Ingresos (USD) 977.000,00 | 1.025.750,00| 1.076.937,50 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00
EGRESOS
Inversion (USD) 1.265.194,25) 10.000,00) 10.000,00)
Costos Variables 671.000,00
Nro_ Docentes Directos 30,00 32,00} 33,00) 35,00 35,00} 35,00) 35,00 35,00 35,00} 35,00) 35,00 35,00 35,00} 35,00) 35,00)
Sueldo por docente(USDImes) 116667  1.166,67] 116667]  1.166,67]  1.166,67]  1.166,67]  1.166,67] _ 1.166,67]  1.166,67]  1.166,67]  1.166,67] _ 1.166,67] _ 1.166,67]  1.166,67]  1.166,67]

Mano de Obra Directa (USD) 455.000,00]  485.333,33] 500.500,00] 530.833,33| 530.833,33| 530.833,33] 630.833,33| 530.833,33| 530.833,33] 630.833,33| 530.833,33] 530.833,33| 530.833,33| 530.833,33] 6530.833,33}
Comida (USD/alumno/dia) 5,00} 5,00} 5,00} 5,00} 5,00} 5,00} 5,00] 5,00} 5,00} 5,00] 5,00) 5,00) 5,00] 5,00] 5,00]

Comida (USD) 216.000,00
Margen de Contribucién 026,67 26,67]
Costos Fijos 234.150,55| 226.950,55| _ 219.750,55] 212.550,55| 205.350,65| 160.150,55| 160.150,55] 160.150,55| 160.150,55] 160.150,55] 159.650,55] 159.650,55| 159.650,55] 159.650,55| 159.650,55]
Mano de Obra Indirecta (USD/mes) 666,67 666,67 666,67 666.67] 666,67 9.666.67] 666,67 666.67] 666,67 9.666.67] 666,67 666,67] 666,67 9.666.67]
Mano de Obra Indirecta (USD 125.666,67] 12 + 12 .aea,s7+ 12 eee,a* 125.666,67] 125.666,67] 125.666,67] 125.666,67 12 .666,67+ 125.666,67] 125.666,67] 125.666,67] 12 .66&67} 125.666,67] _125.666.61
Energia eléctica (USD 2.666,67| 666,67 666,67 ] 666,67 666,67 2] 666,67 666,67 ] .666,67] 666,67 2.666,67 666,67 ] .666,67] .666,67] _ 2.666.67|
Gas (USD 2.133,33] .133,33] .133,33] 133,33 133, 33 .133,33] 133,33 133, 33 .133‘33 133,33 133, 33
Agua (USD 800,00} auu un 800, no 800, on 800, uu 800, 00 800, ou 800, uu 800, 00 u 800, 00 800, ou
Impuestos / Seguro (USD 800,00
Materiales (USD 800,00) 500, 00 B0, 00 500, 500, 00
Depreciaciones (USD) 29.283,89) 77.285,80] 27,085, 89 27285, 89 77,283, 39 77.285,80] _26.783,80] 26783, 89 26.783,89) 25.783,89 26.783,89)
Intereses Financieros (USD) 72.000,00 64800‘00 57, 500,00 onuoo 43.200‘00 0,00} 0,00) 0,00) 0,00} 0,00} 0,00) 0,00) 0,00} 0,00] 0,00]
Total de Egresos (USD) 1.265.194,05] 905.150,55 | 939.083,80 | ©958.39055 | 995383,80 | 086.183,80 | 042.083,80 | 042.083,80 | 042.083,80 | 042,083,890 | 042.083,80 | 042.483,80 | 042483,80 | 042483,89 | 042483,89 | 942.483,89
RESULTADO ECONOMICO antes de 1G 71.849.45 | 86.666,12 | 118546,95 | 144.116,12 | 151.316,12 | 196516,12 | 196.516,12 | 196516,12 | 196.616,12 | 196.516,12 | 197.016,12 | 197.016,12 | 197.016,12 | 197.016,12 | 197.016,12
Impuestos a las ganancias (35%) 25.147,31 | 30.333,14 | 41.49143 | 5044064 | 52.960,64 | 68.780,64 | 68.780.64 | 68.780,64 | 66.780,64 | 68.780,64 | 68.05564 | 68.05564 | 68.05564 | 68.05564 | 68.055.64
2928389 | 2928389 | 29.28389 | 20.283,89 | 29.283,80 | 27.283,80 | 27.283,80 | 27.283,80 | 27.283,80 | 27.283,80 | 26.783,80 | 26.783,80 | 26.783,89 | 26.783,89 | 26.783,89
Capital Propio 665.194,2
Capital por endeudamiento 600.000.0 — ]
FLUJO DE FONDO / Res. Econ. ~1.265.194,25 75986,03 | 8561686 | 10633940 | 122.059,3 | 127.639,36 | 155.019,36 | 155.019,36 | 155.019,36 | 155.019,36 | 155.019,36 | 154.644,36 | 154.844,36 | 154.844,36 | 154.844,36 | 154.844,36
FLUJO DE FONDO ACUMULADG 1.265.194,25 -1.189.208,22 | 1.103.691,36| _-997.251,96 46.653,24 | -591.633,88 | -436.614,52 | -281.695,16 | -126 575,80 44356 | 183.287,02 | 338.132,08 | 492.976,64 | 647.820,99 | 802.665,35
Amortizacion del Crédito 00,0 60.000,00 | 60.000.0 000,00 | 60.000,00 | 60.000.01 000, 000, 0. 0,00 0,00 0,00 0.00
FLUJO DE CAJA REAL -665.194,25 986.0; 25.616,86 | 46.339.4 63936 | 9501936 | 95.019.3 019, 019, 154.844.36 | 154.844,36 | 154.844,36 | 154.844,36 | 154.844.36
VAN -665.194,25 2247 23.235 40.029,7 .997,21 | 7090491 | 67.528 4 250, 33364 | 0053429 | 8622313 | 82117,27 | 7820692 | 74.482.78
VAN acumulado -665.194,25 -649.969,46 | 586.704,50 | -534.907,68 | 481.910,47 | 411.005,56 | -343.477,08 217.913,91 | 159.580.26 | 69.045,97 | 17.177,16 | 99.204,43 | 177.501,36 | 251.984,14

Tabla 14 - Flujo de Fondos Opcidn Locatario y Capital Propio — Fuente: Elaboracion Propia

o 0 1 2 3 4 5 € | 7 [ 8 [ 9 [ 40 | M | 42 [ 48 | 4 | 15
2.019 2.020 2.021 2022 2.023 2.024 205 | 202 | 2027 | 2028 | 2020 | 2030 | 2031 | 2032 | 2033 | 203
INGRESOS
Nro. Alumnos. 150 158 165 175 175 175 175 175 175 175 175
Cuota promedio (USD/alumno) 500 500 500 500 500 500
Ingresos (USD) 975.000,00_| 1.023.750,00| 1.074.937,50 1.137.500,00 1.137.500,00] 1 00 1.137.500,00
Subsidios 2.000,00 000,00 2.000,00 0 00 2.000,00 2.000,00 00 000,00 | 200000 | 2.000,00
Total de Ingresos (USD) 977.000,00 | 1.025.750,00 | 1.076.937,50 | 1.139.500,00] 1.139.500,00 | 1.139.500,00] 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1-139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1-139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00
EGRESOS
Inversion (USD) 470.030,00 10.000,00} 10.000,00]
Costos Variables 671.000,00] 712.133,33| _ 738.640,00] 782.833,33] 782.833,33| 782.833,33| 782.833,33] 782.833,33 782.833,33| 782.833,33] 782.833,33 782.833,33| 782.833,33] 782.833,33| 782.833,33)
Nro_ Docentes Directos 30,00} 32,00} 33,00 35,00} 35,00} 35,00} 35,00} 35,00} 35,00} 35,00} 35,00} 35,00} 35,00} 35,00} 35,00}
Sueldo por docente(USD/mes) 1.166,67] _1.166,67] 166, X 7,166,617} 1.166.67]
Mano de Obra Directa (USD) 455.000,00 3] 530 835,53]530835,33] 530635,
Comida (USD/alumno/da) o 50l sl 5000 500 5000 5000 50 500 o sl 50l 500
Comida (USD) 21
Margen de Contribucion
Costos Fijos A77.
Mano de Obra Indirecta (USD/mes) i 666 X 666, 67| 67| 666,67| i 666,67 X X
Mano de Obra Indirecta (USD) 125666, X 1666 X 666, 7] X 67| X i 67| 125
Energia eléctica (USD) 2,666,
Alquiler (USD) 21.333;
Gas (USD)
Agua (USD) [ 800,0] [ so000] — s0000] 80000 80000 8000
Impuestos / Seguro (USD) ___
Materiales (USD ______
iaciones (USD) 13 350‘60
Intereses Financieros (USD) 00| 0,00] 0,00} 0,0 0,00] 0,00]
Total de Egresos (USD) 770.030,00]_B3.680,60 | B70.713,95 | 906.220.60 | 950473, 950413, 943.413, 943.413, 3 943.413, 3 948.413, 3 948 413,93 947.913,93 947.913,93 | 947.913,93 | 947,913, 93 947 913, 93
RESULTADO ECONOMICO antes de IG 138.419,40 | 146.036,07 | 170.716. 189.086,07 | 189.086,07 | 191.086,07 | 191.086,07 | 191.086,07 | 191.086,07 | 191.086,07 | 191.586,07 | 191.586,07 | 191.586,07 | 191.586,07 | 191.586.07
impuestos a las ganancias (35%) 48.446,79 | 5111262 | 59.750.9: 66.180, 66.180,12 | 66.880,12 | 66.880.12 | 66.880,12 | 66.880,12 | 66.88012 | 67.055,12 | 67.055,12 | 67.055.12 | 67.05512 | 67.05,12
13.380,60 | 13.380,60 | 13.380,6: 13.380, 13380,60 | 11.380,60 | 11.380,60 | 1138060 | 11.380.60 | 11.380,60 | 10.880,60 | 10.880.60 | 10.880,60 | 10.880,60 | 10.880,60
Capital Pmplo 470.030,00
[ Capital por i 0,
P70 bF FONDO  Res. Econ. 470,030, 103.353,21 | 108.304,04 | 124.346,50 | 136.286,54 | 136.286,54 | 135.586,54 135.586,54 | 13558664 | 135586,54 | 135.411,54 | 13541154 | 13541154 | 135.411,54 | 13541154
FLUJO DE FONDO ACUMULADO 470,030, -366.676,79 | -258.372,75 | -134.026,16 | 2.260,38 | 138.546,93 | 274.133,47 545.306,56 | 680.893,10 | 81647964 | 951.891,19 | 1.087.302,73 | 1.222.714,27 | 1.358.125,82 | 1.493.537,36
VAN 470030, 98.431,63 | 98.234,9 112.123,28 | 106.784,07 | 101.176,77 917031 7917232 | 7540221 | 71811,63 | 68.392,03
[VAN acumulado -470.030, -371.598,37| -273.363,41 592.076,00| _ 667.478,30] _ 739.289.94] _807.681.9;
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Tabla 15 - Flujo de Fondos Opcidn Locatario y Endeudamiento — Fuente: Elaboracién Propia

Afo 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 I 11 I 12 I 13 I 14 I 15
2.019 2.020 2.021 2.022 2.023 2.024 2025 | 2026 | 2027 | 2028 | 2029 | 2030 | 2031 | 2032 | 2033 | 2034

Nro_ Alumnos 150 158 165 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175

Cuota promedio (USD/alumno) 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500

Ingresos (USD) 975.000,00 | 1.023.750,00| 1.074.937,50 | 1.137.500,00| 1.137.500,00 | 1.137.500,00 | 1.137.500,00 | 1.137.500,00 | 1.137.500.00 1.137.500,00 | 1.137.500,00 | 1.137.500,00 | 1.137.500,00 | 1.137.500,00

Subsidios 2.000,00 | 2000,00 2.000,00 2.00000 | 200000 | 200000 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 000,00
Total de Ingresos (USD) 977.000,00 | 1.025.750,00| 1.076.937,50 | 1.139.500,00] 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00 | 1.139.500,00
EGRESOS

Inversion (USD) 470.030,00 10.000,00) 10.000,00)

Costos Variables 671.000,00 782.833,33 782.833,3

0

8|

8|

8|
S

Nro. Docentes Directos
Sueldo por docente(USD/mes)
Mano de Obra Directa (USD)
Comida (USD/alumnoldia)

X
716667 1.166,67] 116,67 1.166,67] _ 1.166.67]

530.833,33| 530.833,33| 530.833,33] 530.

116667] 1.166.67] 1.166.67] 1.166.67]

0| _530.833,33| 530.833,33 530.833,33| 530.833,33 _530.833,33 833,

0| 5,00 5,00} 5,00} 5,00) 5,00) 1 X
0| 1000, 000, 252000, 000, 000,

4] [ 2.026,67| X X | 200667] 202667  2.026,67|

32,00 33,00
7| . - 166,
X .00]

.00

Comida (USD) 0] 50| 0] 0| 0]
Margen de Contribucion 026,67 X 2.033, 026, 026, X 2.026,67]
Costos Fijos 201.247, X 196.447,27] 194.047, 175.247, 174.747,21]
Mano de Obra Indirecta (USD/mes) 666 9,666, 666 Y X 7] 966,67
Mano de Obra Indirecta (USD 125 666, 125.666,67] X X 7] 125666,67]
Energa eléctica (USD X 666, 666, 666, X 2.666.67]
‘Alquiler (USD 333, 333, i 333, 333, 333, 1333, 3] ¥ 333,
Gas (USD TR TEEL . TTEEL . TTEE] . 133,
Agua (USD X X X X X X . X X
Impuestos / Seguro (USD X 0} X X X X I X X
Materiales (USD X X X X X X X X X
Depreciaciones (USD 380, 380, 380, X 380, 71.380,60 X 880,
Intereses Financieros (USD) 1000, 0} X K 0,00) X X
[Total de Egresos (USD) 470.030,00]_862.580,60 | 901313,93 | 925420,60 | 967.213; 048413,93 | 948413,93 | 948413,93 | 947.913,93 | 94 947.913,93
RESULTADO ECONOMICO antes de 1G 11441940 | 124.436,07 | 151516,90 | 172,286, 174.686,07 | 191.086,07 | 191.086,07 | 191.086,07 | 191.086,07 | 191.086,07 | 191.586,07 | 191 | 191.586.07
impuestos a las ganancias (35%) 4004679 | 4355262 | 5303092 | 60.300, 6114012 | 66.880.12 | 6688012 | 66.680,12 | 66.880,12 | 6688012 | 67.05512 | 67, 67.055,12
13.380,60 | 1338060 | 13.380,60 | 13.380, 13.380,60 | 11.380,60 | 11.380,60 | 11.380,60 | 11.380,60 | 11.380,60 | 10.880,60 | 1 10.880,60
Capital Propio 270.030,00
Capital por endeudamiento 200.000,00 ]

FLUJO DE FONDO / Res. Econ. 470.030,00 87.753,21 | 94264,04 | 11186650 | 125366,54 135,586,564 135586,64 | 13541164 | 13541154 | 13541154 | 13541154 | 13541154
FLUJO DE FONDO ACUMULADO ~470.030,00 38227679 | -288.012,75 | 176146,16 | -50.779.62 211.733,47 1| 889.491,19 | 1.024.902,73 | 1.160.314,27 | 1.095 725,82 1.431.137,36
"Amortizacion del Crédito 20.000,00 0.000,00_| 20,000, 20,000, |—20.000,00 20.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA REAL ~270.030,00 67.755,21 4.264,04_|_91.666, 115,586,564 115,586,560 135.411,64 | 135411,64 | 135411,64 | 135411,54 | 135.411,64

~270.030,00 64.526,87 7.350,68 | 79.357, 86.252,46 78.233,52 79.172,32 | 75.402,21 | 71.811,63 | 68.392,03 5
VAN acumulado ~270.030,00 -205.503,13 | 138.143,46 | -58.785 27.899, 111.679,41 | 197.931,87 | 280.077,07 | 358.310,69 | 432.818,71 562.951,14 | 658.353,36 | 730.164,99 | 798.557,02

9.7. INDICADORES

A continuacién, se detallan cuales fueron los indicadores econdmico-financieros considerados para
evaluar el negocio y sus resultados.

9.7.1. Valor Actual Neto

El calculo del Valor Actual Neto (VAN) se realizé descontando a una tasa de corte del 5 %. Se
tomo esta tasa de referencia como costo de oportunidad por ser el rendimiento aproximado de
las letras del tesoro (LETES) en délares, que actualmente se negocian en el pais. En los distintos
casos evaluados, este indicador resultd favorable por ser altamente positivo.

9.7.2. Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno (TIR) arrojé un valor superior a la tasa de corte considerada, en todos
los casos evaluados. Esto indica que el proyecto es favorable y existe un margen de tasas en el
cual el VAN del negocio sera positivo frente a otras inversiones, siendo el caso mas favorable el
2.B, seguido porlos 2.Ay 1.A.

9.7.3. Plazo de Repago descontado

Como puede verse en la Tabla 16, considerando la tasa de descuento mencionada
anteriormente, la inversidn se recupera entre 4 y 12 afios dependiendo de la opcidn considerada.

Segun este indicador, resultan mas favorables las opciones de los extremos 1.A y 2.B. La opcion

7

1.B es la mas desfavorable, ya que los costos financieros demorarian el recupero de la inversidn
casi 12 afios.
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9.7.4. indice de Rentabilidad

Corresponde a la razén entre el VAN y la inversion inicial propia. En todos los casos se recupera la
inversién con rendimientos atractivos a 15 afios, siendo el mas favorable el 2.B, seguido por la
1.Ay2A.

Tabla 16 - Indicadores Econémicos del Negocio Family Garden — Fuente: Elaboracién Propia

Indicador 1.A 1.B 2.A 2.B
Prop. / Propio | Prop./Deuda | Loc./ Propio | Loc. / Deuda
VAN (USD) 2.924.032 251.984 872.817 863.692
TIR 30% 9% 25% 33%
Periodo de Repago (afios) 4 12 5 3,5
VAN / Inversidn Inicial 231% 38% 186% 320%
Punto de Equilibrio 37 88 36 90
(alumnos)
Orden de preferencia 1 4 3 2

Referencias:

Mejor indicador
2do mejor indicador
Peor indicador
Intermedio

9.8. ELECCION DE LA MEJOR ALTERNATIVA

Teniendo en cuenta los valores de inversiones, ingresos y costos operativos, los indicadores
calculados resultan favorables en todos los casos y consecuentemente el proyecto es viable
econémicamente.

Comparativamente, las mejores opciones resultan las de los extremos, 1.A y la 2.B. Como puede
verse en la Tabla 16, las mismas presentan indicadores tan favorables que aun en el caso de que la
estimacion de costos no haya sido lo suficientemente conservadora o rigurosa, el negocio resultaria
rentable. Si el capital propio alcanza el total requerido, se recomienda avanzar por la alternativa de
inmueble propio sin crédito (1.A). Si no se dispone de inmueble propio o el total del capital inicial
requerido, se recomienda tomar un crédito y avanzar por la opcién de alquiler de la propiedad (2.B).

La siguiente alternativa mas rentable es la de alquiler del inmueble con capital propio (2.A). La
alternativa de inmueble propio con apalancamiento por deuda resulta la mas desfavorable (1.B)
debido principalmente al alto periodo de repago.

10. ANALISIS DE RIESGOS

A continuacioén, se detallan los principales riesgos detectados y las estrategias de mitigacién que se
adoptarian en el caso de que se concretaran.

e Elevacion del tipo de cambio: en ese caso, el potencial problema seria la pérdida temporaria de
poder adquisitivo de los clientes producto de la inflacidn que genera una devaluacién por ser un
pais agroexportador y dependiente de insumos importados. Esta situaciéon pudiera tentarlos a
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migrar hacia sustitutos mas econémicos del servicio. Sin embargo, la experiencia muestra que el
gasto en educacion es uno de los ultimos que los padres tienden a resignar y, ademas, a la larga
los sueldos acompafian al ritmo del ddlar sobretodo en los niveles sociales del mercado meta. En
caso de que esto ultimo no ocurriera por aprobarse una flexibilizacion laboral (proyecto de ley),
se adoptaria como medida mitigativa una reduccién temporal de la cuota y sueldo de los
docentes, factible en un contexto de flexibilizacion. Si esto ultimo no fuera posible, lo primero
permitiria retener a los clientes, a costa de reducir la rentabilidad del negocio.

e Mayor Capacidad Ociosa: en el caso que la demanda sea inferior a la prevista, factible sobretodo
en los primeros afios de vida util por el proceso de ganar mercado, el negocio veria reducidos sus
indicadores de rendimiento, pero se estima que, dado los valores favorables obtenidos, seguiria
siendo viable en el caso de avanzar con alguna de las opciones de inmueble propio. Vale la pena
recordar que la capacidad de equilibrio resulté muy por debajo de la capacidad maxima (55 vs.
175, para el peor caso). Sin embargo, en cualquiera de las alternativas de alquiler del inmueble,
podria suceder que no se lleguen a cubrir los costos fijos. Es decir que con la estructura de costos
planteada se estaria perdiendo dinero. Como accidn mitigativa, se reforzaria la flexibilidad del
servicio (papas que pueden optar entre distintas sedes en funcion de sus necesidades), a través
de una intensa campafia de marketing. Asimismo, se evaluaria una reducciéon del personal
indirecto.

e Personal golondrina: en general, los sueldos docentes no son elevados y de esa forma se
consideraron en el estudio econémico realizado. Esto podria generar que el personal durara poco
tiempo atraidos hacia otras opciones de medio de vida, perdiéndose el tiempo y dinero
invertidos en capacitacion. Se espera que la probabilidad de ocurrencia de este riesgo sea baja
debido al desempleo en aumento en el contexto de recesidn actual en el pais. Ademas, se
brindara la ventaja de horario flexible (cambiar de turno segun se requiera con el previo aviso) y
se evaluaran aumentos salariales en funcion del desempefio, una vez al afio.

e Imposibilidad de conseguir financiamiento para instalar la masa critica de 6 sedes: dada la
situacién actual de elevadas tasas que benefician la especulacién financiera y dificultan el acceso
al crédito. Si esto ocurriera, la medida mitigativa seria convencer a jardines de infantes existentes
a que se unan a la red, en el formato de franquicia, haciendo hincapié en las ventajas
competitivas del negocio.

11. ASPECTOS LEGALES Y PoOLIiTICOS

La norma de aplicacidon es la Ley 27.045 de Educacién Nacional, que establece ensefianza obligatoria
desde los 4 afios de edad. Ademas, se deberan cumplir todas las reglamentaciones del Ministerio de
Educacién.

A fines de febrero del afio pasado, el Poder Ejecutivo anuncié el envio al Congreso de un proyecto
de ley para hacer obligatoria la sala de 3 afos. La iniciativa tiene el consenso de mas de 24 ministros
provinciales reunidos en el Consejo Federal. De sancionarse, obligaria al Estado a incorporar a mas de
180 mil chicos de 3 afios que hoy estan fuera del sistema educativo en todo el pais. La norma ya esta
por cumplir su primer afio y apenas pasé de Diputados al Senado. Se espera que durante 2019 se dé
curso a su aprobacion.

El gobierno de la ciudad asumié el compromiso de construir 30 escuelas con sala de 3 afos para el
2019. A la fecha, segun informacién extraida de su pagina web, hay finalizadas sélo 6, 3 en estado
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avanzado de ejecucion de la obra, 14 en ejecucidon con avance medio, 2 en etapa de licitacion y 1 en
proyecto. Es decir, de las 30 prometidas, sélo hay 6 finalizadas y a lo sumo se finalizaran 17. El resto,
teniendo en cuenta el presupuesto en educacion que fue recortado, es esperable que no se realicen.

12. ADMINISTRACION ESTRATEGICA

A continuacidn, se plantean las bases para la administracidn estratégica, es decir, el proceso en el
cual formular, implementar y evaluar decisiones multi-funcionales que le permitan a la organizacion
lograr sus objetivos.

Este proceso parte de la definicion de misidn, visidn, valores y metas detallados en el punto 4 y
continda con el analisis interno y externo, seguido por la etapa de definicion y seleccidn de estrategias.

Las fases siguientes del proceso, implementacién y evaluacion, no son parte del alcance de este Plan
de Negocios. Las mismas seran responsabilidad de los administradores designados para tal fin, cuyo
compromiso sera fundamental para el éxito de la organizacién, asi como la retroalimentacién y
continuidad del ciclo de administracién estrategia con el apoyo de toda la organizacion.

12.1. EVALUACION EXTERNA
12.1.1. Variables Demograficas y Culturales

Argentina es un pais con 40,5 millones de habitantes (49% masculina y 51% femenina) en un
territorio de 3,8 millones de km2 (2,8 millones de km2 continentales y 966 mil km2 del
continente antartico y las islas australes) y 4725km de costas maritimas.

Su perfil poblacional es relativamente joven, con una mediana de 30,3 afios de edad. La tasa de
crecimiento de la poblacidn es de 0,98%, con un promedio de 2,16 nacimientos por mujer. La
esperanza de vida al nacer es de 76 afios.

La tasa de alfabetizacion es de 98%; es decir, posee alto nivel educativo, manejo de idiomas y
solidez en diferentes areas de negocio. La educacion en el pais es de caracter privado y estatal
tanto en el nivel primario, secundario como universitario, y solo privado en cuanto a posgrados.
La tasa de crecimiento anual de estudiantes es de 11% a nivel doctorado, de un 19% a nivel de
maestria y especializaciones y 2% a nivel de educacidén terciario y universitario.

El idioma oficial de Argentina es el espafiol y el idioma inglés se encuentra ampliamente
difundido. El portugués, el francés y el italiano son segundos o terceros idiomas de un
importante nimero de argentinos, existiendo ademas un interés creciente por lenguas como el
arabey el chino.

En Argentina no hay ninguna religion que revista el caracter de oficial. La diversidad religiosa
tiene una larga tradicidon en el pais y la libertad de culto estd consagrada en la Constitucidon
Nacional.

Argentina se forjo como un pais abierto a la inmigracién, configurando una sociedad con una
amplia riqueza y diversidad cultural. Desde mediados del siglo XIX hasta mediados del siglo XX,
recibié una importante oleada de inmigrantes europeos, principalmente espafioles e italianos, a
la que se sumaron grupos procedentes de Medio Oriente. Las Ultimas corrientes migratorias, de
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menor envergadura relativa, han atraido poblacidn de los paises limitrofes y, en menor cuantia,
de Oriente (principalmente Corea y China). Actualmente existe una fuerte ola migratoria desde
Venezuela. Los pueblos originarios, congregados en diversas tribus, mantienen vivas hasta hoy
algunas de sus antiguas tradiciones.

El pais cuenta con una alta tasa de urbanizacién, con 92% de su poblacién establecida en areas
urbanas. La densidad de poblacidn es relativamente baja y varia considerablemente a lo largo de
las distintas regiones del pais. La densidad media para la superficie continental es de 14,5
habitantes por km2, con registros que van de 15.292 habitantes por km2 en la Ciudad de Buenos
Aires a 1 habitante por km2 en la Provincia de Santa Cruz. Cerca de un tercio de la poblacién
argentina vive en el Gran Buenos Aires (Ciudad de Buenos Aires y los 24 partidos que componen
el Conurbano Bonaerense), que junto con las ciudades de Rosario, Mendoza, Tucuman, La Plata y
Mar del Plata constituyen los principales centros urbanos del pais.

12.1.2. Variables Politicas

La organizacidn politica del pais esta basada en la tradicional divisidon republicana de poderes: el
Poder Ejecutivo, el Poder Legislativo y el Poder Judicial.

El Poder Ejecutivo es desempefiado por el presidente de la Nacidn, elegido por un término de 4
afios con posibilidad de ser reelecto por un periodo adicional. Tanto el presidente como el
vicepresidente, que es también quien preside el Senado, son elegidos por voto directo mediante
sufragio universal obligatorio. El presidente es asesorado por el Jefe de Gabinete y por un
gabinete de ministros.

El Poder Legislativo lo ejerce el Congreso de la Nacidén, compuesto por una Camara de Diputados
y una Camara de Senadores. La Cdmara de Diputados estd compuesta por 257 miembros que
representan a la poblacidn y son elegidos en forma directa, por un sistema de representacion
proporcional, por un periodo de cuatro afnos. La Camara de Senadores representa a las 23
provincias y a la Ciudad de Buenos Aires. A cada jurisdiccidn le corresponden tres senadores (dos
por la mayoria y uno por la minoria), elegidos por un periodo de seis afios mediante el voto
directo. Tanto los diputados como los senadores pueden ser reelegidos indefinidamente. Cada
dos afos la Cdmara de Diputados se renueva por mitades y la de Senadores por tercios.

El Poder Judicial es ejercido por la Corte Suprema de Justicia, el Consejo de la Magistratura y los
tribunales inferiores. Los jueces son designados por el presidente de la Nacién con acuerdo del
Senado (en base a una terna de candidatos preseleccionados por el Consejo de la Magistratura
en base a concursos publicos), gozan de estabilidad e independencia en sus funciones y sélo
pueden ser removidos frente a faltas graves mediante un jurado de enjuiciamiento (compuesto
por legisladores nacionales, magistrados y abogados).

Cada una de las 23 provincias cuenta con una constitucién republicana y representativa que
organiza sus propios poderes y regula el régimen de autonomia municipal. En cada provincia, el
Poder Ejecutivo esta a cargo de un gobernador elegido por sus habitantes; el Poder Legislativo es
unicameral en algunos casos y bicameral en otros; y el Poder Judicial es independiente. Las
provincias pueden sancionar leyes sobre cuestiones no federales, pero las principales leyes
comunes (civiles, comerciales, penales, laborales, de seguridad social) estan reservadas al
Congreso Nacional.
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La Ciudad de Buenos Aires también cuenta con una constituciéon republicana que establece la
division de poderes (ejecutivo, legislativo y judicial) y un régimen de descentralizacién en
comunas. El titular del poder ejecutivo lleva el titulo de Jefe de Gobierno de la Ciudad de Buenos
Aires.

12.1.3. Variables Econémicas

En lo que respecta a las variables econdmicas, en los Ultimos afios, se ha entrado en un proceso
recesivo con caida del consumo y de la actividad econdmica, debido al aumento de las tarifas, las
altas tasas, ajuste fiscal para reducir el déficit primario y la devaluacidn de la moneda. Todo esto
acompafiado por un proceso de endeudamiento externo con entidades de crédito
internacionales como el Fondo Monetario Internacional (FMI). A continuacién, se detallan los
principales pardmetros econdmicos segun el estudio de referencia [4].

El poder adquisitivo de la Remuneracion Normal y Permanente Desestacionalizada, considerando
la evolucién del IPC-INDEC y el Relevamiento de Expectativas de Mercado (REM, BCRA), se
retrajo 21,5% en la comparacidn entre el promedio del poder adquisitivo promedio de 2015 vy el
medido en diciembre de 2018, es decir, unos $7.046 mensuales, considerando la remuneraciéon
normal y permanente de $32.776 en diciembre de 2018.

Durante el segundo trimestre de 2018 la desocupacién alcanzé un valor de 9,6%, el mayor desde
el primer trimestre de 2007, cuando la tasa fue de 9,8%. Este fendmeno se ha ido intensificando
en los dos ultimos trimestres de 2018 y se prevé que la desocupacidn en 2019 ronde el 14 %, por
efecto de la caida en el consumo y la actividad econdmica.

En Argentina, los salarios minimos son constituidos por medio de negociaciones, llamadas
paritarias, entre el sector empresario y el sindicato. Ademas, el Estado fija un salario minimo vital
y movil (SMVM), el cual fija un piso de salario que un trabajador debe percibir.

En relacion a este, el valor cayd por debajo de los niveles de 2001. Si a septiembre de 2001, por
ejemplo, el SMVM se ubicaba en torno a los 259 délares (vale recordar que eran $200=u$200,
pero en el ejercicio se considera la inflacién de EEUU), el valor a diciembre de 2018 no alcanza los
251 dolares. Si se considera el valor a noviembre de 2015, este ascendia a 516 ddlares, es decir,
estaba en un nivel sensiblemente superior a los niveles actuales (el promedio de 2015 alcanza los
488 ddlares). En sintesis, el SMVM medido en délares se encuentra en su punto mas bajo de los
ultimos 12 afios.

Considerando la evolucion de los ingresos reales entre julio y octubre de 2017 y julio y octubre
de 2018 como aproximacién de la pobreza del segundo semestre de 2018, se concluye que el
aumento de la pobreza para el segundo semestre de 2018 seria cercano al 6%. Si se toma en
cuenta que la medicidn del segundo semestre de 2017 indicé 25,7% de pobreza, la nueva
medicion alcanzaria entre 31% vy 32% a fines de 2018.

Los resultados de la encuesta realizada en septiembre de 2018 entre CEPA y Proyeccién
Ciudadana muestran una fuerte retraccion de practicamente todos los consumos. En términos
secuenciales es posible inferir que, en primer lugar, el recorte se realiza en los rubros vinculados
a la recreacion (69%), continuando luego por alimentacion (carne, 54%; gaseosas y jugos, 44%;
frutas y verduras, 43%) para concluir en un llamativo recorte en dos rubros particularmente
sensibles: lacteos (34%) y medicamentos (23%). Este analisis secuencial es de utilidad dado que
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quien recorta en medicamentos probablemente ya haya recortado en el resto de los rubros
menos inelasticos.

Si se pretende analizar la evolucidn de los aumentos de servicios en relacion con el aumento del
SMVM vy de la remuneracién promedio, solo hasta finales de 2018, se percibe que el incremento
de los primeros supera ampliamente el ingreso de los trabajadores. El gas se incrementd,
respecto a diciembre 2015, a diciembre de 2018 un 3.008%, la electricidad 2.136%, el agua 515%,
el transporte 332%, mientras que la remuneracidon promedio y el SMVM solo aumentaron 113% y
100% respectivamente.

El Modelo de estimacion poblacional por correspondencia de superficie permite estimar que, en
Argentina y seguln la proyeccidon poblacional a 2018, viven 4.117.373 personas en villas y
asentamientos. En otras palabras, alrededor de 9,5% de la poblacién total, uno de cada 10
argentinos, vive en villas.

Argentina posee una larga historia de elevada inflacidn o indice de precios al consumidor (IPC).
Sin embargo, en los ultimos afios se ha intensificado sin un aumento de la demanda de bienes.
Segun datos oficiales del INDEC, en enero de 2019, la tasa interanual de IPC ha sido del 49,3%, 16
décimas superior a la del mes anterior. La variacion mensual del IPC ha sido de casi 5% en marzo
del 2019 y se ya se pronostica una inflacién anual de alrededor el 50%.

En lo que respecta al tipo de cambio (ARS -> USD), en los ultimos afios se ha aplicado una politica
de libre flotacidon con un importante incremento en el Ultimo afio (+ 100%), generandose una
rueda constante de aumentos de costo y, por consiguiente, mayor inflacion.

Existe una tasa de 35% de impuestos sobre las ganancias y la tasa general del IVA, que es un
impuesto que se aplica al precio de venta de bienes y servicios en cada etapa de la
comercializacidn, es de 21%, mientras que la alicuota de IVA diferencial (50% menor a ésta) se
establece en 10,5%. De esta ultima, se benefician distintos bienes y servicios.

El costo de tener un empleado debidamente registrado es de 17% para el propio empleado y de
32% para el empleador debiendo sumarle a este ultimo el valor del seguro por riesgos en el
trabajo (asi, se estima un 50 % adicional para el empleador).

Como medio de controlar la inflacién y fuga de capitales, las tasas de referencia del Banco
Central se han mantenido elevadas en los ultimos afios de gestién, actualmente alrededor del 70
%, y se han implementado herramientas de endeudamiento, tales como las letras el Tesoro
(LETEs), letras del Banco Central (“LEBACs”), letras de liquidez “LELIQs”, entre otras. Debido a sus
altos rendimientos, han desincentivado la inversion productiva en el pais.

12.1.4. Variables Tecnolégicas

Luego de la crisis econdmica de los afios 2001 y 2002 en la Argentina, los gastos en tecnologias
de la informacion (TI) lograron recuperarse hasta niveles equivalentes a su cuadruplicacién. De
esta forma, hoy el pais volvié a ocupar la tercera posicién como "potencia tecnolégica" en
América latina, detrds de Brasil y México.

Los sectores de servicios tradicionales se encuentran bien desarrollados en el pais.

Adicionalmente, el sector se estd especializando gradualmente en los segmentos mas

sofisticados de la cadena de valor, destacandose el crecimiento de la industria de software y los
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servicios vinculados a las tecnologias de la informacidn (Tl), asi como una variedad de servicios
profesionales de alto valor agregado.

Argentina cuenta con prestigiosas instituciones publicas y privadas dedicadas al desarrollo de la
ciencia y la tecnologia, algunas de ellas con mas de medio siglo de trayectoria y reconocimiento
internacional. Se encuentra a la vanguardia de la biotecnologia aplicada a la agricultura y a la
salud animal, destacandose el desarrollo de aplicaciones innovadoras en semillas, inoculantes y
técnicas de micro propagacion. La produccion de energias limpias y renovables, en pleno auge a
nivel mundial, se encuentra en franca expansion. El pais es el tercer productor y el primer
exportador de biodiesel del mundo.

A pesar de lo dicho, en lo que respecta a materia de tecnologia, la actividad industrial (en la
mayoria de los casos) requiere insumos y materias primas importadas para poder fabricar el
producto final, ya que no se han mantenido las politicas que favorecieran la autosuficiencia
industrial.

12.1.5. Variables Naturales

Gracias a la extension de su territorio y a las caracteristicas variadas de su geografia, Argentina
goza de una importante biodiversidad y multiplicidad de climas y topografias. Desde el clima
tropical hasta el frio, pasando por el templado y el arido, las variantes de cada uno de estos
climas son fruto de la diversidad de sus paisajes y accidentes de relieve, que alternan campos de
hielo con zonas aridas, relieves montafiosos con mesetas, y llanuras y vegetacidon esteparia con
bosques y selvas.

Argentina es uno de los territorios con mayor abundancia y diversidad de recursos naturales del
mundo. Sus tierras extraordinariamente fértiles (especialmente las ubicadas en las vastas
llanuras de la Pampa Humeda), que totalizan alrededor de 180 millones de hectareas, la sitdan
entre los principales productores mundiales de alimentos.

Argentina cuenta también con cuantiosos recursos forestales, en su mayoria en el Nordeste y la
Patagonia Andina; yacimientos mineros de oro, plata, zinc, cobre, petrdleo, manganeso, litio,
uranio y azufre, a lo largo de los 4.500 kilémetros de la Cordillera de los Andes; y ricos depdsitos
acuiferos, maritimos y recursos icticolas, en los cientos de lagos, mds de 11.000 kildmetros de
vias navegables y 4.725 kildmetros de costa atlantica. La plataforma continental argentina y el
Mar Argentino son ricos en recursos pesqueros e hidrocarburiferos.

Argentina promueve activamente el desarrollo sustentable y la proteccion de sus recursos
naturales, por ejemplo, a través de la reduccién voluntaria de sus emisiones de diéxido de
carbono.

12.1.6. Andlisis Competitivo

El andlisis competitivo o de la industria busca identificar sus reglas para definir qué posibilidades

de competencia estan disponibles para la organizacién. Para esto se aplicara el Modelo de las 5
fuerzas de Michael Porter.
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1) Ingreso potencial de nuevos competidores

El negocio es innovador en Argentina ya que no existe otro jardin que funcione como cadena,
brindando un servicio flexible, de confianza, infraestructura y metodologias de ensefianza
modernas. Siendo los referentes del servicio, la red funcionara como una alta barrera de entrada
para cualquier competidor que quiera ingresar en el mercado para brindar un servicio similar,
resultando una opcién mas conveniente hacerlo como socio. Por otro lado, el costo de inversion
que se requiere es alto.

En cuanto a las barreras de salida, si el negocio no funcionara, son altas por los costos sociales
implicados en rescindir el negocio (indemnizaciones de empleados, mala imagen en los sectores
sociales perjudicados). El costo del cambio de institucidon para los clientes suele ser alto (costo
emocional para los nifios, tiempos largos de preinscripcién, etc.).

No obstante, el mercado de los jardines de infantes es segregado y, dada la falta de vacantes, es
factible que surjan instituciones aisladas que, sin brindar un servicio diferenciado, representen
una competencia razonable en los casos en que los padres pueden organizarse para no requerir
la flexibilidad del servicio propuesto.

Para concluir, la amenaza de entrada es de intensidad intermedia; existen barreras superables,
pero al ser un mercado atomizado y no diferenciado al nivel del servicio propuesto en el presente

plan, cualquier entrada de un nuevo competidor no presenta una gran amenaza.

2) Capacidad de negociacidn con los proveedores

Por tratarse de un servicio educativo, se identifican los siguientes rubros de proveedores:
e Materiales didacticos (librerias)
e Alimentos (supermercados mayoristas)
e Jugueterias
e Servicios publicos (electricidad, gas, agua)

e Combustibles (para el medio de transporte)

A excepcidén de los servicios publicos y combustibles, existen multiplicidad de proveedores
disponibles en cada rubro. Es decir, puede seleccionarse entre una vasta cantidad aquellos que
vendan a los precios mas convenientes. La actual recesidn en que se halla inmerso el pais resulta
favorable en este sentido, puesto que existen ofertas a los fines de aumentar el consumo.

Con respecto a los proveedores de servicios publicos y combustibles, estos mercados constituyen
monopolios y oligopolios, respectivamente; motivo por el cual la capacidad de negociacién con

los mismos es nula.

3) Capacidad de negociacion de los clientes

Respecto al poder de negociacidn de los clientes, entendiendo que el servicio sera Unico a nivel
pais, si los clientes no estuvieran de acuerdo con el precio del servicio de Family Garden, solo
tendran como opcidn resignar alguna de las ventajas competitivas que dispone este servicio y
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migrar a alguno de los sustitutos. Esto requiere un trabajo adicional ya que no es simplemente
cambiar de proveedor si no que requiere el cambio de habito de vida.

Ademas, la oferta es baja y se presupone que seguird siéndolo por un tiempo si el escenario
actual politico y econdmico no cambia, ya que no existen incentivos para la inversion dadas las
altas tasas de interés y la caida del consumo producto de la inflacidn.

4) Desarrollo potencial de servicios sustitutos

Mas alla de los actuales competidores y siempre destacando que el servicio que los mismos
brindan no es idéntico al objeto del presente plan de negocios, se identifican como potenciales
sustitutos los siguientes:

e Extension del home office y trabajo flexible: no haria necesario que los padres se
ausenten tanto tiempo de su casa o podrian adaptar sus horarios para no requerir un
jardin de larga jornada.

e Empresa que brinde el servicio de nifieras a domicilio con experiencia comprobable.
Igualmente existiria el problema de la falta de confianza por parte de los padres al no
conocer a la persona a la cual le estan abriendo las puertas de su casa para cuidar a su
hijo.

En ambos casos las necesidades de educacion deberian ser cubiertas por los jardines
convencionales.

En resumen, se observa que la presidn originada por sustitutos es intermedia por la baja
probabilidad de que se concreten y porque no reemplazan en un 100 % el servicio brindado por
Family Garden.

5) Rivalidad entre empresas competidoras

Como se menciond en el punto 6.2, el mercado no se encuentra saturado. Ademas, se prevé una
demanda creciente por la insercién laboral femenina, el crecimiento poblacional y posibles
cambios en los habitos reproductivos al facilitarse la satisfaccion de la necesidad de cuidado y
educacion.

El mercado presenta una gran fragmentacion. Es decir, la cuota de mercado de cualquier otro
competidor es demasiado baja como para alentar una guerra de precios. Ademds, los
competidores actuales no realizan intensas campafas publicitarias ni poseen la ventaja de
economia de escala, que si posee Family Garden. Por otro lado, esta organizacidn se diferencia
claramente por ofrecer un servicio integral de la educacién y cuidado de los nifios, sino también
por permitir el integro desarrollo de los padres.

Por los aspectos mencionados se puede concluir que la rivalidad entre los competidores es de

intensidad intermedia, y con altas posibilidades a disminuir por bajas en la oferta considerando la
crisis econémica actual.
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12.1.7. Oportunidades y Amenazas

Con base en todo el andlisis anterior, las Oportunidades y Amenazas detectadas son las que se
detallan a continuacién.

Oportunidades:

O1 — Falta de vacantes en jardines de infantes, en aumento por rol activo de la mujer en el
mercado laboral.

02 — Proyecto de Ley Obligatoriedad de Educacidn a partir de los 3 afios.

03 — Créditos / subsidios para inversién a bajas tasas del Ministerio de Educacion, Cultura,
Ciencia y Tecnologia.

04 — Subvenciones y otros beneficios por parte del Estado para jardines de infantes.

O5 — Propuesta de reduccién de impuesto a las ganancias para inversores que reinviertan las
ganancias.

06 — Opinidn publica a favor del desarrollo de la educacién como medio para resolver
inseguridad y favorecer el desarrollo social.

07 — Déficit de inversion publica en el sector.

08 — Aumento de responsabilidad social empresaria.

09 — Amplia Disponibilidad de Tecnologias de la Informaciéon y Comunicacién (TIC's).
010 - Posibilidad de extender el negocio a todo el pais.

011 — Escasa diferenciacion en el mercado.

Amenazas:

Al —Servicios de la competencia ofrecidos a bajo precio.

A2 — Aumento del costo de la energia y demas servicios publicos.

A3 —Tasa de consumo a nivel nacional en contraccién.

A4 — Aumento de oferta de nifieras por pérdida de empleos.

A5 — Alta inflacion en el pais.

A6 — Posibilidad de corrida cambiaria que eleve adn mas la inflacién.
A7 — Altas tasas de referencia.

A8 — Costo de alquileres en aumento.
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A9 — Mala prensa en cuanto a relacion padres e hijos.
A10 — Incertidumbre respecto al resultado de las elecciones presidenciales 2019.

A1l - Aumento de la pobreza y disminucidn de la clase media / media alta.

12.2. ANALISIS INTERNO
12.2.1. Fortalezas y Debilidades
Fortalezas:
F1 — Propuesta innovadora de calidad en el mercado argentino.
F2 — Economia de Escala.
F3 — Servicio flexible que genera tranquilidad y confianza de los clientes.
F4 — Precio competitivo en relacién al valor entregado.
F5 — Metodologias de ensefianzas novedosas.
F6 — Indicadores econdmicos atractivos.
F7 — Capacitacidn docente continua.
F8 — Desarrollo integral de padres e hijos.
F9 — Cultura organizacional de fuerte compromiso con el desarrollo social.
F10 — Inversidn inicial dividida en sedes.

F11 — Impacto social positivo no solo por el servicio brindado al mercado meta si no porque
libera vacantes y recursos del sistema publico para los sectores mas vulnerables.

Debilidades:

D1 — Sueldos bajos que pudieran generar alta rotacién de empleados.
D2 — Concepto no deducible de ganancias para los padres.

D3 — Inversidn inicial alta para lograr la masa critica de sedes.

D4 — Estandarizacion del servicio entre las distintas sedes.

D5 — Generacion de confianza en cada una de las sedes.

D6 — Orientado a clase media / media alta, en disminucion.

D7 — Dificultad de mantener a alumnos de preescolar, cuyos padres deciden enviarlos a colegios
donde luego puedan continuar la escuela primaria.
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D8 — Calidad del servicio tiene alta dependencia del proceso de seleccién del personal.

12.2.2.

Factores Criticos de Exito

Los factores criticos de éxito (FCE) son aquellas actividades o procesos de alta relevancia y
criticidad, que permiten asegurar un funcionamiento exitoso de la organizacion.

Con base en el analisis realizado, los FCE identificados son los siguientes:

Financiamiento: es necesario asegurar la disponibilidad de recursos para establecer la
masa critica de sedes de la organizacion y su administracién eficiente. Deben analizarse
las distintas opciones, a través de instituciones privadas de crédito o programas
estatales.

Cultura: pilar de otros factores de éxito como lo es la calidad, la seguridad y la confianza.
La organizacion debe estar empapada del espiritu de la mision, visién y valores, con
profesionales de vocacién y motivados.

Calidad: incluye todas las acciones y procedimientos en pos de la mejora continua del
servicio brindado, convirtiendo a la organizacién en un referente en el sector. Debe
contemplarse un plan de aseguramiento, proyecto educativo, planificacién, plan de
alimentacién saludable, métodos para trabajos con los padres y la comunidad, etc.

Infraestructura y localizacidn: este factor permite alcanzar un entorno adecuado para la
estimulacién de los nifios y facilitar una educacion de calidad; sobretodo y primeramente
resulta fundamental encontrar los locales, casas o galpones a adecuar donde funcionaran
cada una de las 6 sedes propuestas.

Capital Humano: incluye la gestion de personas y el desarrollo del capital humano,
imprescindible por el tipo de organizacion. Estd muy relacionado con la cultura de la
Organizacion, asi como también el Aseguramiento de la Calidad.

Seguridad y Confianza: fundamental para la visién de los padres que buscan un lugar
seguro y confiable donde dejar a sus hijos, siendo esta variable alin mas critica que la
calidad educacional. Para asegurar este factor sera clave contar con las tecnologias de
comunicacion que faciliten el monitoreo remoto.

12.3. OBJETIVOS A LARGO PLAZO

A nivel estratégico, se definen los siguientes objetivos:

Lograr una participacion de mercado del 20 %.
Modificar los habitos de consumo respecto al servicio de jardines de infantes.
Alcanzar una amplia cobertura geografica.

Ser referentes en el servicio de jardines de infantes.
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12.4. DEFINICION DE ESTRATEGIAS
12.4.1. Estrategias Genéricas Corporativas

Considerando el modelo de negocio y para lograr los objetivos planteados, la organizacion
implementara las siguientes estrategias globales genéricas de Porter:

e Diferenciacion: se refiere a que el servicio brindado es Unico y los consumidores son poco
sensibles a los precios.

e Liderazgo de Costos: apunta a que el cliente pagara el precio mas bajo por el valor
entregado, lo cual es posible gracias a las ventajas de la Economia de Escala.

Se trata de estrategias del tipo intensivas puesto que sus propdsitos serdn desarrollar un nuevo
servicio y penetrar en el mercado.

12.4.2. Planteo por Escenarios

Relacionado con el andlisis de riesgos mostrado en el punto 10, se plantean los siguientes
escenarios distintos al caso base considerado:

e Que el gobierno finalice todos los jardines proyectados y el servicio publico que brinde
mejore y sea excelente. Estrategia: campafia publicitaria destacando las ventajas
competitivas del negocio.

e Que la recesidon econdmica siga intensificandose y se reduzca la clase media / media alta
que pueda acceder al servicio. Estrategia: reduccidon de precios para captar mercado,
resignando parte de las utilidades frente al escenario base, pero maximizandolas frente a
no hacer nada.

12.4.3. Matriz FODA Competitiva

En la Tabla 17, se determinan las estrategias apuntadas al cumplimiento de los objetivos, que
potencian las fortalezas, aprovechan las oportunidades, compensan las debilidades y neutralizan
las amenazas.

En una etapa posterior, para calificar las distintas estrategias en funcion de los factores internos y
externos, se recomienda realizar su evaluacion a través de una Matriz de Planeacidn Estratégica
Cuantitativa (MPEC). De esa manera, sera posible priorizar la implementacién de aquellas
estrategias que resulten mas efectivas.
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Tabla 17 - Matriz FODA Competitiva — Fuente: Elaboracién Propia

MATRIZ FODA

Fortalezas

F1 — Propuesta innovadora de calidad en el mercado argentino.

F2 — Economia de Escala.

F3 — Servicio flexible que genera tranquilidad y confianza de los clientes.
F4 — Precio competitivo en relacion al valor entregado.

F5 — Metodologias de ensefianzas novedosas.

F6 — Indicadores econdmicos atractivos.

F7 — Capacitacion docente continua.

F8 — Desarrollo integral de padres e hijos.

F9 — Cultura organizacional de fuerte compromiso con el desarrollo social.
F10 — Inversion inicial dividida en sedes.

F11 — Impacto social positivo no solo por el servicio brindado al mercado meta si no porque libera
vacantes y recursos del sistema publico para los sectores mas vulnerables.

Debilidades

D1 - Sueldos bajos que pudieran generar alta rotacion de empleados.

D2 — Concepto no deducible de ganancias para los padres.

D3 — Inversidn inicial alta para lograr la masa critica de sedes.

D4 — Estandarizacion del servicio entre las distintas sedes.

D5 — Generacidn de confianza en cada una de las sedes.

D6 — Orientado a clase media / media alta, en disminucidn.

D7 - Dificultad de mantener a alumnos de preescolar, cuyos padres deciden
enviarlos a colegios donde luego puedan continuar la escuela primaria.

D8 — Calidad del servicio tiene alta dependencia del proceso de seleccion del
personal.

Oportunidades

O1 - Falta de vacantes en jardines de infantes, en aumento por rol activo de la
mujer en el mercado laboral.

02 - Proyecto de Ley Obligatoriedad de Educacién a partir de los 3 afios.

03 - Créditos / subsidios para inversién a bajas tasas del Ministerio de
Educacion, Cultura, Ciencia y Tecnologia.

04 — Beneficios por parte del Estado para jardines de infantes.

O5 - Propuesta de reduccion de impuesto a las ganancias para inversores que
reinviertan las ganancias.

06 — Opinidn publica a favor del desarrollo de la educacién como medio para
resolver inseguridad y favorecer el desarrollo social.

07 — Déficit de inversidn publica en el sector.

08 — Aumento de responsabilidad social empresaria.

09 — Amplia disponibilidad de TIC's.

010 - Posibilidad de extender el negocio a todo el pais / region.

011 - Escasa diferenciacion en el mercado.

ESTRATEGIAS FO

01/2/4/5/8 — F1/2/6/8: Presentar la idea en foros de empresarios para conseguir financiamiento y
extender rapidamente la red, generando asi mayores ganancias.

02/3/6/7 — F2/6/11: Solicitar crédito a bajas tasas del Ministerio de Educacion, Cultura, Ciencia y
Tecnologia por proyecto en innovacion y desarrollo.

01/6/7 — F1/11: Presentar la idea en el concurso INNOVAR del Ministerio de Cultura, Ciencia y
Tecnologia, para intentar ganar el premio en dinero y lograr visualizacidn.

01/2/6/9/11 — F1/3/5: Lanzar una campafia de marketing poco agresiva a través de redes sociales, de
bajo costo que promueva el negocio que se estima contara con amplia difusidn por el “boca en boca”.

010/11 — F1/2/5/8/11: Realizar estudio para evaluar la posibilidad de desarrollar el mercado del resto
del pais / regién del Mercosur.

ESTRATEGIAS DO

01/6 — D1/4/5/8: Implementar un plan de desarrollo de carrera con capacitaciones en la
metodologia de enseflanza Montesori y participacién en las ganancias como medio de
motivacion de los empleados.

01/6/7 — D4/5: Realizar reuniones periddicas entre los directivos de todas las sedes para
estandarizacién de criterios y mejora del servicio.

07 — D3: Integracién horizontal a través de franquicia y ofrecerla a los jardines de
infantes ya instalados ofreciendo mejora del servicio y aumento de las ganancias.

06/11 — D7: Extender el modelo de negocio a la educacién primaria en una primera
etapay luego a la secundaria.

Amenazas

Al —Servicios de la competencia ofrecidos a bajo precio.

A2 — Aumento del costo de la energia y demas servicios publicos.

A3 — Tasa de consumo a nivel nacional en contraccién.

A4 — Aumento de oferta de nifieras por pérdida de empleos.

A5 — Alta inflacién en el pais.

A6 — Posibilidad de corrida cambiaria que eleve ain mas la inflacién.

A7 — Altas tasas de referencia.

A8 — Costo de alquileres en aumento.

A9 — Mala prensa en cuanto a relacién padres e hijos.

A10 - Incertidumbre respecto al resultado de las elecciones presidenciales 2019.
A1l - Aumento de la pobreza y disminucidn de la clase media / media alta.

ESTRATEGIAS FA

A2 - F2/6/5: Fomentar el uso consiente de la energia e instalar paneles solares en cada una de las sedes
para reducir el costo de la energia.

A7 — F3/5: Fomentar la independencia de padres e hijos como medio de vinculo sano, mejorando la
calidad versus cantidad de tiempo compartido.

A6 — F4: Acordar en contrato de alquiler los aumentos periddicos en funcién del valor del délar o el
parametro que se utilice para aumentar la cuota.

A5/6 — F6: Suspender el aumento de precio de la cuota y recuperarlo luego que los padres recuperen
poder adquisitivo.

ESTRATEGIAS DA

A1/3/4 - D2/6: Establecer convenio con principales empresas multinacionales con sede
en la ciudad para brindar descuentos a sus empleados.

A2/3/5 — D1/3/6: Realizar capacitacion en el sector de finanzas para el desarrollo de
planes de contingencia para diferentes escenarios de economia.

A7 — D5: Impulsar distintas actividades entre padres e hijos y visitas de padres durante el
dia, a realizarse en el SUM.

A1/3/11 - D7: Establecer convenios con colegios primarios y secundarios para asegurar
matricula y descuentos a los ingresantes.
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13. PLAN DE MARKETING

Con objeto de penetrar en el mercado en linea con los objetivos corporativos y estrategias globales
definidas, serd fundamental focalizar las acciones de Marketing en las definiciones que se suceden a
continuaciéon en cuanto a Perfil del Consumidor, Segmentacién, Posicionamiento y las llamadas “5 P’s”
de Marketing.

13.1. PeRFIL DEL CONSUMIDOR

Edad / etapa del ciclo de vida: familias con hasta 2 hijos.
Ocupacién y circunstancias econdmicas: gerentes, jefes, empleados, profesionales; no
disponen de mucho tiempo libre; buen pasar econémico.
Educacion: universitarios, terciarios, secundarios.
Nacionalidad: argentinos.
Estilo de vida: deporte, muchas actividades, prefieren pagar mas por un servicio / producto
mejor.
Personalidad: innovador, autoestima alta, busca vivir experiencias agradables.
Valores: familia, amistad, libertad, vida confortable, poder, crecimiento profesional,
practicidad, reconocimiento social.
Frecuencia de uso del servicio: diario.
Potencial de ventas y utilidades: medio a alto, ya que confluyen en este aspecto:
o aspectos coyunturales como ser baja del consumo producto de la recesién,
o tendencia a largo plazo hacia padres cada vez mas ocupados por el crecimiento
profesional y buena calidad de vida a sus hijos,
o necesidad de mayor confort, fitness y meditacion para padres e hijos.

13.2. SEGMENTACION

Aplicando marketing de segmentos al mercado de los jardines de infante, se identifican los siguientes
criterios de segmentacion y segmentos a los que la Family Garden se dirigira:

Base Geografica: Ciudad de Buenos Aires. Zonas céntricas o barrios de buen poder
adquisitivo.
Base Demografica:
Ciclo de Vida: familias con hasta 2 hijos entre 0 a 5 afios.
Clase social: media, media alta, alta - ABC1/2.
Sexo: hombres, mujeres.
Bienes: autos de alta gama / gama media - propietarios o inquilinos de propiedades
de 3 ambientes o mas.
Base Psicografica:
o Estilo de vida: intenso (poco tiempo libre).
Base conductual:
o Beneficio buscado:
e Buena educacion
e Progreso
e Seguridad
e Flexibilidad de horarios y lugares.
o Nivel de uso: alto.

O O O O
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o Nivel de lealtad: leales a la confianza, el nivel y la practicidad del servicio.

Ademas, se puede identificar una segmentacién vincular del tipo racionalista en cuanto a busqueda
de performance, innovacion y multifuncionalidad.

13.3. POSICIONAMIENTO

Family Garden se posicionard por calidad, como una marca innovadora frente a sus competidores,
brindando la mejor experiencia de educacidn de excelencia y novedosa para los nifios, seguridad y
soluciones para los padres que deben trabajar o desarrollar multiples actividades de desarrollo
personal, sin dejar de fomentar un vinculo de calidad entre padres e hijos.

En este sentido las acciones a implementar son del tipo de fortalecer la posicién, “mas por lo mismo”
frente a los competidores:

1. Mejorar experiencia del cliente.
2. Ofrecer una propuesta integral.
3. Brindar una propuesta de valor diferenciada en cada sede en funcién de su localizacion.
4. Llanzar programa de fidelidad que permita acumular puntos para descuentos y premios.

5. Esponsorear eventos exclusivos para nifios.

13.4. PROMOCION

La promocion se basara en actividades llevadas a cabo a nivel corporativo, que no requieran un alto
capital. Dada su importancia social, se estima una amplia difusién de las mismas a través del boca a
boca y medios de comunicacidn.

Dado que es un servicio nuevo en Argentina, se focalizard en mostrar la aplicacién de monitoreo, util
en los tiempos que corren (casos de abuso infantil en escuelas), demostrar que la calidad del vinculo
entre padres e hijos es mas importante a la cantidad, dar conocimiento de las distintas sedes
disponibles a las que se puede acceder, comunicar las ventajas de la metodologia de ensefianza
utilizada.

Para esto se realizaran exposiciones en la feria del libro, entre otros eventos para padres e hijos, asi
como publicidad grafica en zonas céntricas, con gran afluencia de trabajadores en empresas
importantes, universidades de posgrado, bancos, etc. Como se trata de un negocio de consumo final,
se invertird en la primera etapa en publicidad televisiva, radio y redes sociales.

13.5. PLAazA

Como ya se ha mencionado, el negocio se propone para ser exitoso en los grandes centros urbanos
como CABA o zonas periféricas con gran actividad y nimero de habitantes, inicialmente disefiado
para Ciudad de Buenos Aires, pero con posibilidad de extenderse a otros centros urbanos como
localidades del Gran Buenos Aires.
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Considerando las necesidades del segmento, la cercania y facilidad de acceso a las sedes es un valor
clave buscado.

13.6. ProDUCTO

El servicio ofrecido es diferencial, en el sentido que es innovador y excede al rubro educacién ya que
contribuye no solo con el desarrollo del nifio si no con el desarrollo familiar; de aqui su nombre.

Se han interpretado las necesidades especificas de un grupo de clientes y se ha disefiado el servicio a
las mismas:

e Practicidad

e Status

e Performance
e Disefio

e Seguridad

Este disefio permitira cobrar un precio mds alto que la media, aun siendo competitivos, y ganar la
lealtad de los clientes.

13.7. PRECIO

Como ya se ha mencionado ademads de la diferenciacién, Family Garden se destacara también con
una estrategia de precio bajo, comparado con el valor que ofrece frente los competidores del
mercado. Debido a esto generara un ahorro para los clientes, dado que ganardn en tranquilidad y el
servicio resultard mds econémico que disponer de nifiera mds jardin, para la misma cobertura
horaria.

13.8. PERSONAL

Family Garden se diferenciard por tener un trato directo con sus clientes, ofreciéndoles una solucién
a medida de su necesidad.

Se establecera una relacidon de comunicacion fluida con los clientes a través de la plataforma web o
personalmente, manteniéndolos al tanto del comportamiento, alimentaciéon, desempefio vy
necesidades de sus hijos, de modo de fidelizar su lealtad a la marca, motivando la recomendacién a
sus conocidos.

Ademas, a través de la plataforma web y aplicacion de monitoreo, se contard con un actualizado sitio
web y sistema de encuestas publicas de modo de mejorar la relacién, retroalimentando
constantemente la transparencia, honestidad, autenticidad, coherencia e integridad de la firma.

El recurso fundamental para lograr un servicio de educacidon y desarrollo de calidad son los
empleados y profesionales que forman parte de la organizacién. Los mismos serdn valorados como el
capital mas importante de la compafiia a través de planes de desarrollo, capacitacion, distintos
beneficios y jornadas flexibles cuando lo requieran.
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La red de jardines de infantes Family Garden es un negocio atractivo para la Argentina ya que se
trata de un mercado no explorado donde es nula la competencia, la necesidad insatisfecha se
encuentra latente y hay demanda sin satisfacer en crecimiento dado el rol cada vez mas activo de la
mujer en la sociedad moderna.

El impacto social es altamente positivo ya que se encuentra alineado con nuevas tendencias
globales y regionales de metodologias de ensefianza, seguridad para prevenir abuso y maltrato infantil
y esta alineado con la necesidad creciente de tanto padres como madres de tener un rol laboral y
profesional cada vez mas activo, en muchos casos cada uno con mas de un trabajo (profesional y
docente, por ejemplo) y de bienestar general (fitness, meditacidn, spa). Ademas, se percibe como de
interés publico, puesto que actualmente existe una falencia en este aspecto que no llega a cubrir el
estado.

Existe una demanda potencial insatisfecha de 95.000 alumnos, con lo cual se observa un mercado
interesante. A esto se suma el contexto actual socio politico, que manifiesta la necesidad de inversién
en el sector publico debido al contexto actual de ajuste del gasto.

Como fue demostrado a través del analisis precedente, el negocio es viable técnicamente. Se ha
esbozado un disefio conceptual basico del negocio que deberd ser profundizado a través de un disefo
de detalle para ajustar la determinacion de costos y confirmar la rentabilidad.

Se han analizado distintos escenarios en cuanto a propiedad del terreno y alternativas de
financiamiento. En todos se comprobd que el proyecto es viable desde el aspecto econdmico con
indicadores mas que atractivos sobretodo en los casos extremos de inmueble / capital propio y alquiler
con apalancamiento a través de crédito. Ver Tabla 18.

Tabla 18 - Indicadores de Rentabilidad Mejores Opciones — Fuente: Elaboracion Propia

Indicador Prop. / Propio Loc. / Deuda
VAN (USD) 2.924.032 863.692
TIR 30% 33%
Periodo de Repago (afios) 4 3,5
VAN / Inversion Inicial 231% 320%
Punto de Equilibrio 37 90
(alumnos)

Como conclusion del analisis de riesgos, los favorables indicadores financieros brindan capacidad de
manejar los riesgos previstos. Es decir, los mismos solo harian reducir el rendimiento, pero no
atentarian contra la viabilidad del negocio, alin en el contexto econdmico actual.

Como factor critico de éxito, entre otros, la empresa deberd destinar recursos a la capacitacion de
su personal para poder desempenarse al nivel de lo esperado por los clientes, sobretodo en aplicacién
de la metodologia Montessori.

Se deberan establecer los indicadores de evaluacidn y responsables de la implementacion de las
estrategias planteadas y su seguimiento periddico a través de un tablero de comando llevado a nivel
corporativo y en cada sede segln corresponda, para garantizar el logro de los objetivos corporativos.
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16. ANEXOS

16.1. MODELO DE ENCUESTAS REALIZADAS

A continuacidn, se presentan las consultas realizadas a las mujeres entrevistadas.

Con hijos
1) ¢Cual es su nivel de escolaridad?
2) ¢éCudl es el ingreso familiar total?
3) ¢Cudntas personas son parte de esa familia?, ¢ Cuantos de ellos son nifios?
4) ¢Por qué envia a su(s) hijos al Jardin de Infantes?, ¢ Qué otra opcidn tiene?
5) ¢éCudl es la caracteristica principal que valora en el jardin de su hijo?
6) ¢Cual es el factor determinante de la seleccién?
7) éQué métodos de ensefianza le gustaria que tuviera el jardin? ¢ Conoce alguno innovador?
8) ¢éQué prefiere en cuanto a la ubicacidon de un jardin de infantes?: cercania al hogar, al
trabajo, u otra ubicacion.
9) ¢Cudnto estd dispuesto a pagar por la educacién de sus hijos?

10) ¢Qué jornada prefiere para sus hijos?: completa (08:00 a 16:30), media jornada mafiana

(09:00 a 13:00), media jornada tarde (14:00 a 18:00), horario extendido (08:00 a 19:00).

Sin hijos

Hasta 3), igual a las anteriores; luego como sigue a continuacién:

4)
5)
6)
7)

8)
9)

¢Cual es el motivo por el cual aln no ha tenido hijos?
éQuiere tener hijos?
¢Cudl cree serd la principal limitaciéon en la crianza del nifio?

¢Qué deberia tener un jardin para que usted no se vea obligada a dejar sus actividades
diarias?

¢Qué métodos de ensefianza le gustaria que tuviera el jardin? ¢ Conoce alguno innovador?

éQué prefiere en cuanto a la ubicacidon de un jardin de infantes?: cercania al hogar, al
trabajo, u otra ubicacion.

10) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la educacion de sus hijos?
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16.2. CALcuLo DE CONSUMO ELECTRICO

Se consideraron los siguientes artefactos:

El simulador de consumo (ref. [14]) arroja el resultado que se muestra en la Figura 9.

15 ldamparas LED

1 heladera con freezer
1 freezer

1 televisor LED

1PC

2 notebook

6 aires acondicionados de 5000 frigorias
5 pantallas inteligentes
1 ventilador de techo

1 microondas

1 cafetera

1 pava eléctrica

1 bomba de agua

1 cafetera

u :
( \” CALCULA
TU,CONSUMO

ELECTRICO

o El resumen de tu simulacién es el siguiente:

edenor*

lm

IMPORTE

MENSUAL $ 9 690 o
ESTIMADO: .
",
consumo - e,
ESTIMADO:
1915 kWh

v,
r < ;Sabias que si reducis tu consume en 515 kWh, cambids a
categoria R8 y podés ahorrar § 2.471 en tu factura?

CONSEJOS PARA MEJORAR TU CONSUMO!

Tu consumo se encuentra distribuido de la siguiente forma:

Climatizacién
E |
Cocina

E

Linea blanca

E

Refrigeracién

Iluminacisn

E

Electronica, audio y video
E

Agua

E

Cuidado personal
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Figura 9 — Simulacién de Consumo (tarifa al 20-02-19) — Fuente: Referencia [14]



