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Un sencillo plan de negocios puede ayudarle a hacer que su negocio siga encaminado

y siendo capaz de adaptarse todo el afio

Témese un tiempo ahora con este recurso para establecer un plan de negocios de una
sola pagina, de modo que pueda planificar con antelacién los cambios que sabe que
vendran y estar preparado para ajustes imprevistos en el camino.

Los planes de negocios, o cualquier tipo de plan, pueden ser muy valiosos para
mantener el rumbo de su negocio todo el afo. Estos planes deben ser documentos
vivos que pueda consultar con frecuencia. También deben ser versatiles y flexibles para
amoldarse a las necesidades siempre cambiantes del negocio y del mercado en el que
se encuentra (solo piense en los muchos cambios que ha tenido que implementar en
los Ultimos dos afos: jestaba adaptando su plan de negocios!). No hay una férmula
establecida para los planes de negocios. Los planes de negocios pueden adoptar
varias formas diferentes y tener diferentes propdsitos: desde ayudar a planificar el afo
hasta trazar un camino para los préximos cinco afios, o incluso ayudarle a planificar la
expansion de su negocio. En esta guia, vamos a centrarnos en una mirada sencilla
sobre el plan de negocios de una pégina, de un afio de duracién, para ayudarle a
mantener el rumbo de un modo que sea facil de seguir y de sostener durante todo el

ano.

Este plan de negocios es una versién reducida que sera facil de actualizar y utilizar
cada ano. Esta disefiado para comunicar de forma concisa sus objetivos, impulsados
por su realidad actual: una especie de hoja de ruta. Es mas adecuado para quienes
prestan servicios de cuidado infantil familiar o para centros pequefos. Las empresas de



cuidado infantil mas grandes o las que estan abriendo un nuevo local o negocio
probablemente consideren que un plan estratégico o un plan de negocios mas amplio

serd mas valioso.

Coémo elaborar su plan

El plan puede desarrollarse en cuatro pasos (que se detallan a continuacién).

Paso 1: determine su propuesta de valor

La propuesta de valor es simplemente responder a la pregunta “; Por qué usted?”

Piense en los Ultimos afios y en los comentarios que ha recibido que demuestran por
qué las familias y los nifios aman su programa. Si tiene empleados, piense en lo que
hace para asegurarse de que estén felices y permanezcan trabajando con usted, y

cOmo convoca a nuevas personas cuando es necesario.

Su propuesta de valor puede ser importante porque le recuerda por qué los nifios y las
familias aman sus servicios. Como duefio del negocio, es importante que tenga en
cuenta esto y lo utilice al hablar con otras familias. Es un recordatorio conciso de lo
que hace en su negocio. Las propuestas de valor ayudan a estructurar algunas de las
decisiones empresariales mas importantes, por ejemplo, coémo fijar las tarifas, atraer a
los mejores talentos, y promocionar sus servicios para captar a mas familias.
Probablemente pueda escribir paginas y paginas sobre estas ideas, pero en este caso,
le recomendamos que use un formato muy simple para crear su propuesta de valor.
Especificamente, quisiéramos que responda tres preguntas:

1. ¢Donde presta servicio a las familias y a los nifos? Puede ser en su vecindario o
en su ciudad. Quizas tenga un alcance més amplio: en un condado o region.

2. ¢Cudles son los grupos etarios a los que presta servicios? ;Se ocupa solo de
bebés y nifos mas grandes? ;O quizas solo de los nifios en edad preescolar?
:Qué hay de los ninos en edad escolar?

3. ¢Qué es lo que mas les gusta de su negocio a los padres, a sus hijos y al
personal? ;Qué los hace regresar? Puede que sea usted mismo. Muchas veces
dirdn que vuelven por la persona que presta el servicio de cuidado familiar o por
quien dirige el pequefio centro. Podria ser por su ubicacién, porque esté cerca
de los medios de transporte o por otros motivos. No hay una respuesta buena o



mala a esto; si siente que no estad seguro, no dude en preguntar a algunos
padres. No perjudica en nada decir que esta planeando mejorar ain mas los
servicios que brinda y que le gustaria recibir sus comentarios. En pocas
palabras, les puede decir cuando retiran a sus hijos: “Estoy trabajando para
mejorar nuestros servicios este afio. Me gustaria saber, ;qué es lo que mas le
gusta de tener a su hijo aqui? ;Qué es lo que mas le gusta a [nombre del nifio]?
¢Hay algo que le gustaria que hiciéramos mejor? Si su hijo ha ido a otros centros
o ha estado en un programa familiar de cuidado infantil, ;qué hacemos o no

hacemos mejor?

Para conocer la opinién de su personal, puede realizar una breve encuesta anénima o

disponer de un buzén de comentarios.

Estas preguntas, aunque muy sencillas, pueden ser increiblemente Utiles en su
planificacion. Al comenzar con los clientes y el personal, estd construyendo su plan
sobre la base mas importante: las personas que pagan y utilizan sus servicios, y
aquellas que lo ayudan a prestar esos servicios. No son solo sus clientes y el personal,
sino que generalmente son sus mejores vendedores. Muchos proveedores de cuidado
infantil dependen principalmente de las recomendaciones de otras familias y de

aquellos en quienes confian, quienes también pueden ser sus empleados.

Paso 2: Evalle su situacién actual

El siguiente paso es analizar de manera integral el desempefio de su negocio y los
comentarios que recibe y escribir una lista basica de lo que funciona bien y lo que
quizas necesita mejorar. Nuevamente, no tienen que ser paginas y paginas. Para

realizar esta evaluacion baésica, necesitarad algunos datos para guiarse:

La opinién de las familias y del personal, y
2. Las finanzas comerciales, incluido un presupuesto mensual y un flujo de caja de
12 meses. Estas herramientas le permitirdn conocer las exigencias financieras.

Recuerde ser realista en ambos casos para una mejor planificacion.

Le recomendamos que primero mire los comentarios que recibié de los padres y del

personal; luego revise las finanzas y responda algunas preguntas sencillas:

1. ¢Qué es lo que mas les gusta a las familias? ;Qué es lo que menos les gusta?



¢Qué es lo que mas le gusta al personal? ;Qué es lo que menos les gusta?

iu volu i0s, ;qué u : usta” ué u
Si usas voluntarios, jqué es lo que mas les gusta? ;Qué es lo que menos les
gusta?

uan nali inanzas, U , 2 / 2 [ [
Cuando analice las finanzas, preguntese, ;jsera rentable? ;Tendra ganancias a fin
de ano?

var su Vvisi icula, u u u

Al observar sus previsiones de matricula, ;hay algin mes en el que le preocupe
que baje la inscripcion de estudiantes? ;Habra muchos nifios que se queden sin

atencién?

Al responder estas preguntas, no solo estd ayudando a crear su plan para el afio, sino

que también estd creando puntos de conversacién para usar mientras lleva adelante su

negocio durante el afio. Al evaluar la informacion, quizas quiera hacer algunas

preguntas:

¢Qué lo mantendré rentable durante todo el ano? ;Necesita que se inscriban
mas nifios a mitad de afio?

¢Algunos nifos se iran al jardin de infantes? ; Cuantas plazas necesita cubrir?

¢ Tiene una creciente lista de espera? Si prevé un crecimiento o estd al limite de
su capacidad, jconsidera expandirse?

¢Qué quieren y necesitan los padres, y cémo adaptara los servicios del
programa para satisfacer esas necesidades? ;Existen formas en las que pueda
satisfacer facilmente esas necesidades? Tal vez las familias quieran un horario un
poco mas amplio, y usted puede cambiar su horario en consecuencia; tal vez
quieran un determinado servicio u oportunidad.

¢Qué hay del personal? ;Reclaman un pago o beneficios adicionales? ; Tiene
problemas para encontrar personal?

Paso 3: Realizar un anélisis SWOT

Una vez que haya evaluado su situacion actual, querra realizar un anélisis de las

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (Strengths, Weaknesses,

Opportunities, and Threats, SWOT) de su negocio. Esta es una forma simple pero muy

efectiva de categorizar ideas. A través del analisis SWOT, dividira los datos en cuatro

cuadrantes: si un factor es positivo o negativo, y si se trata del presente o del futuro.

Las fortalezas y debilidades son las caracteristicas positivas y negativas actuales de la

compafia. Las oportunidades y amenazas son posibles factores futuros que pueden

afectar en forma positiva o dificultar en forma negativa el impacto y el crecimiento.



Si tiene empleados, realizar un analisis SWOT como equipo serd mas eficaz. Usar una
pizarra o una hoja grande de papel le permitird a su equipo recopilar y visualizar las
ideas. Tome su pizarra o papel y dividalo en cuatro cuadros etiquetados como
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. El objetivo de esta actividad es
tener una visién clara en cada una de las areas y utilizar esta perspectiva a medida que
desarrolla su plan de negocios.

(" )

Debilidades

Fortalezas ACTUALIDAD

POSITIVO NEGATIVO

Oportunidades Amenazas

FUTURO

\- J

Cada miembro del equipo debe aportar varias declaraciones que correspondan a cada
area. Estas afirmaciones pueden escribirse en notas adhesivas que se pegan en la zona
correspondiente de la pizarra. Una fortaleza podria ser: “Nuestro negocio esté abierto
por mas horas que nuestra competencia”, y una debilidad podria ser: “Tenemos
problemas con la rotacién de personal”. Una oportunidad podria ser: “Tenemos
espacio para aumentar la inscripcion” y una amenaza podria ser: “Abrirdn un nuevo
negocio cerca”. Una vez que se establezcan las afirmaciones para cada area, deben
analizar juntos cuales son las mas relevantes. Esas afirmaciones relevantes le
proporcionardn una perspectiva clara sobre la organizaciéon y le permitirdn enfocarse a

medida que avanza al siguiente paso de la elaboracién de su plan de negocios.



Paso 4: Use su informacién para elaborar el plan

El Gltimo paso es elaborar el plan. Vamos a guiarlo paso a paso a través del proceso,
comenzando con la revisién del afio pasado y luego examinando cémo puede ir este
afio. A partir de esto, encontrara objetivos que debe seguir para mantener o fortalecer

su negocio.

Ademas de indicar su propuesta de valor, estos son los componentes sugeridos de su

plan de negocios:

1. Sus clientes (las familias): comprender qué quiere hacer para apoyarlos durante
el afio.

2. Su equipo (el personal): comprender cémo puede atraer y retener personal para
mantener el programa en funcionamiento.

3. Su mercado (la competencia, otros factores externos que afectan sus metas).

4. Sus finanzas (un prondstico financiero le ayuda a saber hacia dénde se dirige en
términos financieros durante el afio y qué se necesitara para alcanzar su meta,
como la cantidad de inscripciones).

5. Sus objetivos SMART (lo hacen responsable): debera crear algunas metas
relacionadas con lo que planea asumir para el afio. Aseglrese de que sean
SMART (Specific, Measurable, Achievable, Relevant, and Time-Bound
[especificos, mensurables, alcanzables, relevantes y con limite de tiempo]).
Quiere que sus metas sean razonables y se reduzcan lo mas estrictamente
posible. (Puede usar una Hoja de trabajo de objetivos SMART de manera

independiente o con un consultor comercial).

Plantilla del plan de negocios

Introduccién y propuesta de valor

Ahora estd listo para usar la plantilla para crear su plan. Primero, desarrollé su
propuesta de valor, la pregunta “;Por qué usted?” Ha recopilado opiniones valiosas

de las familias y del personal y puede resumirlos en una oracién muy simple, como:

“Brindamos servicio a nifios y familias en [vecindario o regidn], [vecindario o
region] y [vecindario o regién] entre los [edad inicial] y los [limite de edad] afios.
Lo que mas aman nuestras familias y nifios es [valor o caracteristica 1], [valor o

caracteristica 2], [valor o caracteristica 3]".



Esta oracién es muy sencilla, pero no es simplista; esto le dara la capacidad de
recordar durante todo el afo por qué los nifios y las familias lo eligieron y por qué les
encanta quedarse con usted. Esto no solo le ayudara a recordar el valor de su
programa, sino que también le ayudard a reforzar por qué su programa es especial
cuando habla con clientes potenciales, e incluso cuando habla con su personal para

recordarles lo que hace.

Nuestras familias

Una empresa exitosa de cuidado infantil tendrd que comprometerse y tener un plan
para atraer y retener su base de clientes. Aqui es donde usted declara lo que planea
hacer para apoyar a las familias en el préximo afio que le permitird mantener, o incluso
hacer crecer, su negocio. Esto debe estar basado en las opiniones que recopil6 sobre

lo que les gusta a las familias y lo que puede mejorar.

Segun las opiniones que hemos recopilado, las familias buscan [caracteristica 1],
[caracteristica 2] y [caracteristica 3]. Podemos satisfacer las necesidades de la
familia porque [tenemos la lista de caracteristicas, estamos ubicados en un area
de demanda, hemos construido una base de clientes, etc.]. Para satisfacer adn
mas las necesidades de nuestras familias y [mantener o aumentar] la inscripcién
en el programa, nuestro plan es [caracteristica agregada o mejorada 1],
[caracteristica agregada o mejorada 2] y [caracteristica agregada o mejorada 3].

Nuestro personal

Una empresa exitosa de cuidado infantil se comprometera y tendra un plan para atraer
y retener al personal. Aqui es donde usted declara lo que planea hacer para apoyar al
personal durante el afio que le permite mantener, o incluso hacer crecer, su negocio.
Esto debe estar basado en las opiniones que recopild sobre lo que le gusta al personal

y lo que puede mejorar.
Si no tiene personal, debe pensar en cémo se apoya a si mismo y qué compromisos
asume con usted mismo todos los dias que lo ayudardn a mantener su negocio a largo

plazo.

Nuestro mercado



Aqui debe ingresar su analisis SWOT que se explicd anteriormente.

Nuestro plan financiero
Incluya su pronéstico financiero. Esto comprende su presupuesto anual y el andlisis de

flujo de caja de 12 meses.

Controle esto todo el afio y aseglrese de que sus predicciones se mantengan dentro
del objetivo. Si no lo hacen, asegurese de comprender por qué y realice los ajustes
que considere necesarios. Su prondstico financiero debe incluir cualquier aumento
anticipado en la inscripcién y los ingresos. También debe reflejar los niveles de
personal, la compensacion y los beneficios que anticipa.

Nuestros objetivos

Esta es la seccién final del plan de negocios. Esta seccion establece qué es
exactamente lo que planea hacer para mejorar o expandir su negocio, en funcién de la
informacién que recopild y evalud, y para qué fecha. Esto le da vida a su plan, lo hace
real y le permite saber especificamente qué debera hacer. Puede elegir seguir el
formato de objetivo SMART o el formato de tres elementos: 1) el qué, 2) el cémo y 3)
cémo sabra que funcioné. Ambos son formatos simples que lo mantendran

encaminado y comprometido para hacer las cosas.

Ejemplo
Objetivo SMART
Si sabe que tiene que aumentar el nimero de nifios a mitad de afio porque algunos

irdn a la escuela primaria, puede decir:

“Trabajaré con las familias actualmente inscritas y les pediré que hagan
recomendaciones para que podamos inscribir a cinco nuevas familias antes del

1 de agosto”.

Esta oracidn determina cdmo inscribird a nuevas familias (trabajando con las familias
actualmente inscritas), y qué har3, (les pedira a las familias inscritas que hagan
recomendaciones). Su objetivo es aumentar la inscripcion en cinco nifios, y sabra que

su estrategia funcion si tiene cinco nuevos nifos inscritos antes del 1 de agosto.



Sus metas pueden ser muy claras y directas, por ejemplo:

“Gastaremos x cantidad en juguetes nuevos para el patio de recreo este afio”, o
“Compraremos juguetes nuevos para el patio de juegos a fines de julio”.

Otras veces, puede haber metas que puede trabajar con un asesor de negocios para
poder lograrlas. Por ejemplo:

“Crearemos un plan de marketing para atraer nuevas familias, de modo que
podamos reemplazar a los cinco nifios que se iran al jardin de infantes este
ano”

En el segundo caso, se compromete a hacer algo, aunque aln no necesariamente
tiene todas las respuestas porque va a llevar algin tiempo averiguar cémo deberia
comercializar: es posible que necesite crear un sitio web, hablar con las familias o
quizas proporcionar algunos incentivos a sus familias existentes para que lo
recomienden. En este caso, usted est4 asumiendo el compromiso y se hara
responsable de su objetivo al escribirlo.

Objetivo ampliado

Recomendamos que también se tome un tiempo para pensar en una meta desafiante,
que es una meta que lo impulsard un poco mas para ayudar a hacer crecer su negocio
con el tiempo. Una meta ambiciosa puede ser algo muy complejo, como ingresar al
sistema QRIS (Quality Rating and Improvement System [Sistema de mejora y
calificacién de calidad]) o aumentar su calificacion de calidad. También podria ser algo
muy simple, como poder renovar la habitacién de la casa que se utiliza principalmente
para el cuidado de nifios o crear un nuevo patio de juegos.

“Vamos a crear un nuevo patio de juegos para que nuestros nifos tengan
nuevos equipos para usar al aire libre, y lo haremos en un plazo de dos afios”.

Como puede ver, este ejemplo de meta mas ambiciosa va mas alla del plan anual. Las

metas ambiciosas pueden ayudarlo a mantenerse encaminado y a pensar en lo que



debe hacer ahora y los préximos pasos. La meta ambiciosa es un valor atipico porque
es posible que no se haga en el plazo de un afio; sin embargo, es bueno recordar lo
que va a hacer con esa meta ambiciosa, por qué lo esta haciendo y cuando.
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