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1. INTRODUCCION.

Los cambios en la sociedad actual suceden a una velocidad de veértigo.
Mientras que en el pasado los nifios permanecian la mayor parte de su tiempo
libre en sus hogares, en la actualidad, los padres y familiares se encuentran
con auténticos problemas para organizar la vida extraescolar de los mas
pequefios. Fendmenos como la progresiva incorporacion de la mujer al
mercado laboral, la reduccion en el tamafio de las familias, el surgimiento de
familias monoparentales, y los cambios de residencia de las parejas jovenes
lejos de sus familiares, han ocasionado que los nifios, una vez terminen sus
actividades escolares deban ser atendidos por adultos que orienten, utilicen y
compartan su tiempo libre.

Existen muchos centros educativos que ofertan un sinfin de actividades
extraescolares, sin embargo, muchos padres prefieren otros modelos que
permitan a sus hijos no permanecer siempre en los mismos lugares, ya sea por
lejania a casa, por variedad de actividades o por recibir ayuda de otros
familiares.

Ademas de todo esto, se presenta otro asunto de interés en el ambito social, ya
que, cada vez es mas frecuente en las familias hacer la compra juntos, ya sea
en grandes superficies, en comercios del barrio, o en el centro de las ciudades,
actividad que supone un esfuerzo afadido si se realiza con los nifios. Pero no
sélo ir de compras, sino ir al dentista, al abogado, al peluquero o a cualquier
otro servicio profesional o comercial implica que se tenga que hacer de una
forma especial acompafiado por los nifios.

Por otro lado, las nuevas formas de organizacién de la sociedad y de los
nacleos urbanos han desembocado en una pérdida de espacios de juego en la
calle, asi como en la falta de compaferos de juego que esto comporta,
ayudados por la disminucion del numero de hijos en el ntcleo familiar.

La idea de negocio original de infantia surge de la detallada reflexion de
éstos y otros comportamientos y cambios sociales.
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1.1. ¢Qué hago con los nifios?

La familia se encuentra inmersa en un profundo proceso de transformacion,
relacionado, por una parte, con los nuevos roles sociales y laborales de los
padres, y por otra, con un contexto de cambio social y de nuevos estilos de
vida, generandose asi nuevos modelos de relaciones familiares. De hecho,
existe una coherencia entre la incorporacion de ambos progenitores al trabajo
remunerado y un alto grado de compromiso en la educacion de sus hijos y su
socializacion mas equilibrada.

Este proceso de cambio de la vida familiar afecta a todas sus dimensiones y
esta repercutiendo en una creciente desaparicion de la familia tradicional y en
una progresiva importancia de las familias monoparentales. Por lo tanto, la
organizacion de los tiempos familiares se ha vuelto cada vez mas compleja,
dando lugar al conocido problema de la conciliacién de la vida familiar y
laboral , que afecta no sélo a las familias con hijos en edad preescolar, sino a
todas las familias con hijos dependientes, pues su cuidado y atencién no se
acaba con la entrada en el colegio, sino que se extiende a lo largo de todas las
fases del ciclo familiar.

La dedicacion a la jornada laboral por parte de los progenitores les deja poco
tiempo para realizar otras actividades como son: compras, ir al dentista,
peluqueria, cine, teatro, etc..., tareas que, necesariamente tienen que realizar
fuera del horario laboral y escolar. Para muchos padres llevar a los nifios a
ciertos sitios supone una incomodidad , y dependen de otros familiares para
dejarlos, a veces sin tener disponibilidad para ello.

Las personas que van de compras o de visita al centro de la ciudad en
ocasiones prefieren no hacerlo porgue no tienen alternativas reales de ocio
para los nifios pequefios de sus familias . En consecuencia, la atencion y el
cuidado de los nifios en horario extraescolar comienzan a ser una cuestién de
interés social para todo tipo de ciudadanos.
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1.2. ¢Al centro 0 a una gran superficie?

Existe una inmensa y variada literatura acerca de las grandes superficies, asi
como una enorme cantidad de definiciones sobre las mismas, desde las
generalistas que las agrupan en el cédigo 521 del CNAE 2009 (Clasificacién
Nacional de Actividades Econdmicas del afio 2009), cuyo literal es “Actividades
de depdsito y almacenamiento”, hasta las finalistas, que proponen que una
gran superficie la forma cualquier establecimiento comercial de grandes
dimensiones. Del mismo modo existen diferentes categorias de gran superficie,
como son:

- Hipermercados: grandes superficies caracterizadas en la venta de
alimentos o productos de limpieza casi en exclusiva. Ejemplo: Carrefour,
Alcampo, Eroski.

- Grandes almacenes (o Tiendas por Departamento): destinadas a la
venta de ropa, articulos electronicos (electrodomésticos) y también
alimentos, tanto de forma combinada como especializada. Ejemplo: El
Corte Inglés.

- Gran Superficie de Alimentacion: dedicadas exclusivamente a productos
de alimentacién, integrando parcialmente otros tipos de productos.
Ejemplo: Mercadona, DIA%.

- Gran Superficie de Bricolaje: especializadas en productos para crear o
mejorar la vivienda. Ejemplo: Leroy Merlin, lkea.

Sin embargo, para los efectos del presente proyecto, este concepto se entiende
mas ligado al de centro comercial. Asi pues, las grandes superficies son
aguellos recintos (generalmente techados, por lo que se diferencian de los
tradicionales mercados) pensados como un espacio publico, y habilitados
para albergar una limitada cantidad de establecimie  ntos, tanto comerciales
(hipermercados, tiendas y locales), como profesionales (oficinas, sucursales de
banca) y de ocio y esparcimiento (cines, restaurantes, jardines). Tienen como
fin aglutinar dichos establecimientos para asi reducir espacio y costes
(limpieza, mantenimiento, iluminacién, servicios comunes), y aprovechar
efectos sinérgicos de venta y atencién a los clientes. Por otro lado, poseen un
orden determinado para disponer dichos establecimientos, favoreciendo la
estancia y actividades de los consumidores, asi como horarios amplios que
atraen a los diferentes grupos de personas. Generalmente se encuentran

! Aprobada por el Real Decreto 457/2007, de 13 de abril (BOE n° 102, de 28/04/2007)
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situados en las afueras de los grandes nucleos urbanos (en contraposicion de
nuevo, al mercado publico), y ademas de la entidad comercial o econdmica,
tienen una gran connotacién sociolégica o antropologica como espacio de
intercambio social y humano, sustituyendo otros lugares de encuentro mas
tradicionales.

En el modelo de consumo actual las grandes superficies estan adquiriendo un
papel cada vez mas dominante. Pero incluso dentro de la l6gica de la sociedad
de consumo no esta clara la viabilidad de este tipo de estructuras. Con el fin de
desmentir algunos de los mitos populares con los que se suele justificar esta
opcion se analizan algunas respuestas “estandarizadas” que rodean a la
pregunta:”¢Por qué compras en una gran superficie?"

Respuesta 1: "Porque es un lugar en el que puedo ha cer multitud de
cosas a la vez: comprar la comida, laropa, iralc ine..."

Los consumidores acuden a las grandes superficies porque integran una
notable cantidad de servicios comerciales y de ocio en una misma area, que
conforman en si una amplia y variada oferta.

Por un lado estan las tiendas: en una gran superficie se pueden encontrar,
principalmente, tiendas de ropa, de calzado y complementos, de articulos para
el hogar, de libros y regalos, de productos cosméticos, etc. Practicamente la
totalidad de estos comercios se repiten de una gran superficie a otra. Por otro,
los restaurantes : hamburgueserias, italianos, de comida espafiola, o de cocina
internacional. Y por ultimo, otras opciones de ocio, como cines, boleras, etc.,
basadas en un concepto de ocio recreativo.

No obstante, la oferta de las grandes superficies es  limitada a pesar de toda
la exhibicion de medios de que disponen, ya que el tipo de ropa, regalos,
objetos de casa, productos cosméticos, restaurantes y salas de cine que se
pueden encontrar generalmente son franquicias que pertenecen a aquellas
grandes empresas y multinacionales que han participado en la adjudicacion y
financiacion de dicho centro comercial. Al mismo tiempo que dicho patrén de
tiendas se repite incesantemente de una gran superficie a otra.

Existen cientos de grandes superficies, pero todas ellas pretenden captar al

mismo perfil de consumidor , y a pesar de su enorme extension no cabe en
ellas mas que una pequefia variedad de toda la realidad cultural que existe. Es
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decir, que la propuesta de las grandes superficies respecto al comercio
tradicional se basa en un canje de “mucho de lo mismo por poco de lo variado”.

Por otro lado, se trata de una oferta monetarizada , ya que es necesario pagar
por cualquier actividad que se realiza, desde comprar articulos, hasta disfrutar
de espacios de ocio. Curiosamente, y en linea con esto, cada vez son menos
las opciones que oferta una gran ciudad para poder emplear dicho tiempo de
ocio sin que ello suponga un desembolso econémico, lo que va en detrimento
del resto de iniciativas minoritarias locales que en muchos casos son gratuitas.
Por ejemplo, actividades que tienen mas que ver con el uso del tiempo en otros
espacios tanto publicos (calles, parques, espacios naturales, espacios
asociativos...) como privados (nuestros hogares), también permiten realizar
muchas funciones esenciales para la salud fisica, psicolégica y social del ser
humano, como intercambios de ideas, vivencias, emociones, aprender,
desarrollar la creatividad, hacer tareas manuales, cocinar, etc.

Finalmente, resaltar que se trata de una oferta inaccesible para muchas
personas que no posean facilidad de desplazamiento. Por lo general, las
grandes superficies se encuentran a las afueras de las ciudades (cercanas a la
ciudad de Sevilla se pueden encontrar el CC Los Alcores, Alcala de Guadaira,
Airesur en Castillejla de la Cuesta, Factory Aeropuerto, Factory Dos
Hermanas...), lejos de las poblaciones, y mal comunicadas mediante transporte
publico, lo que hace necesario el uso del coche para acceder a ellas, un bien
no asequible a todo el mundo, y que ademas, generan atascos en las
carreteras de acceso a estas grandes superficies.

Respuesta 2: “Porque en una gran superficie tengo m ucha mas variedad
de productos y libertad para elegir lo que quiero. Ademas, nadie me
molesta ni me sugestiona.”

Aparentemente, las grandes superficies ofrecen a los consumidores una oferta
variada, con libertad de eleccion y ausencia de manipulacion o sugestion.
Profundizando en este exitoso modelo de “autoservicio” emprendido por
dichos espacios, se observa que es un mercado que se apoya en la
comunicacion y en la diferenciacion de productos y servicios. Su crecimiento se
basa en el marketing y en las nuevas técnicas de mercado, promoviendo y
aprovechandose, a su vez, del ideal de individuo hedonista y autocomplaciente,
que pide diversidad y libertad a la hora de comprar. Por lo tanto, este modelo
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de autoservicio esta disefiado para dar al consumidor una libertad de decision
mayor en el acto de compra.

Pero esta independencia a la hora de escoger los productos esta ligada a la
presuncion de que los consumidores actuan de forma racional y responsable, y
en consecuencia libre cuando eligen determinados articulos. Segun un estudio
financiado por la Comision Europea y dirigido por Javier Garcés Prieto, experto
en psicologia del consumidor, y presidente de la Asociacion, de Estudios
Psicolégicos y Sociales, los datos no dicen lo mismo. “La mayoria de los
consumidores adultos europeos (66,78%) tienen un nivel aceptable de
autocontrol en la compra y en el gasto. Sin embargo, el 33,22% de los
consumidores , es decir, aproximadamente la tercera parte, presenta un nivel
alto de adiccién al consumo irreflexivo 0 innecesario, problemas graves de
compra impulsiva, o una evidente falta de autocontrol econémico. El porcentaje
de adiccion es del 32% en el caso de los hombres y 34% en las mujeres.
Dentro del grupo de adictos el 55% (18% del total) presenta una adiccion leve o
moderada, y el 45% (15% del total) una adiccion importante. El 3% llega a
niveles que pueden considerarse patolégicos”. ? Esta adiccion al consumo se
promueve especialmente en estas grandes superficies, donde se consume de
media un 20% mas de lo que el cliente habia calculado, segun el mismo
estudio.

Respecto a la ausencia de sugestién, Jean Baudrillard, fil6sofo y sociélogo
francés, uno de los mayores estudiosos de la sociedad de consumo, indica que
“las diferencias especificas son producidas industri almente y por ello, la
eleccion que puede realizar el consumidor esta petrificada de antemano: lo que
queda es soélo la ilusién de una distincién personal.®”. Por lo tanto, tampoco
resulta muy clara esa falta de manipulacién que se propone.

Respuesta 3: "Porque puedo encontrar lo mas novedos o de cada marca.”
Esta “respuesta estandarizada” supone una vuelta de tuerca mas del tipo de

argumentos que siguen la légica de la sociedad de consumo: méas variedad,
mas oferta, mas novedad... No obstante, es cierto que en muchos casos se

> Garcés Prieto y col. (1999). “Programa de Prevencién y Tratamiento de Problemas
Personales relacionados con la adiccién al consumo, habitos personales de compra y
sobreendeudamiento 1998-1999. Informe Final”. Comisién Europea. Instituto Europeo Interregional
de Consumo. Bruselas.

® Baudrillard, Jean (1969) “El sistema de los objetos”. Editorial Siglo XXI, México.
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pueden encontrar los productos mas recientes del mercado en una gran
superficie, y no en otro sitio, lo cual es bastante natural, dado que las
multinacionales y grandes compafias apuestan firmemente por el modelo de
consumo de dichas areas.

Sin embargo, en una gran superficie podemos conseguir lo mas nov edoso
de cada marca, sélo si lo comparamos con la oferta de otros espacios
tradicionales de comercio , como son las tiendas de barrio o los mercadillos,
porque donde de verdad se cuece la moda es en establecimientos que el
consumidor medio no puede alcanzar por ser exclusivos y de alto precio.

Pero el verdadero significado de esta “respuesta” tiene que ver mas bien con la
importancia que se le da a tener lo ultimo de cada marca. Asi pues, ser un
individuo significa ser diferente a los demas, pero a la vez dicha “individualidad”
esta relacionada con el espiritu de masa. Ser individual es resultado de la
iniciativa personal de cada individuo, pero el que realmente consiga destacar o
no depende, paraddjicamente, del resto de la sociedad. Porque lo que hoy es
novedoso mafiana estara obsoleto y en oferta. Y asi, la satisfaccion por lo
nuevo (sea lo que sea lo que haya detras) habra desaparecido, y estos
articulos nuevos se encontraran en todos los establecimientos.

Nada de esto es desconocido. Como bien resumio Zygmunt Bauman, sociélogo
polaco, y uno de los padres del estudio del consumismo: “En la busqueda de
una individualidad esquiva siempre hay nuevos simbolos de distincion en oferta
que prometen llevarnos hasta nuestro objetivo y convencer a todo el que se
encuentre con nosotros por la calle o visite nuestro hogar de que, en realidad,
ya lo hemos alcanzado, pero estas nuevas marcas invalidan aquellas otras que
prometian conseguir lo mismo apenas con un mes o un dia antes.”. Por lo
tanto, la novedad o lo notorio que supone un nuevo producto o lanzamiento de
una determinada marca es un concepto relativo y efimero en el tiempo, mas
relacionado con la impulsividad de las compras que con un consumo bien
planificado.

También es necesario resaltar que las grandes superficies ofrecen
Gnicamente los productos mas novedosos de las marca S que poseen las

tiendas alli implantadas , lo que no significa que sean los de mejor calidad, ni
que otros establecimientos que no estén ubicados en estos complejos no
presenten productos novedosos y marcas fuertes.

* Bauman, Zygmunt (2006) “Vida liquida”. Ediciones Paidés Ibérica. Barcelona.
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Respuesta 4: "Porque ahorro tiempo: aqui lo hago to  do mas rapido al
tenerlo todo en el mismo sitio. Ademas, el horario de apertura es mas
amplio y me viene mejor."

Este planteamiento surge como consecuencia de la forma de organizacion
social a la que se tiende en la actualidad. Cada vez se invierte mas tiempo en
el trabajo, y ademas, dado que el lugar de trabajo suele estar lejos del hogar,
se pierde mucho tiempo en desplazamientos. El tiempo "libre" se convierte
asi en un bien material mas que no se vende a cualquier precio. Las grandes
superficies surgen entonces como una buena opcion para la gente que se
desplaza en coche a sus trabajos y que tiene horarios mas compatibles con los
de estos centros comerciales, ofreciendo una imagen de falta de alternativas
para este tipo de personas. Si bien ir a una gran superficie supone, en realidad
y en muchas ocasiones, pasar toda la mafiana o toda la tarde aunque se acuda
a por un solo articulo.

La principal pérdida de tiempo se produce en los accesos en vehiculo privado,
debido a los atascos que se forman, asi como por la busqueda de
aparcamiento, y el desplazamiento desde el parking hasta el propio edificio.
Ademas, como su disefio esta orientado a promover compras y consumiciones
compulsivas, lo que en principio era una compra rapida suele ter  minar por
convertirse en un recorrido interminable

En cualquier caso, la liberalizacibn de horarios en las grandes superficies
supone que los pequefios y medianos comercios no puedan adaptarse a estas
exigencias de horarios. La apuesta del consumidor por las grandes superficies
estd llevando a un deterioro y pérdida de esta forma mas tradicional y
sostenible de consumo. Lo que también implica una pérdida en calidad de vida,
ya sea desde la logica de la sociedad de consumo (una pequefia compra sin
tiendas “de toda la vida”, “proximas”, “del centro” o “de barrio” serd una gran
pérdida de tiempo) como desde la légica del que no quiere tener que
desplazarse largas distancias para comprar, del que aprecia la vida que las
pequeias tiendas le dan a su lugar de residencia o, simplemente, del que no
puede acceder a los centros comerciales de las afueras (personas mayores,
minusvalidos...).
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Respuesta 5: "Porque yendo a las grandes superficie s te ahorras dinero.
Mi economia no da para andar comprando en mercados y tiendecillas de
barrio”.

Uno de los argumentos estrella entre los consumidores que acuden a las
grandes superficies es que en ellas se puede ahorrar una cantidad sustancial
de dinero haciendo la compra. Sin embargo, considerando que el analisis
critico de los precios es algo muy subjetivo, no es Unicamente en este punto
donde se puede observar la hipotética rentabilidad de las compras en las
grandes superficies. Existen otras variables que han de contemplarse al a
hora de hacer el computo del gasto efectivo.

En primer lugar, la sobrecompra , ya que es conocido que en las grandes
superficies e hipermercados se aplican continuamente los Ultimos avances en
psicologia del consumidor de cara a incentivar el consumo. Las luces, la
musica de fondo, la distribucion de los productos en los estantes (arriba y abajo
los de menos rotacion, a media altura los mas necesarios), asi como la
colocacion en entradas de pasillos y en las cajas registradoras de ciertos
productos susceptibles de ser consumidos por iniciativa espontanea. Estos y
otros agentes favorecen que el consumidor se lleve mas de lo que tenia
programado inicialmente. En promedio, se calcula que un 20% mas°.

Por otro lado, también el gasto en transporte que suponen los
desplazamientos a dichas grandes superficies incide de forma directa, en la
factura global de las compras efectuadas.

> Garcés Prieto y col. (1999). “Programa de Prevencién y Tratamiento de Problemas

Personales relacionados con la adiccion al consumo, habitos personales de compra y
sobreendeudamiento 1998-1999. Informe Final”. Comisién Europea. Instituto Europeo Interregional
de Consumo. Bruselas.
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1.3. Situacién actual de los comercios del centro.

La situacion de crisis ha afectado con especial virulencia al sector servicios y
dentro de éste al comercio debido, entre otros factores a la caida del consumo
propiciada por el aumento del paro y la consecuente reduccién de rentas. El
mejor dato es el que indica que se han cerrado mas de 490 pequefias
empresas del sector en la provincia de Sevilla®.

En este sentido, se ha sefialado que la repercusion de la crisis economica en el
sector del Comercio de la provincia de Sevilla ha provocado un importante
aumento del desempleo que afecta ya al 21,65% del sector —-muy por encima
de la media andaluza situada en el 18%- siendo de resaltar el hecho que desde
enero de 2007, cuando la crisis comenz0 a hacerse evidente, hasta los Gltimos
datos conocidos’, el paro se ha visto incrementado en un 60,72%. La
consecuencia inmediata de esta realidad se manifiesta en una sobrecarga de
trabajo en detrimento de las condiciones laborales y de la relacion precio-
calidad-servicio en un sector donde la atencion al publico resulta esencial.

Por otro lado, las modificaciones que se van a introducir en la futura Ley de
Comercio Interior de Andalucia para adaptarla a la Directiva de los servicios
en el mercado interior®, van a propiciar un profundo cambio en la politica
seguida hasta ahora por la Junta de Andalucia, que podria dar lugar a un
mayor desequilibrio de fuerzas entre el pequefio y mediano comercio y las
grandes superficies comerciales.

Finalmente, existe una situacion de bloqueo de la negociacion colectiva y
de las revisiones salariales por los organismos interlocutores del sector. Asi
pues, en la provincia de Sevilla, dentro del ambito del comercio, esta pendiente
la revisién salarial de unos 70.000 trabajadores.

Actualmente, en Sevilla capital se han perdido 14.000 empleos y en cuanto a
los comercios que han tenido que cerrar, sélo en las zonas representativas se
cuentan por decenas. En el centro, por ejemplo, 65 tiendas han desaparecido

® Camara de Comercio de Sevilla. Proyeccion datos 2009. Sevilla.

" Instituto Nacional de Estadistica (2009). Encuesta de Poblacién Activa, septiembre 2009. INE.
Madrid.

® Directiva 2006/123/CE del Parlamento y del Consejo, de 12 de diciembre de 2006, relativa a
los servicios en el mercado interior (Diario Oficial L 376, de 27/12/2006).
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del paisaje urbano, en calles tradicionales como Regina, Rosario, Mufioz Olive,
Francos, Chicarreros, Alvarez Quintero y Chapineros.

Por su lado, APROCOM (Federacion Provincial de Comerciantes de Sevilla)
apunté® como principal causa de esta situacion a la politica mun icipal y sus
actuaciones mas recientes. Especialmente el corte de las calles al tréafico
privado y publico en las zonas comerciales, y la peatonalizacién con escasas
infraestructuras alternativas para facilitar el acceso de los ciudadanos a los
comercios. En segundo término, se indicé la falta de aparcamientos rotatorios y
el incumplimiento del Plan Director de la Delegacion de Economia y Empleo del
Ayuntamiento de Sevilla que contemplaba la construccion de 71 espacios de
aparcamientos rotatorios, habiéndose realizado hasta la fecha soélo 1 de ellos.

La inexistencia de las lineas 2, 3 y 4 del metro y la incapacidad de articular un
servicio publico de transporte eficaz y operativo ocupan el tercer lugar en la
lista de las causas de la situacidbn que vive el comercio, seguida por la
implantacion impuesta del sentido Unico en multitud de vias de circulacién
(entre ellas la ronda), y la construccién sin consenso y de forma precipitada de
carriles bici. No obstante, también resultan trascendentes la cantidad de obras
que se llevan a cabo en la via publica y la supresion de ayudas publicas al
sector.

A pesar de todo esto, el secretario general de la Confederacién Espafola de
Comercio (CEC), Miguel Angel Fraile, contrasta'® el porcentaje de descenso de
trabajadores de la zona centro con el de las grandes superficies, que cifré entre
un 7% y un 10%, al tiempo que afirmé que el cierre de establecimientos no
llega al 2% de la estructura comercial, lo que refleja que el sector "aguanta
bien" la crisis. Asi pues, se estd empezando a apreciar un "cambio de
tendencia" en el consumo, con "sintomas positivos" como una mayor afluencia
de visitas en respuesta a la rebaja de precios aplicada por los comerciantes.

Segun Fraile, el comercio tiene capacidad de respuesta a la crisis y asi lo hace,
destacando que los consumidores estan volviendo a las "tiendas de
barrio", mientras baja la afluencia en los centros comerciales periféricos

® APROCOM (Federacion Provincial de Comerciantes de Sevilla). (2009). Rueda de prensa con
motivo de la reunién mantenida por la Junta Directiva con las asociaciones mas representativas
del pequefio y mediano comercio. Octubre 2009.

19 Confederacién Esparfiola de Comercio. (2009). V Encuentro del Comercio Espafiol “La
respuesta del comercio”. Discurso de Clausura. Junio 2009. Madrid.
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1.4. Politicas y medidas de apoyo a las PYMESs.

Las perspectivas de futuro de las pequefias y medianas empresas en
Andalucia, y en especial, de los comerciantes y profesionales ubicados en el
centro de las ciudades pasa por el lll Plan Integral de Fomento del Comercio
Interior de Andalucia 2007-2010 !, que tiene como objetivo prioritario la
defensa de un modelo comercial que potencie la vertebracion de las ciudades y
pueblos de Andalucia, la competitividad de las empresas comerciales, en
especial de las pequefias y medianas, prestando especial atencion a las areas
rurales y a los fendmenos de la concentracion urbana, de modo que contribuya
a impulsar la Segunda Modernizacion de Andalucia. Este Plan va dirigido
especificamente a fomentar la modernizacion de las pequefias y medianas
empresas comerciales andaluzas, que constituyen la parte mas importante del
tejido comercial andaluz y son la principal fuente de generacion de empleo en
el sector.

Por tanto, y segun lo establecido en dicho IIl Plan, el desarrollo de una politica
activa de fomento de promocion del sector comercial de la region se
fundamenta en los siguientes pilares, muy en linea con las reivindicaciones de
APROCOM seialadas en el punto anterior:

- El sector publico puede facilitar la generaciéon de un ambito propicio
que permita un O6ptimo aprovechamiento de las potencialidades
existentes dando el protagonismo a las empresas.

- Una politica de oferta activa orientada a promover mayores niveles
de eficiencia y eficacia del sistema comercial requiere que las
actuaciones del Sector Publico se doten de un cierto grado de
continuidad.

- Las actuaciones a llevar a cabo han de tener un alto grado de
coherencia entre ellas, de forma que se maximicen las sinergias

potenciales existentes.

Asimismo, dicho Il Plan incorpora dos tipos diferentes de politicas:

' Orden de 12 de diciembre de 2006 por la que se aprueba el Il Plan Integral de Fomento del
Comercio Interior de Andalucia 2007-2010. Consejeria de Turismo, Comercio y Deporte (BOJA
n° 246, de 22/12/2006)
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Politicas verticales, dirigidas a segmentos concretos de la poblacién
objetivo de la intervencion y que, por tanto, concentran su atencion
en elementos delimitados y especificos de dichos subsectores
comerciales. Ademas de los centros histéricos o mercados de
abastos, sobre los que tradicionalmente se centraba la intervencion,
este Plan incorpora una politica especifica para el desarrollo del
comercio rural, que complementa al resto de lineas de actuacion y
medidas generales de las que también se podra beneficiar la
actividad comercial de los municipios rurales.

Politicas horizontales, dirigidas a todas las actividades comerciales,
con el objetivo de impulsar el desarrollo equilibrado y eficiente del
sector. Ademas de la formacion especifica en materia comercial,
constituye una apuesta transversal de este Plan la implantacion y
desarrollo de una politica de cultura de la calidad en el sector
comercial andaluz.

Ambos tipos de politicas suponen medidas de apoyo a los pequefios y
medianos comerciantes y profesionales. Por otro lado, el Ill Plan de Fomento
del Comercio Interior de Andalucia, propone una serie de Programas, lineas de
actuacion y medidas, dignas de resaltar, como son:

Formacion e informacidén : el presente programa persigue fomentar
la generacion de datos pertinentes y relevantes sobre la realidad del
sector comercial andaluz y optimizar su gestién. Para ello, se
articulan medidas de fomento de la investigacion y el conocimiento
del sector comercial andaluz; el mantenimiento y la actualizacion de
un banco de datos sobre comercio; el desarrollo de mecanismos de
promocién del sector y de difusion y acceso a la informacion y a la
normativa del sector.

Optimizacion de la gestion y la eficiencia de las p ymes
comerciales andaluzas: medidas encaminadas a mejorar el
conocimiento y la toma de decisiones en las PYMEs comerciales
mediante estudios y planes estratégicos. Ademas posee medidas
para el aprovechamiento de las nuevas tecnologias asociadas a la
gestion y a la venta, apoyando la renovacion y mejora tecnoldgica, el
comercio electrénico, la implantacion de nuevos sistemas de venta y
la participacion en ferias de NTIC (Nuevas Tecnologias de la
Informacién y la Comunicacion) en materia comercial.
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El programa esta disefiado para lograr el fomento de la innovacion
experiencial, consistente en la transferencia de las experiencias
innovadoras entre comerciantes andaluces, promoviendo el
intercambio de su “saber hacer’. Ademas de este intercambio de
experiencias se promueve el disefilo de programas para su
incorporacion a las pymes y el reconocimiento a la excelencia en la
gestion empresarial. De esta manera, se incluye una medida de
alcance “horizontal”, basada en la cooperacién entre comerciantes,
gue complementa a las medidas precedentes.

Ordenacion territorial del comercio y de la relacio n comercial:
Este programa se basa, fundamentalmente, en dos cuestiones: por
un lado, la existencia de desequilibrios en la dotacién comercial, que
se expresa tanto en el bajo grado de diversificacién que caracteriza a
determinadas areas comerciales, como en el estancamiento de
algunas zonas comerciales, tales como los cascos histéricos; y, por
otro lado, la falta de relaciones de cooperacion entre comerciantes.

Ademas de medidas de creacion, promocion y desarrollo de
asociaciones de comerciantes segun ambitos territoriales se hace
necesario promover la funcionalidad de estas asociaciones,
federaciones y confederaciones, ya que a través de ellas se pueden
canalizar muchas de las necesidades y oportunidades del sector,
vinculadas por ejemplo a las NTIC o a la especializacion y
diversificacion comercial y espacial.

Calidad y comercio rural:  En un contexto caracterizado por un
incremento de la competencia, una estrategia de diferenciacion
basada en la calidad aporta una ventaja competitiva al pequefo
comercio, a la vez que garantiza su cuota de mercado, haciéndose
necesaria la adopcion de determinadas medidas de mejora basadas,
principalmente, en la cualificacién de los recursos humanos y en la
mejora de los procesos de gestion del pequefio comercio al por
menor que redunden en una mejora de la calidad del servicio
asociado a la venta. Para ello, se hace necesario sensibilizar sobre
las ventajas de la calidad y apoyar el conocimiento de la normativa
reguladora, asi como la certificacion del servicio prestado por las
PYMEs comerciales andaluzas.
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Por otro lado, desde las asociaciones mas representativas del sector del
comercio se plantea un decalogo de medidas para relanzar y promocionar

el pequefio y mediano comercio de la capital hispale  nse (perjudicado por la
crisis y las obras que se estan llevando a cabo en distintos puntos de la ciudad,
como se analiz6 en el punto 1.4), que incluye, entre otros aspectos, la
celebracion de ferias de rebajas y “Noches del comercio” (al estilo de la “Noche
Larga de los Museos”), con promocion de una noche para la ampliacion de
horarios con actividades de animacion cultural, de ocio y recreacion en los
entornos de calles comerciales y Centros Comerciales Abiertos (CCA).

Este decalogo de medidas lo conforman las siguientes:

1. Como medida estelar, la elaboracibn de un plan coordinado de
accesibilidad al casco histérico  y zonas comerciales, con el desarrollo
conjunto de las restantes lineas de metro, la construccion de una red de
aparcamientos rotatorios vinculados a las zonas comerciales y la
creacion de una tarjeta de viaje Gnica para autobus, tranvia y metro.

2. Un programa para favorecer la implantacidon, innovacion y
modernizacion de comercios Yy pequefias empresas.

3. Un programa de apoyo mediante planes de viabilidad y e  studios de
mercado que identifiguen zonas saturadas y mejoren la zonificacion de
la nueva oferta.

4. La puesta en marcha y divulgacién de un portal de venta on-line para
los comercios y la mejora de los entornos comerciales.

5. Como actividades alternativas de venta y atraccion de cl ientes, se
proponen jornadas de venta en la calle, ferias de rebajas y existencias,
prestacion de servicios especiales a clientes e incluso la creacion de una
“Noche del comercio”. En este punto se puede encajar la oferta

propuesta por el centro Infantia.

6. Un programa de incentivos fiscales , aplazamientos y bonificaciones
para empresas y comercios afectados en su actividad por el desarrollo
de obras.

7. Una campafa de apoyo al pequefio comercio para la modernizacion y
mejora de su imagen corporativa
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8. La colaboracién de otras administraciones para incentivar lineas de
ayuda para los procesos de relevo generacional de los autbnomos.

9. Programas especificos para la formacion continua en funcidén de las
demandas.

10.Programa, en coordinacion con asociaciones de comerciantes y las
delegaciones municipales de Cultura y Participacion Ciudadana, para
organizar actividades de animacion cultural y ocio en la calle en
zonas comerciales y Centros Comerciales Abiertos (CCA).
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1.5. ¢Por qué un centro infantil en el centro de la ciudad es una
necesidad?

En el centro de la ciudad de Sevilla , teniendo como punto central la calle
Sierpes, la mas comercial y transitada, y tomando un radio de 1,5 kilbmetros,
hay registradas 6 escuelas infantiles (entre privadas y concertadas), pero
ningun parque de ocio infantil ni ludotecas . Esto hace ver la necesidad con
la que cuenta el centro histérico y comercial de Sevilla de tener un centro
infantil donde los padres puedan dejar a sus hijos con total confianza, tal y

como ofrece Infantia, en un espacio donde el nifio se desarrolle a través de
la lectura, el juego, las manualidades, los talleres especificos y la participacion
en las actividades ludico formativas, que sirvan tanto para el encuentro grupal
como intergeneracional y promocionar la cultura y el ocio responsable
acompafados por adultos y jévenes que asesoren y lleven a cabo todo tipo de
actividades que permitan el desarrollo de habilidades, conocimientos y
conductas en el nifio.

No obstante, y sin perder de vista que Espafia es uno de los paises con menor
indice de Natalidad, en la ciudad de Sevilla existe una clientela potencial
aproximada de 150.000 nifios repartida entre matrimonios jovenes residentes
en el centro y en los alrededores de la ciudad.
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1.6. Situacién actual de los centros infantiles.

Un estudio realizado por la Fundacion Eroski sobre escuelas infantiles y
guarderias®®, donde se analizan 164 centros privados y publicos en 18
provincias espariolas llega a las siguientes conclusiones:

- La calidad general de jardines de infancia y escuelas infantiles es buena,
en especial en los centros publicos.

- Ladotacion y la cualificacion de los cuidadores son satisfactorias

A pesar de esto, debido a la escasez de plazas en las guarderias publicas
resulta imposible cubrir la demanda. Por ello, las administraciones que se
encargan de la gestidon de estos centros establecen criterios o baremos de
acceso mas o menos comunes. Asi, la adjudicacion viene determinada por la
renta per capita de los progenitores, la proximidad al domicilio o al lugar de
trabajo de los padres, por ser familia numerosa, por la situacion laboral de los
progenitores, si algin miembro de la familia sufre algun tipo de discapacidad o
si tiene hermanos o hermanas matriculados en esa escuela publica. Estos
criterios también marcan la cuota mensual media que se paga en concepto de
escolaridad, matricula y comedor, que es el modelo que siguen la mayoria de
los centros publicos. En el sector privado, las diferencias son notables, debido
a la amplitud y diversidad de la oferta.

Sin embargo, pagar mas no siempre significa recibir un mejor ser vicio . Los
centros publicos cuentan, de media, con mas cuidadores por nifios en los tres
grupos de edad que acceden a estos centros (nifios de hasta un afio, de entre
uno y dos afos, y de entre dos y tres afios) y también disponen en mayor
proporcién de patio o jardin propio.

Aunque los horarios de los centros privados son, en genera [, mas flexibles

que en los centros publicos , en el caso de las escuelas infantiles examinadas
en la ciudad de Sevilla, todas salvo una permiten un horario mas amplio en el
caso de que los padres tengan que dejar a sus hijos antes en el centro o bien
no puedan pasar a recogerlos hasta cierta hora. Una buena manera para los
padres de compatibilizar familia y trabajo pero que, como es logico, se paga
aparte. En el caso de los diez centros de Sevilla analizados en el estudio, esa
tarifa es de 32€ mensuales por cada hora de mas que el nifio esté en el centro

12 Fundacién Eroski (2009) “Estudio sobre escuelas infantiles y guarderias en Espafa’. Revista
Conumer Eroski. Septiembre.
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educativo. Todas las guarderias en Sevilla permanecen abiertas de septiembre
a julio y cierran en agosto. Asimismo, ocho de ellas abren durante las
vacaciones de Semana Santa y Navidad (unas facilidades que especialmente
se ofrecen en los centros de caracter privado).

Por otro lado, la seguridad de los centros de Sevilla es buena , ya que todas
las guarderias y escuelas infantiles disponen de un plan de emergencia.
Existen de manera generalizada extintores, luces y salidas de emergencia, y
sistemas de alarma; ademas de las medidas de seguridad mas especificas
para niilos muy pequefios como enchufes, radiadores e interruptores
protegidos, pestillos de las puertas y ventanas a mayor altura y suelos
antideslizantes. En lineas generales, las aulas eran amplias, disponian de
buena luz y climatizacién, con espacios limpios y ordenados. ElI mobiliario y
patio o jardin, también se hallaron en buen estado en todas las escuelas
infantiles.

En este punto, se presentan ademas, varios aspectos que hay que
considerar en los centro infantiles , de cara a una futura eleccion de los
padres. Decision de gran importancia porque se trata de confiar el cuidado de
sus hijos pequefios en manos de otra persona.

El centro

1. Instalaciones: conocer los servicios que prestan, su infraestructura, su
horario, etc.

2. Horario flexible: pero sin interrumpir el desarrollo normal de
funcionamiento de la escuela.

3. Servicio de comedor: valorar su higiene y la calidad y adecuacion de los
menus a las necesidades nutricionales de los nifios.

El personal y la oferta educativa
1. Profesionales con la formacion correspondiente.

2. El personal del centro que posea paciencia, suavidad y firmeza en el
trato de los nifios.
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3. Programa del centro: oferta de actividades orientadas a la

4.

experimentacion y al aprendizaje musical y sensorial. La oferta de
idiomas es un valor afiadido.

Informacién a padres y madres sobre el comportamiento del nifio.

Las instalaciones

1.

El centro se ubica en locales de uso exclusivamente educativo y Si
cuenta con un acceso independiente desde el exterior.

Cumplimiento con todas las condiciones higiénicas, sanitarias, de
habitabilidad, seguridad y accesibilidad exigidas para obtener la licencia
municipal de apertura.

Las aulas deben estar bien iluminadas, a ser posible con luz natural, ser
espaciosas y limpias.

El centro debe disponer de un aseo por sala visible y accesible desde la
misma. El aseo para el personal docente debe estar separado de los
servicios de los nifos.

La seguridad

1.

Suelos y paredes: los suelos deben ser calidos, bien rematados para
evitar tropiezos, de material no resbaladizo y faciles de limpiar. Las
paredes, lisas, sin salientes y también de facil limpieza.

Superficie de juego.

Las ventanas tienen que estar situadas fuera del alcance de los nifios o,
en su defecto, provistas de rejas. Los cristales han de ser irrompibles.

Las escaleras deben tener un pasamanos a la altura de los mas
pequenos.

Las puertas (bisagras y marcos) deben contar con un sistema apropiado
para evitar pellizcos en los dedos.
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Los enchufes han de estar situados a una altura inalcanzable por los
pequenos.

Los productos nocivos deben guardarse en armarios cerrados.

Las mesas y el resto del mobiliario no deben tener esquinas peligrosas.
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1.7. Beneficios del juego en los nifios.

El juego constituye la ocupacién principal del nifio, asi como un papel muy
importante, pues a través de éste puede estimularse y adquirir mayor desarrollo
en las areas psicomotriz, cognitiva y afectivo-social. Ademas el juego en los
nifios tiene propdsitos educativos y también contribuye en el incremento de sus
capacidades creadoras, por lo que es considerado un medio eficaz para el
entendimiento de la realidad. También, por medio del juego los pequefios
experimentan, aprenden, reflejan y transforman activamente la realidad. Los
nifos crecen a traves del juego, por eso no es adecuado limitar al nifio en esta
actividad ladica.

Jugar es el primer acto creativo del ser humano. Comienza cuando el nifio es
bebé, a través del vinculo que se establece con la realidad exterior y las
fantasias, necesidades y deseos que va adquiriendo. Por medio del juego el
nifio se socializa, ya que lo advierte como algo divertido y placentero.

Por lo tanto el juego posibilita que el nifio:

- Descubra y explore el mundo que les rodea.

- Ponga en marcha los mecanismos que le llevan a desarrollar el
pensamiento racional, la memoria, el lenguaje, etc.

- Aprenda a pensar por si mismo.

- Establezca lazos de comunicacion y de confianza, favoreciendo la
socializacion y gestando sus futuras habilidades sociales.

- Aprenda a expresar sus emociones y sentimientos, positivos y
negativos, y realizar sus deseos, ayudando al equilibrio emocional.

- Entienda qué es la rivalidad y la superacion personal.

- Establezca las bases de su autoestima, a la vez que adquiere
confianza en si mismo.

- Se estimule para que desarrollar sus capacidades fisicas e
intelectuales.

- Satisfaga sus necesidades basicas de ejercicio fisico.

- La imaginacion en el juego facilita el posicionamiento moral y la
maduracion de ideas.

- Con los juegos de imitacién esta ensayando y ejercitdndose para la
vida de adulto

- El juego es un canal para conocer los comportamientos del nifio y asi
poder encauzar o premiar habitos.
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Asimismo, el juego facilita el aprendizaje del nifio sobre:

- Su cuerpo: sus habilidades, sus limitaciones.

- Su personalidad: sus intereses, sus preferencias.

- Otras personas: sus expectativas, sus reacciones, cOmo relacionarse
con adultos y con nifios.

- El medio ambiente: explorar posibilidades, reconocer sus peligros y
sus limites.

- La sociedad y la cultura: los roles, las tradiciones, los valores.

- Su propio dominio: saber esperar, perseverar, lidiar con
contratiempos y derrotas.

- La solucion de problemas: aprender a considerar e implementar
estrategias.

- La toma de decisiones: reconocer opciones, escoger, y asumir las
consecuencias.

Por otro lado, el juego facilita el desarrollo de:

- Las habilidades fisicas: agarrar, sujetar, correr, trepar, balancearse.

- El habla y el lenguaje: desde el balbuceo, hasta contar cuentos y
chistes.

- Las destrezas sociales: cooperar, negociar, competir, seguir reglas,
esperar turnos.

- La inteligencia racional: comparar, categorizar, contar, memorizar.

- La inteligencia emocional: auto-estima, compartir sentimientos con
otros.
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2. ¢QUE ES Infantia?

La primera ludoteca se abrié en Estados Unidos en el afio 1934, copiando el
sistema de préstamo de las bibliotecas, pero, en vez de ceder libros para el use
y disfrute de los nifios, utilizaba juguetes. Mas tarde, con la aprobacién de la
Carta de los Derechos del Nifio™, este modelo llegé a Europa. En Espafia
existen datos que fechan en 1980 la inauguracion de la primera ludoteca en su
territorio.

Hoy en dia las ludotecas han evolucionado constantemente hacia un concepto
mas amplio, consolidandose como servicios de educacion a través del juego y
el juguete, intentando definirse con una personalidad propia.

Sin embargo, Infantia no es una ludoteca al uso. El modelo gue propone

Infantia es el de Centro Infantil gue agrupa algunas de las caracteristicas de
las ludotecas, como los beneficios del juego y los juguetes en el desarrollo de
los nifios, combinandolos con la cultura, el progreso fisico y el refuerzo
educativo. Y todo esto llevado a cabo en un ambito muy concreto y usual para
toda la familia, como es el centro de las ciudades.

¥ Asamblea General de Naciones Unidas (1959). “Declaracién Universal de los Derechos del
Nifio”. Libro de Actas de la Sesién Plenaria del 20 de noviembre de 1959. Ginebra.

29 de 364



MOTGNTIGH

2.1. Objetivo ultimo de la empresa: Mision. Vision. Valores.

Como objetivo ultimo, el equipo promotor se propone establecer una compafia
cuyo objeto social es la atencién a los nifios durante el horario comercial, como
método de incentivar las compras de las familias. Dicha organizacion esta
formada por una red de establecimientos a escala nacional, ubicados en los
centros urbanos de las ciudades.

La idea de negocio consiste en ofrecer un servicio tanto al pequefio y
mediano comercio, como a todo el sector profesional (médicos, dentistas,
abogados, etc) que ejerce su actividad en los centros urbanos, de tal forma que
esto suponga un valor afadido para sus productos o servicios, y la
repercusion del mismo sea un aumento de sus ingresos y beneficios. Si el
mayor inconveniente de los consumidores para ir de compras o asistir a sus
compromisos en el centro de la ciudad es que no saben qué hacer con sus
hijos pequefios, la compafia les ofrece sus recursos para que esto deje de
suponer un problema.

De este modo, los centros urbanos comenzaran a dotarse de un servicio
personalizado que les permita una competencia mas equilibrada frente a los
grandes centros comerciales ubicados en las afueras de las ciudades, y asi
puedan atraer a un mayor numero de clientes, ofreciendo una alternativa
distinta e innovadora.

Asi pues, el fin dltimo de la compafiia es doble:

- Que el pequeiio y mediano comerciante y profesional de la zona
centro de las ciudades pueda ofrecer un servicio nuevo y con valor
afiadido, de tal forma que su negocio aumente y obtenga un mayor
beneficio .

- Que los nifios aprendan a disfrutar de un ocio respo nsable ,
fomentando la cultura entre ellos.

Para poder cumplir su objetivo dltimo, la compafia pretende desarrollar una
serie de acciones. Como mas resefiables cabe citar:

- Conseguir el mayor numero de comercios asociados posible para

poder desarrollar la actividad y obtener una rentabilidad al menor
plazo posible.
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- Eleccién del local mejor situado y con mayores garantias para llevar
a cabo la actividad.

- Contar con la participacion de profesionales en la educacion, de tal
forma que se pueda promover la cultura y el ocio responsable de los
nifos que participen en las actividades del centro.

2.1.1. Mision.

De un modo genérico, se puede definir la Mision de la compafiia como la
aportacion de un valor afiadido a los productos y se rvicios de los

pequefios y medianos comerciantes y profesionales de | centro de la
ciudad, y consecuencia del mismo un aumento de sus beneficios,
ofreciendo a sus clientes, padres y familiares, un servicio de alta calidad,

mediante la promocion de la cultura, el ocio respon sable y el respeto por

el entorno social y medioambiental, a través de una gestidon innovadora

Esta definicion supone que la idea de negocio es innovadora porque ofrece
algo inexistente en la actualidad en el mercado, tanto por su ubicacion
estratégica, como por su modelo de negocio (formas de pago, oferta de
actividades y recursos, etc). En el fondo se trata de un nuevo sector, diferente a
las ludotecas y guarderias actuales.

2.1.2. Vision.

Por su lado, la Visién de la compafia es ser una de las primeras opciones
tanto en los servicios de valor afadido ofrecido po r los comerciantes y
profesionales del centro de las ciudades, como en | 0S servicios de
atencién a los nifios , en la sociedad actual.

El modelo de explotacion se basa en un primer centro ubicado en la ciudad
de Sevilla, cuya constitucion y gestion lo asume la compafia, contando con
inversion y recursos propios, y una serie de centros a desarrollar en todo el
territorio nacional. A medio plazo se plantean centros en otras ciudades de
Andalucia, y a un plazo mayor, una expansioén por el resto de la Peninsula
Ibérica, a otras ciudades con necesidades similares, con un estudio detallado
de la posibilidad de exportar el modelo de negocio a otros paises.
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2.1.3. Valores.

Considerando el sector seleccionado, con sus caracteristicas vy
particularidades, este modelo de negocio ofrece una cultura propia, basada en
el conocimiento del nifio y sus necesidades, y un conjunto de principios y
valores que se agrupan en dos ambitos: corporativos e individuales.

Valores Corporativos (0o Colectivos): Hacen referencia a los que son
compartidos por todos los integrantes del Proyecto de Empresa: trabajadores,

accionistas y Direcciéon. Definen las sefias de identidad de infantia como
organizacién, y deben servir de guia y orientacién para marcar todas aquellas
actuaciones en las que se representa al Centro Infantil ante terceros (clientes,
proveedores, competidores, bancos, organismos publicos, autoridades, etc.)
Son los siguientes:

- Seriedad en el trato. Respeto, honestidad, profesionalismo y
cumplimiento de los compromisos adquiridos, tanto con los clientes y
usuarios, como con el resto de grupos de interés, es la sefia de
identidad en las relaciones establecidas con ellos.

- Adaptabilidad a las necesidades cambiantes de clien tes y
usuarios. La capacidad de adaptacion al cambio no se contempla
como una “herramienta de supervivencia” sino como una fuente de
innovacion y diferenciacion permanente, que permite lograr la
satisfaccion de clientes y usuarios.

- Aptitud de servicio. El servicio excelente al cliente y al usuario
supone una pauta de actuacion permanente y fundamental.

- Calidad. La calidad de INnfantia se basa en el buen hacer de todo
Su equipo. Actitud positiva, responsabilidad, sentido del deber y gusto
por el trabajo bien hecho condicionan todas las actuaciones.

- Innovacion . Infantia pretende estar a la vanguardia del sector en
servicios, gestion, organizacion y procesos. Para ello, prioriza marcar
su propio camino con personalidad propia antes que imitar a los
demas.
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Valores del Desempeiio Profesional (o Individuales): Su mision es proveer
contenido y diferenciacion desde cada puesto de trabajo. Para ello, los valores
del desempefio inspiran la actuacién profesional de los componentes del
proyecto, y los distinguen como profesionales. Pretenden dar un criterio comun
capaz de facilitar la toma de decisiones y el ejercicio profesional de todo el
equipo. Son los siguientes:

- Vocacién a la infancia. Facilidad y gusto por el trabajo con nifios:
involucracion en actividades y juegos, atencién y trato adaptados a
cada edad y necesidades, diversion, etc.

- Flexibilidad. Adaptabilidad a un entorno cambiante en cuanto a
usuarios, organizacion, procedimientos, aplicaciones, etc.

- Iniciativa.  Creatividad, capacidad de decision, innovacién vy
resolucién de problemas sin esperar a recibir instrucciones.

- Eficacia. Capacidad para resolver, terminar y rematar las tareas y
proyectos que se emprenden.

- Tenacidad. Paciencia, rigor, tesén para lograr la excelencia en el
servicio.

- Compaiferismo. Trabajo en equipo y respeto hacia el resto de los
componentes del equipo.

- Integridad. En un entorno de plena confianza y honestidad, se
persigue un ambiente de trabajo constructivo y positivo, que se
materializa en el respeto y lealtad hacia la organizacion vy
comparieros de trabajo, asi como en la necesaria discrecion en el
manejo de la informacion.
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2.2. ¢Cbmo funciona esto? Descripcion general del s ervicio.

El servicio que se ofrece no es otro que el de atencién, durante el horario
comercial, a los niflos cuyas familias necesiten dejarlos al cargo de alguien
mientras van de compras o de visita al centro de la ciudad. Dicha atencion se
basa en una promocién de la cultura y el ocio responsable, asi como un
fomento de la educacion y apoyo extraescolar.

Es decir, en las zonas comerciales del centro de las ciudades, donde estan
establecidos muchos pequefios y medianos comerciantes y profesionales, se
ofrece un servicio de centros infantiles  para sus clientes, de modo que su
namero y compras aumenten. De esta forma, los padres y familiares de los
ninos pueden ir de compras, pasear, comer en un restaurante, visitar a su
abogado, gestionar sus vacaciones en una agencia de viajes, ir al médico o al
gimnasio, con la tranquilidad de que los pequefios estan aprendiendo y
divirtiéndose a la vez. Y todo esto sin ningun coste para ellos.

En ningun caso los centros son guarderias, ya que los padres y familiares no
pagan nada por este servicio, sino que los comerciantes y profesionales del
centro urbano se lo ofrecen como un valor afiadido a sus compras 0 consumos.
Y el objetivo principal no es “custodiar” a los nifios, sino entretenerlos mediante
programas de ocio y educativos.

Mediante acuerdos de colaboracién con dichos comerciantes y profesionales,
éstos, por cada acto de compra de sus clientes, y segun el importe de los
mismos, les otorgan, como compensacion a dichos actos, unos “bonos ” que
son canjeables por segmentos de tiempo  que pueden pasar los nifios en el
centro. El comerciante y/o profesional, por su parte, paga un importe fijo por la
posibilidad de ofrecer este servicio a sus clientes, y un importe variable, que
depende del nimero de bonos que emita entre sus clientes.

Los locales en los que se ubican los centros son enteramente mutables, tanto
en su configuracion y decoracion, como en el disefio, de forma que se puedan
atender las necesidades de los distintos grupos de nifios que accedan al
mismo, ya que éstas seran diferentes en horario matutino, en el que se espera
una mayoria de nifios en edad no escolar, por lo que el local tiene un caracter
mas infantil; que en horario vespertino, donde las franjas de edad de los nifios
son mayores y precisan otras actividades mas ludicas y de apoyo extraescolar.
Incluso existe la posibilidad de disfrutar de un servicio de atencion al inicio de la
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noche, para padres y familiares que prolonguen su estancia en el centro urbano
con cenas y reuniones nocturnas.

Por lo tanto, se pretende crear un espacio para el desarrollo del nifio a
través de la lectura, el juego, las manualidades, los talleres especificos y la
participacion en las actividades ludico formativas, que sirvan tanto para el
encuentro grupal como intergeneracional y promocionar la cultura y el ocio
responsable acompafiados por adultos y jovenes que asesoren y lleven a cabo
todo tipo de actividades que permitan el desarrollo de habilidades,
conocimientos y conductas en el nifio. Se trata de una alternativa al ocio
recreativo, buscando para el nifio un concepto de ocio mas cultural y formativo
que promueva el desarrollo de nifios criticos y creativos.

Asi, pues Infantia es un centro infantil que promueve el ocio responsable a
través de juegos, cultura, gimnasia, etc. De una forma razonable y progresiva,
los servicios que puede ofrecer son:

- Sesiones de cuenta-cuentos.

- Biblioteca de literatura infantil y juvenil.

- Libreria especializada para nifios y adolescentes.

- Servicio de bar anexo en el que los padres y familiares pueden tomar
un aperitivo (similar al Welcome-drink de los aviones) mientras
observan cémo juegan sus hijos.

- Gimnasio anexo especializado en nifios, para que puedan hacer
deporte, como medio para combatir la obesidad infantil.

2.2.1. Funcionamiento de Infantia.

Las personas que van de compras o de visita al centro de la ciudad en
ocasiones prefieren no hacerlo porque no tienen alternativas reales de ocio
para los nifios pequefios de sus familias. Con el servicio que ofrece infantia,
los pequefios y medianos comerciantes y profesionale s del centro de la
ciudad pueden ofrecer un nuevo servicio a sus clien tes, que aporte un
mayor valor afladido a sus compras y gestiones.

Muchos padres y familiares no pueden dejar a los nifios con nadie, ya sea por
el horario, por el dinero o por la eventualidad en la que se hace. Con la
existencia de estos centros, el ir de compras o de visita al centro urbano

de las ciudades ya no es un problema para nadie , ya que los nifios pueden
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ser atendidos por personas preparadas y cualificadas, profesionales en todos
los &mbitos que un nifio pueda necesitar.

Estos padres y familiares en sus compras y consumiciones en los
establecimientos colaboradores, obtienen bonos canjeables por segmentos de
tiempo en los que sus niflos pueden disfrutar de los servicios del centro. En
cualquier caso, y pensando en la tranquilidad de padres y familiares, se prevé
gue se pueda pagar un suplemento a dichos bonos, de tal forma que puedan
disponer de su tiempo en el centro urbano sin las exigencias de sus bonos de
tiempo obtenidos. No obstante, para el uso de los servicios del centro siempre
es imprescindible, como minimo, un acto de compra en los comerciantes y
profesionales colaboradores.

Por tanto, estos pequefios y medianos comerciantes y profesionales del centro
de la ciudad pueden ofrecer un servicio de alto valor afadido a sus clientes, y
de esta forma, no sélo obtener unos mayores ingresos y/o beneficios, sino que
también pueden competir en mejores condiciones con las grandes
superficies y centros comerciales, promocionando el comercio y la estancia de
los ciudadanos en el centro de la ciudad.

2.2.2. Ludotecas y modelo de infantia.

La palabra ludoteca deriva del latin ludus que quiere decir juego, juguete, y del
griego théke que significa cofre, caja. Las ludotecas son centros donde se
desarrolla una importante labor educativa a travées de un amplio programa
de actividades y juegos. Estas favorecen el desarrollo y el aprendizaje de los
nifios, ofreciendo no sélo el material y el espacio adecuado sino también la
orientacion, ayuda y compaiiia que los nifios requieren, con la guia de personal
cualificado.

Para que un juguete pueda ingresar a una ludoteca tiene que reunir ciertas
caracteristicas, como, por ejemplo que despierte la imaginacion y la habilidad
del niflo, que sea creativo, que sirva para tomar decisiones, que desarrolle la
concentracion, gue sea estético, que no cuente con sustancias téxicas y que no
haga propaganda de algun tipo de ideologia sociopolitica. Eligiendo juguetes
con estas caracteristicas se pretende que el nifio se divierta, y mientras tanto,
estimule un mejor desarrollo fisico y mental.
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En las ludotecas los nifios encuentran el espacio de juegos que muchas veces
les falta en sus casas, asi como compafieros de juego de su misma edad. El
juego es una expresion libre y voluntaria, por lo que la escuela, tal como hoy se
la concibe, tampoco es el lugar adecuado para favorecer la practica y el
desarrollo del mismo. Tradicionalmente, la escuela ha adoptado una actitud
hostil hacia el juego por su supuesta oposicion al trabajo en clase. Si bien en
algunas instituciones se practican juegos didacticos, en general no hay tiempo
para el juego en las escuelas.

Asi pues, para la mayoria de los nifios ni la familia ni la escuela potencian
suficientemente el juego por lo que se necesitan lugares especificos, animados
por educadores expertos y responsables que les proporcionen la opcion de
escoger y contactar con los juguetes y materiales de juego.

Infantia pretende dar un paso mas al concepto de ludotecat radicional ,
incorporando a ésta actividades de tipo cultural y desarrollo fisico. Asi, los
nifios no soélo podran experimentar los beneficios del juego, sino que se les
ofrece un espacio en el que puedan conocer aspectos como:

- Modos de vida y costumbres: organizacion de la sociedad.

- Manifestaciones artisticas: arquitectura, escultura, pintura, musica,
literatura...

- Aplicaciones cientificas e industriales: fisica basica

- Practicas deportivas, encaminadas al pleno desarrollo de sus
capacidades corporales.

- Expresiones populares que recojan la vida tradicional del pueblo:
gastronomia y fiestas.
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3. ENTORNO.

En toda idea de negocio existen siempre una serie de factores externos al
modelo de compafiia que se ha propuesto, que afectan e influyen en la

definicion de la misma . Las respuestas que vaya dando la empresa a cada
uno de estos factores van a concretar la actividad y el éxito de la misma, ya
que le obligan a conocer de una forma pormenorizada su entorno de actuacion.

Tener un mayor conocimiento de los aspectos juridicos y legales, politicos,
econdémicos, tecnologicos, etc. es imprescindible para poder evolucionar en
mercados cada vez mas exigentes y competitivos. Ante esta abundancia de
elementos de analisis y con el fin de seguir un método de referencia
estandarizado, se toma como referencia el “Modelo de las 5 fuerzas” de
Porter**, que se resume en el siguiente grafico:

<

Competidores
potenciales

@\Dj Riesgo de nu%as empresas

J] Competidores de la
industria
Poder de Poder de
e . negociacion negociacion it
de los de los
proveedores clientes

Rivalidad entre
empresas actuales

Amenaza de productos o servicios sustitutivos

Productos S
sustitutivos

4 porter, Michael E. (1980), Estrategia Competitiva; Técnicas para el analisis de la empresa y
sus competidores. Ediciones Piramide. Madrid.
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Este modelo refleja el hecho de que la competencia en un sector del mercado
no se limita en absoluto a los participantes bien establecidos. Tanto clientes,
como proveedores, competidores potenciales y productos o servicios
sustitutivos se pueden considerar como “competidores” de las empresas, y su
importancia dependera de las circunstancias del momento. Asi la fuerza o
fuerzas mas poderosas son decisivas desde el punto de vista de la formulacion
de estrategias.

Considerando pues, estas fuerzas que impulsan la competencia en la industria,
y teniendo en cuenta las distintas areas de observacion del entorno (socio-
econdémica, politico-administrativa, y tecnologico-comercial), se han
seleccionado los siguientes puntos de estudio.
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3.1. Sector (Analisis de mercado).

En este punto se estudian los tres primeros factores del Modelo visto
anteriormente. Al tratarse de un sector tan caracteristico como es el de los
centros infantiles, se han agrupado en un mismo epigrafe estos factores porque
se considera que, examinandolos detenidamente, se obtiene una vision general
de la esfera donde la compairiia va a realizar su actividad.

3.1.1. Estudio del mercado y potenciales competidor  es.

El primer paso para el conocimiento del entorno en el que va a operar

Infantia, es el analisis del sector de los centros infantiles y lud otecas,
que permite observar la cantidad de empresas de este tipo existentes, asi
como otros datos mas internos, como su numero de empleados o sus cifras de
negocio, que permiten averiguar la dimension y la actividad de las mismas, asi
como el riesgo de entrada de nuevas empresas.

Sin embargo esto presenta el gran inconveniente de que no existen
agrupaciones sectoriales ni corporativas del sector, ni estudios objetivos y
generalizables que aporten datos concretos. El ambito de los centros
infantiles estda muy atomizado , con multitud de pequefias empresas y
trabajadores que ofrecen servicios muy variados.

Por tanto, el andlisis de mercado se ha llevado a cabo tomando referencias de
bases de datos empresariales existentes. De este modo, y ante la dificultad
para localizar las empresas que pertenecen a este sector, tan difuso, se
seleccionaron todas las compafias andaluzas segun el codigo CNAE
(Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas) del afo 2009.
Concretamente se ha elegido el epigrafe 932, que hace referencia a las
sociedades que realizan “Actividades recreativas y de entretenimiento”. A su
vez, este codigo se subdivide en dos grupos de empresas:

- N° 9321: Actividades de los parques de atracciones y los parques
tematicos.
- N°9329. Otras actividades recreativas y de entretenimiento.

Las empresas resultantes (cuyo numero rozaba las 500), se volvieron a

clasificar segun el literal de actividad recogido en sus estatutos, y se agruparon
en 8 categorias:
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Animacion sociocultural: empresas de organizaciéon de pasacalles,
espectaculos publicos y privados, talleres educativos, actividades de
tiempo libre y ocio, etc.

Atracciones infantiles: construccion, explotacion y administracion de
carruseles y atracciones de feria.

Eventos Iudico-deportivos: servicios de turismo activo,
naturaleza, recreativos, boleras, pistas de kart, etc.
Ludotecas: centros educativos e infantiles, servicios de guarderia,
ludotecas y cuidado de nifios.

Otros. Actividades recreativas en general.
Parques de ocio y entretenimiento.
infantiles.

Servicios a colegios y guarderias: servicios de porteria, catering y
mantenimiento.

Servicios a ferias: explotacion de cafés y bares fijjos 0 ambulantes,
tobmbolas, etc.

rural 'y

Instalaciones recreativas

Para el estudio, se tomaron las categorias 1, 3, 4 y 6, obteniendo los siguientes

datos:
Ultimo Result.
- , . Total
Ultimos ndmero  ordinarios . EBIT EBITDA
N®total ingresos de de antes Activo (Ult. Afio) (Ult. Afio)
ludotecas : > (Ult. Afo) ' '
explotacion (*) emplea Impuestos “ *) *)
-dos  (Ult. Afio) (*)
Sevilla Capital 8 200,571 22 -8,143 209,250 -7,143 14,286
Sevilla Provincia 16 293,813 22 -4,563 228,375 -4,200 9,267
Andalucia 69 333,265 13 9,348 420,014 17,942 43,507
(*) Datos en mil EUR. Ultimo afio: 2007
La forma juridica preferente es la Sociedad Limitada.
Result.
Jlti inari EBITDA | % Result.
NS total - Ultimos ordinarios : ’ o_ es.u % EBITDA
ingresos de antes (Ult. ARo) | ordinarios /
ludotecas . / Ingresos
explotacion (*) Impuestos * Ingresos
(Ult. Afo) (*)
Sevilla Capital 8 200,571 -8,143 14,286 -4,06% 7,12%
Sevilla Provincia 16 293,813 -4,563 9,267 -1,55% 3,15%
Andalucia 69 333,265 9,348 43,507 2,80% 13,05%

(*) Datos en mil EUR. Ultimo afio: 2007
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Asi pues, las empresas que configuran este sector son en su m  ayoria
PYMEs con poca antigiedad , ya que es un mercado relativamente nuevo, y
suelen estar endeudadas debido al desembolso inicial grande que tienen que
afrontar en sus primeros afios para adquirir activos. No obstante, observando
los valores relativos de los resultados ordinarios y el EBITDA frente a sus
ingresos de explotacién, se puede concluir que, pese a este endeudamiento,
los margenes comerciales existentes son amplios

Respecto a la posibilidad de que entren mas competidores que aporten mas
capacidad y puedan conquistar participacion en el mercado, el riesgo es bajo
debido a que, la propuesta de Infantia es tan distinta a lo existente en la
actualidad, que hace que no tenga competencia. Es decir, en muchas ciudades
hay centros infantiles, pero no se ha identificado ninguno que coincida

con la oferta de esta compafia , ya sea en su especial relacion con sus
clientes, como en su ubicacion y en su proposicion de actividades. Por tanto, el

factor novedad con que cuenta infantia, es necesario protegerlo
rapidamente con una excelente identidad de marca y una sélida curva de
aprendizaje, para evitar esta aparicion de nuevos competidores

3.1.2. Proveedores. Poder de negociacion.

El sector de los centros infantiles no resulta especialmente influenciado por los
proveedores, ya que, al centrar su propuesta de valor en un servicio muy
exclusivo, existen multitud de proveedores que participan o pueden participar
en la configuracion de dichos centros, y la compaiiia siempre tiene la
posibilidad de seleccionar el mas adecuado para su labor.

De este modo, aspectos como los costes cambiantes de los productos
adquiridos y sus posibles sustitutivos, la concentracién de proveedores y su
impacto en el volumen, las amenazas de integracion hacia delante o hacia
atras, etc, no son elementos con suficiente peso como para hacer modificar de
una forma significativa la estrategia de la empresa o la cuenta de resultados de
la misma.

En resumen, el coste relativo de las compras totales en este ti  po de

negocios no es elevado , constituyéndose como mayor partida de costes los
relacionados con la gestion del personal.
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3.1.3. Productos y servicios sustitutivos.

Anteriormente, en el punto 1.3 se han especificado algunos detalles
relacionados con los posibles productos y servicios sustitutivos. No obstante, y

considerando la novedad del servicio que propone INfantia, si se profundiza

mMAas en este asunto se pueden identificar una serie “elementos” sustitutivos,
gue son diferentes dependiendo del protagonista que se tome para su examen.

En el caso de los usuarios de los servicios  de INfantia, es decir, los nifios
pequefios que estan en el centro, y sus padres y familiares, se pueden
diferenciar dos tipos de elementos sustitutivos. Por un lado los elementos
formales , que lo constituyen:

- Las guarderias y centros publicos.

- Las guarderias y centros privados.

- Las actividades extraescolares ofertadas por los colegios.

- Gimnasios.

- Otras ludotecas y centros infantiles ubicados en el extrarradio.

Relacionados con estos elementos sustitutivos formales, se elabord un primer
cuadro de aproximacion a su estudio, que se adjunta como Anexo |.

Como elementos informales que pueden sustituir los servicios de la compafiia
se identifican, principalmente al resto de componentes de las familias (abuelos,
tios, primos) que pueden encargarse de su atencidon mientras los padres u
otros familiares visitan el centro de la ciudad, asi como los servicios de
canguros, a pesar de que no estén muy extendidos en nuestra cultura.

Por otro lado, considerando el enfoque del cliente , esto es, los pequefios y
medianos comerciantes y profesionales situados en la zona centro de la
ciudad, los elementos sustitutivos que pueden desplazar la oferta de valor

afadido llevada a cabo por infantia o podrian formar:

- Los tickets para aparcamientos.

- Los descuentos o invitaciones de consumiciones en restaurantes,
bares, cafeterias y pubs.

- Los servicios de consigna de compras.
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Sin embargo, la propuesta de Infantia es diametraimente distinta a todos
estos servicios, hecho diferencial que le otorga una gran ventaja competitiva.

44 de 364



3.2. Competidores (Analisis competitivo).

Como se refleja en el apartado anterior, el mercado en el que se encuentra

Infantia, de centros infantiles y ludotecas, se caracteriza por haber una
competencia muy diversa y atomizada, ya que existen multitud de centros, de
pequeio tamaro, los cuales ofrecen servicios muy variados unos a otros.

Para comprender mejor la competencia de Infantia, se ha realizado un
estudio de los centros infantiles que ofrecen un se rvicio parecido . Para
ello se han analizado todos aquellos centros que brindan servicios de atencién
a los niflos, mientras los familiares realizan compras u otras actividades en
horario comercial. De este modo, se ha tomado como referencia todos aquellos
establecimientos ubicados en Sevilla capital o alrededores, por ser el desafio
mas proximo. Por otro lado, y a pesar de no encontrarse en Sevilla, se ha
analizado un centro infantil ubicado en Jerez, ya que se encontraron bastantes

semejanzas en su modelo con el que cuenta infantia. (Anexo II).

El estudio se realizo visitando, de forma presencial, ocho centros infant iles.
Siete de ellos se localizaban en las grandes superficies  de Sevilla capital o
en sus alrededores. Estos centros se visitaron por ofrecer un servicio sustitutivo
y muy similar a los servicios prestados por la compafia. El octavo centro,
ubicado en Jerez de la Frontera, fue visitado por ser el centro infantil que

brindaba lo mas parecido y préximo a Infantia, con un sistema operativo de
gran semejanza, ya que utilizan también un sistema de bonos con los
consumidores.

En las visitas se observaron los procedimientos que seguian los
establecimientos en la entrega de los nifilos por parte de los familiares (solicitud
de informacion a los padres, cuestionarios a rellenar...), edades de los
menores admitidos, medidas de seguridad de las instalaciones, formas de
pago, horarios de apertura, formas de trabajar del personal, etc.

De este analisis se han sacado las siguientes conclusiones:

- En Sevilla no se ha encontrado ningun centro que vele por los
nifos de forma gratuita , mientras los familiares compran en el
centro urbano. Esto solo se ha encontrado en la ciudad de Jerez,
donde se realiza, de forma eventual (Camparfia de Navidad) con gran
exito. Esto garantiza, en cierto modo, los buenos resultados de
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Infantia en Sevilla, ya que son ciudades con caracteristicas muy
parecidas.

Los centros infantiles que dan su servicio de atencion a los nifios de
forma  gratuita, ofrecen servicios minimos para su
entretenimiento y aprendizaje . Solo los centros infantiles
pertenecientes a la empresa “Galaxia Aljarafe”, con establecimientos
en tres centros comerciales, en Sevilla y la periferia, ofrece variedad
de juegos para los nifios. Sin embrago, todas las actividades son
meramente fisicas y ademas lo hacen con un precio elevado.

No existe ningun centro que ofrezca una agenda variada, con
multitud de actividades y juegos, tanto fisicos como intelectuales, de
forma gratuita para los familiares, en la zona de Sevilla capital y
alrededores.

El tiempo limite de permanencia de los niflos en los
establecimientos analizados es limitado y reducido

Todos los centros infantiles analizados cuentan con grandes medidas
de seguridad para que los menores no corran riesgos: No hay
enchufes al alcance de los nifios, suelos blandos, muebles sin
esquinas, zonas de juegos cubiertas con espuma...

En todos los centros visitados, no se han encontrado a monitores
interactuando con los nilos . Los monitores se centran en las
funciones de recogida y entrega, y de vigilancia.

Todos los centros se encontraban con gran cantidad de nifios
en el momento de la visita . Esto indica la gran aceptacion que
tienen este tipo de centros entre los familiares.

Las edades limites admitidas que cubren los centros visitados han
sido de tres afios para la edad minima infantil, (ofrecida por tres de
los ocho centros) y doce afios, ofrecida solo por un centro.
Infantia cuenta en su linea de negocio con la admisién de nifios
con edades comprendidas de dos a once afos, lo que hace que
cubra una franja de edad mayor que los otros centro  s.
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Nombre del centro Franja de edad admitida

Club Infantil Los Arcos (1) 6 — 12 afios

Club Infantil Los Arcos (Il) 3 — 6 afos

Club Rik Rok 4 — 10 afios

Ludoteca Infantil Jerez Centro Comercial 3 -9 afos

Club Infantil IKEA (Smaland) 3 — 6 afios

Centro de Juegos Galaxy Game. CC Airesur En funcion de la atracciéon

Centro de Juegos Galaxy Park. CC Metromar 4 —11 afnos
Centro de Juegos Galaxy Park. CC Zona Este 4 — 11 afios
Centro Infantil Infantia 2 — 11 afios

La informacion sacada de este analisis competitivo es de gran utilidad a la hora
de tomar decisiones estratégicas. Ademas, todas las conclusiones, en general,

no hacen sino confirmar la viabilidad del modelo de negocio de infantia.
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3.3. Clientes (Analisis de clientes).

Teniendo en cuenta las caracteristicas particulares de este tipo de servicios, el
estudio del factor “Clientes” se ha divido en dos partes: por un lado, los clientes
en si, es decir, los pequefios y medianos comerciantes y profesionales del
centro de la ciudad; y por otro, los usuarios directos de los servicios, 0 sea, los
nifos y sus familiares.

Los clientes de INfantia son los contratistas de sus servicios que, a su vez,
se los ofrecen a sus clientes para otorgar un valor afiadido a sus compras y
actividades, de tal forma que su negocio aumente y obtenga un mayor
beneficio.

Mediante acuerdos de colaboracién con dichos comerciantes y profesionales,
éstos, por cada acto de compra de sus clientes, y segun el importe de los
mismos, les otorgan, como compensacion a dichos actos, unos “bonos” que
son canjeables por segmentos de tiempo que pueden pasar los nifilos en el
centro. EI comerciante y/o profesional paga un importe fijo por la posibilidad de
ofrecer este servicio a sus clientes, y un importe variable, que depende del
namero de bonos que emita entre sus clientes.

Para su analisis, se ha delimitado la zona centro de Sevilla por sus codigos

postales, en particular se han tomado, como se refleja en el mapa, los
correspondientes a: 41001, 41002, 41003 y 41004.
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En este perimetro hay registrados 6.922 pequefios y medianos comercios y
de clientes para

profesionales, que configuran el mercado potencial

infantia.
Una vez identificados los clientes hay que considerar el poder de negociacién
de los mismos, por tanto se examinan las asociaciones del pequefio y mediano

comercio de la ciudad de Seuvilla.
Como entidad que aglutina al mercado , se encuentra APROCOM,
Federacion Provincial de Comerciantes de Sevilla, que es una organizacion
empresarial independiente, libre y de afiliacion vo  luntaria , y que abarca a
todos los sectores y subsectores del comercio mayorista y minorista, de Sevilla

y su provincia. Carece de animo de lucro, por lo que sus recursos se destinan
integramente a los fines sociales que determinan sus estatutos.
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Entre sus objetivos destacan la representacion, asesoramiento, promocion,
formacion, informacion y defensa de los intereses profesionales de los
comerciantes pequefios y medianos, dentro de una linea independiente y
apolitica.

Sectorialmente, y como organizaciéon empresarial que es, APROCOM forma
parte de la Confederacion Empresarial Sevilla (CES) y, por tanto, también de la
Confederacion de Empresarios de Andalucia (CEA). Desde el punto de vista
territorial y como organizacion de comercio, APROCOM pertenece a la
Confederacion Empresarial de Comercio de Andalucia (CECA), estando
también integrada en la Confederacion Espafola de Comercio (CEC).

Las asociaciones miembros de APROCOM que se encuentran en la zona
seleccionada son:

Asociaciones sectoriales y gremiales:
- Asociacion de Tintorerias y Lavanderias de Sevilla
- Gremio de Joyeros, Relojeros y Orfebres de Sevilla
- Gremio Provincial de Comerciantes de Frutas, Verduras y Hortalizas
de Sevilla

Asociaciones de calles de Sevilla capital:
- Asociacion de Comerciantes Mercado Puerta La Carne
- Asociacion de Comerciantes C/ Puente y Pellon
- Asociacion de Comerciantes C/ Francos-Alvarez Quintero
(CENTRYCO Seuvilla)
- Asociacion de Comerciantes del Centro de Sevilla (ACCSE)

A pesar de estos datos, no existe una cultura asociativa fuerte entre los
pequefios y medianos comerciantes del centro de la ciudad, por lo que estas
asociaciones no agrupan a la gran mayoria de estos potenciales clientes,
habiendo muchos establecimientos y profesionales no inscritos en ninguna
entidad asociativa, lo que posibilita que el poder de negociaciéon de los
clientes no sea muy elevado.

Como Ultimo detalle, sefialar que otro cliente potencial para infantia 1o
conforma el sector de transporte publico, en concreto las empresas publicas
municipales como: TUSSAM, METRO SEVILLA y METROCENTRO.
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3.4. Consumidores (Analisis de usuarios).

Incluidos dentro del factor “Clientes”, se analiza en ultimo lugar a los

consumidores de los servicios y productos que ofrece Infantia, gue son los
nifos en edades comprendidas entre los 2 a 11 afios, y sus familiares. Por
tanto, se han estudiado algunas cifras clave que ofrecen una imagen real del
mercado potencial que se trata.

Asi, el municipio de Sevilla cuenta con 699.759 habitantes segun el censo de
poblacién de 2008 publicado por el INE, de las cuales 333.490 son varones lo
cual representan un 47,65% y 366.269 son mujeres que a Su vez representan
un 52,35%. Sevilla es la cuarta ciudad de Espafia por poblacion, por debajo de
Madrid, Barcelona y Valencia. El area metropolitana de Sevilla cuenta con
1.499.653 habitantes (INE, 2008) y 4.535,78 kmz2 de superficie, siendo también
la cuarta area metropolitana de Espafia y un gran centro turistico, econémico,
industrial y poblacional.

Del total de 699.759 personas censadas en 2008, 29.954 son de nacionalidad
extranjera, que equivale a un 4,28%, claramente inferior a la media nacional de
inmigrantes. Dichos inmigrantes proceden de todos los continentes, siendo los
de nacionalidad rumana (1.806), ecuatoriana (2.527), colombiana (2.229)
boliviana (2.886) y marroqui (3.050), las colonias mas numerosas.

Por otro lado, en Andalucia, residen 1.621.817 personas menores de 18 afios,
representando un 19,8% de la poblacion andaluza y un 4% de la poblacién
espafiola. A su vez los chicos y chicas en Andalucia son el 20,2% de la
poblaciéon menor de 18 afios en Espafia (8.033.426). Los chicos son el 51,5%
(835.097) y las chicas el 48,5% (786.720) de esta poblacion.

La provincia con mayor numero de efectivos de poblacion menor de edad es
Sevilla, que cuenta con 135.455 chicos y chicas (el 23,4% de la poblacion
menor de edad de Andalucia).

La poblacibn de menores de edad en Andalucia ha reg istrado un
incremento en los Ultimos afios. Asi, este segmento poblacional ha
aumentado en 2008 un 1,3% respecto a 2007 (cuyo dato era de 1.601.500
personas) y un 3,7% respecto a los 5 afios anteriores.
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Evolucion de la poblacion menor de 18 afios segun pr  ovincia;
Andalucia, 2003-2008 *°

Provincia 2003 2004 2005 2006 2007 2008 Incremen. %
Almeria 121.092 123.652 126.454 128.940 131.482 135.455 11,9%
Cédiz 246.498 244.163 244.781 245.246 246.781 247.987 0,6%
Coérdoba 158.859 158.080 156.472 155.913 155.424 155.599 -2,1%
Granada 160.655 162.611 165.684 168.128 169.091 171.278 6,6%
Huelva 95.456 94.802 94.964 95.673 95.985 97.033 1,7%
Jaén 138.484 137.595 137.217 136.291 135.529 133.514 -3,6%
Malaga 274.026 276.429 284.436 289.228 294.080 301.549 10,0%
Sevilla 369.241 366.655 368.547 370.861 373.128 379.402 2,8%
Andalucia  1.564.311 1.563.987 1.578.555 1.590.280 1 .601.500 1.621.817 3, 7%

Segun el IEA (Instituto de Estadistica de Andalucia) la proyeccion de la
poblacién de entre 2 y 11 afios de edad desde el 200 9 al 2015 sera
ascendente , siendo el nimero de nifios de las edades indicadas de 208.644 a

224.854 solo en la provincia de Sevilla.

Proyeccion de la poblacién en Sevillade 2 a 11 afio s

Edad 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
2 22.460 22.606 22.684 22.640 22.468 22.170 21.771
3 22.423 22.577 22.706 22.768 22.709 22.526 22.220
4 21.754 22.549 22.687 22.800 22.845 22.775 22.583
5 21.300 21.877 22.651 22.776 22.870 22.907 22.827
6 20.545 21.409 21.970 22.727 22.836 22.921 22.948
7 20.206 20.641 21.489 22.037 22.773 22.875 22.952
8 20.814 20.296 20.718 21.551 22.082 22.807 22.901
9 19.919 20.894 20.370 20.780 21.599 22.118 22.833
10 19.485 20.007 20.964 20.435 20.832 21.637 22.148
11 19.738 19.580 20.086 21.025 20.490 20.876 21.671

Total 208.644 212.436 216.325 219.539 221.504 223.612 224.854

Del mismo modo, dicho Instituto, en su Informe de Proyeccion de la Poblacion
de 2008, propone, en un escenario medio, un crecimiento de la poblacién de
nifos menores de 3 afos del 7% hasta el afio 2011, fruto de la subida de la

' Instituto Nacional de Estadistica (2008) “Observatorio de la Infancia en Andalucia a partir de
datos del Padréon Municipal de habitantes”. INE. Madrid
'® |nstituto de Estadistica de Andalucia. Consejeria de Economia y Hacienda de la Junta de
Andalucia. (200). Consulta en linea en www.juntadeandalucia.es:9002/.
' Instituto de Estadistica de Andalucia. Consejeria de Economia y Hacienda de la Junta de
Andalucia. (2008), Proyeccion de la Poblacion de Andalucia 2006-2070, IEA, Sevilla, p. 62 y ss.
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fecundidad, lo que provocara un aumento de la demanda de centros para
nifios . Sera también necesario crear nuevas plazas para mas de 40 mil nifios
entre 3 y 6 aflos desde este afio hasta 2015. Por su parte, el grupo de edad de
6 a 18 afios, casi un millén cien mil actualmente, también tendera a crecer.
Este crecimiento generalizado de la poblacion menor de edad se espera que
suceda en todas las provincias andaluzas.
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4. DAFO Y LINEAS ESTRATEGICAS.

Una vez estudiados los elementos externos que interactdan con la compafiia,
es necesario realizar un ejercicio de analisis interno. Para ello, se analizan los
puntos fuertes y débiles de la compafiia, considerando su propuesta de valor y
las caracteristicas que debe reunir para comenzar su actividad en el sector. Por
otro lado, tomando de base el andlisis externo llevado a cabo en el punto
anterior se examinan los aspectos que pueden llegar a suponer una ventaja
competitiva para la empresa, y aquellos, que, en la actualidad son una
amenaza y que, en caso de no actuar, podria acarrear dificultades en su labor
cotidiana.

Tras haber extraido todos estos aspectos, se realiza un ejercicio de sintesis, de
forma que se puedan seleccionar los factores clave de la idea de negocio, y
gracias a todo esto se puedan definir las lineas estratégicas de la compafia
para los proximos afios.

La sintesis DAFO no pretende ser una enumeracion exhaustiva de todos y
cada uno de los aspectos esenciales a considerar por la compafia, sino que
refleja los puntos mas importantes (desarrollados de forma individual) que
sirvan de apoyo para los planes y estrategias posteriores.
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Oportunidades.

Variables politicas:

En la actualidad existen multitud de ayudas al pequefio y mediano
comercio del centro de las ciudades (como el apoyo ofrecido a las
asociaciones creadas por los comerciantes del centro), como soporte frente
a las grandes superficies. Otro de los apoyos que se pueden encontrar en
las variables politicas, es el gran interés que despiertan las medidas para la
conciliacion de la vida laboral y familiar, asi como ayudas a la incorporacion
de la mujer al mercado de trabajo.

Estas ayudas pueden afectar positivamente de diferentes formas: con el
incremento de visitantes al centro de la ciudad, con el apoyo que se pueda
recibir de las autoridades politicas, asi como el incremento del porcentaje
de mujeres que se incorporen al mercado laboral, entre otras. Esta Ultima
consecuencia favorece el hecho de que la mujer, al estar trabajando,
necesite acudir al centro en horario en el que normalmente sus hijos ya no
se encuentran ni en la guarderia ni en el colegio.

Variables demogréficas:

La poblacion andaluza, y entre ella la sevillana, de entre 0 y 12 afios, va a
incrementar en los proximos afos. Este crecimiento demografico, del 1,7%,
supone una garantia de supervivencia a medio plazo, al incrementar los
consumidores potenciales.

Variables sociales y culturales:

La opinion publica estd muy concienciada de la importancia que tiene para
los nifos el juego, la cultura, las relaciones entre nifos... Los pequefios de
la sociedad actual han encaminado sus habitos de juego y su tiempo
ocioso en actividades sedentarias y poco culturales como son los

videojuegos Y la televisién. El centro Infantia fomenta los juegos y las

actividades culturales, donde el nifio, ademés de aprender, realiza ejercicio
fisico.

Otro de los puntos por los que la sociedad esta especialmente preocupada,

es por la obesidad infantil, ya que los nifilos consumen alimentos con gran
cantidad de azucares y grasas. El centro infantil ofrece, con la previa
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autorizacion de padres y familiares, la posibilidad de dar de comer a los
nifos alimentos naturales y saludables (fruta, zumos...).

Estos dos aspectos son un punto a favor de dejar a los nifios en
infantia, ya que los padres buscan estas atenciones para sus hijos y
ademas guedan satisfechos si aprecian los resultados.

Mercado:

El mercado existente es poco conocido y fragmentado, no hay grandes
empresas que copen el sector, y no hay barreras de entrada . En el
analisis de la competencia han aparecido algunas empresas, de pequefio
tamafio, de las cuales sélo unas pocas estan asociadas a grandes
superficies, y ofrecen un reducido numero de servicios.

No existe una competencia directa  que ofrezca el mismo servicio que

infantia (servicio amplio de atencion a nifios, gratuito para los padres,
situado en el centro y asociado con los negocios de la zona).

Por lo tanto, INfantia es una idea de negocio nueva e innovadora,
inexistente, como tal, en Espafia, lo que nos hace contar con las ventajas
de las empresas pioneras y las cuales se deben explotar, intentando
dificultar a los posibles imitadores.

Clientes:
Los clientes del centro infantil seran el pequefio y mediano comercio y
profesionales del centro de la ciudad, que frente a la competencia de los
negocios de otras zonas y de las grandes superficies, se encuentran en la
necesidad de atraer a los clientes ofreciendo servicios que aporten un valor
afiadido.

La situacion actual que existe de competencia entre los centros urbanos y

las grandes superficies es donde Infantia tiene uno de sus puntos
fuertes. Los negocios de los centros urbanos se encuentran en la
necesidad de ofrecer, al igual que ya lo hacen las grandes superficies, unos
servicios extra que atraigan a los consumidores (ludotecas,
aparcamientos...). Mediante asociaciones, los negocios de los centros
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urbanos intentan llegar a acuerdos para conseguir esto, sin embargo, en
este caso, INfantia es la gue ofrece este tipo de servicios.

La gran variedad y cantidad de clientes potenciales que existen en los
centros urbanos, hacen que sea una oportunidad la posibilidad de
conseguir profesionales que se quieran asociar con el centro infantil.

Posibilidad de expansion:

El centro INfantia es una idea de negocio que se puede expandir a otras
ciudades bajo el mismo modelo. Esto hace que la idea tenga posibilidades
de desarrollarse en el futuro y la marca sea conocida a nivel nacional. Del
mismo modo se contempla la posibilidad de alcanzar presencia
internacional.
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4.2. Amenazas.

Variables econOmicas:

La actual crisis econdmica afecta en mayor medida, a que la capacidad de
consumo de las familias disminuya. Esto hace que las familias, durante
este periodo, vayan menos a los centros urbanos a consumir o comprar,
afectando también a los profesionales. Todo lo anterior puede influir en que
algunos de los negocios que pudieran ser perfectos clientes o

colaboradores de INfantia renuncien a esta idea simplemente porque
conlleva un desembolso econdmico, a pesar de no ser muy elevado.

Competidores y posibles competidores:

Los competidores actuales mas directos son aquellos centros infantiles
ubicados en las grandes superficies, ya que no existe ninguna otra
empresa que realice ni preste el mismo servicio que Infantia. sin
embargo, a pesar de no tener competidor directo, los centros infantiles
ubicados en las grandes superficies tienen también algunas caracteristicas
positivas como son su facil acceso, el aparcamiento para coches y la
concentracion de la oferta en un punto. Hay que considerar, asimismo, que
algunos de estos centros infantilies son también gratuitos para los
consumidores, por lo que suponen otra gran opcion para las familias.
Infantia se diferencia del resto de centros infantiles por la localizacion, la
calidad, el sistema de bonos, horarios, flexibilidad... puntos clave que se
deben reforzar.

Un competidor directo es aquél que pudiera ofrecer el mismo servicio que

infantia, ya sea en Sevilla o en cualquier otra ciudad. Hay que saber,
gue al comenzar en una ciudad, la idea puede ser imitada en otra localidad,
disminuyendo asi las posibilidades de expansion. Por esta razon,
infantia pretende ser una marca, concepto o idea que sea dificil de
imitar por los demas. Ademas, si este modelo de negocio funciona en
Sevilla, la expansion a otras ciudades debe ser en cierto modo acelerada,
para evitar posibles imitadores.

Posibles estrategias de respuesta de los competidor  es:
Los competidores existentes pueden responder a la apertura de nuestro
centro infantil con actuaciones como: bajada de sus precios (los que no
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sean gratuitos), alidndose con comercios de otras zonas o barrios,
ofertando nuevos productos o servicios de mayor calidad...Por ello
Infantia debe estar siempre atenta a estas posibles actuaciones, para
actuar en consecuencia.

Servicios sustitutivos:

Como se ha analizado en el punto 3.1.3, existen muchos elementos
sustitutivos, que aungue no estén formalizados o regulados, cubren una
necesidad parecida a la propuesta por Infantia. Estos servicios pueden
contrarrestar la necesidad de los familiares a dejar a los nifios en este
centro. Ademas, puede que estos servicios sustitutivos desarrollen alguna
estrategia de respuesta a infantia (Ej: las guarderias del centro pueden
ampliar sus horarios, o disminuir sus precios, pueden ofrecer en las tardes
servicio de ludoteca....). Infantia debe estar pendiente constantemente a

los servicios sustitutivos, ya que pueden hacer disminuir el uso del centro
infantil.

Barreras culturales:

Al ser la primera empresa que lanza este tipo de servicio, podria llegar a
pasar que los familiares pensaran que dejar al nifio en Infantia sea un
acto egoista, al “aparcar” al nifio en un centro, para poder disponer de
tiempo para sus compras y actividades. Infantia debe luchar para que
sus consumidores y clientes lo vean como una opcidon u oferta tanto para

nifos como para padres. Es una respuesta coherente y coordinada a las
necesidades actuales de ambos.
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Fortalezas.

Precio:

Los padres y familiares no desembolsan ni un sélo euro por el servicio, ya
gue obtienen bonos canjeables por segmentos de tiempo en los comercios
y profesionales del centro de la ciudad por sus consumiciones o compras.
Sin duda, este caracter de ser gratuito para los consumidores hace que el
centro cuente con una gran ventaja frente a las guarderias y ludotecas de
pago que puedan existir en otros puntos de la ciudad.

Localizacion:

La ubicacion del local en el centro de la ciudad, donde actualmente no
existe este tipo de servicios, permite el impulso al comercio tradicional y un
valor afladido inmejorable para sus clientes. Que el centro infantil esté
ubicado en el centro urbano, hace que tenga unas ventajas mayores que
en el caso de que estuviese ubicado en otro lugar, como son:

- En el centro, la cantidad y variedad de la oferta e s enorme,
inexistente en cualquier otro sitio, ya que normalmente, a la oferta
comercial y profesional, se le aflade la hostelera y la cultural.

- En ciudades como en Sevilla, existe un gran numero de
ciudadanos que sienten necesidad de acudir al centr o historico
de manera ocasional. A la gente le gusta ir al centro.

- El transporte publico ha mejorado mucho , lo que permite que el
acceso sea mas facil y comodo. En Sevilla, el tranvia y el metro
hacen mas agil la accesibilidad al centro urbano.

Oferta de servicios:

El centro iINfantia cuenta con una amplia gama de actividades, con una
gran rotacién y con mucha variedad de opciones de juego para los nifios.
Ademas, estas opciones de juegos estan clasificadas por edades, por lo
que los nifios pueden elegir entre los juegos y actividades acordes a su
edad.

Todas las actividades y juegos permiten al nifio el desarrollo de sus
capacidades tanto intelectuales como fisicas. Entre la gama ofertada no se
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encuentran videojuegos, ni television. Se trata de que el nifio se divierta,
siempre y cuando interactie con otros nifios y se desarrolle. En este punto,

y de cara a los padres y familiares, el centro Infantia cuenta con una
ventaja frente a otros centros infantiles ubicados en las grandes superficies,
que se dedican a entretener al nifio con peliculas en la television o con
tareas de pintar o colorear. Ademas, en fechas sefaladas, como Semana
Santa, Feria o Navidad, se incorporan actividades tematicas.

Todos los servicios que ofrece Infantia son de calidad y Se espera que
tanto los clientes, como los familiares y los nifios, lo perciban como tal.

Personal y organizacion:

El centro infantil cuenta con personal altamente cualificado y con un nivel
de formacion adecuado a las necesidades de los niflos. Ademas, la
organizaciéon es flexible y polivalente, adaptdndose siempre a las
necesidades del proyecto. El centro dispone de al menos una persona con
formacion en Educacion Especial, que pueda atender a nifilos con
discapacidades o necesidades especiales. Este aspecto le da una ventaja
frente a los demas centros infantiles, que en la mayoria de los casos no
cuenta con un personal tan cualificado.

Modelo de negocio Unico:
El modelo de negocio es Unico por varias cosas:

- Los clientes son distintos a los consumidores . A los padres y
familiares, no les cuesta nada dejar al nifio en el centro infantil,
puesto que ese coste es asumido por los comerciantes y
profesionales asociados.

- El sistema de bonos , por el cual el padre puede dejar al nifio en el
centro infantil, es un sistema que a pesar de ser conocido para otros
servicios (bonos de aparcamiento, consumiciones gratuitas), nunca
se ha utilizado para un centro infantil. Se trata de un sistema facil y
seguro para todas las partes.

- El servicio puede ser unicamente utilizado por los nifilos cuyos

familiares hayan comprado o consumido algun articulo a alguno de
los comerciantes y profesionales asociados al centro.
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_ Los clientes de infantia pueden ofrecer a sus propios clientes un
servicio de alta calidad, de forma gratuita , y para ello solo deben
pagar un precio muy competitivo, ya que el coste del centro infantil se
divide entre un gran nimero de comerciantes y profesionales.

Amplio abanico de servicios parametrizables y flexi bles:

Los servicios ofrecidos por infantia se adaptan a las necesidades de
cada familiar y nifio en los siguientes aspectos:

- Actividades y juegos adaptados a las necesidades de los nifios 'y
a sus edades. Esto supone la adaptacion de las instalaciones y la
contratacion de personal adecuado, lo cual, a pesar de que conlleva
una mayor inversion, significa que el servicio ofrecido es de calidad
optima.

- Se adapta a los familiares en cuanto al horario de recogida, ya que
el centro abre en un amplio tramo horario.

- Los familiares pueden llamar al centro cuando quieran para preguntar
por el menor, e incluso podran hablar con él.

- Las actividades y juegos se adaptaran a las épocas del afio y en
fechas sefialas se realizaran actividades tematicas.
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4.4. Debilidades.

Poder de negociacion reducido frente a los clientes

El poder de negociacién de los clientes no es excesivamente alto, pero el
modelo de negocio depende, casi en su totalidad, de llegar a un acuerdo de
caracter permanente con las PYMEs del centro de la ciudad. No obstante,
muchos de los comerciantes y profesionales del centro de Sevilla se

encuentran asociados, y considerando que para Infantia es vital y
prioritario llegar a un acuerdo con ellos, el poder de negociacion de las

asociaciones frente a INfantia es muy Superior.

Sin embargo, y a favor de infantia, esta su idea de negocio, que
pretende que los comerciantes den un servicio afiadido a sus clientes, por
lo que oferta algo que a los comerciantes y profesionales les interesa y eso
les resta algo de poder en la negociacion.

Ubicacion e instalaciones:

En relacién a la ubicacién y a las instalaciones, Infantia debe tener en
cuenta los siguientes aspectos:

- Las dificultades para encontrar un local en el centro de la ciudad que
cumpla con los requisitos establecidos: Situado en una calle con facil
acceso, lo mas cerca posible de la zona donde se encuentre el
mayor numero de comercios y profesionales, de una superficie
determinada, que se divida (o sea divisible) en varias zonas, que sea
visible desde el exterior, etc.

- El precio del local debe ser adecuado y adaptarse a lo previsto en el
plan economico-financiero. Aun asi, el precio del local es una carga
dificil de soportar econdmicamente.

- Una vez encontrado el local, las reformas necesarias para adaptarlo
a las normativas de los centros infantiles y que cumpla todos los
requisitos para la apertura: normativas técnicas, de seguridad y de
responsabilidad. Esto, ademas de una carga financiera, es un
proceso largo y complejo.
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Estructura de las ventas:

Las ventas se concentran en una zona muy limitada (en el centro de la
ciudad) y los consumidores son muy definidos (los nifios). Esta
concentracion de las ventas va a limitar mucho las actuaciones de
Infantia. por otro lado, los nifios y familiares que confien en infantia,

lo haran durante un tiempo determinado, ya que una vez que el nifio supere
la edad de los 11 afios, dejara de ser usuario del centro.

Notoriedad y antigiiedad de la empresa y la marca:

Tanto la empresa como la marca son de nueva creacion y, por lo tanto,
desconocidas para los consumidores potenciales. Si a esto se le suma que
se trata de una idea de negocio hasta ahora inexistente como tal, el
resultado es que los familiares de los nifilos duden sobre la fiabilidad de
infantia, ya que no les aporta confianza algo tan novedoso. Por este
motivo, los esfuerzos de Marketing deben ir encaminados no sélo a dar a
conocer a Infantia, sino en ganar la confianza de los padres y familiares,
garantizando unos servicios de calidad.

Riesgo de la Inversion:
Existe alto riesgo en la puesta en marcha de infantia, ya que la inversion
inicial es elevada debido:

Al marketing para dar a conocer la empresa y la marca, asi como
para ganar la confianza de los consumidores.

- A la inversibn en activos fijos como el local, mobiliarios e
instrumental.

- Alos gastos de reformas para acondicionar el local.

- Al esfuerzo comercial inicial para conseguir el nUmero de asociados
necesarios para garantizar la rentabilidad del proyecto.

Experiencia del equipo promotor:
El equipo promotor cuenta con inexperiencia en el mercado de los centros
infantiles. Ademas, a esta falta de experiencia se le afiade la imposibilidad
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de analizar la trayectoria de otros centros, ya que como tal no existen, por
ser una idea de negocio nueva e innovadora. Esta inexperiencia se
contrarresta con el apoyo y la aportacién de personas del sector conocidas
por el equipo promotor y con la contratacion de personal experto en centros
infantiles.

Estacionalidad y distribucion no uniforme de la dem anda:

Se prevé, segun la época del afio, una estacionalidad alta. Es predecible
gue la demanda incremente mucho durante los fines de semana, en fiestas
locales y en Navidades, y sin embargo, se anuncia un declive en la época
estival. Ademas, en un mismo dia, la distribucion horaria no va a ser
uniforme, variando en funcién de los horarios escolares entre otras causas.
Todo esto supone modificaciones en las necesidades de recursos y
dificultades para la gestiéon. Para ello se debe analizar con detalle el
comportamiento de la demanda y las posibles causas que puedan hacer
que varie, para poder realizar una prevision adecuada y actuar en
consecuencia. Sin duda, el primer afio se presenta dificil pero a su vez
servird como base para la prevision de afos futuros.
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4.5. Sintesis DAFO.

A continuacién se adjunta el cuadro que recoge la sintesis DAFO del Centro
Infantia, como se ha expuesto anteriormente.
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ANALISIS DE LOS FACTORES EXTERNOS

ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS

OPORTUNIDADES

Variables politicas : Ayudas al pequefio y mediano comercio del centro
de la ciudad, conciliacion vida laboral y familiar, incorporacién de la mujer
al mercado laboral.

Variables demogréaficas : La poblacion andaluza y sevillana de 0 a 12
afios va a crecer en los proximos afios. Crecimiento demogréafico del
1,7%.

Variables sociales y culturales
aspectos culturales entre
concienciada.

Mercado : Poco conocido, fragmentado, pocas empresas asociadas a
grandes superficies, empresas pequefias. Infantia es una idea
innovadora en el mercado, contara con las ventajas de las empresas
pioneras. Bajo nimero de servicios ofrecidos por las empresas existentes.
No existe competencia directa.

Clientes : Pequefio y mediano comercio y profesionales del centro de la
ciudad, con necesidades de atraer a clientes mediante servicios que
aporten valor afiadido. Gran cantidad y variedad de clientes potenciales.
Posibilidad de expansion : Modelo de negocio que favorece la expansion
en otras ciudades y regiones.

: Impulso de la cultura, intercambio de
nifios, fomento del juego. Sociedad

FORTALEZAS

Precio: Los padres y familiares no desembolsan un sélo euro por el
servicio, ya que obtienen bonos canjeables por segmentos de tiempo en
los comercios y profesionales del centro de la ciudad por sus compras y
adquisiciones.

Localizacion : La ubicacion del local en el centro de la ciudad, donde
actualmente no existe este tipo de servicios, permite el impulso al
comercio tradicional, y un valor afiadido inmejorable para los clientes.
Cercania de gran cantidad y variedad de comercios y profesionales.
Oferta de servicios : Amplia gama de actividades y variedad de juegos,
acordes a las edades de los nifios. Actividades tematicas.

Personal y organizacion : Organizacién flexible, polivalente y adaptada al
proyecto con un nivel de formacion del personal adecuado a las
necesidades de los nifios. Al menos una persona con estudios de
Educacién Especial

Modelo de negocio Unico : Acuerdos de colaboracion con la multitud de
comerciantes y profesionales del centro de la ciudad, que actian como
algo mas que prescriptores del servicio. Sistema de bonos. Los familiares
dejan de manera gratuita al nifio en el centro infantil.

Amplio abanico de servicios parametrizables y flexi bles: Servicios
adaptados a la edad de los nifios, necesidades de los padres en cuanto a
horario, recogidas, juegos o actividades, deberes, etc.
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ANALISIS DE LOS FACTORES EXTERNOS

ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS

AMENAZAS

Variables econémicas : Situacion actual de crisis, por lo que el consumo
de las familias ha disminuido. Los profesionales notan el declive en sus
ingresos.

Competidores y posibles nuevos competidores . Grandes superficies
con servicio de ludoteca o aparcamiento de nifios, parking para coches,
etc. Nuevos centros en grandes superficies que aun no la tienen. Algunos
centros comerciales ofrecen servicios de vigilancia de nifilos de forma
gratuita.

Posibles estrategias de respuesta de los competidor  es: Bajada de
precios, oferta de nuevos productos y servicios, alianzas con comercios
de otros barrios y/o zonas.

Servicios sustitutivos : Existen muchos productos sustitutivos, aunque
no estén reglados o formalizados: Guarderias en el centro de la ciudad,
actividades extraescolares de los colegios, canguros, establecimientos de
comida rapida (con zonas infantiles), parques infantiles en el centro... La
mayoria se basan en el concepto tradicional del cuidado de los nifios.
Barreras culturales: Se puede llegar a pensar que se aparca al nifio en
un sitio para poder disponer de tiempo, y se trata de ofrecer a ambos,
padres e hijos, una respuesta coherente y coordinada a sus necesidades.

DEBILIDADES

Poder de negociacion reducido frente a los clientes . El poder de
negociacion de los clientes es alto, ya que negocio depende en llegar a un
acuerdo con ellos.

Ubicacién e instalaciones : Dificultades para encontrar un local en el
centro de la ciudad que cumpla con los requisitos establecidos, asi como
la busqueda de las instalaciones adaptadas a las necesidades de los
nifios.

Estructura de las ventas : Concentracion en una zona (centro de la
ciudad). Consumidores muy definidos (nifios).

Notoriedad y antigedad de la empresa y la marca Empresa
desconocida por ser de nueva creacién y una idea de negocio innovadora.
Riesgo de la inversion : Riesgo alto porque hay que hacer un alto
desembolso inicial debido al marketing para dar a conocer la empresa y la
marca, y por los activos fijos: local, mobiliario e instrumental.

Experiencia del equipo promotor : Inexperiencia inicial en el mercado de
los centros infantiles. Modelo de negocio innovador, y empresa de
reciente creacion.

Estacionalidad y distribucion no uniforme de la dem anda: Se prevé
una alta estacionalidad segun la época del afio: festivos locales, fines de
semana, etc. Asi como una distribucion horaria no uniforme debido a
horarios escolares, recogidas de nifios, etc. Esto supone variaciones en
las necesidades de recursos, y dificultades para la gestion.
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4.6. Lineas estratégicas. Factores clave del éxito.

De un primer vistazo, la compafiia presenta una serie de singularidades, como

son:

Amplio horario de apertura.

Ubicacion en zonas comerciales.

Servicio gratuito para las familias.

Los nifios son atendidos por profesionales.

Se llevan a cabo diversas actividades, adaptadas para nifios de
distintas necesidades y edades.

Los padres y familiares no pagan por tener a sus hijos bien cuidados,
lo que diferencia a este centro infantii de otras guarderias y
ludotecas.

Al nifio se le dedica una atencién personalizada.

El funcionamiento se lleva a cabo a través de bonos de tiempo
expedidos en los comercios, y profesionales.

Y esto puede permitir un futuro desarrollo que aborde otras ideas, como:

La posibilidad de que algunas familias paguen los excesos de tiempo
mediante compras puntuales en el propio establecimiento u otras
herramientas (cheques regalo del propio establecimiento).

La oferta de otros servicios novedosos, como la posibilidad de que
los nifios tomen alguna comida en el centro.

La organizacion de actividades junto con otras instituciones tanto
publicas como privadas (asociaciones, fundaciones...).

Sin embargo, profundizando en el andlisis de las oportunidades, amenazas,
debilidades y fortalezas de Infantia destacan cinco factores claves en el

éxito.

Proximidad y localizacion.
En este contexto, la proximidad se entiende como la cercania de

Infantia tanto a los consumidores como a los clientes, ya sean “de

hecho” o potenciales. Infantia, gracias a su localizaciéon en el centro
historico de la ciudad, cuenta con unas ventajas y oportunidades que debe
aprovechar.
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Frente a los consumidores, la ventaja de la compairiia se centra en la gran
cantidad de personas que van al centro histérico a comprar o consumir. Los
centros urbanos, a diario, y en un amplio horario, son visitados por una
gran cantidad de personas. Infantia, al encontrarse en un lugar
estratégico, puede atraer a gran parte de esa multitud que tengan nifios a
Su cargo.

Que los centros urbanos sean visitados por tanta gente se debe, en parte,
a la amplia oferta existente, tanto en cantidad como en variedad. Esta
oferta la componen en su mayoria, pequefios y medianos comerciantes o

profesionales. Todos ellos son posibles clientes de infantia.

Precio.

Que a los consumidores no les cueste nada dejar a los nifios en infantia
es, sin duda, uno de los factores clave de éxito mas importante de la
compaiia.

Para los familiares, el poder dejar a los menores en un centro con las
caracteristicas de infantia (de confianza, de calidad y con una amplia

oferta de actividades), cerca del lugar donde van a estar y de forma
gratuita, es sin duda un servicio atractivo y tentador.

El precio del centro infantil es asumido por los clientes de infantia, que

son los pequefios 0 medianos comerciantes y profesionales del centro
urbano que quieran ofrecer a sus clientes un valor afiadido a sus productos
o servicios. Estos clientes o asociados de Infantia deben pagar una
cuota mensual. Esta aportacion individual es pequefia, gracias a la gran
cantidad de comerciantes/profesionales que hay ubicados en el centro
urbano.

Flexibilidad y adaptacion.
Infantia se adapta a las necesidades tanto de los clientes como de los
consumidores:

- Frente a los consumidores, Infantia presta un servicio adaptado a
los familiares y a los nifios. Para los familiares Infantia ofrece un
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amplio horario de apertura en unas instalaciones cercanas de donde
van a realizar sus compras o0 consumiciones. Para los nifios,
Infantia ofrece un servicio adaptado a distintas edades, ya que
cuenta con juegos y actividades adecuadas para varias etapas.

. Frente a los clientes, Infantia presta su servicio en unas
instalaciones cercanas a todos ellos, gracias a su estratégica
localizacion. Cuenta ademas con una franja de edad y un horario de
apertura amplio, para cubrir un gran numero de situaciones.

Novedad.

El modelo de negocio de INfantia es innovador y novedoso al ofrecer un
servicio de cuidado de nifios de calidad, gratuito (aplicando un sistema de
bonos), y localizado en los centros histéricos de las grandes ciudades,
como apoyo al pequefio y mediano comercio y al profesional. Hasta ahora,
lo mas parecido a la oferta de Infantia, se realiza en los centros
comerciales, donde cabe la opcion de que los familiares dejen a cargo de
unos cuidadores a los nifios, mientras realizan sus compras. infantia
ofrece, no sélo el cuidado de los menores, sino multitud de juegos y
actividades educativas de calidad.

Diversidad y Calidad de la oferta.

Tal y como se cita en el parrafo anterior, INfantia ofrece un servicio de
calidad, ya que ofrece multitud de actividades y juegos educativos,
adaptado a las edades de los nifios, y variando la oferta segun las épocas
de afio, realizando practicas teméticas. Ademas, todos los trabajadores de
Infantia estan cualificados para el cuidado de nifios, contando incluso
con al menos un profesional de Educacién Especial.

Esta oferta diversa y de calidad hace que los padres y/o familiares se

sientan seguros de dejar a los menores en el centro, y sin duda es una
ventaja frente a los elementos sustitutivos ofrecido por otros centros.
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5. PLAN DE MARKETING.

Infantia como idea de negocio pretende ser una de las primeras opciones
tanto en los servicios de valor afiadido ofrecido a comerciantes y profesionales
del centro de las ciudades, como en los servicios de atencién a los nifios,
buscando satisfacer las necesidades de sus clientes y consumidores.

Tener nifios es muy gratificante pero muchas veces resulta complicado cuidar

de ellos y hacer otras tareas al mismo tiempo. Infantia cubre Ilas
necesidades de aquellos padres que se cuestionan ir al centro de Sevilla
porque “necesitan ir de compras y no tienen quien cuide al peque”, o bien
“trabajan a turnos y los centros infantiles no se acoplan a sus necesidades”, o
“les gustaria cenar con los amigos, pero los abuelos no pueden quedarse con
los nifios” o sencillamente les apetece tomar un café o ir al dentista, sin que sus
hijos supongan un problema, y sin preocuparse por ellos, porque se encuentran

en un centro donde estan atendidos por profesionales. En Infantia los nifios
no solo se entretienen sino que se divierten aprendiendo, desarrollan su
creatividad, etc. Todo ello sin que los padres tengan que pagar nada, pues sus
consumiciones en los locales del centro de Sevilla le dan el derecho a tener a
sus hijos en el centro infantil por un tiempo determinado en funcion de los
bonos que hayan obtenido.

Por otro lado estan los clientes, es decir, el pequefio y mediano comercio y
profesionales del centro de Sevilla que estan ofreciendo a sus usuarios un valor
afladido a sus productos y servicios, incentivando el consumo en estos
sectores al facilitar al cliente que tenga mas disponibilidad y movilidad para
realizar sus compras y gestiones.
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5.1. Informacion y analisis de la situacion.

Como se ha mencionado anteriormente, Infantia tiene gue tener en cuenta
dos sectores, el comercial y profesionales, y el de los centros infantiles.

En el centro de la ciudad de Sevilla, teniendo como punto central la calle
Sierpes, la mas comercial y transitada, y tomando un radio de 1,5 kilbmetros,
hay registradas 6 escuelas infantiles (entre privadas y concertadas) y ningun
parque de ocio infantil ni ludotecas. Esto hace ver la necesidad con la que
cuenta el centro histérico y comercial de Sevilla de tener un centro infantil
donde los padres puedan dejar a sus hijos con total confianza, tal y como

ofrece INfantia, en un espacio donde el nifio se desarrolle a través de la
lectura, el juego, las manualidades, los talleres especificos y la participacion en
las actividades ludico formativas, que sirvan tanto para el encuentro grupal
como intergeneracional y promocionen la cultura y el ocio responsable
acompafados por adultos y jévenes que asesoren y lleven a cabo todo tipo de
actividades que permitan el desarrollo de habilidades, conocimientos y
conductas en el nifio.

5.1.1. Informacion del Mercado: demanda, consumidor es, clientes y
competencia.

La situacion de crisis ha afectado con especial virulencia al sector servicios y
dentro de éste al comercio debido, entre otros factores a la caida del consumo
propiciada por el aumento del paro y la consecuente reduccion de rentas. El
dato que mejor refleja esto indica que se han cerrado mas de 490 pequeias
empresas del sector en la provincia de Sevilla®®.

Actualmente, en Sevilla capital se han perdido 14.000 empleos y en cuanto a
los comercios que han tenido que cerrar, sélo en las zonas representativas se
cuentan por decenas. En el centro, por ejemplo, 65 tiendas han desaparecido
del paisaje urbano, en calles tradicionales como Regina, Rosario, Mufioz Olive,
Francos, Chicarreros, Alvarez Quintero y Chapineros.

A pesar de todo esto, el secretario general de la Confederacién Espafola de
Comercio (CEC), Miguel Angel Fraile, contrasta’® el porcentaje de descenso de

'8 camara de Comercio de Sevilla. Proyeccién datos 2009. Sevilla.
% Confederacién Esparfiola de Comercio. (2009). V Encuentro del Comercio Espafiol “La
respuesta del comercio”. Discurso de Clausura. Junio 2009. Madrid.
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trabajadores de la zona centro con el de las grandes superficies, que cifro entre
un 7% y un 10%, al tiempo que afirmo que el cierre de establecimientos no
llega al 2% de la estructura comercial, lo que refleja que el sector "aguanta
bien" la crisis. Asi pues, se estd empezando a apreciar un "cambio de
tendencia" en el consumo, con "sintomas positivos" como una mayor afluencia
de visitas en respuesta a la rebaja de precios aplicada por los comerciantes.

Segun el sefor Fraile, el comercio tiene capacidad de respuesta a la crisis y o
esta haciendo, destaca que los consumidores estan volviendo a las "tiendas de
barrio”, mientras baja la afluencia en los centros comerciales de la periferia.

El Casco Antiguo se configura como el distrito sevillano donde mas importancia
tiene el comercial minorista, pues concentra el mayor volumen de licencias de
establecimientos permanentes de este tipo (un 22,9% del total de comercios de
este tipo en la ciudad), en 2008.

El distrito San Pablo-Santa Justa aglutina un volumen superior de mayoristas
de medicamentos y productos farmaceéuticos (29,3%) y de articulos de
consumo duradero (17,1%).

Mientras que el comercio al por mayor de textiles, confeccién y calzado
predomina de forma notoria en el distrito Este (el 36,8%). En este sentido hay
un predominio del comercio al por menor de instrumentos musicales (el 57,1%
de dichas licencias se encuentran en este distrito), de bienes usados como
muebles (55,6%), de vinos y bebidas (37,5%) y de productos textiles,
confeccion y calzado (36,3%).

Por otro lado, los comercios minoristas del distrito Macarena estan mas
enfocados a la venta de productos para la alimentacion: comercio minorista de
frutas y verduras (15,7%), de carnes y productos derivados (16,5%) y de
pescados (18,4%).

El distrito San Pablo-Santa Justa destaca con un mayor peso, en relaciéon con
el resto de distritos, en el comercio minorista de vehiculos (18,8%) y de
combustible, carburantes y lubricantes (25%), aunque en éste ultimo hay un
mayor namero en el Casco Antiguo probablemente por localizarse en éste el
domicilio social de dichos comercios.

Para el resto de distritos, no hay ninguna actividad comercial minorista que
sobresalga sobre los otros distritos.
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GRARCO 2.26.
MNumero de licencias de comercio al por mener en establecmiento permanente
por cada mil habitantes. Distritos de la ciudad de Sevilla Afo 2008

Macarena Norte

San Pablo-Sta, Justa
Este

Bellavista-La Palmera
Los Remedios

TOTAL SEVILLA

0,0 10,0 20,0 30,0 40,0 50,0 60,0

Fuente Bamo Ayuntamiento de Sevilla. SBM Elzboracién: propia
_

Fuente: Informe socioeconémico de la ciudad de Sevilla 2006 — 2008 Excmo. Ayuntamiento de Sevilla.
SEIM. Elaboracién propia

Realizando una comparativa del nimero de licencias de comercio minorista por
cada 1.000 habitantes entre los distritos de la ciudad de Sevilla, sobresalen los
situados en el centro con los valores mas altos. Asi el distrito del Casco
Antiguo, es el que tiene un dato mas elevado, con una proporcion de 50,3
comercios de este tipo por cada 1.000 habitantes. Le sigue Los Remedios con
40,5 comercios al por menor por cada 1.000 habitantes y Nervion con 23,9.

Por otro lado, analizando la accesibilidad al centro, junto con los comercios y
profesionales, la poblacion infantil y el transporte, se obtiene la siguiente tabla:
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- 37 lineas Tussam
- 5 paradas donde
convergen las
lineas: Prado, Ponce
de Ledn, Barqueta,
Puerta de Jerez y
Puerta Osario.
- 1 linea tranviaria
- Zonas acceso solo
taxis

- 8 parkings publicos
- 1 parking CC Plazas
de Armas

6.922 7.387

- 1 Parada donde
convergen 5 lineas
3.308 15.484 autobuses - 7 parking publico
- 1 linea de metro
- Estacion de trenes

- 8 lineas de
2.866 9.867 autobuses - 6 parking publico
- 1 linea de metro

2097 20,864 - 12 lineas de - 1 Parking Publico
autobuses
- 8 lineas de - 1 Parking CC Zona
1.240 19.861 autobuses Este
- 1 parada de tren
- 9 lineas de
3.181 18.750 autobuses - 1 parking

- 1 parada de tren
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5.2. Objetivos y estrategia.

Infantia como empresa de servicios situada en el centro de la ciudad, se
plantea los siguientes objetivos teniendo en cuenta a sus consumidores y
clientes:

- Para los padres, ser un centro de referencia donde quieran dejar a
sus hijos con la confianza, seguridad y tranquilidad de que estan bien
atendidos y realizando actividades acordes a la edad y estimulando
sus conocimientos en distintas areas.

- Paralos nifios, un centro de ocio donde realizan actividades distintas
a otros tipos de centros, con practicas estimulantes y divertidas.
Seran los nifios quienes reclamaran a sus padres que los lleven a

Infantia.

- Para los pequeiios y medianos comercios y profesionales, una idea
de negocio a la que quieran adherirse porque supone un valor
afladido a sus productos y servicios, aportandoles calidad vy
beneficios.

El plan de marketing esta orientado a los servicios, diferenciando las

estrategias para los clientes (pequefios y medianos comercios y profesionales)
y los consumidores (los nifios y padres).
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5.3. Plan de accion.

5.3.1. Servicios.

Hoy en dia la dinAmica competitiva de las empresas, se centra mas en las
estrategias de servicios, convirtiéendose éste en el elemento estratégico de la

competitividad de todas las empresas. Para INfantia la clave de su
diferenciacion se centra en el campo de los servicios, tanto antes, como
durante y después de la prestacion de los mismos.

Considerando lo anterior, los elementos que definen el servicio prestado por el
centro infantil son:

- Infantia esta abierto todos los meses del afio , a pesar de la
estacionalidad. Asi se pretende que los padres sepan que tienen un
lugar abierto todo el afio a su disposicion para asignar el cuidado de
sus hijos cuando realicen sus gestiones o compras en el centro de la
ciudad.

- Ademas Infantia tiene en cuenta el calendario de aperturas
comerciales de domingos y festivos autorizadas cada afo y que son
publicadas en el BOJA.

- El horario del centro es de lunes a jueves de 10 a 21 h. con un
horario de cierre menor los viernes y sabados, que es de 10 a 23 h.,
donde se amplia la hora de cierre para aquellos padres que quieran
disfrutar de unas horas de ocio en el centro (teatro, cine, cenas,
etc...).

- El programa de actividades de Infantia se clasifica en funcién de
la edad del nifio y sus necesidades, por lo que los grupos de nifios
por edad se dividen en tres categorias: de 2 a 4 afios, de 5 a 8 afos
y de 9 a 11 afos. El centro dispone de tres espacios para cada
categoria, donde los nifios reciban el cuidado, apoyo y estimulo por
medio de diversas actividades para un buen desarrollo y aprendizaje,
acorde a su edad.
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Talleres tematicos . Durante fechas destacadas se realizaran una
serie de actividades tematicas adaptadas a los acontecimientos que
se desarrollen: Navidad, Semana Santa, Feria, Carnavales,
Halloween, etc.

Infantia pretende dar un paso mas al concepto de ludoteca
tradicional , incorporando a ésta actividades de tipo cultural y
desarrollo fisico. Asi, los nifios no s6lo podran experimentar los
beneficios del juego, sino que se les ofrece un espacio en el que
puedan conocer aspectos como: modos de vida y costumbres,
arquitectura, escultura, pintura, masica, literatura, gastronomia,
ciencias, fiestas y desarrollo de sus capacidades motrices.

Es importante que el centro infantil, como suministrador del servicio, comunique
claramente a sus consumidores, los padres y familiares, el nivel de calidad y
servicio que pueden esperar y por tanto, cefirse exactamente a dicho nivel
para minimizar la diferencia entre beneficio esperado y realidad.

Ademas un punto crucial en la calidad del servicio ofrecido por Infantia es la
formacioén al personal que esta en contacto directo con los usuarios. Por ello es
importante una buena relacion, formacion y motivacion de los mismos. Se
promueve una cultura interna que sea aceptada por todos y en la que cada
individuo reconozca su contribucion para satisfacer las necesidades de los
segmentos de mercado a los que sirve, asi como su contribucion personal a los
resultados obtenidos, pudiéndose medir por ellos.

5.3.2. Precio.

La diferenciacion de Infantia respecto a la competencia responde a una
estrategia donde el precio no es soélo dinero e incluso no es el valor
propiamente dicho de un servicio (intangible), sino un conjunto de percepciones
y voluntades a cambio de ciertos beneficios reales o percibidos como tales.

Una de las peculiaridades del modelo de negocio de Infantia es el sistema
de bonos, conseguidos a través de los actos de compra o consumiciones en los
locales asociados, mediante el cual los usuarios finales del centro pueden
disfrutar de los servicios ofrecidos durante un tiempo determinado de forma
gratuita.
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La politica de precios marcada a los clientes, esta fundamentada en funcion de
la superficie de cada local, diferenciando entre:

- Cuota fija 1 para locales con menos de 200 m?. (45 €/mes)

- Cuota fija 2 para locales superiores a 200 m?. (65 €/mes)

- Cuota fija 3 para grandes superficies comerciales situadas en la
zona del centro de Sevilla, teniendo en cuenta su localizacion,

facturacion e imagen de marca. (200 €/mes)

Por otro lado, ademas de la cuota fija, se factura a los clientes, en base a los
bonos provenientes de sus locales (Bonos Variables ), que son finalmente
empleados por los usuarios de Infantia. para los primeros afios de
funcionamiento el precio del bono es de 1,5 €. Por lo tanto, la facturacion
mensual efectuada a cada cliente se compone de la cuota fija, mas una parte

variable constituida por los bono

S consumidos.

En dltimo lugar existe un Bono Suplemento , que se aplican en caso de exceso
de tiempo de estancia del nifio en el centro, superiores a los 15 minutos de
cortesia, o por no haber realizado ningin acto de consumo habitual. Los

precios de dicho Bono Suplemento se recogen en la siguiente tabla:

BONO SUPLEMENTO
Tiempo excedido Coste

15 mins. 25€
30 mins. 4€

1 hora 7€

1,5 horas 10€
2 horas 15€
2,5 horas 20 €
3 horas 25€
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En una primera fase, la campafia promocional del centro, Infantia ofrece a
los clientes captados en esta etapa unas cuotas promocionales mas bajas con
respecto a las fijadas en la politica de precios. También se repartiran entre los
pequefios y medianos comercios, asi como profesionales de la zona, un
namero de Bonos Promocionales para que entreguen a sus clientes de forma

gratuita, para a dar a conocer los servicios de Infantia.

Formas de pago.

Las cuotas fijas de los clientes se abonan mensualmente a través de
domiciliacién bancaria. El Bono Variable se abona a mes vencido junto con
la cuota fija del mes correspondiente.

En cuanto a los Bonos Suplemento, se abonan en el centro, en el momento
de recoger al nifio.

5.3.3. Promocion y Publicidad

Nombre, logotipo, lema y cartel publicitario.

El nombre de “Infantia” surge de una combinacion de ideas del equipo
creador del centro. Es un nombre que evoca, por su pronunciacion fonética
a “Infancia”, y a “Infante”, terminologia relacionada con los nifios. Es
sencillo de pronunciar para los pequefios y con un sonido fuerte para atraer
la atencién de todos, nifios y padres.

En cuanto al logo, se ha contado con un creativo de alta profesionalidad
gue supo plasmar la idea de lo que se pretendia ensefiar a los clientes y
publico objetivo: los nifios. Un logo que quisieran dibujar por su sencillez y
por las diferentes aplicaciones que se le puede dar.
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En cuanto al lema, se queria dar un mensaje corto y directo que trasmitiera
la dualidad del término “centro”, que puede hacer referencia tanto a

Infantia, como centro infantil, y también al centro de la ciudad, desde un
punto de vista del juego, de la diversion y del ocio.

Por lo tanto el lema es el siguiente:

“Disfruta de tu centro”

Y la camparia publicitaria se basa en el cartel:
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DISFRUTA DE
TU CENTRO

CALLE MUNOZ OLIVER,34 SEVILLA
www.infantia.es
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Campafias de promocion.

El objetivo es dar a conocer en toda la ciudad, qué es Infantia, qué

hace, a qué se dedica, sus soluciones, asi como la forma de contactar y la
filosofia del centro.

Para ello Infantia lanza unas campafas de promocién con estrategias
distintas para sus clientes y consumidores.

Camparfia dirigida a clientes. Equipo comercial.
El equipo comercial dedicado a la venta de los servicios de Infantia, esta

formado por profesionales con formacion comercial y conocimientos en
educacion infantil.

Este equipo se dirige, en principio, a los pequefios y medianos comercios,
profesionales y prescriptores de la zona centro de Sevilla.

En sus entrevistas con los futuros clientes usan una serie de argumentos
para concienciar a las empresas de que se adhieran al modelo de negocio
de infantia como método para incentivar sus compras y consumo en el
centro de la ciudad, y mejorar la situacion de este sector en la zona.

El argumentario utilizado facilita la confianza y la seguridad de la empresa
en los servicios y tiene como objetivo la contratacion de éstos. Consiste en
los siguientes puntos:

A qué se dedica INnfantia.
Programa de servicios.

Valor afiadido que aporta Infantia a sus comercios y negocios.
Eficacia del servicio.

Otros clientes adheridos al sistema.

Experiencia y cualificacion del personal.

Informacidn sobre precios y descuentos.

Dentro del plan comercial se realizan visitas a los negocios de la zona
centro de Sevilla, donde hay registrados 6.922 empresas. Considerando
gue un 30% de las empresas registradas tienen su domicilio social en el
centro y no realizan su actividad habitual en esta zona, se obtendrian 4.845
negocios como posibles clientes.
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El equipo comercial realiza una media de 4 visitas diarias de lunes a
viernes, por lo que le llevaria abarcar a todos los posibles clientes (los
4.845 negocios de la zona centro de Sevilla), aproximadamente unos 20
meses.

A través del equipo comercial compuesto por tres comerciales de
reconocida experiencia en el sector, se contacta con las distintas entidades
y asociaciones. El objetivo es que éstas conozcan los servicios y beneficios

que aporta Infantia al centro de la ciudad y sus negocios y hagan la
mayor difusién posible de dicho centro infantil.

Campafia dirigida a clientes. Asociaciones de comerc iantes vy
profesionales.

e Aprocom:
La Federacion Provincial de Comerciantes de Sevilla (APROCOM) es
una organizacion empresarial independiente, libre y de afiliacion
voluntaria, que abarca a todos los sectores y subsectores del comercio
mayorista y minorista, de Sevilla y su provincia. APROCOM es una
Organizacion Empresarial independiente, apolitica y con el Unico
objetivo de dar servicio y servir al comerciante.

« Alcentro:
Centro Comercial Abierto de Sevilla, Alcentro Sevilla Tienda Ciudad. Es
una asociacién novedosa por la que los empresarios y comerciantes
del centro historico de Sevilla apuestan por la revilitacion integral del
sector con la puesta en marcha de un Centro Comercial Abierto.

Alcentro Sevilla Tienda Ciudad es algo mas que una simple asociacion
empresarial. Desde este colectivo tratan de apoyar y defender las
iniciativas comerciales, un desarrollo sostenible y estable tanto a nivel
socio-cultural como econdmico en el eje comercial histérico de nuestra
ciudad (Eje Catedral-Macarena).

Su web trata de ser un instrumento para todos sus asociados, un canal
de informacién y comunicacion con todos aquellos ciudadanos que
deseen conocer mas a fondo la situacion actual del comercio urbano en
Sevilla ademéas de encontrar informacion diversa acerca de la oferta
comercial del Centro Comercial Abierto y de las actividades culturales o
de animacion comercial que se organiza.
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» Confederacion Empresarial Sevillana (CES):
Es una organizacion profesional de caracter confederativo e
intersectorial, de ambito provincial, constituida al amparo de la Ley
19/1.977, de 1 de abril, sobre Regulacién del Derecho de Asociacion
Sindical; y con el fin de coordinar, representar, fomentar y defender los
intereses empresariales generales y comunes a todas ellas

Entre los objetivos de CES estan: fomentar el desarrollo de las
empresas, colaborar en el desarrollo econémico y progreso social de
Sevilla, en el marco de libertades y promocion de la iniciativa
empresarial, prestar los servicios que precisen las empresas en
colaboracion con sus organizaciones, etc.

Infantia, mediante convenios de colaboracion firmados con estas
asociaciones dara difusion de las actividades del centro infantil a los
comerciantes y profesionales asociados, asi como a los usuarios del
mismo. Ademas, dichas asociaciones publicaran en su web un link a la

pagina de Infantia.

La colaboraciéon de todos los comercios y profesionales de la zona y la
participacion de los ciudadanos en la configuracién de la oferta de ocio y
esparcimiento que se pretende ofrecer a los clientes es uno de los
principales objetivos a lograr mediante estos convenios.

Mediante una participacion lo mas activa posible para que entre todos los
agentes implicados, Infantia pretende conseguir ofrecer un comercio y
un servicio profesional urbano de calidad para todos los sevillanos.

Campainia dirigida a los usuarios. Prescriptores: Ped iatras.

Una de las mayores preocupaciones de todos los padres es la salud y el
bienestar del nifio, por lo que la figura del pediatra para los padres, mas
que un médico, es un amigo en el futuro.

Los pediatras tratan el bienestar fisico, mental y emocional de sus
pacientes en cada fase del desarrollo, en la salud o en la enfermedad. La
mejor fuente de informacion y la que ofrece mayores garantias es la que
brinda el médico pediatra que controla al nifio mes a mes, afio tras afio que
sigue paso a paso su evolucion, y que conoce al pequefio y también su
entorno familiar.
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Infantia contacta con 29 profesionales de la pediatria registrados en
Sevilla, para mostrarle el catalogo de actividades que se realizan en el
centro infantil, para nifios entre 2 y 11 afios. Se presenta dicho centro como
un espacio para el desarrollo del nifo  a través de la lectura, el juego, las
manualidades, los talleres especificos y la participacion en las actividades
lddico formativas.

Cada pediatra entrega a los padres un Bono Promocional de Infantia
para que hagan uso de sus instalaciones, como prueba de los servicios que
ofrecen, respaldado por la referencia de un profesional tan vinculado a sus
hijos como es un pediatra.

Campafa dirigida a los usuarios. Convenio de colabo raciéon con
NUTREXPA, S.A.

Infantia na firmado con el Grupo Nutrexpa en Sevilla, un convenio de
colaboracién para dar a conocer al centro infantil a través de Bonos
Promocionales de Infantia gue entregan los comercios a los clientes que
compran productos de la gama Cola Cao ®.

La Promocién a efectuar en colaboracion con NUTREXPA, S.A. se
denomina “DISFRUTA EN INnfantia’ las bases por las que se rige son:

» Obijetivo de la promocion:
Cola Cao ® quiere premiar la confianza de sus consumidores y les
invita a participar en una promocion, por la que obtienen Bonos
Promocionales canjeables por 2,5 horas de estancia en el centro

Infantia.

» Duracion de la promocion:
El plazo de entrega de los Bonos Promocionales comprende desde 1
de noviembre de 2010 al 15 de noviembre de 2010.

La fecha limite para utilizar dichos Bonos Promocionales es el 28 de
febrero de 2011.

 Area geogréfica:
Ciudad de Sevilla. Puntos de Venta que participen en la promocion.
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* Mecanica:
La mecénica de la promocion consiste en que cada comprador de un
producto de la gama Cola Cao ® recibe en el establecimiento donde lo
adquiere un Bono Promocional de infantia para que los nifios entre
2 y 11 aios puedan disfrutar durante 2,5 horas de las instalaciones de
dicho centro infantil de forma gratuita. El nifo portador del bono no
podra utilizar mas de un Bono Promocional por dia.

El nimero total de Bonos Promocionales que comprende la Campafia
es de 1.000 unidades

» Aceptacion de las bases:
La publicacién de las bases de esta promocion se lleva a cabo, tanto
en la web corporativa de NUTREXPA, S.A. (www.nutrexpa.es), como

en la de Infantia www.infantia.es).

Campafia dirigida a los usuarios. Convenio de colabo racién con
Grupo Joly y Diario de Sevilla

Infantia firma con Grupo Joly, y mas concretamente con su cabecera
“Diario de Sevilla” la promocion de su centro infantil.

La campafia consiste en el regalo de un Bono Promocional de infantia,

durante los domingos 14 y 21 de noviembre de 2010, que se anunciara
previamente los jueves, viernes y sabados previos a la fecha indicada.

Estos Bonos Promocionales tienen un plazo de 15 dias para ser utilizados
y uno de los requisitos que contemplan para su utilizacion, es el hecho de
estar sujetos a la disponibilidad de espacio en el centro infantil.

Segun la Oficina de Justificacion de la Difusion (OJD), que es una division

de Informacion y Control de Publicaciones, Diario de Sevilla tiene un
promedio de difusion de 20.271 ejemplares.
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5.3.4. Comunicacion.

Pagina Web de Infantia.

En la pagina web www.Infantia.es, los pequefios y medianos comercios
y profesionales, asi como los padres, familiares y nifios pueden encontrar
toda la informacion referente a dicho centro y los servicios que ofrece.
Asimismo pueden ponerse en contacto con el equipo para cualquier
consulta e informacion.

Los niflos ademas tienen un lugar en la web para realizar actividades y
juegos interactivos.

Blogs para padres
El Blog corporativo, Nuestros Infantitos, permite a las partes

interesadas realizar comentarios e intercambiar opiniones sobre el centro e
intercambiar ideas en materia de asuntos infantiles.

Asimismo sirve como herramienta comercial, pues el hecho de anexar un
blog a la web corporativa www.infantia.es, propicia que haya mas visitas

a la misma web, y hace mejorar su posicionamiento en los principales
buscadores.

Este instrumento es una revolucién para la comunicacion corporativa de la
empresa; y con un coste relativamente bajo, el blog se convierte en un
canal ideal para:

- Atraer audiencia hacia la Web de la empresa.
- Informar, interactuar y aprender con los potenciales consumidores.
- Generar un flujo constante de informacion.

Las ventajas del blog como via de comunicacién se basan en la posibilidad
de integrar, en un mismo soporte, caracteristicas propias de diferentes
canales online. El blog no sustituye a la web corporativa sino que es su
mejor apoyo, aportando:

- Un flujo de informacion actualizada y directa como en los newsletter.

- Conversaciones bidireccionales similares a las de los foros.
- Soporte para elementos textuales y multimedia.
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Los nuevos modelos de comunicacién conllevan no solo escuchar, sin

también conversar. Infantia demuestra gue cuenta con “orejas” y con
“boca”, porque sus usuarios pueden formar parte del proceso informativo.
Por lo tanto este modelo de comunicacion no sélo es bidireccional, sino que
se establece en una red, como otras que existen en internet, cuyo rasgo
principal es que eluden las jerarquias. Al no poseer un “punto central” le
resulta imposible controlar el conjunto de la conversacion. En la época de
las comunicaciones, todos vivimos en una sociedad-red.

Asi pues, a diferencia de la web, el blog es un instrumento mas dinamico,
porque recoge las noticias que se generan de forma continua, y en él

pueden participan las partes interesadas de infantia. sin embargo, en la
web, la informacion es mas estética y corporativa.

Esta dinamicidad y frescura es muy valorada por los clientes y
consumidores, que se sienten parte de la empresa y se perciben como
importantes en las politicas de la organizacion. Con esto, se esta
“fidelizando” a los consumidores, con mucha probabilidad les hablaran a
sus conocidos sobre la compafiia y su blog, generando asi un ciclo de

Marketing Viral y ayudando a Infantia a ser mas conocida y a aumentar
el nimero de usuarios.

Infantia, ademas, participa en los siguientes blogs relacionados con los
nifios y la educacion infantil:

- http://www.educapadres.com/

- http://pequelia.es/

- http://blogs.educared.net/entrepadres/

- http://www.conpeques.com/

- http://escuelaparapadres.mforos.com/

- http://lwww.serpadres.es/

- http://www.guiainfantil.com/

- http://www.conmishijos.com/blog_mama/
- http://lwww.blogbebes.com/

SMS / MMS
Uno de los servicios de informacion publicitaria y comunicacion con los
padres, comercios y profesionales es la utilizacion de mensajes de texto
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(SMS) y mensajes multimedia (MMS) para mantenerles informados sobre
las distintas actividades y promociones que se llevan a cabo en Infantia.

Esta funcibn se contrata con una empresa que ofrece servicios de
consultoria de gestion y Tl (Tecnologias de la Informacion), integracion de
sistemas y capacidades de desarrollo tecnolégico y disefio. Dicha
compafia proporciona soluciones SMS punto a punto para crear y
desplegar aplicaciones de notificacion y acceso a datos SMS en tiempo
real que reducen sustancialmente el tiempo para la toma de decisiones y
mejora el valor del servicio a los clientes y consumidores.

De esta forma se pueden enviar mensajes masivos sobre actividades,
felicitaciones de cumpleafios, promociones, etc., en cuestion de segundos
a cualquier contacto o grupos de contactos, con mayor seguridad y
fiabilidad que si se efectuara desde un teléfono mdévil, y de forma mas
econdmica.

En el momento en que los clientes y consumidores se registran en el
centro, se introducen sus datos en una base de datos especifica, que forma
una agenda completa donde se pueden gestionar los contactos y grupos,
y asi enviar mensajes de forma sencilla.

Un mensaje SMS/MMS es directo y discreto , ya que a diferencia de una
llamada telefénica, el mensaje siempre llega a su destinatario aunque éste
tenga el teléfono apagado. Si es asi, cuando conecte el teléfono, éste le
avisara y lo leera. Es la comunicacién mas rapida y segura

Infantia, ademas, en sus envios de mensajes, personaliza el
identificador de emisor (remitente) con su nombre, por lo que consigue un
contacto directo y el refuerzo de su imagen de marca.

Merchandising - Articulos promocionales

El marketing directo tiene dos objetivos: Ganar clientes y fomentar la
fidelidad de los mismos. Por su parte, el objetivo de la fidelidad de los
clientes puede estar dirigido a que repitan el servicio o a mantener la
costumbre permanente de un servicio.

Segun el Advertising Specialty Institute, la organizacion de medios de

comunicacion y marketing mas grande que sirve a la industria de productos
promocionales, revelé el pasado 26 de noviembre de 2009 en un nuevo
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estudio que los productos promocionales superan a TV, radio, y
publicidad en escrito como el medio publicitario ma s efectivo .

Entre los puntos claves, los resultados indican que:

84% de las personas recuerdan al anunciante del producto que
recibieron.

- 42% tienen una impresion mas favorable del anunciante después de
haber recibido un producto promocional.

- Casi un cuarto, o el 24%, indicaron que sera mas probable que
hagan negocios con un anunciante a causa de los productos
promocionales recibidos.

- La mayoria de los participantes (62%) han hecho negocios con el
anunciante de un producto después de haberlo recibido.

- El producto promocional mas comun y mas obtenido son los
instrumentos de escritura , el 54% de los participantes tienen de
estos, seguido por camisetas, gorras y bolsas

- (Bl 81%) Se quedaron con la mayoria de los productos
promocionales, porque los consideraban util .

- Mas de 3/4 de los participantes tienen sus productos promocionales
por casi 7 meses .

- Entre los articulos de uso corriente o de vestir, se reportdé que las
bolsas son las mas usadas . Los participantes indicaron que ellos
usan las bolsas por un promedio de nueve veces al mes

Estas estadisticas concluyeron que los comerciantes tienen resultados mas
favorables a sus inversiones a través de productos promocionales que
con ningun otro medio de comunicacion popular , con un costo por
impresion bastante bajo, un alto pedido de esos que reciben un producto
promocional, y un aumento en la intencion de hacer compras al anunciante de
los productos promocionales.

Los productos promocionales son un medio publicitario eficaz e indispensable

en las campafas de marketing integrado. Indiferentemente si la empresa es
pequefia 0 grande cada vez son mas utilizados los articulos promocionales
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para atraer al publico hacia las empresas. A pesar de haber otras técnicas de
marketing donde las empresas apuestan fuerte, es primordial que las empresas
obsequien articulos promocionales con el fin de aumentar el beneficio. Los
articulos promocionales tienen un efecto en los clientes rpido e inminente e

Infantia los utiliza para ganar la confianza de un mayor numero de personas.

El efecto que tienen los articulos promocionales es que consiguen que la marca
de su empresa sea visible a los ojos de mucha gente. También es necesario
encontrar el momento adecuado para regalarlos, no sélo en ciertas actividades
y eventos de negocios.

Asi pues, cuando un cliente antiguo recibe un articulo promocional y ve que el
logotipo de su centro infantil preferido esta impreso en ese inesperado regalo
se da cuenta que Infantia nunca le ha olvidado y €S por eso que seguira
utilizando sus servicios.

Los productos promocionales de Infantia tienen el logotipo del centro, y
estdn expuestos en vitrinas, de forma que se entreguen a los nifios en
ocasiones especiales (cumpleafios, fiestas, etc.) o incluso sus padres puedan
adquirirlos en el centro.

En la siguiente imagen se muestra un ejemplo de dichos articulos
promocionales:
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Programa de fidelizacién

El programa de fidelizacion de Infantia consiste en el desarrollo de una
estrategia en torno a sus servicios y a su marca para crear relaciones
entre clientes y consumidores  a largo plazo.

Se plantean campanfas con el fin de beneficiar ambas partes: satisfacer a
los consumidores y con ello retenerles y mantener nuestro negocio

Pero ¢como fidelizar a los usuarios? infantia entrega a cada nifio,

cuando entra por primera vez a su centro el “Pasaporte Infantia’, con
un numero de socio determinado. Cada vez que el nifio visita las
instalaciones se le sella dicho pasaporte. El centro dispone de un catalogo
de articulos que los nifios pueden canjear en funcién de los sellos que
tenga su pasaporte.
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Los beneficios del cliente se convierten en benefic  ios para Infantia
por las siguientes razones:

- Los nifios se sienten identificados con el centro. Reciben una
atencién especial lo que contribuye a evitar fugas de consumidores
(padres y nifios) .

- Se presta un servicio personalizado, que puede ser considerado
mas importante que otros tipos de descuentos o puntos por compra.

- Infantia obtiene el conocimiento profundo de sus consumidores,
de sus preferencias, sus habitos de compra y asi puede optimizar
su oferta y las condiciones de prestacion de sus servicios (horario,
formas y plazos de pago, de entrega...).

- Se desarrollan estrategias de recompensacion a los consumidores
mas fieles, premiando la lealtad del cliente y consumidor, y
fidelizandolo con distintos regalos, promociones, descuentos  etc.
gue es una de las claves para la retencién de clientes.

- El usuario esta satisfecho pues se siente remunerado por su
consumo lo que estimula su vuelta al centro.

- Asi se aumenta la rentabilidad, ya que un cliente y un consumidor
leal y contento es mas rentable que captar uno nuevo.

- Ademas se aumentan los ingresos por repeticion de servicio,
emision de “Pasaporte Infantia etc.

- Se mejora laimagen y se gana en competitividad
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En definitiva un programa de fidelizacion consiste en acciones que

satisfagan a los

usuarios,

para que tengan menos motivos de elegir

otra opcion , y mas incentivos para repetir el consumo con la empresa.

El programa de fidelizacion que lleva a cabo INfantia, se resume en el

siguiente gréfico:

OBJETIVOS DEL PROGRAMA DE FIDELIZACION DE Infantia

\

\

ANADIR
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VALOR
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individualidad
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7
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valiosa y Reputacion
BENEFICIOS
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5.4. Presupuesto.

PRESUPUESTO MARKETING

CAMPANA DE LANZAMIENTO
INSERCIONES PUBLICITARIAS

Prensa
Roba grande (4x6 mod)
Roba pag (4x7)
Impresiones
Dipticos 10.000 und  (disefio +impresion)
Tarjetas de visita 1.500 und
Pasaportes 500 und
Bono Mensajes Hasta 120 mensajes

Articulos Promocionales

Caja Lapices Carton 12 Lapices 9x9x0,8 cm
Gorra infantil Boston MKT 9209

Estuche escolar ANT15043

Piruletas 60 KG

Camisetas

Otros Gastos
Bonos promocionales
Otros

Precio/
und.

3650
1850

0,34
0,65
0,52

2,39

TOTAL

Total

10.950,00 €
5.550,00 €

574,00 €

55,00 €
179,90 €
102,04 €

170,00 €
325,00 €
260,00 €
10,70 €
1.095,00 €
19.396,64 €

603,36 €
20.000,00 €
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6. PLAN DE OPERACIONES.

En el presente capitulo se tratan todos los elementos que configuran el
funcionamiento interno del Centro Infantil, asi como su forma de organizacion y
gestion de clientes y usuarios.

6.1. Introduccion.

Infantia pretende consolidarse como un instrumento que aporte valor
afiadido a sus clientes, los pequefios comerciantes y profesionales del centro
de la ciudad. Por lo tanto, uno de los aspectos mas criticos que debe abordar
es, por un lado, la relaciébn con sus clientes, y por otro, la atencion y los
servicios a sus usuarios. Para ello es necesaria una Optima gestion de sus
operaciones, ya que son las que van a determinar estas relaciones, y van a
permitir lograr la satisfaccion de ambos grupos de interés.

Por otro lado, las operaciones que lleva a cabo, ademas de ser especificas del
modelo de negocio propuesto, resultan ser innovadoras para el sector del que
se trata, puesto que no existe ningun centro infantil que iguale estas formas de
trabajar.

Asi pues, estas operaciones parten de la definicion de la Mision de la
compainiia, reflejada con anterioridad: “La aportacion de un valor afiadido a los
productos y servicios de los pequeifios y medianos comerciantes y
profesionales del centro de la ciudad, y consecuencia del mismo un aumento
de sus beneficios, ofreciendo a sus clientes, padres y familiares, un servicio de
alta calidad, mediante la promocion de la cultura, el ocio responsable y el
respeto por el entorno social y medioambiental, a través de una gestidn
innovadora.”. A primera vista, y segun lo especificado, se puede adivinar que
las operaciones del centro van a pivotar sobre 2 grandes ejes:

- Las relaciones con los clientes, es decir, los pequefios comerciantes
y profesionales del centro de la ciudad. Se trata de operaciones
relacionadas con la gestion de los bonos de tiempo, la facturacion, la
comercializacion, etc.
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- Las actividades e interacciones con los usuarios, es decir, los nifios y
sus familiares. Comprende operaciones como la atencion a los
usuarios, su fidelizacion...

A partir de estas diferentes relaciones se concretan las actuaciones de la
comparniia, en todos los niveles de gestion y toma de decisiones.
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6.2. Diferenciacion por franjas de edad.

Cada nifo, en funcion de su edad, posee unas necesidades distintas, ya sea
desde el punto de vista de la formacion, del entretenimiento, o de la atencion
por parte de los mayores. Un nifio de temprana edad, tanto por su proceso
evolutivo fisico y mental, como por su exigencia de relaciones, no es correcto
que transcurra la mayor parte de su tiempo libre con chicos que estén
alcanzando casi la adolescencia.

Por tanto, considerando el tipo de familias andaluzas analizadas en el punto
3.4, y teniendo en cuenta la diferenciacion por franjas de edad realizada en los

centros educativos formales, Infantia divide a los nifios gue acoge segun las
siguientes franjas de edad:

Franja de Edad Observaciones

Los nifios mas pequefios se sitlan en las zonas mas cercanas a
la puerta.

2-4 Sus actividades se basan en juegos, canciones, etc, que les
permitan su estimulacion y desarrollo intelectual, a la vez que
promuevan la convivencia.

Sin perder de vista los juegos, el nivel de profundizacion y de
madurez de las actividades es superior a la etapa anterior.

Los mayores tienen asignadas actividades de un caracter mas
cultural

Esta diferenciacion, no sélo afecta al tipo de tratamiento y atencion que recibe
el nifio, sino que, ademas, es fisica, encontrandose los nifios de diferentes
grupos de edad en estancias separadas entre si, de forma que puedan llevar a
cabo las actividades programadas para cada franja de forma independiente.

Asi pues, la organizacion del centro promueve que cada grupo de nifios tenga
unas actividades diferentes, adaptadas a sus requisitos y necesidades. Del
mismo modo, cada etapa va a requerir de distinto personal al cargo de los
nifos.
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6.3. Caracteristicas del centro.

Una de las claves del buen funcionamiento de un centro infantil es el local
seleccionado para el mismo, como se observa en la descripcion de las Lineas
Estratégicas del Plan de Negocio. Este no sélo va a determinar el nimero de
usuarios que accedan a él, sino que, también las posibles actividades que se
puedan llevar a cabo en el mismo, ya sea por capacidad, o por distribucion de
los espacios. Por tanto, en la determinacion de las principales caracteristicas
del centro esté en juego una parte muy relevante de su futuro éxito.

6.3.1. Localizacion y distribucion.

El local escogido para establecer el centro infantil est4 situado en el centro de
Sevilla, en la calle Mufioz Olivé s/n, como se indica en los siguientes mapas:
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En la siguiente foto, se aprecia una vision general del local desde la calle
Méndez Nufiez:

B cccpelo de
EO .nf,mif‘.?fim 102 de 364



HwanTtia

Dicho centro posee unos 180 m? de superficie diafanos en una sola planta, y
esta situado a pie de calle. Su disposicidn, en plano es la siguiente:
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De esta forma, la configuracion del local seleccionado permite una division por
zonas de actividad diferentes:

W.C. 1 W.C.2

Zona ninos 5-8 anos ¢ Zona ninos 9-11 afos

.

Zona ninos 2-4 afios

Recepcién

6.3.2. Horario de apertura.

Al estar situado en la zona centro y con la pretension de ser un “servicio
ofrecido por los comerciantes y profesionales”, el horario de funcionamiento de
Infantia esta muy influido por el horario de apertura de los comercios. Si
bien, y debido a las especiales necesidades de sus usuarios, el horario es
diferente segun el dia de la semana de que se trate. Por lo tanto, el siguiente
cuadro resume los horarios de funcionamiento del centro:
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LUNES A JUEVES VIERNES A SABADO DOMINGOS Y FESTIVOS
10 — 23h.
10 - 21h. 10 — 23h. (Sélo domingos y festivos que

abran los comercios)

Con este horario se pretende cubrir la franja de tiempo en la que los comercios
estan abiertos, contemplando también las horas de funcionamiento de los
negocios de hosteleria, cuya actividad se alarga mas por la tarde-noche.

6.3.3. Dimensionamiento del centro.

En Espafa, la reglamentacion de las condiciones que debe reunir un centro
infantil es incompleta y no siempre se cumple. Del mismo modo, la Comunidad
Auténoma Andaluza, al igual que el resto, no ha emitido normativa especifica
que cubra estas carencias. Por lo tanto, a la hora de calcular el
dimensionamiento del centro se toma como modelo lo especificado por el Real
Decreto 1004/1991, que desarrolla la LOGSE, y que supone la Unica referencia
normativa en este asunto. Dicho Real Decreto, establece una serie de
requisitos minimos que deben cumplir todos los centros de educacion infantil
(considerada como tal la que se imparte a nifilos desde los 0 a los 7 afios) del
territorio espafol. Entre ellos, cita que, en los centros educativos debe haber
espacio suficiente “con un minimo de 1,50 m? por puesto escolar”.

En este caso, al tratarse de un centro infantil y no de un centro educativo, se
estima que las necesidades de cada nifio son el doble que las indicadas en el
RD 1004/1991, segun el siguiente cuadro:

Tramo de edad Necesidad (m ?) Capacidad (n° de nifos)
2 — 4 afios 3 20
5 — 8 afios 3 20
9 — 11 afios 3 20
TOTAL 180 60
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Considerando los calculos anteriores, el nUmero maximo de nifios que puede
acoger Infantia, en funcién de las dimensiones del local, es de 60.

En cuanto a la proporcion de personal , hay una persona por cada grupo de
edad. De esta manera el nimero maximo de nifios que estara a cargo de cada
empleado es de 20. Esto se desarrolla de forma mas pormenorizada en el Plan
de Recursos Humanos.

6.3.4. Equipamiento del centro.

Los usuarios de las instalaciones del centro, como queda reflejado en los
puntos anteriores, son los nifios de 2 a 11 afos. Por ello, el centro debe contar
con una serie de requisitos y detalles.

Emplazamiento y ubicacion.

El centro infantil se sitia en la planta baja de un inmueble utilizado para
viviendas y locales comerciales, en una calle semi-peatonal (ciertos
vehiculos acceden a ella para entrar en los garajes que alli se ubican) con
un trafico de vehiculos casi inexistente, disponiendo también, de una
entrada independiente al mismo.

Por otro lado, el local no presenta ninguna barrera arquitecténica que
imposibilite o dificulte el acceso a los disminuidos fisicos o sensoriales, y
las instalaciones destacan por la ausencia de:

- Salientes puntiagudos.

- Cristales puntiagudos.

- Cristales grandes que no sean de seguridad.

- Plantas peligrosas o cualquier otro agente traumatizante, ciustico o
toxico.

El local seleccionado dispone de una gran cristalera, de material irrompible,
que hace que esté suficientemente iluminado con luz natural, y las zonas
de juego y actividades para los nifios son espaciosas y limpias.

Respecto a la instalacién eléctrica, todos los enchufes se encuentran a una

altura inalcanzable para los mas pequefos y estan debidamente aislados y
protegidos para evitar riesgos eléctricos.
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Muebles y equipamiento inicial.

A la entrada del centro, se colocan varias hileras de muebles clasificadores,
con un espacio suficientemente grande para guardar el abrigo y los objetos
personales de cada nifio usuario de Infantia. También en este mueble,
en otra seccion apartada de los espacios anteriores, se pueden guardar
juguetes, material, ropa de trabajo para el personal y otros objetos de uso
en el centro.

En las distintas zonas separadas por tabiqgues modulares, se ubican mesas
y sillas infantiles, adaptadas a cada rango diferente de edades, y que se
utilizan para las actividades que se desarrollan. Se pueden apilar y
mantener apartadas durante las horas de juegos.

El suelo esta cubierto de parquet o tarima, que aisla del frio; esta bien
rematado para evitar tropiezos de material no resbaladizo y es facil de
limpiar, y en la zona destinada a los niflos mas pequefios se encuentra un
area equipada con una colchoneta blanda para poder llevar a cabo otro tipo
de juegos. Las paredes son lisas, sin salientes y también de facil limpieza.

Las puertas (especialmente las de los aseos) cuentan con un sistema
apropiado para evitar que los nifios puedan sufrir pellizcos en los dedos.
Las mesas y el resto del mobiliario no poseen esquinas peligrosas, para
evitar cortes y golpes.

Asimismo existe, junto a la zona de los aseos, un mueble donde se sitda el
microondas y el refrigerador para los articulos de alimentacion.

Por el resto de zonas, se colocan armarios suficientes y baldas para
almacenaje del resto del material.

Aseos.

El personal de Infantia cuenta con un aseo propio (separado de las
salas y servicios de los nifios), dotado de lavabo e inodoro. En dicho aseo
se coloca un cambiador acolchado (preferentemente junto al lavabo), con
armario para pafales, toallitas y objetos de higiene, ya que, al acoger a
nifos de edad tan temprana, pueden ser necesarios este tipo de cuidados,
y un toallero de pared.
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Con el fin de evitar que los nifios accedan al aseo del personal, la puerta
permanece cerrada bajo llave.

Junto al aseo del personal se ubica otro aseo destinado a los nifios, con
similar dotacién (lavabo e inodoro), accesible desde cualquier lugar del
centro, y diferenciado del primero mediante rétulos o carteles.

Como material de higiene se dispone de:

- Dispensador de toallitas de papel de pared (junto a cada lavabo).
- Jabdn de manos (adultos, en lavabos).

- Desinfectante para el cambiador.

- Toallitas de bebé.

- Cremas varias: “Mustela”, crema de masajes.

- Caja de guantes.

- Colonia, peine y cepillo para el aseo de los nifios/as.

Material necesario para el centro.

- Botiquin: antipiréticos (Apiretal, Dalsy), termdmetro, suero, gasas,
tiritas, yodo, antisépticos (agua oxigenada), etc.
- Extintores.
- Sefalética de emergencias y contra-incendios.
- Material de aula (segun la edad y actividades desarrolladas):
0 Juegosy juguetes
o Materiales de "mesa": papel, pinturas blandas, ceras, tijeras,
pegamento, cartulinas, papel charol, pintura de dedos, pintura
de maquillaje, rodillos, esponjas, plastilina....
o Bits de Inteligencia
o Cuentosy CD’s de musica de varios tipos
o Libros de fichas, educativos y culturales.
- Material de Administracion: Archivador con fichas de los nifios/as,
boligrafos, lapices, rotuladores, tijeras, pegamento, archivadores...
- Equipo de musica.
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6.4. Gestion por procesos.

Para que una organizacion funcione de manera eficaz, tiene que determinar y
gestionar numerosas actividades relacionadas entre si. Una actividad o un
conjunto de actuaciones, decisiones y tareas que se encadenan de forma
secuencial y ordenada, que utiliza recursos, y que se gestiona con el fin de
permitir que los elementos de entrada se transformen en resultados que
satisfagan plenamente los requerimientos especificados, se puede considerar
como un proceso. Frecuentemente el resultado de un proceso constituye
directamente el elemento de entrada del siguiente proceso.

La aplicacion de un sistema de procesos dentro de la organizacion, junto con la
identificacion e interacciones de estos procesos, asi como su gestion para
producir el resultado deseado, puede denominarse como “enfoque basado en
procesos”.

Un enfoque de este tipo, acentla la importancia de los siguientes elementos:

- La comprension y el cumplimiento de los requisitos a cumplir.

- La necesidad de considerar las actividades, tareas y actuaciones en
términos que aporten valor al conjunto global.

- La obtencion de resultados de desemperio y eficacia del proceso y,

- La mejora continua de los procesos en base a mediciones objetivas.

La ventaja principal de este enfoque es el control continuo que proporciona
sobre los vinculos entre los procesos individuales dentro del sistema de
procesos, asi como sobre su combinacion e interaccion. Este mayor control
favorece la posterior definicion de indicadores y objetivos de gestion, ya que
permite contestar los interrogantes que plantea el esquema siguiente:

QUE HACEM OS

':I:llil":]ll{'[f]h ST ".il:'if.lh]

PARA QI TEN COMO LO
1.O HACEMOS HACEMOS
{ lientes) (Praocesos)
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Es decir, que, conociendo los clientes, se determina qué productos y/o
servicios se les va a ofrecer y la manera de llevarlos a cabo.

Pero también presenta otras ventajas, como:

- La mejora continua de las actividades desarrolladas.

- Reduce la variabilidad innecesaria.

- Elimina las ineficiencias asociadas a la repetitividad de las
actividades, sistematizando la toma de decisiones.

- Optimiza el empleo de los recursos.

Asi pues, con el fin de que la administracién del centro sea lo mas efectiva
posible, ofreciendo cada vez mas, un servicio de mayor calidad, se aplican al
mismo los principios relacionados con la gestidn por procesos.

De esta forma, en primer lugar se definen los distintos procesos que se llevan a
cabo en la compafia, en funcién de su interaccion con los clientes o con los
usuarios, y se ordenan segun constituyan procesos estratégicos, operativos o
de apoyo.

El resultado es el diagrama de procesos que se recoge en el siguiente cuadro:
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6.5. Procesos estratégicos.

En linea con la politica de la compainiia, articulan su Mision, Vision y Valores y
sirven de base para la toma de decisiones. Asimismo orientan y dirigen el resto
de actuaciones de la sociedad, incluyendo los procesos operativos y de apoyo.

En los procesos estratégicos se enmarcan aquellas actividades vinculadas al
ambito de las responsabilidades de la Direccién. Por tanto, se refieren
fundamentalmente a los procesos de planificacidbn estratégica, tactica y
operativa, y a aquellos otros que se consideren ligados a factores clave o
estratégicos.

Este tipo de procesos los define la Direccion, considerando la opinion de los

principales Grupos de Interés de la empresa. En el caso de Infantia el anico
de esta clase detectado es el Proceso de Planificacion de Objetivos y metas.

Para una mejor comprension de cada uno de los procesos, se elaboran unas
tablas-resumen que recogen las caracteristicas mas relevantes de los mismos.
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6.5.1. Planificacion de Objetivos y metas.

Nombre:

Planificacion de Objetivos y Metas

Propietario/usuario:

Comité de Direccion, Socios, Consejo de Administracion.

Grupo de procesos:

Procesos estratégicos.

Objetivos:

- Definicién de Objetivos y Metas de la compaiiia.
- Seleccion de indicadores de desempefio y rendimiento.
- Seguimiento de indicadores y datos clave de la empresa.

- Establecimiento de planes de accion especificos: Marketing,
Comercial, RRHH...

Descripcion:

Es el proceso que permite recoger toda la informacion relevante de
la compafiia para facilitar la toma de decisiones por parte de la
Direccion.

- Informacién y datos provenientes del resto de procesos
operativos y de apoyo.

Entradas: - Informes econdmicos y Memoria anual de la compafiia.
- Informacién y datos del sector de centros infantiles, asi como
de los comercios de la zona centro.
_ - Planes especificos.
Salidas: -
- Documento de objetivos y metas.
Procgsos Todos los procesos operativos y de apoyo.
asociados:
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6.6. Procesos operativos.

En los procesos operativos (representados en la parte central del diagrama de
procesos) es donde se enmarcan aquellas actividades que constituyen la
esencia de la empresa, su razon de ser al formar parte de la cadena de valor y
constituyen, en definitiva, el instrumento a través del cual infantia aporta

valor a sus clientes. Suponen la razén de ser de la empresa y su objetivo
principal de actividad. En otras palabras, es el “core” de la misma.

6.6.1. Accidon comercial.

Nombre: Accion comercial.

Direccion Comercial, Comerciales Autonomos, Encargado del

Propietario/usuario: Centro Infantil.

Grupo de procesos: Procesos operativos.

- Establecer la estrategia de comercializacion de los servicios
de Infantia.

- Definir las pautas de actuacion de la Direccibn Comercial y
de los Comerciales Auténomos colaboradores de la empresa.

Objetivos:

Detalla de qué manera se lleva a cabo la actividad comercial de la

bieserpelon: compafiia, asi como su estrategia de Marketing y publicidad.

- Objetivos y metas de Ventas. Previsiones de ingresos y de
Entradas: facturacion.

- Informacién y datos de los clientes.

- Planes de Comercializacién y ventas.
Salidas: - Dossier y folletos comerciales.
- Campaiias publicitarias.

- Planificacion de Objetivos y Metas.

Procedimientos - Fidelizacion.
asociados: - Gestién de Bonos.

- Facturaciéon y Reclamaciones.
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6.6.2. Gestion de bonos.

Nombre:

Gestidn de bonos.

Propietario/usuario:

Comité de Direccion, Encargado del Centro Infantil, Técnicos y
Asistentes infantiles, personal empleado de infantia.

Grupo de procesos:

Procesos operativos.

Objetivos:

- Regular el uso y la emision de los bonos.
- Fijar normas para el correcto empleo de los mismos.

Descripcion:

Detalla las formas de uso de los bonos, asi como las posibilidades
de uso de los mismos, y las formas de actuacion en las
incidencias.

- Bonos canjeables por horas.
- Informacién por parte de los clientes.

Entradas: o e o
- Requisitos y caracteristicas de utilizacion por parte de los
usuarios.
Salid - Datos para el seguimiento de los usuarios, y la facturacion a
alidas:

los clientes.

Procedimientos
asociados:

- Planificacion de Objetivos y Metas.
- Accion Comercial.

- Realizacion de Actividades.

- Facturacion.

- Reclamaciones.

Este proceso supone una de las sefias de identidad de la empresa, por lo que
se desarrolla de forma mas concreta en un apartado posterior.
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6.6.3. Reclamaciones.

Nombre:

Reclamaciones.

Propietario/usuario:

Direccion Ejecutiva, Encargado de Centro Infantil, Técnicos vy
Asistentes infantiles.

Grupo de procesos:

Procesos operativos.

Analizar y resolver quejas y reclamaciones.

Objetivos: . : L
- Promover la mejora continua en la organizacion.
Precisa qué hacer para detectar, gestionar de la mejor forma
posible, y resolver las quejas y reclamaciones formuladas por los
Descripcion: clientes y usuarios. Ademas propone sistemas de mejora continua
que permitan implantar medidas correctoras y preventivas ante
dichas quejas y reclamaciones.
S - Informacién y datos provenientes de quejas o reclamaciones
ntr : . .
adas por parte de clientes y usuarios.
_ - Informe de queja/reclamacion.
Salidas:

Medidas correctoras y preventivas.

Procedimientos
asociados:

Planificacion de Objetivos y Metas.
Gestion de Bonos.
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6.6.4. Facturacion.

Nombre: Facturacion.

Direccion Ejecutiva, Direccion Financiera, Encargado de Centro

Propietario/usuario: Infantil, Técnicos de Educacion Infantil.

Grupo de procesos: Procesos operativos.

- Adecuar el sistema de facturacion a la estrategia de la

Objetivos: empresa.

Detalle del sistema de facturacion, de modo que sirva de apoyo a

Descripcion: . ., o
P los procesos de administracion de la compainiia.

Entradas: - Informacién sobre los bonos.

Salidas: - Facturas y documentacion para los clientes.

- Planificacion de Objetivos y Metas.
Procedimientos

) - Gestion de Bonos.
asociados:

- Salida.
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6.6.5. Fidelizacion.

Nombre: Fidelizacion.

Comité de Direccion, Comerciales Autonomos, Encargado de

USRS e Centro Infantil, Técnicos y Asistentes infantiles.

Grupo de procesos: Procesos operativos.

- Establecer sistemas de fidelizacion de clientes y usuarios.

Objetivos: - Conocer el grado de satisfaccion de los usuarios con los
servicios para lograr una plena adecuacion a sus requisitos.

Definicion de herramientas y medidas que permitan lograr una alta

Descripcion: satisfaccion de los clientes y usuarios con los servicios de

infantia.
Entradas: - Informacion sobre satisfaccion de clientes y usuarios
ntradas: (cuestionarios).

- Herramientas de fidelizacion: bonos especiales, campafas
Salidas: de fidelizacién, actividades para apoyar la comercializacion
del servicio por parte de clientes, etc.

- Planificacion de Objetivos y Metas.
Procedimientos

asociados:

- Accién Comercial.
- Atencidn/recepcion.
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6.6.6. Atencion/recepcion.

Nombre:

Atencion/recepcion.

Propietario/usuario:

Direccion Ejecutiva, Encargado de Centro Infantil, Técnicos vy
Asistentes infantiles.

Grupo de procesos:

Procesos operativos.

Objetivos:

- Establecer las pautas de acogida de los nifios antes de entrar
en el centro.

Descripcion:

Detallar las actividades y requisitos necesarios para lograr una
buena acogida a los usuarios. Describir los requisitos de entrada y
acceso al centro: edad del nifio, identificacion y contacto de los
padres o familiares, certificado médico donde conste que no posee
enfermedad contagiosa, etc.

Entradas:

- Informacion personal de los usuarios y sus padres o
familiares.

Salidas:

Procedimientos
asociados:

- Planificacion de Objetivos y Metas.
- Fidelizacion.

- Realizacién de Actividades.

- Formacion.
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6.6.7. Realizacion de actividades.

Nombre:

Realizaciéon de actividades.

Propietario/usuario:

Direccion Ejecutiva, Encargado de Centro Infantil, Técnicos vy

Asistentes infantiles.

Grupo de procesos:

Procesos operativos.

Objetivos:

Descripcion de los tipos de actividades a efectuar y la forma
de hacerlo.

Planificacion de actividades.

Adaptacién de las actividades a los nifios (edad, cantidad,
etc).

Descripcion:

La clave del funcionamiento de INfantia reside en las
actividades que lleva a cabo. Este proceso las describe, propone
ideas y requisitos para los técnicos y asistentes, de forma que se
consiga dar a los usuarios un ocio cultural y de calidad.

Entradas:

Recursos de ocio para nifios.
Informacion de proveedores.

Salidas:

Incidencias y propuestas de mejora.

Procedimientos
asociados:

Planificacion de Objetivos y Metas.
Gestion de Bonos.
Atencion/recepcion.

Salida.

Formacion.
Compras/aprovisionamiento.
Gestion de la Calidad.
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6.6.8. Salida.

Nombre: Salida.

Direccion Ejecutiva, Encargado de Centro Infantil, Técnicos vy

Propietario/usuario: Asistentes infantiles.

Grupo de procesos: Procesos operativos.
Obieti - Establecer las pautas para la correcta salida de los nifios del
ivos:
JELVOS centro.
Detallar las actividades y requisitos necesarios para lograr una
L correcta salida de los usuarios. Describir la forma de contactar con
Descripcion: | .
os padres y familiares en el caso de que no se presentaran a la
hora acordada, y fijar detalles de fidelizacion: ofertas, regalos...
Entradas: - Informacion de contacto de padres y familiares.
Salidas: -

- Planificacion de Objetivos y Metas.
Procedimientos

asociados:

- Realizacion de Actividades.
- Facturacion.
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6.7. Procesos de apoyo.

El grupo de procesos de apoyo (representado en la parte inferior del diagrama
de procesos) es donde se enmarcan aquellas actividades que, como su propio
nombre indica, dan soporte al resto de procesos.

6.7.1. Formacion.

Nombre: Formacion.
Propietario/usuario: Direccion Ejecutiva, Encargado de Centro Infantil.
Grupo de procesos: Procesos de apoyo.

- Detectar las necesidades de formacion del personal de
Objetivos: infantia.

- Planificar y llevar a cabo actividades formativas.

Concreta como detectar las necesidades de formacion del
personal, en funcion de sus competencias y formacién anterior, asi
como la forma de llevar a cabo las acciones de formacion, con el
fin de dar un servicio de mayor calidad.

Descripcion:

Entradas: - Fichas de perfiles de puesto de trabajo.

- Acciones de formacion.

Salidas: ., . .,
- Evaluacioén de las acciones de formacion.

- Planificacion de Objetivos y Metas.
Procedimientos

) - Atencidn/recepcion.
asociados:

- Realizacion de Actividades.
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6.7.2. Compras/aprovisionamiento.

Nombre:

Compras/aprovisionamiento.

Propietario/usuario:

Direccion Ejecutiva, Encargado de Centro Infantil.

Grupo de procesos:

Procesos de apoyo.

Objetivos:

- Establecer la forma de realizar las compras de material para
la realizacion de las actividades.

- Control de stock y almacenes.

Descripcion:

El proceso indica la forma de adquirir el material necesario y como
llevar un control del inventario y almacenamiento, con el fin de
cumplir con los requisitos de la planificacién de las actividades a
llevar a cabo en el centro.

Entradas:

- Necesidades de materiales segun la planificacion.
- Entrada de materiales.

Salidas:

- Pedidos de compra a proveedores.

Procedimientos
asociados:

Planificacion de Objetivos y Metas.
- Realizacién de Actividades.
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6.7.3. Gestion de la calidad.

Nombre:

Gestion de la calidad.

Propietario/usuario:

Direccion Ejecutiva, Encargado de Centro Infantil, Técnicos vy
Asistentes infantiles.

Grupo de procesos:

Procesos de apoyo.

Objetivos:

- Lograr la satisfaccion de clientes y usuarios.

- Promover una mejora continua en los procesos Yy
operaciones de la compafiia.

Descripcion:

Determinar las medidas a llevar a cabo para establecer un sistema
de calidad que permita detectar No Conformidades y proponer
Acciones Correctivas Y preventivas, de forma que se logre una
satisfaccion cada vez mayor de los clientes y una mejora continua
de la organizacion.

A medio plazo, implantar las bases para una futura certificacion en
Calidad (1ISO 9.001) y/o Medio Ambiente (ISO 14.001).

Entradas: - Encuestas de satisfaccion de clientes y usuarios.
- Acciones de mejora.
Salidas: - Redaccion de procedimientos e instrucciones como

preparacion de la implantacion de los sistemas.

Procedimientos
asociados:

- Planificacion de Objetivos y Metas.
- Realizacién de Actividades.
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6.8. Bonos.

La gestion y control de los Bonos, por parte de Infantia es clave en el
desarrollo del negocio.

Respecto a los Bonos Variables, que los comerciantes y profesionales otorgan
a sus propios clientes para que éstos a su vez los puedan utilizar en
Infantia, aparecen reflejado un cédigo identificativo del comerciante o
profesional, que agilice las tareas de facturacion, asi como un numero de serie
de dicho bono.

Cada Bono Variable es canjeable por una estanciama xima de 2,5 horas en
las instalaciones de INfantia. Asimismo, los bonos no son acumulativos |
es decir, que no puede ser utilizado mas de un bono por nifio y dia. En el caso

de que sucediera esto, se recurren a los Bonos Suplemento descritos en el
punto 5.3.2.

En cada Bono aparece la fecha limite para su uso en las instalaciones de

Infantia. En funcion de la fecha de la compra 0 consumicion en los
comerciantes y profesionales del centro, los Bonos se pueden utilizar durante
un periodo que puede variar entre 2 meses y 20 dias (si se recibe el primer dia
de cada etapa), o 20 dias (es recibido el daltimo dia).

Para coordinar la organizacion de los mismos, durante cada etapa de 2 meses
se envian a los clientes bonos de un color distinto (para no provocar errores en
la identificacion). De este modo, y como ejemplo, se adjunta la siguiente tabla-
resumen del funcionamiento de los bonos:

20/12/2010 20/02/2011 20/04/2011

ENTREGA

CONSUMO

10/01/2011 10/03/2011 10/05/2011

Como indica la tabla, los nuevos bonos son enviados a los clientes el dia 20 del
mes en curso (en etapas de 2 meses), y éstos devuelven los sobrantes de la
etapa anterior. A partir de ese momento, existe un periodo desde el dia 20 del
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mes hasta el dia 10 del mes siguiente, en el que son aceptados bonos de
ambas etapas. A partir del dia 10 so6lo se admiten bonos de la etapa en curso.
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6.9. Actividades.

Infantia se juega gran parte de su éxito y prestigio en las actividades que
desarrolla con los nifios que atiende. La calidad del servicio prestado a sus
usuarios esta intimamente relacionada con el tipo, el disefio y la ejecucién de
sus actividades, asi como la adecuacion de éstas a las necesidades de los
nifos.

Por otro lado, y considerando el modelo de negocio que lleva a cabo, estas
actividades deben ser lo suficientemente flexibles y adaptables como para
permitir la progresiva incorporacion de nifios participantes en las mismas.

En un primer momento, y teniendo en cuenta el perfil de niflos que accedan al
centro, la planificacion de actividades se realiza en funcién de las necesidades
y requisitos de los nifios, adaptando al personal a ellos.

Sin embargo, a medida que el centro y la compafiia vayan consolidandose, las
actividades se irdn adaptando a las recogidas en el siguiente cuadro,
contemplando incluso la subcontratacion de servicios especializados, si fuera
necesario.
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CUADRO DE SERVICIOS Infantia.

Mddulo Actividades \ Valores Recursos

Psicomotricidad. - Compafierismo. Alfombra, suelo de goma.
Gimnasia. - Compartir. Pelotas, aros, cintas.

JUGAR Enredos. - Conocimiento del cuerpo. Juego de “Enredos”.
Juegos. - Coordinacion y precision.

- Desarrollo fisico.

Cuentacuentos. - Promocién de la lectura y del Alfombra, suelo de goma.
Teatro. valor del “libro” como vehiculo Marionetas vy titeres.

EXPRESAR (Cuentos) M,arionetas. de la cultura. _ o A_rticulos para el teatro. -
Titeres. - Desarrollo de la imaginacién y Disfraces y material de decoracion y

CREAR (Manualidades)

CONOCER (Ciencia)

OBSERVAR (Talento,
Inspiracion, Arte)

Animacién a la lectura.
Comentario de cuentos.
Pintar con las manos.
Papiroflexia.

Globoflexia.

Construccion de mascaras y
figuras.

Experimentos cientificos
bésicos.

Juegos con la ciencia.

Problemas y retos matematicos.

El cuerpo humano.

Animales y vegetales.
Esculturas.

Historia y edificios.
Costumbres, folklore y fiestas
populares.

Musica

la interaccién con los demas.
Expresion oral y escrita.
Fomento del manejo de
utensilios basicos.

Desarrollo de la creatividad y la

expresion plastica.

Conocimiento de la ciencia y
tecnologia, asi como de
aspectos de las ciencias
naturales.

Conocer la ciudad, sus fiestas,
costumbres y monumentos.
Conocimiento de las ciencias
sociales.

escenario.

Material para manualidades: cartulinas,
tijeras, lapices, rotuladores, témperas, etc.

Vasos de precipitado, probetas y otros
articulos basicos de labora-torio.
Esqueleto.

Fichas de plantas y animales.

Tablas y fichas para juegos de logica y
mateméticas.

Fichas de pinturas, esculturas,
monumentos Yy edificios.

Fotos, libros e informacion sobre los
mismos.

Recursos musicales (CD’s, DVD's).
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6.10. Prevision de ocupacion.

Infantia, debido a su modelo de negocio, actividad y ubicacion tiene una
demanda estacional, por lo que es necesario realizar una prevision de los
usuarios que van a hacer uso de sus servicios segun los distintos meses del
afo, y en funcion de la capacidad de acogida de su local.

Esta prevision se adjunta en el Anexo V, junto con el resto de variables y datos
financieros.

Para efectuar esta prevision, se dividen los distintos meses del afio segun la
afluencia de personas al centro de la ciudad como muestra la siguiente tabla:

Mes Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Tipo B A B A A B C C B A A B

Siendo los distintos tipos:

- Mes Tipo A: Meses de actividad normal en el centro de la ciudad: ni
muchas compras, ni excesivo movimiento.

- Mes Tipo B: Meses tipicos de muchas compras, en los que una
cantidad enorme de personas pasan por el centro de la ciudad:

Navidad, Semana Santa, etc.

- Mes Tipo C: Meses de poco movimiento, épocas de vacaciones.
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7. PLAN JURIDICO-FISCAL

El Plan Juridico pretende articular todos los aspectos legales y normativos que
influyen en el proyecto, de forma que la empresa respete siempre el
Ordenamiento Juridico aplicable, y que esto no suponga una carga en términos
de coste y eficiencia.

Asi pues, en este apartado se consideran todos los asuntos que no pueden
dejarse de lado tanto en la constitucion de la compafila, como en su

funcionamiento habitual.
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7.1. Persona juridica.

La denominacién de la sociedad es “Infantia centros infantiles, s.I.”

En este punto se evalGan todas las obligaciones y requisitos a los que se ve
sometida la compaifiia debido a la forma juridica que ostenta.
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7.2. Tipo de sociedad y marco.

Tal y como se recoge en la denominacién social, la forma juridica que adopta la
compariia es la de sociedad de responsabilidad limitada, regulada por la Ley
2/1995, de 23 de marzo, siendo su objeto social “ofrecer a los comerciantes un
servicio de valor afladido basado en el cuidado de nifios durante el horario
comercial’. Se adjuntan los Estatutos en el Anexo Il del Proyecto.

La sede social de la empresa esta localizada en C/ Mufioz Olivé s/n, C.P.
41001, de Seuvilla.

Lo sociedad esta constituida por cuatro socios: Dfia. Veronica Blanco Naranjo,
Dfia. Elena Ruiz Arias, D. Daniel Castafieda Sanchez, y D. Alfonso Seoane
Yarza.

El capital social es de 40.000 €, representado en 400 participaciones de 100
euros de valor nominal cada una, y con una numeracion correlativa que va
desde el niumero 1 al 400. Este capital esta totalmente suscrito y desembolsado
por los socios en el momento de la constitucion de la sociedad, tal y como
exige la Ley 2/1995, de la siguiente forma:

- Dna. Veronica Blanco: desembolsa 10.000 €, recibiendo a cambio
100 participaciones con numeracion correlativa desde 1 a 100.

- Dna. Elena Ruiz: desembolsa 10.000 €, recibiendo a cambio 100
participaciones con numeracion correlativa desde 101 a 200.

- D. Daniel Castafieda: desembolsa 10.000 €, recibiendo a cambio 100
participaciones con numeracion correlativa desde 201 a 300.

- D. Alfonso Seoane: desembolsa 10.000 €, recibiendo a cambio 100
participaciones con numeracion correlativa desde 301 a 400.

En cuanto a los 6rganos para la administracion de la sociedad determinados en
los estatutos, ésta se confia a un Consejo de Administracion formado por 3
Administradores Solidarios, Diia. Verénica Blanco, Dfia. Elena Ruiz, y D. Daniel
Castafieda, quienes, asimismo, representan a la sociedad.

De igual modo, en los estatutos se hace constar la obligatoriedad de
convocatoria mensual del Consejo de Administracion, a través de convocatoria
individual y escrita dirigida a cada uno de los socios que asegure la recepcion
de la misma, y siendo necesaria la asistencia de tres de los cuatro socios para
la valida constitucion del mismo. En la escritura de constituciéon se designa
como Presidente del Consejo de Administracion inicial a DAa. Elena Ruiz.
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7.3. Proceso de constitucion.

Los pasos a seguir para la constitucion de la sociedad son los reflejados en el
siguiente diagrama:

— = N
m E B m 3 meses—— § —
REGISTRO N
MERCANTIL CENTRAL TRIBUTARIA
Certifica
Denominaci

C CONSEJERIA DE
A). Modelo 036. HACIENDA

Apertura de
cuenta bancaria.
Certificado

o,

 I—
Afiliacion y Alta SORERIA GRAL
enel Reglmen DE LA SEGURIDAD
SOCIAL

Estatutos y escritura
de constitucion

NOTARIO
igti::: Solicitud Nimero
desde de Patronal
Escritura
g Impues Comunicacién
CONSEJERIA DE Transmisione Apertura centro
HACIENDA Patrimonialeg. de trabajo
[ Modelo 600.

DIRECCION PROV.
TRABAJO, SEG.
SOCIAL Y ASUNTOS
SOCIALES

2 meses
[—— desde
Escritura

REGISTRO Inscripcion

MERCANTIL LOCAL Solicitud del
Libro de Visitas

Segun el gréafico, los tramites son:
1°. Cuestiones previas:

1°.1. Asegurar que, urbanisticamente, es permisible el uso del local para
la actividad que se pretende realizar. Para ello se consulta a los
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organos pertinentes, verificAndose esta posibilidad. El local es
propiedad de la sociedad Red Inmobiliaria API, por tanto se
formaliza un contrato de arrendamiento entre la compafiia y esta
empresa.

1°.2. Solicitar en el Registro Mercantil Central la Certificacion Negativa
del Nombre, acreditativa de que la denominacion elegida por la
sociedad no coincide con ninguna otra existente. Esto se lleva a
cabo a través de internet, solicitandose la certificacion para el
nombre “INnfantia Centros Infantiles, S.L.”, siendo ésta positiva, y
por tanto seleccionada como denominacion social.

2°. Realizar las aportaciones de capital mediante depdsito bancario, solicitando
una certificacion del mismo.

3°. Estatutos y escrituras:

3°.1. Elaborar los estatutos definiendo las lineas maestras de la
sociedad, en los que se hace constar, al menos, los siguientes
puntos, tal y como establece el articulo 13 de la ley 2/1995:

Denominacion de la sociedad.

Objeto social.

Fecha de cierre del ejercicio social.

Domicilio social.

Capital social, participaciones en que se divida, valor
nominal de las mismas, y su numeracion correlativa.

Modo de organizar la administracion de la sociedad.

30.2. Facilitar al Notario los datos fundamentales de la futura sociedad

con

el objeto de la elaboracion de la Escritura de Constitucion, que

son al menos, como establece el articulo12 de la Ley 2/1995:

La identidad de los socios.

La voluntad de los socios de constituir una sociedad de
responsabilidad limitada.

Las aportaciones realizadas por cada socio y la numeracion
de las participaciones asignadas en pago.

Los estatutos de la sociedad.

La determinacion del modo concreto en que inicialmente se
organice la administracion, en caso de que los estatutos
prevean distintas alternativas.
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- Laidentidad de la persona que se encarga inicialmente de
la administracion y representacion de la sociedad.

3°.3. Firmar la escritura de constitucion de la sociedad con la presencia
de los socios fundadores, ante el Notario. Para el acto de
otorgamiento de escritura publica es necesario aportar los
siguientes documentos: Certificacion negativa del nombre,
estatutos de la Sociedad, certificacion del depdsito bancario y DNI
de los socios fundadores.

4°, Solicitar la Declaracion Censal y el Cdodigo de Identificacion Fiscal
provisional en la Delegacion Provincial de la Agencia Tributaria correspondiente
al domicilio fiscal de la sociedad en un plazo no superior a 30 dias desde el
otorgamiento de la escritura. Son necesarios los siguientes documentos:
Impreso modelo 036, copia de la escritura de constitucion, liquidacion del ITP y
AJD, y la fotocopia del DNI del solicitante si es un socio o fotocopia del poder
notarial si es un apoderado.

5°. Autoliquidar el Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados (ITP y AJD) en la Delegacion Provincial de la Agencia Tributaria
(Consejeria de Hacienda) correspondiente al domicilio fiscal de la sociedad en
un plazo no superior a 30 dias desde la constitucibn de la misma. Son
necesarios los siguientes documentos: Impreso modelo 600 y la primera copia
y copia simple de la escritura de constitucion. La cuantia de este impuesto sera
del 1% del capital social.

6°. Inscribir la escritura en el Registro Mercantil correspondiente al domicilio
social en el plazo de 2 meses desde el otorgamiento de la escritura
presentando: la primera copia de la escritura de constitucion, la liquidacioén del
ITPy AJD, y la tarjeta del CIF provisional. Sellado de los libros de contabilidad.

7°. Apertura:

7°.1. Alta en el IAE (Licencia Fiscal) en la Delegacion de Hacienda,
presentando el impreso modelo 845, y la tarjeta provisional del CIF.
No es facil definir qué epigrafe es el adecuado para la actividad de
la compafia, al tratarse de un local destinado a actividades
culturales y juegos para el ocio recreativo de los nifos,
considerando que la mayoria de los parques infantiles estan
clasificados en el epigrafe 981.2 “Jardines de Recreo”. Por eso se
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7°.2.

7°.3.

7°.4.

hizo una consulta a la Direccion General de Coordinacion de
Haciendas Territoriales, y este 6rgano ha determinado que deben
clasificarse en el epigrafe 932.9 “Otras actividades recreativas y de
entretenimiento”, por aplicacion de la regla 8 de la instruccién
RDLG 1175/1990 (D.G.C.H.T. 2381), por lo que asi se hace.

Inscripcién de la empresa en la Seguridad Social y obtencion del
namero de patronal en la Administracion de la Seguridad Social
correspondiente al domicilio de la empresa. Para la inscripcion de
la empresa, son necesarios los siguientes documentos:

- Modelo de inscripcion de empresa (mod. A.6) por triplicado.

- Original y fotocopia del IAE y del CIF.

- Documento de asociacion con mutua patronal a efectos de
accidentes de trabajo o enfermedad profesional (tres
ejemplares) o proposicion de péliza con el INSS (modelo
TA.16, cuatro ejemplares).

- Fotocopia del DNI de la persona firmante en el mod. A.6.

- Autorizacion para presentar la documentacion.

- Original y fotocopia de la escritura de constitucion pasada
por el Registro Mercantil.

- Fotocopia del DNI del firmante que debe figurar en la antes
dicha. Caso de no constar en la misma, se debe adjuntar
poder notarial (original y fotocopia).

Dar de alta a los trabajadores en la Seguridad Social con
anterioridad al comienzo de la actividad laboral en Ila
Administracion de la Seguridad Social correspondiente al domicilio
de la empresa presentando los siguientes documentos:

- Modelo A-1 por duplicado.
- Modelo A-2/2 firmado y sellado por la empresa y el
trabajador.
- DNI del trabajador.
Sellar los contratos de trabajo en el INEM en el plazo de 10 dias a
partir del alta en la Seguridad Social.

Comunicar la apertura del centro de trabajo en la Direccion

Provincial de Trabajo y Seguridad Social adquiriendo y sellando el
libro de visitas y el libro de matricula del personal dentro de los 30
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dias siguientes al inicio de la actividad. Seran necesarios los
siguientes documentos:

8°. Apertura:

Datos de la empresa.
Datos del centro de trabajo.
Datos de la plantilla.
Actividad que se desarrolla.

8°.1. Solicitar la licencia municipal de obras el efecto de iniciar las obras
de acondicionamiento del local en el Ayuntamiento, presentando
los siguientes documentos:

Presupuesto por partida de las obras.

Planos de planta y seccion aceptados y a escala, del
estado actual y del reformado.

Memoria descriptiva de las obras.

Si las obras afectan a la estructura del local, se presentara
proyecto firmado por el técnico competente, visado por el
colegio profesional correspondiente y con direccién
facultativa que incluya planos, presupuestos y memoria.

8°.2. Solicitar licencia de apertura en el Ayuntamiento, presentando los
siguientes documentos:

Proyecto de las instalaciones para actividad calificada.
Alta en el IAE.

Escritura de propiedad del local.

DNI del solicitante y CIF.

Memoria descriptiva de la actividad y del local.

Planos del local.

Presupuesto de las instalaciones.

Relacion de vecinos colindantes y afectados.

80.3. Alta en la Tasa por Recogida de Basuras.

8°.4. Registro de marcas, nombres comerciales, patentes y disefios
industriales y gréficos en el Registro de la Propiedad Industrial.
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Estos pasos a seguir anteriormente enumerados se pueden realizar a través de
la Ventanilla Unica Empresarial, la cual ofrece servicios de asesoramiento, a
los que se han acudido para diversas consultas, y la posibilidad de realizar en
un solo espacio fisico los tramites necesarios para la puesta en marcha de la
empresa cuya competencia corresponda a Hacienda, Tesoreria de la
Seguridad Social, la Comunidad Auténoma, y el Ayuntamiento.
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7.4. Legislacion aplicable.

A modo de resumen no exhaustivo, la normativa de aplicacion al centro
Infantia es la siguiente:

- Real Decreto 401/1979, de 13 de febrero, por el que se regulan las
denominaciones y la publicidad de los centros docentes no estatales.

- Real Decreto 986/1991, de 14 de junio, por el que se aprueba el
calendario de aplicacion de la nueva ordenacién del Sistema
Educativo; Reales Decretos 535/93 de 12 de abril; 1487/94, de 1 de
julio; 173/98, de 16 de febrero; 1112/99, de 25 de junio; 835/02, de 2
de agosto, por los que se modifica y completa el primer Real Decreto
citado.

- Real Decreto 1004/1991, de 14 de junio, por el que se establecen los
requisitos minimos de los centros que imparten ensefianzas de
régimen general no universitarias.

- Resolucién de 05/03/1992, de elaboracion de proyectos curriculares.

- Real Decreto 332/1992, de 3 de abril, sobre autorizaciones de
centros privados, para impartir ensefianzas de régimen general no
universitarias.

- Decreto 72/1992, de 5 de mayo, por el que se aprueban las Normas
Técnicas de Accesibilidad y Eliminacion de Barreras Arquitectonicas.

- Real Decreto 486/1997, de 14 de abril, por el que se establecen las
disposiciones minimas de Seguridad y Salud en los lugares de
trabajo.

- Ley Orgéanica 15/1999, de 13 de diciembre, de proteccion de datos
de caracter personal.

- Orden de 18 de junio de 2001, que desarrolla la Disposicion Adicional
Cuarta del Real Decreto 1004/1991, de 14 de junio, para
determinados centros de Educacion Infantil.

- Ley Orgénica 10/2002, de 23 de diciembre, de Calidad de la
Educacion.

- Real Decreto 827/2003, de 27 de junio, por el que se establece el
calendario de aplicacion de la nueva ordenacion del sistema
educativo, establecida por la Ley Organica 10/2002, de 23 de
diciembre, de Calidad de la Educacion.
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Real Decreto 828/2003, de 27 de junio, por el que se establecen los
aspectos educativos basicos de la Educacion Preescolar.

Real Decreto 829/2003, de 27 de junio, por el que se establecen las
ensefianzas comunes de la Educacion Infantil.

Real Decreto 1537/2003, de 5 de diciembre, por el que se establecen

los requisitos minimos de los centros que impartan ensefianzas
escolares de régimen general.
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7.5. Régimen Fiscal.

Al tratarse de una sociedad de responsabilidad limitada, debe acogerse al
Impuesto sobre Sociedades, regulado por el Real Decreto Legislativo 4/2004,
de 5 de marzo, por el que se aprueba el texto refundido de la ley del Impuesto
de Sociedades.

El ejercicio econdmico de la sociedad coincide con el afio natural, siendo éste,
por tanto, el periodo impositivo de la sociedad (art. 26 RDL 4/2004), y
expresando por tanto los estatutos de la sociedad como fecha de cierre del
ejercicio social, tal y como establece el articulo 13, c) de la Ley de Sociedades
de Responsabilidad Limitada, el dia 31 de diciembre, devengandose el
impuesto en esta fecha (art. 28 RDL 4/2004).

En cuanto al sistema de amortizacion a aplicar, se calcula segun tablas,
aplicando los porcentajes maximos, y por tanto, los periodos minimos,
recogidos en el R.D. 537/1997, de 14 de marzo.

Por otra parte, las previsiones de cifra neta de negocios para los tres primeros
ejercicios es inferior a 5 millones de euros para cada uno de ellos, tal y como
puede comprobarse en el Plan Financiero, por lo que se aplica el régimen
establecido en el Capitulo XIlI “Incentivos fiscales para las empresas de
reducida dimensién”, como establece el articulo 122 del RDL 4/2004. Asi, los
tipos de gravamen a aplicar sobre los beneficios para el célculo de la cuota
impositiva pueden ser de un 30% o un 35%.

Sin embargo, al tratarse de una sociedad de reciente creacién y siguiendo las
medidas anticrisis publicadas por el gobierno en los ultimos meses, es posible
aplicar un tipo reducido de gravamen, de un 25% a la parte de la base
imponible de 120.000 £.

En cuanto al Impuesto sobre el Valor Afiadido, se aplica el Régimen general
establecido en la Ley 37/1992, de 28 de diciembre del Impuesto sobre el Valor
Anadido.

No obstante, en la actualidad existe una propuesta del gobierno de la nacion de
aumentar el IVA en su tramo general, pasando del 16% actual, al 18%. A la
hora de efectuar el Plan Financiero, se ha considerado esta subida, que se va a
hacer efectiva en julio de 2010.
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7.6. Presupuesto.

A continuacion se adjunta un presupuesto aproximado para abordar todo el
proceso de constitucion de la sociedad:

1. Certificacion Negativa del Nombre............................ 18,00 €
2. Estatutos (ya redactados)..........cooiiiiiiiiiiiiiiiieaans 0,00 €
3. Otorgamiento de Escritura Publica..............cccccceeunie 240,00 €
A, ITP Y AID. ..o 400,00 €
5. Inscribir la escritura en el Registro Mercantil.............. 150,00 €
6. Altaen el IAE... ... 150,00 €
7. Libro de visitas y el libro de matricula del personal......... 9,00 €
8. Licencia municipal de obras (pendiente de proyecto de reforma)
9. Licencia de apertura:

- Actividad clasificada en el epigrafe 932.9:.....1.085,00 €

Por tanto, el presupuesto total de los gastos de constitucion de la sociedad es
de 2.052,00 €.
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7.7. Laboral.

Los empleados son contratados segun el Régimen General de la Seguridad
Social. A los comerciales autbnomos se le realiza un contrato de caracter
mercantil.

Para el resto de cuestiones se atiende a lo dispuesto en el X Convenio

Colectivo de Ambito Estatal de Centros de Asistencia y Educacion Infantil, que
se adjunta en el Anexo IV .
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7.8. Proteccion de Datos de caracter personal.

Desde 1999 y debido a la aparicion de la Ley Organica 15/1999, de 13 de
diciembre, de proteccion de datos de caracter personal, la mayor parte de las
actividades empresariales se han visto obligadas a gestionar sus datos de
manera que aseguren su confidencialidad garantizando asi que los datos
pertenecientes a empleados, clientes u otros agentes relacionados
permanecen protegidos de un uso incorrecto. Todas las organizaciones han
implantado los requisitos prefijados por la Ley y han preservado sus ficheros
informaticos de cualquier filtracion de informacion y de los posibles usos
indebidos de la misma. Estas restricciones son mucho mas latentes cuando se
manejan datos clinicos, de raza o condicion social, politica o religiosa.

Dado que la actividad de Infantia esta relacionada con nifios, es necesario
el consentimiento para el tratamiento de datos personales de menores de edad.

Uno de los principios basicos que inspira la proteccion de las personas en la
utilizacion de sus datos por terceros es el del consentimiento. El art. 6 de la Ley
15/1999 (LOPD) estipula que el tratamiento de los datos de caracter personal
requerira el consentimiento inequivoco del afectado, salvo que la ley disponga
otra cosa.

Por consentimiento debe entenderse de acuerdo con la definiciéon recogida en
el art. 3 h) de la LOPD y que repite el art. 5.1-d) del Real Decreto 1720/2007,
de 21 de diciembre, Reglamento de Desarrollo de la Ley Organica 15/1999,
“toda manifestacion de voluntad, libre, inequivoca, especifica e informada,
mediante la que el interesado consienta el tratamiento de datos personales que
le conciernen”.

El consentimiento siempre es necesario, salvo las excepciones contempladas
en los articulos 6 de la LOPD y 10 de su reglamento de desarrollo, y ha de ser
dado con caracter previo al tratamiento, debiendo ser expreso cuando se trate
de datos de caracter personal que hagan referencia al origen racial, a la salud y
a la vida sexual, y si se trata de datos de caracter personal que revelen la
ideologia, afiliacion sindical, religion y creencias el consentimiento debera ser
ademas de expreso escrito, en resto de los casos se admite incluso el
consentimiento tacito.

El Real Decreto 1720/2007, en su art. 13, respecto al consentimiento a los
menores de edad, distingue dos situaciones segun se trate de un niflo mayor o
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menor de catorce afos, en este Ultimo caso, se requerira el consentimiento de
los padres o tutores.

Independientemente de que se trate de un nifio mayor o menor de catorce
afos, en ningun caso se pueden recabar del menor, datos que permitan
obtener informacién sobre los deméas miembros del grupo familiar, o sobre las
caracteristicas del mismo, como los datos relativos a la actividad profesional de
los progenitores, informacion econdmica, datos sociolégicos o cualesquiera
otros, sin el consentimiento de los titulares de tales datos. No obstante, podran
recabarse los datos de identidad y direccién del padre, madre o tutor con la
Unica finalidad de recabar la autorizacidn prevista en el apartado anterior.

Cuando el tratamiento se refiera a datos de menores de edad, la informacién
dirigida a los mismos deberd expresarse en un lenguaje que sea facilmente
comprensible por aquéllos, con expresa indicacion de lo dispuesto en este
articulo.

Correspondera al responsable del fichero o tratamiento (en el caso de

Infantia el encargado del centro) articular los procedimientos que garanticen
que se ha comprobado de modo efectivo la edad del menor y la autenticidad
del consentimiento prestado en su caso, por los padres, tutores o
representantes legales.

Las medidas de seguridad para ficheros y tratamientos no informatizados
(papel) son tratados con especial atencién por el RD 1720/2007, obligando a
gue estos dispositivos de almacenamiento y custodia de documentos
garanticen la confidencialidad e integridad de los datos que contienen.

- Se exigira la aplicacion de unos criterios de archivo que garanticen la
correcta conservacion de los documentos y el ejercicio del derecho
de oposicion al tratamiento, rectificacion y cancelacion de los datos.

- Los armarios, archivadores y demas elementos de almacenamiento,
deben disponer de mecanismos adecuados de cierre (llave) que
impidan el acceso a la documentacién por personas no autorizadas.
Mientras esa documentacion no esté archivada, la persona que esté
a su cargo debera custodiarla, impidiendo que acceda a ella quien no
esté autorizado.

La LOPD y el Reglamento de Medidas de Seguridad (RD 994/1999),
establecen la obligacidbn de establecer una serie de medidas de caracter
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técnico y organizativo que garanticen la seguridad de los datos de caracter
personal, medidas que habran de adoptarse / implementarse por la empresa o
profesional que almacene estos datos. Entre estas medidas se incluye la
elaboracion de un Documento de Seguridad en el que se detallaran los datos
almacenados, las medidas de seguridad adoptadas, asi como las personas que
tienen acceso a esos datos.

Por su parte, Infantia, para dar de alta en el centro a los usuarios (nifios),
solicita a los padres y familiares que aporten la siguiente informacion:

- Cadigo de identificacion.
- Fecha 12 entrada.
- Datos del padre/madre/familiar responsable del nifio:
0o Nombre y apellidos.
o DNI.
o Direccion.
o Cdbdigo Postal y Poblacion.
o Teléfono de contacto (movil).
Direccion de correo electronico.
- Datos del nifio:
o Nombre y apellidos.
o Fecha de nacimiento.
o Enfermedades o cuidados especiales.
- “Acepto las normas del centro y autorizo la inclusiébn de mis datos

personales en la base de datos de Infantia para recibir
informacion y publicidad sobre sus servicios”.

(@)
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8. PLAN DE RECURSOS HUMANOS.

8.1. [Equipo promotor.

Como se ha especificado en el Plan Juridico, la sociedad esta formada por 4
socios, que a su vez conforman el equipo promotor del proyecto.

Elena Ruiz Arias

Es licenciada en Administracion y Direccion de Empresas por la
Universidad de Sevilla. Desde hace varios afios es directora de una
consultora de formacion, una PYME sevillana que trabaja en todo el
territorio nacional. En el afio 2009 decidio estudiar un MBA para completar
su formacién en el ambito empresarial, mundo que le apasiona desde
siempre.

Su experiencia en la direccion y gestion empresarial es de gran utilidad
para el desarrollo del proyecto Infantia, asi como su conocimiento en el
area formativa y educacional, ya que en su vida profesional ha colaborado
en varias ocasiones en proyectos educativos para nifios. A esta experiencia
se le une la obtencién, en el afio 2007, del Certificado de Aptitud
Pedagdgica (C.A.P.)

Como coordinadora de los asuntos financieros de Infantia, cree de
manera rotunda que este proyecto es una gran oportunidad que hay que
aprovechar, no sélo por la idea de negocio, ni por los objetivos que
persigue sino también por la rentabilidad y por el poco riesgo que conlleva.

Por otro lado la idea de poder trabajar con nifios le atrae mucho. Ademas
cuenta con el apoyo profesional de su madre, que es Educadora Infantil y
que lleva trabajando en guarderias publicas desde hace mas de 20 afios.

Persona muy trabajadora y responsable, siempre esta dispuesta a
comenzar nuevos proyectos y retos. Su optimismo y su capacidad de
trabajar en equipo le convierten en una parte importante para la motivacion
del grupo.
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Verodnica Blanco

Es diplomada en Graduados Sociales por la Facultad de Relaciones
Laborales de la Universidad de Sevilla desde el afio 1997. Posteriormente
cursé el C.A.P. (Certificado de Aptitud Pedagdgica) por la Universidad de
Sevilla. En la actualidad trabaja como Secretaria de la Direccién en
Investigacion, Tecnologia y Empresa de la Consejeria de Economia,
Innovacion y Ciencia de la Junta de Andalucia.

Ademas Verodnica, a lo largo de su vida profesional ha desarrollado muchas
actividades relacionadas con nifios. Ha dado clases particulares de
primaria y secundaria y ha impartido, para los alumnos de un colegio
sevillano, la actividad extraescolar de Informatica durante dos afos. De la
misma manera, durante un tiempo gestionaba los cursos de formacion
continua para trabajadores de centros infantiles de toda la provincia de
Sevilla, por lo que tiene conocimientos de la formacién y actividades
infantiles. Sin duda, su experiencia y sus ganas de trabajar con nifios estan

siendo de gran apoyo para desarrollar el proyecto Infantia.

Por otro lado, Veronica aporta grandes conocimientos en el area Comercial
y de Marketing, puesto que en una etapa de su vida como profesional
trabaj0 en una escuela de negocios como coordinadora de Masters,
llevando la promocion de los programas. En dicha escuela también
desarroll6 su actividad en el Departamento de Marketing como responsable
de Admisiones de alumnos y Publicidad y Promocién de los Programas.
Gracias a estos conocimientos adquiridos, Verdnica coordina las

actividades de Marketing de Infantia.

Sin duda, Veronica es una parte imprescindible en el equipo directivo de
Infantia, pues aporta su experiencia y conocimiento tanto del trabajo con
nifos como del area comercial. A ello hay que sumarle las ganas con las
que afronta el reto asi como las cualidades que la definen: dinamica,
constante y extrovertida.

Daniel Castafieda

Es Licenciado en Ciencias Ambientales por la Universidad de Granada.
Ademas posee un Master en Gestion Ambiental y de la Calidad y es
Técnico Superior en Prevencion de Riesgos Laborales. En la actualidad
completa su formacién con un MBA, lo que le guia para continuar su
reciente aventura con la creacion de su propio proyecto empresarial.
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Con mas de 5 afos de experiencia desarrollando trabajos relacionados con
la gestidon de la calidad y el medio ambiente, la organizacion por procesos y
la innovacion en compafiias de dmbito industrial, unido a sus puestos de
responsabilidad directiva, Daniel es una persona con una capacidad de
organizacion enorme, que sin duda es necesaria para el desarrollo de la

actividad de Infantia.

Desde su infancia y debido a su influencia familiar (su madre es profesora
de Educacion Primaria), ha estado vinculado a ambientes educativos y de
trabajo con nifios, colaborando en actividades extraescolares de distintos
colegios: fiestas de Fin de Curso, celebraciones de Carnaval, Dia de la
Paz, etc. Asimismo, durante su carrera profesional ha tenido que
desempeiiar funciones docentes.

Por otro lado, su preocupacion por el impulso de las PYMEs queda patente
en la compafia de reciente creacién de la que forma parte: una consultora
de servicios especializados y exclusivos dirigida a pequefias y medianas
empresas de caracter industrial, con el fin de consolidar el tejido productivo
andaluz y estatal.

En el marco del presente proyecto, coordina las areas de procesos,
Recursos Humanos, juridica y tecnolégica. Joven emprendedor, aporta una
vision intuitiva y practica fundamental para el impulso de este reto.

Alfonso Seoane Yarza
Licenciado en Derecho por la Universidad de Deusto y especializado en
Abogacia Empresarial en el ICADE de Madrid.

Su dilatada experiencia profesional le ha hecho pasar por multitud de
puestos de Alta Direccién en un sinfin de compafiias y organizaciones,
relacionadas con las actividades de ocio, tiempo libre y formaciéon. Su
ocupacién actual hace que se centre en la promocién del comercio local.

Sus contribuciones al proyecto han ayudado a definir y desarrollar el actual

modelo de negocio de Infantia, y siguen aportando recursos para el
progreso y mejora del trabajo.

Persona comunicativa y con altas dotes sociales es capaz de sacar lo
mejor de cada equipo de trabajo para lograr la consecucion de los objetivos
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marcados. Amante del deporte, siente una especial vocacion por su
fomento en las edades mas tempranas como alternativa al sedentarismo
actual de los nifios.

Equipo Promotor

El equipo promotor, formado por Verodnica, Elena, Daniel y Alfonso, ha
decidido para llevar a cabo el proyecto de Infantia, formar una sociedad
limitada entre los cuatro. Para ello los tres primeros seran administradores
solidarios de la compainiia, trabajando cada uno en dicho proyecto de igual
manera e intensidad. Alfonso colabora en el proceso como asesor.
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8.2. Organigrama.

El organigrama refleja la organizacion y el funcionamiento de la compaiiia,
segun los distintos niveles de responsabilidad y de toma de decisiones. Es un
cuadro sencillo, ya que el numero de personas que forman parte de la empresa
es también reducido, sin embargo, es adecuado para la actividad y los

objetivos de Infantia.

Asi pues, la sociedad se configura desde un Comité de Direccién formado por
una Direccion General y Financiera, una Direccion Comercial, y una Direccién
Ejecutiva. A esta Ultima reportan los empleados, comenzando por el Encargado
del centro.

Por otro lado, reportando a la Direccion Comercial existen unos comerciales
auténomos, que no son empleados de la compafiia, pero desarrollan una labor

fundamental para la misma.

El organigrama de la compafiia se presenta en el siguiente cuadro:

COMITE DE DIRECCION

DIRECCION DIRECCION .
EJECUTIVA / FINANCIERA / ] &I)'T\AESF?CI?ANL
DIRECCION DE RRHH DIRECCION GENERAL
ENCARGADO COMERCIALES
AUTONOMOS

TECNICO

EDUCACION AISNEE'T“IT_E o@c
INFANTIL infantia
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8.3. Plantilla.

La plantilla estara compuesta por maestros especialistas de Educacion Infantil
o profesores de preescolar, técnicos superiores en Educacion Infantil o técnicos
especialistas en Jardin de Infancia.

Direccion General.

Es la ultima responsable en la toma de decisiones, por tanto es la persona que
atiende, en Ultima instancia, a clientes, proveedores, visitas, instituciones,
medios de comunicacion, etc. Es una funcién paralela a la Presidencia del
Comité de Direccion. Asume las labores propias del rol gerencial. Detecta y
promueve oportunidades y dificultades. Supervisa y realiza el seguimiento a
todos los niveles inferiores al suyo y hace un estricto seguimiento de todas las
areas, con especial atencién a las Finanzas. Elabora la politica financiera y los
presupuestos, fija las relaciones con bancos e inversores y aprueba los Planes
de Expansion de la sociedad.

Direccion Ejecutiva.

Desde el Comité de Direccidn, asume la responsabilidad de la planificacion y
realizacion de actividades, garantizando una calidad y una prestacion del
servicio inmejorables. Contacta con los proveedores y busca nuevos
suministradores para nuevas actividades. Disefia y aprueba la confeccion de
las actividades y es el garante del cumplimiento de los requisitos de calidad
fijados. Asimismo es el interlocutor con los empleados, en todas las cuestiones
internas, aprobando horarios, sistemas de retribucion, y promoviendo
evaluaciones y la planificacion de la formacion. Tiene la Ultima decision acerca
de sobre las promociones e incorporaciones de nuevo personal. Sostiene las
relaciones con la Mutua de Accidentes de Trabajo y Enfermedades
Profesionales.

Direccion Comercial.

Trabajando en el ambito del Comité de Direccion, desarrolla, disefia y lleva a
cabo la politica comercial y de marketing de la compafia, asi como la de
comunicacion y precios. Supervisa a los comerciales autbnomos. Realiza el
seguimiento de las camparfias de promocion, publicidad y marketing. Atiende a
clientes y toma decisiones sobre las ventas.
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Comerciales autbnomos.
En contacto directo con la Direccion Comercial, fortalecen los canales de

distribucion y comunicacion de los servicios de Infantia con sus clientes.
Realizan visitas comerciales a clientes actuales y potenciales, siendo la via de
comunicacién directa entre éstos y la compafia. Son un elemento clave en la
estrategia de ventas y en la Fidelizacion.

Encargado de centro.

Reportando a la Direccion Ejecutiva se encuentra el Encargado de centro,
persona que toma las decisiones operativas del centro infantil, como: compras
puntuales a proveedores, acciones sobre conflictos con Bonos Variables o
Bonos Suplemento, cambios en la planificacion de actividades, etc. Junto a la
Direccion Ejecutiva, planifica los planes de formacion de la compafiia, asi como
programa las actividades a desarrollar y elabora las necesidades de recursos
paras llevar a cabo dichas actividades. Asimismo es el maximo responsable de
gue se observen todos los requisitos aplicables en materia de sanidad,
seguridad y calidad en el centro. Su trabajo supone una presencia a jornada
partida en el centro infantil.

Técnico en Educacion Infantil.

Dependiendo operativamente del Encargado de centro, los Técnicos en
Educaciéon Infantil reciben a los nifios, colaboran en la planificacion de las
actividades que se llevan a cabo, las ejecutan, y estan presentes en la salida
de los nifios del centro. Deben ser lo suficientemente versatiles como para
poder realizar todo tipo de actividades con los nifios de diferentes edades. La
funcibn que desempefian se reparte en un trabajo a turnos rotativos
(correturnos).

Asistente Infantil.

Realizan funciones similares a las de los Técnicos en Educacion Infantil. Su
labor también comprende las tareas de recepcion y atencion a los clientes y
usuarios. La funcibn que desempefian se reparte en un trabajo a turnos
rotativos (correturnos).

El siguiente cuadro recoge las necesidades de personal detectadas en los
distintos afios estudiados:
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Direccion General
Comité de . A .
. - Direccion Ejecutiva
Direccion

Direcciéon Comercial

Comercial Autébnomo
Encargado de centro

Técnico en Educacién Infantil
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L T e T B = S
N N R R R R R
N N R R R, Rk e

Asistente Infantil

Comercial Autbnomo
Encargado de centro

Técnico en Educacién Infantil
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Asistente Infantil
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8.4. Politica de Seleccion, Contratacién y Formacié  n.

Los asuntos relacionados con la Seleccion y Formacion de los empleados
tienen como ultimo responsable a la Direccion Ejecutiva, que ostenta también
las funciones de Direccion en Recursos Humanos.

Para la seleccion de nuevo personal, y considerando la experiencia del equipo
promotor en el sector, se acude a la gran base de datos que suponen los
portales de empleo por internet, donde, de una forma rapida y precisa, los
candidatos de adhieren a las ofertas de empleo que mejor encajan con su
perfil. Ademas, esta herramienta de busqueda de empleados por la web, se
complementa con anuncios en prensa y moviendo los contactos de los
promotores, con el fin de encontrar al personal mas adecuado para cada
puesto.

Tras esto, se hace un primer filtro de posibles candidatos, quienes son
contactados para llevar a cabo una primera entrevista. A la misma, junto a la
Direccion Ejecutiva, asiste otro miembro del Comité de Direccion, quien se
encarga de explicar la estrategia, politicas y valores de la compainiia.

Después de la primera entrevista, se vuelve a seleccionar a las mejores
candidaturas, tomando como resultado 3 aspirantes a cada puesto ofertado. La
Direccion Ejecutiva efectia a los tres candidatos, una segunda entrevista, con
mayor profundidad, comentando aspectos organizativos, de planificacién, tipos
de actividades, etc. y esforzandose por comprobar el grado de adecuacion de
las competencias profesionales del candidato, con las descritas en su perfil de
puesto de trabajo.

Una vez que la sociedad esta en funcionamiento, el método de seleccion seré
muy similar. No obstante, otra fuente de reclutamiento muy importante son los
contactos y las recomendaciones por parte de las Universidades Andaluzas

con las que Infantia tiene algan tipo de concierto.

El primer dia de trabajo de cada empleado, es realizada una reunién de
bienvenida con todos los empleados de la plantilla, de forma que la persona
seleccionada pueda sentirse comoda desde el principio, y conocer a sus
comparferos de trabajo. En esta reunion se le presentan la Misidon, Vision
Valores y estrategia de la compafia, buscando reducir cuanto antes la curva de
aprendizaje del empleado en la empresa, asi como su rapida adaptacion e
integracion en la misma. Se pretende que los nuevos empleados se alineen lo
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antes posible con la cultura de la empresa, por lo que, en esta primera reunion,
también se le entrega:

- Una copia del Convenio Colectivo aplicable.

- Un dossier de informacion corporativa que posee: la Politica de la
empresa, Mision, Vision, Valores y Estrategia, acciones que se llevan
a cabo en materia de Responsabilidad Social Corporativa, etc.

- Un documento que recoge toda la informacion sobre la Prevencion
de Riesgos Laborales en las instalaciones de la empresa.

- Un modelo de plan de carrera para el empleado, incluyendo la
formacion necesaria para cubrir sus necesidades de instruccion

Por otro lado, la Direccién Ejecutiva planifica y propone (junto al resto de
empleados), la formacion necesaria para mejorar los conocimientos,
habilidades y competencias del personal. Asimismo se encarga del seguimiento
de las acciones formativas y de tratar los resultados de la evaluacion de las
mismas, con el fin de adaptarlas mejor a las necesidades de los empleados, y
de escoger a los correspondientes proveedores de estos servicios de
formacion.

Todas las contrataciones de nuevo personal, incluidas las realizadas antes del
comienzo de la actividad de la misma, se realizan bajo la modalidad de un
contrato laboral de prueba que contempla un periodo de seis meses.

Considerando el reducido tamafio de la empresa, una vez superado este
periodo de prueba, al empleado se le realiza una modificaciéon de su contrato
por otro de duracion indefinida, lo que potencia su implicacion y dedicacion a la
misma. En esos seis primeros meses, el responsable de dicho empleado
(habitualmente la Direccion Ejecutiva) debe evaluar la conveniencia del
trabajador al puesto, proponiendo la no renovacion del contrato, si observara
una insuficiente adaptacion y desempefio al perfil del puesto de trabajo.
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8.5. Puestos de trabajo y perfiles.

En las siguientes tablas se recogen los requisitos de cada perfil de puesto de
trabajo, exceptuando al Comité de Direccion:

PUESTO: Comercial Autbnomo
Reporta a: Direccion Comercial
- Apoyo en la Estrategia de ventas, Marketing y
Promociones.
Funcion y - Visita, seleccién y captacién de clientes.
actividades g .
. - Fidelizacion de clientes.
principales: o _
- Comunicacion con clientes.
- Tramitacidn de quejas y sugerencias.
Titulaciéon - Agente comercial.
especifica - FP Il rama social o cientifica.
- Conocimientos del sector Comercio de la ciudad.
Formacion - Idiomas: inglés (obligatorio), segundo idioma
complementaria (deseable).
requerida: - Nociones sobre Calidad y Prevencién de Riesgos
Laborales.
Experiencia - 3 afios de experiencia obligatoria desarrollando la
requerida: actividad.

Competencias y
habilidades:

Orientacion a resultados.

Planificador y organizacion.

Empatia.

Negociacion.

Comunicacion y priorizacion.

Responsabilidad y capacidad para asumir 6rdenes.
Domicilio en la ciudad o alrededores.
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PUESTO: Encargado de centro.
Reporta a: Direccion Ejecutiva
- Apoyo en la planificacién de las actividades del centro.
- Apoyo en el disefio de la Estrategia de Operaciones,
Recursos Humanos y Comercial de la compafiia.
- Planificar los planes de formacion.
- Detectar necesidades de formacion.
- Detectar necesidades de recursos.
Funcion y - Tomar las decisiones operativas del centro.
actividades - Maximo responsable de la seguridad del centro.
principales: - Compra a proveedores.
- Llevar a cabo la evaluacion de la satisfaccion de
usuarios.
- Dirimir los conflictos ocasionados con la gestion de
bonos.
- Ejecutar las actividades programadas.
- Proponer y apoyar en el disefio de nuevas actividades.
Titulacion - Licenciado en Psicologia, Pedagogia o Psicopedagogia.
especifica Licenciado en Educacioén Infantil o Educacion Especial.
- Idiomas: inglés (obligatorio), segundo idioma
Formacion (deseable).
complementaria - Nociones sobre Calidad y Prevencion de Riesgos
requerida: Laborales (Seguridad e Higiene en el Trabajo).
- Nociones sobre Manipulacién de Alimentos.
Experiencia - 3 afios de experiencia demostrable en puestos de
requerida: trabajo similares.

Competencias y
habilidades:

Liderazgo y Direccién de equipos.

Planificacion y organizacion

Orientacion a resultados.

Empatia.

Comunicacion y priorizacion.

Gran vocacioén por la infancia.

Capacidad de desarrollo.

Calidad en el trabajo.

Capacidades did4ctico-pedagdgicas.
Responsabilidad y capacidad para asumir 6rdenes.
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PUESTO:

Técnico en Educacioén Infantil

Reporta a: Direccion Ejecutiva
- Apoyo en la planificacién de las actividades del centro.
Funcién y - A!ooyo en la ton?a.t de decisiones operativas del centro.
actividades - Ejecutar las actividades programadas.
principales: - Proponer y apoyar en el disefio de nuevas actividades.
- Atender la recepcion y salida de usuarios.
Titulacion . . L .
o - Titulado Grado Superior en Educacion Infantil.
especifica
- Idiomas: inglés (obligatorio), segundo idioma
. (deseable).
SEMTEEIN _ - Formacion especifica en Educacion Especial.
complementaria ] i » ]
requerida: - Nociones sobre Calidad y Prevencién de Riesgos
Laborales (Seguridad e Higiene en el Trabajo).
- Nociones sobre Manipulacién de Alimentos.
Experiencia - 2 afos de experiencia demostrable en puestos de
requerida: trabajo similares.

Competencias y
habilidades:

Planificacidn y organizacion.

Orientacion a resultados.

Empatia

Comunicacion y priorizacion.

Gran vocacion por la infancia.

Capacidad de desarrollo.

Calidad en el trabajo.

Capacidades did4ctico-pedagdgicas.
Responsabilidad y capacidad para asumir 6rdenes.
Persona ordenada y cuidadosa.
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PUESTO: Asistente infantil.
Reporta a: Direccion Ejecutiva
Funcién y - Ejecutar las actividades programadas.
actividades - Proponer y apoyar en el disefio de nuevas actividades.
principales: - Atender la recepcion y salida de usuarios.
Titulacion - Técnico Superior en Educacion Infantil.
especifica - Técnico Especialista en Jardin de Infancia.
- Ildiomas: inglés (obligatorio), segundo idioma
_ (deseable).
FETEEIR , - Formacion especifica en Educacion Especial.
complementaria ] i . ]
requerida: - Nociones sobre Calidad y Prevencion de Riesgos
Laborales (Seguridad e Higiene en el Trabajo).
- Nociones sobre Manipulacién de Alimentos.
Experiencia - 1 afio de experiencia demostrable en puestos de trabajo
requerida: similares (deseable).

Competencias y
habilidades:

Planificacidn y organizacion.

Orientacion a resultados.

Empatia

Comunicacion y priorizacion.

Gran vocacion por la infancia.

Capacidad de desarrollo.

Calidad en el trabajo.

Capacidades didactico-pedagdgicas.
Responsabilidad y capacidad para asumir 6rdenes.
Persona ordenada y cuidadosa.
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8.6. Politica retributiva y sistema de evaluacion.

Infantia pretende ser una empresa modélica en asuntos de empleo, y, por
tanto, percibida como una excelente empleadora . Para ello, y con el fin de
retener el talento de sus empleados, propone una politica retributiva por encima
de los valores marcados por el Convenio Colectivo, como se reflejan en el
Anexo IV .

Esta retribucion puede observarse en las tablas salariales incluidas en el
Anexo V.

Asi pues, el objetivo principal del area de Recursos Humanos, es encontrar y
retener a los mejores trabajadores, mediante las politicas de seleccion,
formacion y retribucion.

Por otro lado, la compaifiia tiene implantado un sistema de evaluacién de sus
empleados, por el que valora:

- El grado de adecuacion al perfil de su puesto de trabajo.
- Nivel de desempeiio alcanzado.

- Grado de desarrollo de competencias.

- Cumplimiento de objetivos y metas de la organizacion.

Una vez se haya consolidado la sociedad, y en base a los sistemas de
evaluacion analizados, se propondra una doble retribucion (fija + variable), en
funcién del desempefio del empleado, y de la consecucién de objetivos.

Se prevé que una de las variables criticas a la hora de esta retribucion variable
sea el grado de satisfaccion de los usuarios con los servicios del centro, y el
aumento del nimero de usuarios, tanto en horas y dias de alta demanda, como
especialmente, en horarios de baja ocupacion.
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8.7. Normas del centro.

Los empleados de Infantia velan porgue en el centro infantil se cumplan las
siguientes normas de comportamiento:

- El servicio que se ofrece sirve para que los padres y familiares

puedan dejar a sus nifios en Infantia mientras que realizan sus
compras y gestiones en el centro de la ciudad.

- Cuando falten 15 minutos para que el tiempo de estancia del nifio en

las instalaciones de Infantia termine, el padre o familiar que ha
entregado al nifio recibe un SMS en su teléfono movil indicandole
que el tiempo de estancia del nifio esta proximo a terminar, con el fin
de que vaya planificando su recogida.

- Por motivos de seguridad, la persona que entrega y recoge al nifio
debe ser la misma, presentando su DNI (original) y firmando en los
formularios establecidos al efecto, tanto a la entrada como a la salida
del nifio.

- No esta admitido el acceso a nifios que se comporten de forma
violenta o puedan causar molestias al resto de los nifios, empleados

o instalaciones de Infantia.

- Los padres o familiares cuyos nifios sufren algun tipo de enfermedad
grave o infecciosa, asi como alergias, deben comunicarlo a los
trabajadores del centro antes de dejar al nifio en las instalaciones de

Infantia.

- Dentro del centro los nifios deben:

No correr.

No jugar en lugares no habilitados para el juego.

No pelearse con otros nifios.

Cuidar y respetar los materiales.

Atender y respetar las indicaciones del personal de

Infantia.

O O 0O OO

Estas normas se recogen en un diptico que se entrega a los padres y familiares
en el momento en que dejan a los nifios en el centro.

162 de 364



8.8. Prevencion de Riesgos Laborales

Todas las actividades de la compaiiia, tanto de forma interna como en las
relaciones con clientes, usuarios, proveedores y otros grupos de interés,
contemplan en todo momento lo recogido por la Ley 31/1995, de 8 de
noviembre, de Prevencion de Riesgos Laborales, asi como los Reglamentos y
otras normas especificas y sectoriales que la desarrollan.
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9. PLAN DE NUEVAS TECNOLOGIAS.
= == == =

9.1. Infraestructura de Hardware.

El centro cuenta con 2 ordenadores sobremesa y una impresora laser situada
en la zona de recepcion. Se desecha la eleccién de impresoras de chorro de
tinta por su elevado coste a largo plazo. En dicha zona tambi