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Resumen Ejecutivo 

Jardín infantil integral e inclusivo “Mis Angelitos” (JI)1  se ha comprometido a 

mejorar la calidad de vida de las familias, mediante un proyecto pedagógico que 

fomenta una enseñanza innovadora y de calidad, que permite desarrollar las 

habilidades de niños y niñas en un espacio seguro, motivador, entretenido e 

inclusivo. Debido a que en  Chile existe una baja calidad en la educación e 

inclusión2. 

JI “Mis Angelitos” cree que el aprendizaje mediante el juego, el trabajo en 

proyectos, el aprendizaje por descubrimientos guiados, junto a la docencia 

compartida, contribuyen de mejor forma al desarrollo cognitivo, físico, mental y 

social. Esto es compartido por las familias que creen en lo mismo de acuerdo a 

investigaciones3. 

El mercado actual de la educación preescolar es de US$ 2 mil millones4, y el 

crecimiento esperado de las matriculas para el año  2017 corresponde al 2%. 

JI “Mis Angelitos” su objetivo es convertirse en sinónimo de educación de calidad, 

para ello adopta un curriculum pedagógico probado y avalado internacionalmente, 

junto a la búsqueda constante de mejorar la práctica pedagógica y la integración 

con las familias, mediante un equipo multidisciplinario para abordar de forma 

integral el desarrollo de los niños (as).  JI está compuesto por tres socios, uno de 

ellos posee una sólida formación en dirección de jardines infantiles e 

implementación del modelo aplicado, y dos socios con formación de MBA, para 

complementar la visión integral. Los ingresos principales están conformados por 

mensualidades y los costos principales equivalentes a remuneraciones. 

 

La inversión del proyecto pedagógico corresponde a M$ 58.844, explicado por la 

adaptación de salas, compra de mobiliario y el capital de trabajo. El VAN es M$ 

9.681 a una tasa de descuento 13,62% a 5 años. 
                                                           
1
 Jardin Infantil (JI) 

2
 Mineduc Reconce Baja Calidad   

3
  Las Neo escuelas http://www.capital.cl/poder/2015/04/02/105023/las-neoescuelas  

4
 0,7% PIB de Chile, compuesto 0,6% gasto fiscal y 0,1% gasto privado http://www.latercera.com/noticia/como-es-el-modelo-escolar-holandes/   

(Miles de M$) Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ingresos 94.500 124.992 180.528 241.819 292.763
Costos y Gastos -104.055 -141.477 -162.317 -183.607 -205.354

Resultado Operacional -9.555 -16.485 18.212 58.212 87.409

EBITDA -6.446 -10.846 22.655 62.597 91.898

http://www.capital.cl/poder/2015/04/02/105023/las-neoescuelas
http://www.latercera.com/noticia/como-es-el-modelo-escolar-holandes/


6 
 

I. Oportunidad de Negocio  

La educación preescolar está adquiriendo mayor relevancia en Chile5, por sus 

beneficios y contribución para los niños (as) al mejor desempeño académico 

posterior, por la necesidad de promover en sus ciclos aprendizajes de calidad6.  

En Chile la población de niños en edad preescolar corresponde aproximadamente 

a 1.2 millones, y el  gastando en educación se ha incrementado en 40% lo que 

equivale al 7,9% del presupuesto familiar7. Esto se observa marcadamente en los 

últimos quintiles con mayor poder adquisitivo, en donde estas cifras se 

incrementan8. Además, demuestran lo importante que es la educación temprana 

para las familias, como fuente de generación de habilidades y aprendizaje 

cognitivo para los niños y en correlación con la mayor incorporación de las 

mujeres a la vida laboral. Lo anterior se fundamenta principalmente porque en 

Chile existe una baja  calidad en la  educación preescolar reconocida por el 

Ministerio de Educación de Chile9 y por la formación docente de las educadoras, 

entre otros. En ese mismo contexto, existen estudios donde se menciona que la 

etapa más relevante para el desarrollo de sus habilidades futuras, es la etapa 

preescolar, en donde las funciones cognitivas tienen su máximo desarrollo hasta 

los 6 años de edad10, para posteriormente ir disminuyendo. Estudios realizados en 

Santiago de Chile, evidencian problemas con las educadoras de párvulos en la 

sala de clases, donde  se indica que están muy focalizadas en el cuidado del niño 

y no en el desarrollo cognitivo11. Investigaciones internacionales muestran que 

niños que nacen en distintos estratos socioeconómicos a los 12 meses tienen la 

misma capacidad de vocabulario. Pero 3 años después tienen una brecha más 

amplia de acuerdo al nivel de estimulación al que fueron sometidos. 

Jardín infantil “Mis Angelitos”  con su propuesta de valor busca mejorar la calidad 

de vida de las familias, mediante un proyecto pedagógico que fomenta una 

                                                           
5
 La educación preescolar y la formación profesional de sus docentes. Experiencia comparada y Chile  

6 Cognitive and Linguistic Building Blocks of Early Literacy. En D.K. Dickinson & S.B. Neumann (Eds.). Handbook of Early Literacy Research, Vol.2. New York: 
Guilford Publications 
7
 VII Encuesta de Presupuestos Familiares (EPF) vs VI Encuesta de Presupuestos Familiares (EPF). INE 

8
 Evidencia de Política Publica en Educación Ministerio de Educación. 2012-2013 

9 
Mineduc reconoce baja calidad de educación preescolar y prepara reformas

 

http://diario.latercera.com/2011/05/14/01/contenido/pais/31-68940-9-mineduc-reconoce-baja-calidad-de-educacion-preescolar-y-prepara-reformas.shtml 
 
10

 C. Nelson, in From Neurons to Neighborhoods, 2000 
11

 Radiografía a la educación preescolar, baja cobertura , cuestionada calidad, desconfianza de los padres 

http://diario.latercera.com/2011/05/14/01/contenido/pais/31-68940-9-mineduc-reconoce-baja-calidad-de-educacion-preescolar-y-prepara-reformas.shtml
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enseñanza innovadora y de calidad, que permite desarrollar las habilidades de 

niños y niñas en un espacio seguro, motivador, entretenido e inclusivo. 

La propuesta de valor busca alinear los intereses de 3 actores claves que son las 

familias,  los niños y las educadoras. Las familias ven como sus hijos se 

desarrollan en un espacio seguro, motivador e inspirador, obteniendo educación 

entretenida y de calidad, junto a educadoras valoradas y  capacitadas 

constantemente. 

Se llevará a cabo este proyecto mediante la aplicación de un curriculum preescolar 

de calidad reconocido por la OCDE, llamado High Scope (Anexo nº 1) las clases 

serán entretenidas e innovadoras, y serán desarrolladas por un equipo 

multidisciplinar a diferencia de los jardines convencionales que es un educadora y 

una técnico en una sala cerrada, también se configurarán las salas sin las 

separaciones  típicas de los jardines por niveles, así permitirá la integración de los 

niños a las diferentes áreas de interés que tengan, y permite el mejor desarrollo y 

evaluación de las clases para los docentes. 

Las clases serán enfocadas en que los niños puedan asumir proyectos, aprender 

haciendo, mayor autonomía, el trabajo  colaborativo y las educadoras serán el 

apoyo para su desarrollo efectivo. 

  

Las familias tienen un elevado interés por invertir en el aprendizaje, desarrollo y 

estimulación temprana para sus hijos, el 67% está dispuesto a llevar y pagar para 

que sus hijos asistan a un jardín infantil (Anexo nº2). Las familias valoran 

significativamente la accesibilidad (según encuesta asociado al segmento 

geográfico elegido). Es apreciado que el Jardín Infantil  este ubicado cerca del 

hogar. La encuesta propia realizada indicó que el 96% muestra preferencias por la 

ubicación y cercanía geográfica de donde se imparte los talleres y clases, es por 

esto que JI se ubicará con su primer local cerca de colegios y jardines infantiles 

para que los padres no incurran en desplazamientos mayores y puedan interactuar 

directamente con sus niños. 

El mercado potencial para la educación preescolar en  Chile para los niños(as)  del 

rango de edad  entre 2 a 6 años corresponde M$ 22.640.151.De acuerdo a la 
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estadística entregada por INE la población estimada para el año 2016 corresponde 

1.244.755 niños(as) en rango de edad de 2 a 6 años en Chile12, de la población 

total solamente  asiste a la educación preescolar corresponde a un 50,30%13 

según informe CASEN 2015. El gasto promedio en mensualidad en educación 

preescolar en específico en Jardín Infantil corresponde a $ 160.000 por media 

jornada14.  

Para la determinación del mercado potencial se considera la distribución de los 

estratos socio económico  de los rangos ABC1 y C215, debido al nivel de ingresos 

mensual y además que dichos segmentos comparten una mayor demanda para 

sus hijos  por servicios de educación preescolar. 

Tabla n°1 “Determinación Mercado Potencial” 

 
 Fuente: Elaboración Propia: En base a Datos INE , Adimark  y Casen 2015 

 

El mercado objetivo de JI “Mis Angelitos”, será en primera instancia en la  región 

metropolitana en específico la comuna de Colina, en el sector de Chicureo (Anexo 

n°3), donde existen varios colegios que tienen una metodología de enseñanza 

High Scope, y  permita tener una relación de  conveniencia y complementariedad, 

en el sentido de transición de los niños a los respectivos establecimientos, junto a 

que se concentran las familias ABC1- C2 que comparten el interés y necesidad de 

una educación de calidad y también explicado porque en los últimos veinte años, 

                                                           
12

 País y Regiones Total: Actualizado Población 2002-2012 y Proyecciones 2013-2020 
http://www.ine.cl/canales/chile_estadistico/familias/demograficas_vitales.php 
13

  Tasa de Asistencia Neta  de niños y niñas de 0 a 5 años (1990-2015) CASEN 2015 , http://observatorio.ministeriodesarrollosocial.gob.cl/casen-
multidimensional/casen/docs/CASEN_2015_Resultados_NNA.pdf 
14

 Gasto mensual en Jardín Infantil en Chile 
http://www.eduglobal.cl/2014/03/24/hasta-230-mil-al-mes-puede-costar-un-jardin-infantil-privado/ 
15

 “Adimark” “Estratos Socioeconómicos en Chile”  
http://www.adimark.cl/medios/estudios/mapa_socioeconomico_de_chile.pdf 

 

http://www.ine.cl/canales/chile_estadistico/familias/demograficas_vitales.php
http://www.eduglobal.cl/2014/03/24/hasta-230-mil-al-mes-puede-costar-un-jardin-infantil-privado/
http://www.adimark.cl/medios/estudios/mapa_socioeconomico_de_chile.pdf


9 
 

Colina ha sido un polo de desarrollo urbano importante dentro de la zona norte de 

Santiago, la población en el sector crece a un ritmo bastante rápido, demandando 

más servicios e infraestructura para su comodidad. Es más, el crecimiento de la 

zona, en particular de Chicureo, no cesa: "Estimaciones inmobiliarias indican que 

la población del sector de Chicureo, ubicado al norte de Santiago se cuadruplicará 

de aquí al 2020. Viviendas que promedian las 7.000 UF y 180 metros cuadrados, 

en barrios conectados por autopistas, atraen a nuevos residentes"16. 

 

II. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes  

 

2.1 Industria 

 

2.1.1 Actores claves de la industria 

Padres y Apoderados: actores principales que enviarán a los niños al jardín 

infantil. 

Competidores: la competencia se encuentra comprendida por colegios, jardines 

infantiles y salas cunas particulares del sector. 

Junta Nacional de Jardines Infantiles (Junji): es un organismo del gobierno de 

Chile que se encuentra a cargo de las salas cuna y jardines infantiles del país. Su 

rol es garantizar la educación y protección de los niños, especialmente menores 

de 4 años, para que sean atendidos en forma adecuada en los establecimientos 

de educación preescolar. 

Ministerio de Salud: este organismo cumple las funciones de regulación 

sanitarias de los establecimientos de educación. 

2.1.2 Macro Segmento 

 Nivel socioeconómico ABC1 y C2, medio alto, según la estratificación 

Adimark (2012). 

                                                           
16

 Chicureo proyecta 100 mil nuevos habitantes en la próxima década", Diario La Tercera, Santiago de Chile, 25 de abril de 2010, pág. 29 
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 Comuna de Colina, en el sector de Chicureo, ubicado en el sector oriente 

de la Región Metropolitana, donde existe un gran crecimiento de la 

población socioeconómica ABC1 Y C2. 

 Niños de entre 2 a 6 años, usuarios del servicio. 

 

2.1.3 Análisis y Tendencias de la Industria 

 Asistencia a la Educación Preescolar 

La asistencia a la educación preescolar se duplicó durante los últimos 15 años  de 

acuerdo a los datos de Casen 2015, según muestra tabla n°2: 

Tabla n°2  “Asistencia a la educación preescolar” 

 

                   Fuente: Elaboración propia, en base a la encuesta Casen 2015. 

 

En el contexto internacional el promedio OCDE corresponde a 70,21%17, de lo 

cual Chile  se comprometió a seguir la senda de incremento, mediante el proyecto 

de kínder obligatorio, y la mayor cobertura para jardines infantiles y salas cunas, 

junto al programa Chile crece Contigo. 

 Participación de padres y apoderados en la educación preescolar: 

Existe una tendencia de crecimiento en la  participación de los padres y 

apoderados en los jardines infantiles, tanto a nivel de clases, metodologías y 

también a nivel de reforzar aspectos específicos de sus hijos en el hogar después 

                                                           
17

 Versión 2013 de “Education at a Glance”. 
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de asistir al jardín infantil, no se observa crecimiento en la participación en talleres 

extra programáticos18. 

 Tecnologías: 

El estudio Generaciones online 2009, del PEW Research Center, explica que las 

conductas en internet de los padres de hoy son muy parecidas a las de sus hijos. 

Investigación de PlayScienceLab.com indica que los nuevos padres descargan 

más  aplicaciones educativas a sus teléfonos o tablets. Incluso, tienden a pagar 

más por esas aplicaciones. En esa misma línea, se muestran más preocupados 

por la posibilidad de que estos aparatos aíslen a los niños, aun cuando son más 

permisivos en cuanto a las reglas de uso de los distintos dispositivos19. 

No se observa un cambio o adopción de nuevas tecnologías para la educación 

preescolar en los jardines infantiles. 

 

2.1.4 Análisis del entorno de la industria 

Se utilizará la herramienta PESTEL para analizar el entorno de la industria. 

 Factores Políticos: el ministerio de educación promueven la importancia 

de la educación temprana, para ello utiliza los programas a través de “Chile 

Crece Contigo”, Junji20 y mediante el apoyo de Unicef21.  

 Factores Económicos: La economía chilena registró una desaceleración 

en el 2014 con un crecimiento del 1,9% y del 2,1% en 2015, afectada por 

un retroceso en el sector minero debido al fin del ciclo de inversión, la caída 

de los precios del cobre y el declive en el consumo privado. En paralelo, el 

desempleo ha subido levemente, desde el 5,7% en julio de 2013 al 5,8% en 

enero de 201622. Frente a lo anterior se podría concluir que si el desempleo 

aumenta puede implicar una menor propensión a demandar los servicios de 

educación preescolar particular.  

 Factores Sociales: La etapa del desarrollo que va desde el nacimiento 

hasta los 6 ó 7 años es considerada desde la biología y las ciencias 

                                                           
18

 Estudio demuestra alta participación de los padres en jardines infantiles http://www.latercera.com/noticia/estudio-demuestra-alta-participacion-de-los-padres-en-
jardines-infantiles/ 
19

 Padres 2.0: así es la nueva relación con los hijos http://diario.latercera.com/2012/06/16/01/contenido/tendencias/26-111453-9-padres-20-asi-es-la-nueva-relacion-
con-los-hijos.shtml 
20

 Junta Nacional de Jardines Infantiles 
21

  Programa Chile Crece contigo “ Sistema de  protección integral a la infancia” http://www.crececontigo.gob.cl/tag/estimulacion-temprana/ 
22

 Banco Mundial “ Chile Panorama Global” http://www.bancomundial.org/es/country/chile/overview 

http://www.crececontigo.gob.cl/tag/estimulacion-temprana/
http://www.bancomundial.org/es/country/chile/overview
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cognitivas como el período más significativo en la formación del individuo23. 

Lo anterior implica que la ciudadanía está dando la importancia a la 

educación temprana, junto a la incorporación de un mayor número de 

mujeres al mundo laboral, lo cual puede impactar en una mayor exigencia 

de cobertura por estos servicios. 

 Factores Tecnológicos: en general los establecimientos para el desarrollo 

interno de clases no utilizan  las tecnologías de la información en los niños 

menores de 4 años, respecto de la tecnología que utilizan para darse a 

conocer es mediante la página web interna la cual básicamente indican un 

numero de contacto, los cursos que imparte y una breve historia del jardín,  

para informar a los padres y apoderados es mediante contacto directo o vía 

telefónico ante enfermedades u otras situaciones que se presenten 

directamente cuando el niño(a) se encuentra en el establecimiento.   

 Factores Ambientales: los establecimientos no generan más residuos que 

los habituales para una casa habitación, pero si se  visualiza que se está 

tomando más conciencia del cuidado al medio ambiente24, por lo cual es 

relevante en el proceso de los establecimiento de no impactar 

negativamente el ambiente tomando conciencia tanto del consumo de agua, 

luz, y manejo de residuos como los tóner de las impresoras, y papelería. 

 Factores Legales: El Ministerio de Salud de Chile  establece las 

condiciones sanitarias, ambientales  y de seguridad básicas que deberán 

cumplir los establecimientos de uso público con capacidad para recibir 

personas en forma simultánea (Decreto n°10/10). Implica ajustar la cantidad 

de niños y padres para la atención simultáneamente al tamaño del espacio  

físico disponible. El ministerio de educación mediante JUNJI, realiza la 

fiscalización y mide los estándares que debe contar  los establecimientos 

preescolares particulares  en cuanto a cantidad de niños por educadora, 

resolución sanitarias vigentes, infraestructura adecuada para el desempeño 

de las labores educacionales y plan curricular que imparte el 

establecimiento, etc. 

                                                           
23

“Importancia de Intervención Temprana” http://www.crececontigo.gob.cl/sobre-chile-crece-contigo/que-es/ 
24

 Cómo enseñar a los niños a cuidar el medio ambiente http://www.educarchile.cl/ech/pro/app/detalle?id=88306 

http://www.crececontigo.gob.cl/sobre-chile-crece-contigo/que-es/
http://www.educarchile.cl/ech/pro/app/detalle?id=88306
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2.1.5 Análisis de fuerzas competitivas del sector 

De acuerdo al análisis competitivo (Anexo nº 4), se concluye: 

 

Amenaza de nuevos entrantes: (Desfavorable) 

La empresa que desee ingresar al mercado de la Educación Preescolar, requerirá 

costos de inversión bajos, debido a que la infraestructura no es especializada por 

tratarse principalmente de un inmueble habitacional adaptado para realizar las 

clases, materiales didácticos y lo necesario para los juegos de los niños. Además, 

ingresará a un mercado donde las competencias son similares y no se observa 

diferenciación en la prestación del servicio.  

 
Rivalidad entre competidores: (Favorable) 

En cuanto a la competitividad entre las empresas, éstas en general presentan 

estrategias similares debido a que ofertan el mismo servicio, sin embargo se 

diferencian en la calidad del capital humano e infraestructura.  Por otra parte, 

existe un incremento de la  demanda por los servicios de educación preescolar, el 

cual se ha visto duplicado en los últimos 15 años, favorecido por la incorporación 

de las mujeres a la vida laboral.  

 
Poder de negociación de los Proveedores: (Favorable). 

En este caso se presentan muchos proveedores con los cuales negociar y no se 

observan proveedores claves que influyan significativamente, por lo que el costo 

de cambio es bajo. Los  bienes y servicios que requiere esta industria son 

variados, por ejemplo: juegos didácticos (encaje, cascabeles, pelotas, etc.), juegos 

de entretención (resbalín, puentes, cubos, etc.) y el requerimiento de 

infraestructura no es especializado, el capital humano referenciado a temas de 

asesorías técnicas, y pedagógicas, tiene un nivel medio respecto de la 

especificidad.  
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Poder de negociación de los compradores: (Favorable)  

El poder de negociación de los padres en general es bajo explicado principalmente 

porque no pueden manejar el  volumen para el servicio y tampoco se ve una 

amenaza en cuento a  integración hacia atrás de los Padres.  

 
Disponibilidad de sustitutos: (Desfavorable)   

Para este caso, los sustitutos serían los familiares con quienes los padres podrían 

dejar a sus hijos durante su jornada laboral, pero deben considerar el gasto de 

tiempo importante que un niño demanda. El otro posible sustituto sería una 

asesora del hogar, con dedicación casi exclusiva para el cuidado del niño. 

También podrían aparecer como sustitutos los Jardines Infantiles. 

 

Tabla n°3  “Resumen del Análisis de fuerzas competitivas del sector” 

 
    
    Fuente: Elaboración propia. 
 

Conclusión: Por tanto concluimos que hay tres fuerzas positivas y dos fuerzas 

negativas, por lo que es favorable ingresar al mercado, principalmente porque  la 

competitividad el servicio ofrecido es el mismo, por lo que la diferenciación que se 

presentará será impartir un modelo pedagógico curricular de alto nivel reconocido 

mundialmente.  En cuanto al poder de negociación, tanto de los proveedores como 

de los compradores es favorable.  

 

 

 

 

 

 

Amenaza de nuevos entrantes X

Rivalidad entre competidores X

Poder de negociación de los Proveedores X

Poder de negociación de los compradores X

Disponibilidad de sustitutos X

FUERZAS FAVORABLE DESFAVORABLE
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2.2 Competidores 

El análisis de las fortalezas y debilidades de los principales competidores, 

ubicados en el sector donde se emplazará JI “Mis Angelitos”: 

 

Tabla n°4  “Fortalezas y Debilidades” 

 

Fuente: Elaboración propia. 

  

Los aspectos de mayor importancia están dados por la acreditación Junji, la cual 

solamente del análisis cumplen los Jardines Infantiles: Los Remolinos y Vitamina 

(Anexo nº 5), el cual contempla cinco áreas: infraestructura y seguridad, número 

de educadores y técnicos por niño; títulos del personal a cargo, higiene y 

alimentación, y políticas de buen trato y prevención de abusos sexuales. 

El  análisis de las familias para los  jardines infantiles mediante  la matriz de perfil 

estratégico (Anexo nº 6), Jardín Infantil Los Remolinos, y Vitamina, obtuvieron la 

mayor puntuación en comparación a los Jardines infantiles Kanguru y Alfalfa, 

principalmente por la certificación Junji, y el proyecto pedagógico. 

De los jardines analizados, sus tarifas promedian mensualmente  $ 195.000 por 

media jornada que es desde las 08:00 hrs. a las 12:30 hrs. En el sector donde 

competirá directamente JI “Mis Angelitos“ el valor mensual del Jardín Infantil los 

remolinos es de $ 230.000 (Anexo nº 7). 

 

Competidores Fortalezas Debilidades

Jardin Los Remolinos

Acreditado Junji,  Cercania al Hogar , 

Proyecto Pedagogico, material 

pedagogico, instalaciones

Flexibilidad Horaria, mas 20 niños 

por sala

Jardin Alfalfa

Ubicación cercana al Hogar e 

Instalaciones

No Acreditado Junji, Proyecto 

Pedagógico, Flexibilidad Horaria, 

Número de niños por Sala

Jardin Kanguru

Ubicación cercana al Hogar e 

Instalaciones

No acreditado Junji, proyecto 

pedagógico

Jardin Vitamina

Acreditado Junji, Proyecto 

Pedagogico, material pedagogico

Alta rotación del Personal, 

Ubicación Cercana trabajo y no al 

Hogar,  más 20 niños por sala
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2.2.1 Mapa de posicionamiento relativo 

Se analizan las variables de posicionamiento relativo, aspectos relevantes y 

desventajas de los competidores en comparación JI “Mis Angelitos”. Aspecto de 

proyecto pedagógico, número de niños por educadora, proximidad del Jardín al 

hogar, certificación Junji (Anexo nº 6).  

 
Tabla n°5  “Mapa de Posicionamiento Relativo” 

         
         Fuente: Elaboración propia 

 

El competidor más cercano es el Jardín “Los Remolinos” debido a que  comparte 

la metodología High Scope, sin embargo difiere en la forma de aplicación de ésta, 

ya que  las clases del jardín indicado son realizadas por la educadora y un técnico 

de párvulo, a diferencia de la propuesta de JI “Mis Angelitos”, en el cual las clases 

se desarrollan con un equipo multidisciplinario. 
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2.3 Clientes 

El mercado de la educación preescolar se encuentra en crecimiento en Chile. En 

la actualidad en los hogares chilenos hay alrededor de 1.2 millones de niños entre 

2 y 6 años, en los cuales se ve un importante aumento del gasto a nivel familiar 

por este concepto, por ello es que se buscan educativos de calidad25.  

 

2.3.1 Caracterización de los consumidores 

Los clientes son las familias y apoderados, que residen en sector de Chicureo, 

cuyos hijos (usuarios) están en edad preescolar para asistir a un jardín infantil o 

que sienten la necesidad de incorporar o reforzar aspectos específicos para 

desarrollar, estimular y rehabilitar a sus hijos de 2 a 6 años, éstos cuentan  con los 

recursos para realizar la  inversión. 

 

 Macro y micro segmentos 

 
Tabla Nº 6: “Segmentación de Mercado Macrosegmentos” 

                 

                           Fuente: Elaboración propia, en base datos: Ine, Municipalidad, Censo año 2012 

 

El macro segmento de JI “Mis Angelitos”, se enfoca en las familias, 

establecimientos educacionales de la Comuna de Colina y de manera preferente a 

los segmentos de clase media alta ABC1 y C2, que comparten la necesidad de 

enviar a sus hijos a un establecimiento preescolar. 

La  comuna de Colina equivale a un mercado objetivo de niños(as) en torno a 

2.482, de los cuales corresponden al segmento socio económico ABC1 y C2, 

según se muestra a continuación: 

 

 

                                                           
25

 Fuente: OCDE 360 Chile 2015. 
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Tabla Nº 7: “Segmentación de Mercado Micro segmentos” 

                  

                          Fuente: Elaboración propia, en base datos: Ine, Adimark, año 2012 

 

2.3.2 Tamaño del mercado objetivo y sus tendencias 

Luego de efectuarse el análisis  del macrosegmento y microsegmento, es posible 

determinar el mercado potencial de Chicureo: 

 

Tabla Nº 8: “Segmentación de Mercado Micro segmentos” 

                         

                           Fuente: Elaboración propia. 

 

Para el tamaño de mercado objetivo la demanda correspondería a $ 192.385.529, 

que equivale al 50,3% de la cantidad de niños en Chicureo que asisten a la 

educación preescolar y de este solo el 67% estaría dispuesto a demandar por un 

Jardín Infantil, que equivale a 836 niños, y el JI “Mis Angelitos”, solo busca obtener 

70 niños de este sector. 

 

 

 

Cantidad de Niños en Sector Chicureo 2,482

Participación Educación preescolar, según Casen 2015 50.3%

Cantidad de Niños Preescolar 1,248

Probabilidad de Contratación valor $ 230.000 67%

Cantidad niños Disponibles 836                                       

Precio Mensualidad $ 230,000

Valor de la Demanda 192,385,529                       

Cantidad de Niños JI " Mis Angelitos " pretende al 5 Año 70                                          

%  del Total de Niños en mercado Chicureo 8%

Mercado Objetivo
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III. Descripción de la empresa y propuesta de valor 

 

3.1 Modelo de negocios 

Jardín Infantil “Mis Angelitos” ofrece el servicio de educación  preescolar a niños 

(as) de edades entre 2 a 6 años, en media jornada que comprenderá 4 niveles: 

 Nivel medio menor: párvulos de 2 a 3 años. 

 Nivel medio mayor: párvulos de 3 a 4 años 

 Primer nivel de transición o pre-kínder: párvulos de 4 a 5 años 

 Segundo nivel de transición o kínder: párvulos desde los 5 hasta 6 años 

 

Tabla Nº 9: “Modelo Canvas” 

 

 Fuente: Elaboración propia 
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3.1.1 Propuesta de Valor 

La propuesta de valor JI “Mis Angelitos” busca alinear los intereses de 3 actores 

claves que son las familias,  los niños y las educadoras entregando una educación 

entretenida y de calidad, para lograr satisfacer las demandas y contribuir al 

bienestar de las familias, promovida por el personal de educadoras altamente 

motivadas, valoradas y capacitadas quienes llevarán a cabo la práctica 

pedagógica  complementado por un ambiente seguro e inspirador. 

 
Tabla Nº 10: “Propuesta de valor para JI Mis Angelitos” 

 

 Fuente: Elaboración propia. 

 

Según lo analizado en el capítulo II, respecto del análisis de competidores, 

actualmente no existe una propuesta  JI que muestre una diferenciación marcada 

en el mercado, ni una efectividad clara en el aprendizaje proporcionado por los 

jardines infantiles. JI “Mis Angelitos” se sustentará en tres pilares diferenciadores 

para materializar la propuesta de valor, los cuales se presentan a continuación: 

 

 Programa Educativo: se basa en la perspectiva del aprendizaje activo, que 

parte de la convicción de que los niños construyen su aprendizaje, personalidad 

y valores, con el apoyo de adultos capacitados y en interacciones con otros 

niños. Para lograr lo anterior adoptaremos el marco curricular de enseñanza 

internacional High Scope (Anexo nº 8), su filosofía  donde las experiencias son 
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claves en el desarrollo de los niños(as)26 y sus características curriculares 

donde integra la interacción adulto-niño, ambiente de aprendizaje, rutinas 

diarias y evaluaciones que se complementan con el desarrollo de indicadores 

claves que permiten medir el desarrollo de las distintas perspectivas del 

aprendizaje.  

 Flexibilidad, Personalización e Inclusión: Cada niño(a) tiene su propio ritmo 

de aprendizaje,  para lo cual se  entregará programas que se adapten a las 

necesidades específicas de cada niño y este proceso se lleva a cabo a partir de 

las experiencias ofrecidas por los equipo educativo, que implique generar las 

actividades acordes a la edad, etapa de desarrollo, intereses y aprendizajes 

previos. 

 

3.1.2 Canales de distribución.  

Canales de información y difusión de actividades del jardín infantil: 

 Página web:  este será   el primer elemento de comunicación e información con 

el que se mantendrá información relacionada de las actividades propias del 

jardín, fechas de reuniones de apoderados, manuales y normas, documentos 

informativos y como medio de interacción con todos quienes se sientan 

interesados en conocer más acerca del JI, objetivos, metodología y personal. 

 Atención directa: en el jardín infantil, con sala especialmente diseñada para la 

explicación integral del proyecto educacional. 

 Google Adwords:  este medio permite realizar publicidad en motores de 

búsqueda, es publicidad pagada en internet que muestra el anuncio a 

consumidores que están buscando en la red y en dispositivos móviles los 

productos y/o servicios que se ofrecen  

 Social Media: se refiere a contar y estar presente en los distintos medios 

sociales de la web, como por ejemplo Twitter, Facebook, Blogs, etc., y generar 

instancias de interacción y difusión a familias que tienen contratado algún 

servicio o familias que estén interesados en contratar alguno.  

 

                                                           
26 Experiencia en Diseño y Aplicación del Curriculum HIGH/SCOPE en Educación Preescolar.  Dr. David Weikart 
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3.1.3 Relaciones con los clientes.  

Se entregará a los clientes asistencia personal, donde los padres y apoderados se 

podrán comunicar mediante los canales de distribución página web y atención 

directa en el establecimiento para conocer los avances logrados por los niños y 

también puedan formar parte de su educación complementando con actividades 

en casa. Fortalecer la relación mediante feedback permanente. 

 

3.1.4 Modelo de Ingresos 

Los conceptos asociados a los flujos de ingresos está constituido por: 

 Matricula: valor de $ 200.000 semestral. 

 Media Jornada: el ingreso mediante el cobro por la modalidad de media 

jornada, la cual tiene un valor de $ 230.000 al mes. 

 

3.1.5 Recursos Claves 

 Metodología de enseñanza: estará fortalecida por la enseñanza personalizada 

y flexible, con un estructura curricular educacional de alto nivel lo cual se 

potencia con la medición adopción de instrumental y metodología de enseñanza 

certificada. 

 Valores de la Marca: es conformado por los valores positivos no transables 

como centro de la propuesta, que implican actuar con transparencia y verdad, 

para ser percibidos como un actor confiable en el mercado. 

 Profesionales: la premisa es ofrecer un servicio de calidad en JI “Mis 

Angelitos”, y para poder materializarlo es necesario la excelencia, veracidad, 

compromiso y calidad humana, el cual será el sello de los profesionales. 

 Infraestructura: las instalaciones, juegos y material de operación son el 

principal recurso físico con el que se dispone. La infraestructura contará con la 

materialidad, la luz, el diseño, la ventilación, las dimensiones, distribución del 

equipamiento y  disposición del material didáctico. 

 Tecnología: la interacción con los padres es fundamental y como complemento 

es indispensable hoy en día, las herramientas tecnológicas, por lo que estará a 
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disposición una página web donde podrán acceder a distintas capsulas 

informativas, retroalimentación de los distintos progresos y cuidados aplicables 

a sus hijos mediante una clave interna para cada clientes. 

 

3.1.6 Actividades Claves 

Las  actividades claves  del proceso  de acuerdo al análisis de la cadena de valor 

son: 

Tabla Nº 11: “Core del servicio JI Mis Angelitos”              

 

                               Fuente: Elaboración propia 

 

 Diseño Pedagógico: Es el elemento central que permitirá llevar a la práctica 

pedagógica el programa educativo, el cual tendrá especial énfasis diseño 

creativo y entretenido de las clases. 

 Práctica pedagógica: Buscará con el conjunto actividades y  recursos del 

generar un vínculo duradero con el cliente, para lo cual se potenciará el trabajo 

en equipo y actitud positiva del personal, junto las sesiones donde existirá un 

preocupación por cada uno de los detalles, tanto a nivel de la preparación inicial 

hasta la retroalimentación de los progresos, junto al número de niños por sala 

con un constante monitoreo de las actividades realizadas.  

 Evaluación Permanente: en el marco de sustentar un alto nivel de desempeño 

y efectividad, para evaluar constantemente se apuntará a 4 criterios de dominio 

que  son: 1. Preparación de la enseñanza, 2. Creación de un ambiente propicio 

para el aprendizaje, 3. Enseñanza para el aprendizaje de todos los estudiantes, 

4. Responsabilidades Profesionales. 
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Difusión y Marketing: 

Diseñar, planificar, desarrollar y evaluar estrategias de difusión y marketing de los 

servicios con el objetivo de posicionar la marca en el mercado. Generar 

contenidos creativos; página web, brochure y artículos de marchandising. 

 

3.1.7 Asociaciones claves  

Son fundamentalmente asociaciones estratégicas donde su existencia permite un 

beneficio mutuo.   

 Alianzas con colegios. 

 Universidades para acceder a la red de profesionales de excelencia, que 

podrán trabajar  y aportar conocimientos mediante asesorías en el JI, 

además las   Universidades  de Chile y  Católica. 

 Alianza con empresas proveedoras de soporte tecnológico, medios de 

pagos (Transbank). 

 

3.1.8 Estructura de costos   

Los costos asociados a la puesta en marcha y continuidad del proyecto se pueden 

clasificar de acuerdo a la etapa, o unidad de negocios del proyecto:    

1. Costos fijos: Remuneraciones de los profesores, arriendo. Pago por 

mantención de página web Pago.  

2. Costos variables: Desarrollo de los programas de educación. Publicidad y 

comercialización. 

 

3.2  Descripción de la empresa 

 

3.2.1 Identificar la empresa 

Jardín Infantil  “Mis Angelitos”, es un modelo de negocios que está focalizado en la 

educación integral en los primeros años de vida de los niños(as) entre 2 a 6 años, 

el objetivo central  es proveer una alternativa de estimulación y aprendizaje 

integral  que ayude a disminuir  brechas educativas y potencie al máximo las 

capacidades de los niños y niñas. 
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3.2.2 Planteamiento Estratégico 

Visión: Ser un actor reconocido por la  formación integral y de calidad en  la 

Región Metropolitana que permita la estimulación en las áreas sensorial, motora, 

cognitiva y socio afectiva de niños y niñas, con el fin de lograr su máximo potencial 

en el desarrollo integral, respetando sus características individuales y aspirando a 

su máxima autonomía. 

Misión: Entregar un programa de educación preescolar que permita Mejorar el 

crecimiento y desarrollo de niños entre 2 y 6 años, para lograr un desempeño 

físico y mental en su futuro, buscando obtener mayor apego familiar a través de la 

participación de la familia en un lugar cercano al domicilio. 

Objetivos Generales:  

 Fortalecer el aprendizaje y desarrollo en niños de 2 a 6 años, generando 

una experiencia significativa y diferenciadora que aumente su progreso 

personal y le entregue herramientas para su futuro. 

 

Objetivos Específicos: 

 Cumplir con la metodología de aprendizaje High Scope. Generando  

experiencias de aprendizaje en conjunto con la familia, entregando valores 

tales como respeto, responsabilidad, honestidad, solidaridad y alegría. 

 Promover el bienestar integral de los niños mediante la creación de 

ambientes favorables, protegidos y acogedores. Otorgando una educación 

de calidad. 

 Generar rutinas especificas pedagógicas a cada necesidad, efectuadas por 

un equipo multidisciplinario. 

 Establecer alianzas estratégicas con establecimientos educacionales como  

colegios, para lograr una transición de los niños en forma  más confortable. 
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3.2.3 Análisis Interno 

Análisis FODA y sus Estrategias: 

 

Fortalezas 

 Diseño pedagógico de clases específicos para lograr sorprender a sus  

usuarios. 

 Cuenta con instalaciones especialmente diseñadas para potenciar el 

aprendizaje de los niños y el desarrollo de la práctica pedagógica. 

 Las clases se realizarán por un equipo pedagógico multidisciplinario en 

forma simultánea y coordinada. 

Oportunidades 

 Baja calidad y efectividad de los jardines infantiles en estimulación cognitiva 

y desarrollo de habilidades 

 Alta demanda de las familias por educación preescolar de calidad 

 Poca oferta de jardines infantiles inclusivos 

Debilidades 

 Marca no posicionada en el mercado 

 Baja cantidad de niños al inicio del proyecto 

 Confianza y el  vínculo con los clientes es un proceso que requiere tiempo y 

cumplimiento de objetivos ofrecidos, al ser un proyecto nuevo se dificulta su 

concreción en el corto plazo. 

Amenazas 

 Poca fidelidad por parte de los clientes , ya que resulta fácil cambiarse 

 Incremento en el desempleo por desaceleración económica, puede implicar 

una menor demanda por servicios preescolares 

 Bajas barreras a la entrada puede implicar el ingreso de nuevos 

competidores y disminuir el porcentaje de participación de mercado. 
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Del análisis anterior se obtendrán estratégicas para hacer frente a las debilidades 

y amenazas que se presentan: 

 

Tabla Nº 12: “Análisis FODA” 

 

Fuente: Elaboración propia, en base a “Conceptos de Administración Estratégica”, Fred 2003. 

 

Luego del análisis FODA, la estrategia está enmarcada fundamentalmente por  

lograr confianza entre clientes y potenciales clientes, dado que JI “Mis Angelitos” 

es nuevo en el mercado, por lo tanto el posicionamiento de la marca, deberá 

generar vínculo con el cliente mediante la ejecución minuciosa del plan de trabajo 

personalizado  complementado con la  metodología internacional de enseñanza 

High Scope. 

Fortalezas - F Debilidades-D

Diseño pedagógico de clases específicos para

lograr sorprender a sus  usuarios.
  Marca no posicionada en el mercado

Cuenta con instalaciones especialmente 

diseñadas para potenciar el aprendizaje de los 

niños y el desarrollo de la práctica pedagógica

 Baja cantidad de niños al inicio del proyecto

Las clases se realizarán por un equipo 

pedagógico multidisciplinario en forma 

simultánea y coordinada

Confianza y el  vínculo con los clientes es un 

proceso que requiere tiempo y cumplimiento 

de objetivos ofrecidos, al ser un proyecto 

nuevo se dificulta su concreción en el corto 

plazo

Oportunidades - O Estrategias - FO Estrategias - DO

Diseño pedagógico de clases específicos para

lograr sorprender a sus  usuarios.

Cuenta con instalaciones especialmente

diseñadas para potenciar el aprendizaje de los

niños y el desarrollo de la práctica pedagógica.

Las clases se realizarán por un equipo pedagógico 

multidisciplinario en forma simultánea y 

coordinada

Amenazas-A Estrategias - FA Estrategias - DA

Baja calidad y efectividad de los jardines infantiles 

en estimulación cognitiva y desarrollo de

habilidades

Alta demanda de las familias por educación

preescolar de calidad

Poca oferta de jardines infantiles inclusivos

La estrategia en el mercado en crecimiento 

para aumentar las matriculas, es focalizarnos 

en mostrar los atributos tanto en  la 

innovación y calidad de las práctica 

pedagogica, mostrando los beneficios de la 

marca e invitando a que vean las actividades 

pedagógicas JI desarrolla in situ

Potenciar Marca  JI "Mis Angelitos" como 

una solución tangible e innovadora  que 

permitirá contar con variadas herramientas 

para el desarrollo futuro de los niños, para 

un mejor y menos estresante para la 

transicióna a su educación básica

Potenciar la propuesta de valor , para 

retener y fidelizar a los clientes, a través de 

la flexibilidad, personalización , y la 

innovación en el formato de clases

Es mantener con la comunicación 

permanente con los clientes, para dar a 

concocer las actividades, evaluaciones, 

contar acerca de las novedades. Todo 

complementado con el plan de marketing, 

que nos permita captar el interés y realizar 

convenios con colegios para facilitar el 

ingreso de los niños.



28 
 

3.2.4 Cadena de Valor 

La cadena de valor de JI “Mis Angelitos” que se presenta a continuación: 

Tabla Nº 13: “Cadena de valor JI Mis Angelitos” 

 

Fuente: Elaboración propia, en base a “Ventaja competitiva”, Porter 1991. 

 

Esta cadena de valor muestra la configuración de mayor valor para las  distintas 

actividades, de las cuales identificamos como esenciales  las que tienen relación 

con las operaciones, que comprenden la planificación, diseño e innovación, debido 

a que el objetivo es la  diferenciación por una propuesta de calidad educacional , 

junto a RR.HH de amplia trayectoria  y certificación y a las logísticas externas que  

permitan generar alianzas estratégicas en los diferentes establecimientos que 

utilizan la misma metodología de High Scope. Junto a las actividades de apoyo 

que  permiten dar el funcionamiento, que  lleva a generar ventajas competitivas. 

 

3.2.5 Ventajas Competitivas 

Los factores diferenciadores que generan una ventaja competitiva provienen de la 

capacidad que es capaz de formar JI “Mis Angelitos”,  respecto de sus 

competidores, puesto que combina una metodología de enseñanza internacional, 

Logistica Interna Operaciones Logística Externa Marketing y ventas Servicios

* Recepción y 

administración de 

inscritos

 * Diseño , 

planificación  de 

actividades, clases

* Publicidad y 

comunicaciones , 

charlas en los 

colegios  y convenios

 Encuestas de 

satisfacción de 

los clientes

* Distribución de 

Actividades

* Innovación en 

técnicas de 

estimulación

* Desarrollo de 

estrategias que 

permitan la 

captación y 

retención de los 

clientes

* Horarios de 

profesionales

* Seguimiento y 

evaluación de 

cada niño

Coordinación con proveedores para el suministro de nuestro equipamiento de 

primer nivel

Infraestructura

RR.HH.

Tecnología

Adquisiciones

* Desarrollo de 

negociaciones con 

Colegios que 

imparten 

metodología HIGH 

SCOPE en la comuna

Evaluaciones 

realizadas por el 

personal 

pedagogica, y la 

reportabilidad  a 

las familias

Planificacióm , Finanzas , Contabilidad, costos y presupuesto

Centro Equipado con implementación especifica para cada actividad

Busqueda, contratación personal de excelencia, con compensación acorde al 

mercado, desarrollo organizacional, trabajo en equipo y grato e alegre ambiente 

laboral

Desarrollo de I+D para potenciar cada curso y taller

Soporte para comunicación y planificación de mallas y talleres
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junto a un programa altamente personalizado y la incorporación en forma activa de 

las familias en el proceso educativo,  junto  con personal altamente calificado y  

herramientas diseñadas especialmente para potenciar el aprendizaje. 

La propuesta de valor debe estar alineada a los recursos y capacidades, lo que 

entregará la coherencia con la estrategia por lo que se complementará mediante la  

realización de  un análisis VRIO: 

 
Tabla Nº 14: “Análisis VRIO” 

  

Evaluación de los recursos y 
capacidades 

Análisis Competitivo 

Recursos/Capacidades 

V
a

li
o

s
o

s
 

R
a

ro
s

 

In
im

it
a

b
le

s
 

O
rg

a
n

iz
a

c

ió
n

 

Implicaciones competitivas 

Recursos Financieros           

Acceso a fuentes de financiamiento 
bancario, fondo y propio 

SI NO NO NO Igualdad Competitiva 

Recursos Físicos           

Diseño y Configuración de aulas SI SI NO NO 
Ventaja Competitiva 

Temporal 

Apoyo  especializado y 
herramientas , con foco en la 
experiencia de servicio 

SI SI NO  SI 
Ventaja Competitiva 

Sostenible 

Recursos Individuales           

Personal de Excelencia SI NO NO NO Igualdad Competitiva 

Recursos Organizacionales           

Modelo de educación de excelencia, 
métricas internacional 

SI SI NO NO 
Ventaja Competitiva 

Temporal 

 
Fuente: Elaboración propia 

 

Se puede concluir que las ventajas competitivas se logran sostener en el tiempo, 

de tal modo que se debe ir trabajando en forma coordinada tanto el 

posicionamiento de la marca mediante la excelencia del modelo avalado por 

profesionales altamente calificados, motivados, junto al plan de inversiones de 

publicidad y el desarrollo del vínculo con los clientes. 

 

3.2.6 Estrategia de Entrada 

El objetivo será entrar al mercado con el uso de una fuerte campaña de marketing 

para difundir la marca JI “ Mis Angelitos” y publicar los servicios a los potenciales 
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clientes a través de redes sociales, página web, folletos, junto al desarrollo de 

actividades en espacios públicos de uso familiar. Toda la campaña se enfocará en 

demostrar los atributos, beneficios  de la propuesta, y es por la sensibilidad que 

tiene la industria de la educación en la cual se debe generar la confianza y el 

vínculo con los padres, se optará por ingresar con un solo local, para validar el 

modelo de negocios, para luego ir ajustando la propuesta de valor con el 

aprendizaje adquirido. Se venderá directamente a los padres, que están ubicados 

en la Chicureo y se abordara el mercado mediante alianzas estrategia con los 

colegios para la transición de los niños a la enseñanza preescolar. 

 

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visión Global. 

3.3.1 Estrategia de Crecimiento 

Durante los 5 primeros  años se validará el funcionamiento y posicionamiento de la 

marca mediante  un Jardín Infantil  para luego realizar el escalamiento y lograr 

abrir la cantidad 10 establecimientos durante los próximos 10 años. 

JI “Mis Angelitos” considera un plan de crecimiento basado en la diversificación 

geográfica con el fin de captar la mayor cantidad de porción de mercado. 

La localización seguirá para el segundo local priorizada por  las variables definidas 

de población ABC1 y C2 que viva o trabaje en el sector, donde exista un fácil 

acceso y conectividad. 

 

3.3.2 Estrategia de Salida  

Las opciones que se considerarán son:  

La empresa creció en Valor:  

 Venta: si JI “creció en valor, una opción es capitalizar y obtener ingresos 

por todo el tiempo y dinero invertido a través de los años.  

Los objetivos fijados no se alcanzaron:  

 Venta o fusión con otra compañía, o con el líder del mercado.  

 La venta total de la compañía.  

  Venta parcial de los activos, de la metodología, cartera de clientes.  
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3.4  RSE y sustentabilidad 

La responsabilidad social estará enfocada en realizar operativos de estimulación 

temprana para lo cual se participara con un equipo multidisciplinario en hogares de 

menores del estado, mediante el diagnóstico y evaluaciones gratuitas las que 

contempla las  indicaciones de terapias recomendadas para que las puedas 

contratar o ejecutar los administradores encargados del Jardín Infantil. Esto se 

realizara una vez al mes y contempla el seguimiento de los progresos de cada 

niño evaluado con la respectiva retroalimentación. Mantener satisfechos a los 

clientes mediante responsabilidad, compromiso y honestidad que entregará el JI 

en su actuar. Gestionar los canales de comunicación y monitorearlos de forma 

permanente que implique generar una retroalimentación positiva y mantener una 

continua satisfacción con los clientes 

 

IV. Plan de Marketing 

 

4.1 Objetivos de Marketing  

El objetivo específico es la captación y fidelización de los  clientes y el 

posicionamiento de la marca del JI “Mis Angelitos” en el mercado. Y éstos son los 

pilares para poder realizar la escalabilidad del negocio, por lo anterior la captación 

se realizara mediante diferentes canales para sensibilizar la necesidad de acceder 

a la educación temprana, mediante la transferencias de conocimiento mostrando  

la importancia y beneficios que implica la educación preescolar en los menores 

con base en la preparación de contenido informativo realizado por profesionales 

de la educación y complementado también por estudios científicos acreditados, la 

fidelización estará marcada por una parte en la atención personaliza que guiara el 

desarrollo integral  y los avances concretos de los niños (as) en conjunto con los 

padres activamente involucrados. La marca será construida con una sólida 

estructura que genere un alto grado de confiabilidad mediante la transmisión de 

valores, que permita diferenciarnos de los competidores. Los objetivos para los 

primeros tres año se  muestran en el  anexo nº 9, los cuales corresponden al 

posicionamiento, fidelización y el desarrollo del servicio. 
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4.2 Estrategia de Segmentación  

Para llevar a cabo el desarrollo de un conjunto de proposiciones de valor eficaz, se 

generó un cuidadoso proyecto de segmentación de clientes, mediantes variables 

etarias, demográficas, geográficas y psicográficas, con el fin de detectar 

necesidades no cubiertas e insatisfechas. Por lo anterior se identificaron el 

segmento del objetivo principal, mediante clasificación del cliente con el usuario, 

es decir, padres con sus hijos  de acuerdo a la cantidad de niños, rango de edad, 

educación y nivel socioeconómico. 

 
Tabla Nº 15: “Segmentación de Clientes” 

 

       Fuente: Elaboración Propia  

 

Esta segmentación permitirá enfocarse en proporcionar un mejor servicio respecto 

al rango etario, frente a las necesidades que tiene cada grupo, para poder llevar la 

propuesta de personalización con mayor capacidad práctica. 

Por lo anterior se presentan 3 grupos de clasificaciones, padres  jóvenes menores 

a 30 años que necesitan un apoyo mayor puesto que se enfrentan en general a su 

primer hijo y en el cual experimentan mayores dudas respecto de la crianza de sus 

hijos. El segmento de padres entre 30 a 40 años, que en general ya tienen hijos y 

que están deseosos de un proyecto educacional excelencia que fomente 
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oportunidades de aprendizaje de sus hijos, que se relaciones y generen 

habilidades sociales. El segmento de padres mayores de 40 años con experiencia 

que promueven actividades de integración, cuidado y bienestar de sus hijos en 

busca de que adquieran una experiencia integral sus hijos. 

 

4.3 Estrategia de producto/servicio  

El proyecto está orientado para familias trabajadoras que fomentan y necesitan un 

servicio que apoye el desarrollo integral de sus hijos en sus primeros años de vida. 

Es por esto que la estrategia de producto/servicio se basará en disponer de 

opciones para niños de 2 a 6 años de edad el cual está definido por el desarrollo 

de  competencias, entrega de conocimiento y fomento de actitudes.  

Respecto para los niños de 2 a 6 años se aplicara  para la medición “Test de 

desarrollo psicomotor” (TEPSI) junto con el “Programa pedagógico  de 

excelencia para  educación parvulario (High Scope)”. 

Se contara con un curso entre los 2 a 6 años que  tendrá plan con  énfasis en la 

estimulación y  desarrollo temprana de la capacidad lectora de los niños, debido a 

que a esa edad responden de manera sorpréndete, fácil a los estímulos y 

contribuir a generar hábito de lectura. Debido a que en Chile existen un consenso 

que gran parte de la población no lee, y tiene problemas de compresión lectora , 

estudio realizado por la OCDE “ Nivel Lector en la era de la información”, lo cual 

repercute en el desarrollo del país. Se realizarán cursos agrupados por edades, 

los cuales tendrán énfasis según el grado de necesidad de cada niño, y en 

específico de las condiciones de avance (Anexo nº 10) 

 

4.4 Estrategia de Precio  

La fijación del precio inicial será de $230.000 que es el mismo valor que el JI “Los 

Remolinos”, competidor más cercano. 

Esto se sustenta porque el servicio que se prestará a diferencia de los jardines 

situados alrededor, es diferente en cuento a las prestaciones que recibe el cliente, 

debido a que integra en su modelo clases no solo con la educadora de párvulos, 

sino que las clases están conformadas por un equipo multidisciplinario que 
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buscará entregar un servicio realmente que potencie  todas las habilidades de los 

niños, como son psicopedagoga, fonoaudiólogo y psicólogo por lo cual los padres 

no deberán recurrir a otros centros para fomentar ciertos aspectos que son de 

interés para ellos adicional a la enseñanza tradicional de los jardines infantiles. 

  

4.5 Estrategia de Distribución  

La estrategia de distribución de JI “Mis Angelitos”  es construir una imagen de  

calidad de la marca. 

 El equipo docente y multidisciplinar: son el principal proveedor del servicio 

que tendrán el contacto con los niños y enseñarán las temáticas relacionadas 

del programa. Ambos utilizarán la metodología de enseñanza adoptada por  JI  

“Mis Angelitos”. 

 Instalaciones: serán arrendadas las instalaciones para la ejecución de 

programa en sector de Chicureo. Las salas serán acondicionadas 

completamente y equiparlas con las diferentes configuración que se utiliza por 

el modelo curricular high scope, que permita ejercer las actividades 

pedagógicas. 

 

4.6 Estrategia de Comunicación y Ventas  

Para comunicar la propuesta de valor al mercado objetivo se utilizara los diversos 

canales de publicidad, cuyo objetivo será dar a conocer los servicios y los distintos 

atributos y ventajas que posee la estimulación temprana en los menores y poder 

vender la propuesta de clases todo lo anterior para  informar, persuadir y formar 

recuerdos en los clientes. 

Los canales a utilizar serán son: 

Folletos Informativos: se repartirán folletos en supermercado, hogares, clínicas, 

jardines infantiles, salas cunas  empresas que estén ubicados en las cercanías de 

los establecimientos, con el objetivo de generar marketing directo en el sector. 

Este tipo de publicidad, se hará solo con el fin de dar a conocer la existencia de 

los establecimientos, ya que, para publicitar la calidad de estos se utilizara la 

página web y las recomendaciones de los mismos padres que tienen a sus hijos 
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allí a través del boca a boca. 

AdWords: mediante Google AdWords,  la plataforma publicitaria de Google, 

cuando un potencial cliente, por ejemplo, necesita Jardín Infantil, es muy probable 

que entre a www.google.cl y busque la palabra “Jardín Infantil” o las palabras 

“Estimulación”. Aquí es donde el sistema de Google Adwords, hará que aparezca 

el sitio web JI ”Mis Angelitos” en lugares muy destacados, invitando al potencial 

cliente a conocer nuestro jardín, ya que la aplicación permite la sectorización 

Página Web: la página web propia del establecimiento, jugaran un rol importante 

para que los padres conozcan sus objetivos, características y atributos. Además, 

contara con noticias referentes a las actividades que desarrollaran los niños 

durante el mes y temas de interés para los padres, respecto de la página web de 

terceros está básicamente estará ubicaran en revista de pediatría. 

Facebook, YouTube y Twitter: se entregara información respecto de los 

beneficios de la estimulación temprana. 

 

4.7 Estimación de la demanda y proyecciones de crecimiento anual  

La comuna de Colina donde se instalará el proyecto tiene un potencial de 

crecimiento en torno al  12% durante los próximos 5 años, el cual pasara de tener 

10.479 niños en 2015  a tener una proyección en el año 2020 de  11.745 niños 

entre las edades entre 2 a 6. 

 

Tabla Nº 16: “Proyección de niños dentro de los próximos 5 años” 

 

Fuente: Elaboración Propia, Fuente: INE 2015  

 

 

http://www.google.cl/


36 
 

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma  

A continuación se presentará un detalle del presupuesto de marketing destinado 

para el proyecto. El encargado de ejecutar este presupuesto será el líder de 

Marketing. Es importante destacar que estos recursos se comenzarán a utilizar 

antes de que el JI “Mis Angelitos” comience la atención al público, donde se 

buscará dar a conocer la propuesta de valor y el responsable será el socio Ángel 

Catalán quien tiene experiencia en Marketing. 

 

Tabla Nº 17: “Presupuesto de Marketing” 

 

   Fuente: Elaboración Propia 

 

V. Plan de Operaciones 

 

5.1 Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones: 

 

Para lograr el propósito de JI “Mis Angelitos” establece una estrategia de 

diferenciación mediante la configuración de actividades de acuerdo al curriculum 

preescolar High Scope (Anexo nº 8), se  contará con 4 salas para lograr equipadas 

de acuerdo al enfoque pedagógico para contribuir a un mejor aprendizaje, y 

también se busca una asistencia al establecimiento al 5 año de 70 alumnos. 

 

5.2 Flujo de operaciones 

 

Las actividades se desarrollarán enfocadas en fortalecer las habilidades, en 

primera instancia se evaluará a cada niño para poder determinar sus distintas 
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habilidades y poder generar un programa más personalizado e inclusivo. También 

se genera talleres en el mismo horario de clases, para reforzar ciertos aspectos 

que sean de mayor prioridad, para el mejor bienestar de los niños, mediante el 

apoyo de psicóloga, kinesiólogo y educadoras. 

A las familias se les informara mediante intranet interno los distintos progresos que 

va obteniendo el  niño así como también dudas que planeen los padres. 

 

5.3 Plan de desarrollo e implementación 

 

El desarrollo e implementación contempla 5 hitos, los cuales son las constitución 

de la sociedad, la habilitación y adecuación salas, contratación de especialistas, la 

marcha blanca y la operación, lo cual demora según la planificación 3 meses. 

El detalle se encuentra en la Parte II del Plan de Negocios. 

 

 

VI. Equipo del Proyecto 

 

6.1 Equipo gestor 

 

Se constituirá por 3 socios, uno de ellos con sólida experiencia en educación 

parvularia, tanto a nivel de dirección como contenido pedagógico 

Dos socios con formación  MBA de la Universidad de Chile, enfocados financiera 

de gestión y marketing para complementar la visión global de JI “Mis Angelitos”. 

La estructura societaria será mediante la persona jurídica de Sociedad Anónima 

Cerrada. 

 

6.2 Estructura organizacional  

 

Socio 1, encargado por la correcta aplicación y cumplimiento de programa 

pedagógico. 
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Socio 2, encargado por el cumplimiento del plan financiero 

Socio 3, encargado por el cumplimiento del  plan de marketing 

 

6.3 Incentivos y compensaciones 

 

Los cargos serán revisados en forma anual, como muestra de mantener la 

preocupación, motivación y participación activa de los colaboradores. 

 

 

El detalle se encuentra en la Parte II del Plan de Negocios. 

 

VII. Plan Financiero 

 

Para el flujo de los inversionistas se aplicó  una tasa de descuento del proyecto de 

13,62% mediante el modelo CAPM. La prima por riesgo fue de 6,81% (Anexo nº 

12), y el beta corresponde a 0,95 (Anexo nº 13), junto al premio por liquidez de 3% 

y la tasa libre de riesgo de 4,15. 

Las inversiones corresponden principalmente a la adaptación de las salas y 

compras de mobiliario lo que equivale a M$ 36.355. 

La determinación de capital de trabajo se realizó mediante el método del déficit 

acumulado (Anexo nº 14), correspondiente a M$22.489. 

El VAN determinado  para los 5 periodos de funcionamiento corresponde a M$ 

9.681 con una tasa TIR del 17,42%, logrando un payback al año 5. 

Se resumen en la siguiente imagen los principales ingresos y costos juntos al 

EBITDA: 

 

 

Los ingresos están explicados principalmente por el cobro de mensualidades, las 

que corresponde a 10 meses dentro de un año calendario. 
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El detalle se encuentra en la Parte II del Plan de Negocios. 

 

VIII.  Riesgos críticos 

 

Se identificaron dos riesgos críticos, los cuales son causar la muerte de uno de los 

niños y niñas durante el desarrollo de alguna actividad y el segundo corresponde a 

evitar la rotación de las educadoras, ya que los niños generan vínculos con ellas y 

los padres se sienten más seguros con la menor rotación 

 

El detalle se encuentra en la Parte II del Plan de Negocios. 

 

 

IX. Propuesta Inversionista 

 

9.1 Estrategia de Financiamiento 

Se realizará con aportes propios de los inversionistas debido a que comparten el 

criterio de no endeudamiento bancario, y el valor será en partes iguales del capital 

de trabajo y la inversión. 

 

9.2 Oferta para el Inversionista 

No existe una propuesta para otro inversionista durante el funcionamiento de los 5 

años del proyecto. 
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X. Conclusiones 

El plan de negocio de Jardín Infantil “Mis Angelitos”, se enmarca en la necesidad 

de las familias por optar a una educación de calidad,  integral e inclusiva para sus 

hijos en etapa preescolar, y este interés se ha demostrado por el gran crecimiento 

llegando a duplicarse la asistencia a educación preescolar durante los últimos 15 

años llevando 50,3% en el año 2015. Se debe destacar la incorporación activa de 

las mujeres a la vida remunerada laboral representada por un 47% al 2015, y lo 

que se correlaciona positivamente con  mayor demanda por establecimientos de 

enseñanza preescolar para dejar a sus hijos. Respecto de lo anterior las familias 

están destinando mayor gasto a la educación de los hijos llegando a representar el 

7,9%, lo que representa la importancia y predisposición de pago. 

La industria de la educación preescolar es una industria fragmentada, debido a 

que ningún establecimiento tiene una gran participación de mercado ni puede 

influir significativamente en los resultados, no sobresaliendo ninguna en términos 

generales, explicado por bajas barreras de entrada debido al bajo costos de 

capital puesto que no se requiere activos especializados y típicamente se da que 

se habilita un espacio con salas de clases y algunos juegos de exterior  para 

niños, también existe la ausencia de las economías de escala, debido a que es un  

servicio pedagógico que se imparte en los mismo establecimiento, limitando la 

generación de algún ahorro. En la arena competitiva los establecimientos 

funcionan con un modelo de oferta poco diferenciado, y con carencias respecto a 

la calidad que presta el servicio debido a que en Chile un 58% de los jardines 

particulares  no está acreditado por Junji. 

Para lograr la captación y fidelización se generó un programa donde se resalte los 

atributos en la adopción de un curriculum adoptado, y mediante la integración de 

las familias  al proceso pedagógico , junto a la configuración de herramientas 

como Google Adwords y redes sociales que permitan transmitir las diferentes 

actividades desarrolladase implementadas, mostrando los benenficios potenciales 

de la educación temprana, promoviendo la integración e inclusión de los niños y 

niñas  de  2 a 6 años. 
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XI. Anexos: 

 

Anexo n° 1: ¿Qué es el currículo o enfoque pedagógico High Scope? 

High Scope es una metodología en la que los niños aprenden a través de su 

propia experiencia. Fue creada en Estados Unidos en los años sesenta para 

buscar dar mejores herramientas a niños pre escolares. Hoy en día la metodología 

High Scope busca entregar a niños herramientas para que sean proactivos, 

busquen soluciones creativas a sus problemas, sean tolerantes a la frustración y 

se sientan seguros de que pueden lograr lo que quieran en su vida. En High 

Scope los niños están invitados a probar cosas nuevas, probar teorías e ideas. 

Hay espacio para equivocarse y aprender de estos errores. La parte más 

importante de la rutina de esta metodología es la Hora de Trabajo, donde los niños 

se reúnen en grupos pequeños con una educadora para hacer un proceso llamado 

Planificar- Hacer – Evaluar. Primero cada niño planifica qué proyecto realizará 

durante la hora de trabajo, decide a qué área irá, qué materiales usará y si 

trabajará con algún compañero. Luego tienen 45 minutos para realizar su 

proyecto, siempre acompañados por la educadora que los apoya, les hace ver sus 

avances y las estrategias que inventan para solucionar sus conflictos. Por último 

se reúnen en los mismos grupos y evalúan su trabajo. La educadora (que estuvo 

con ellos en todo momento) los ayuda a recordar lo que hicieron y darse cuenta de 

sus logros. 

Las experiencias claves pre-escolares han sido identificadas en estas áreas. 
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Durante un lapso de 30 años, la Fundación High/Scope y muchas otras 

organizaciones han aprendido a aplicar los principios del desarrollo y crecimiento 

del niño en programas exitosos de educación y atención preescolar. Hoy día 

prácticamente en cada uno de los estados de EE.UU y en 20 países alrededor del 

mundo se está aplicando la metodología High Scope. El currículo está construido 

en base al interés del niño y las características propias de cada comunidad por lo 

que permite ser utilizado en variados contextos culturales que incluyan diferentes 

razas, religión, nacionalidad, geografía y niños con necesidades especiales. 

A través de la “Fundación High Scope” el desarrollo profesional ha ido en aumento 

con los años. Hoy en día existen 40.000 profesores entrenados en el currículum 

los cuales están al amparo de 1.600 entrenadores certificados y sirven 

aproximadamente a más de 400.000 niños y sus familias cada año. 
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Anexo n° 2: Encuesta de perfil de mercado a 103 personas de la Comuna de 

Colina, en específico condominios de Chicureo: 

1) ¿indique sus ingresos por grupo familiar? 

 
2) ¿ Cuál es un nivel educacional? 

 
 

3) ¿ Cuál es su rango de edad y cuanto hijos tiene entre rango de 0-4 años? 

 
 

4) ¿Qué le hace sentido si escogiera un Jardin Infantil? 
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5) ¿En Chile existe un consenso generalizado que  no dedicamos tiempo a la 

lectura y tenemos problemas como no entender lo que leemos, le gustaría que su 

hijo se beneficie de un programa de estimulación de aprendizaje temprano con 

énfasis en lectura, que otros cursos les gustaría que se desarrollaran del siguiente 

listado? 

 
 

6) ¿Si pudiera elegir donde le gustaría que se ubicase el Jardin Infantil? 

 
 

7) ¿Qué Monto estaría dispuesto a pagar por sesiones de una hora de 

estimulación temprana para su hijo? 
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8) ¿Cuántas sesiones estaría dispuesto a pagar al mes? 

 

9) ¿Qué opina de la actual oferta de jardines infantiles y salas cunas de las 

comuna? 

 

10) ¿Le interesaría una propuesta de educación estimulación y aprendizaje 

temprano de media jornada que cuente con estándar internacional  por un valor de 

$ 230.000 por niño, que respete el aprendizaje de cada niños , que sea altamente 

personalizado e integrador? 

 
 

 

En este punto se les explico a cada encuestado en qué consistía la metodología 

aplicar con las diferentes áreas a desarrollar, junto a la configuración de la 

infraestructura. 
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Anexo n° 3:”Comuna de Colina, Chicureo, Ubicación de JI” 

 

Ubicación JI “Mis Angelitos” 
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Anexo nº 4: “Análisis Competitivo”  

    

“Amenaza de nuevos entrantes” 

Requerimiento de capital: es bajo explicado por la infraestructura no es 

especializada y tiene un costos de reemplazo bajo, por tratarse en general de  

inmuebles habitacionales adaptados con salas de clases, patios, material didáctico, 

juegos para niños, etc., respecto del capital de trabajo a nivel de remuneración es 

bajo explicado por existir gran heterogeneidad entre los programas ofrecidos, planes 

de formación desconectados de las tendencias internacionales, formación enfocada 

a nivelar conocimientos escolares de las estudiantes, cuerpo docente escasamente 

especializados27. 

Economía de Escala: fuera de los establecimientos pertenecientes a la JUNJI y 

Fundación INTEGRA, y la cadena de jardines vitamina,  el mercado es bastante 

fragmentado y la mayoría de las instituciones cuentan sólo con un establecimiento, 

por lo que no sería factible aplicar economías de escala. 

 
Diferenciación: no se observa diferenciación, explicada principalmente porque los 

establecimientos están más orientados al cuidado sobre el desarrollo cognitivo y en 

general por el no cumplimiento certificación Junji.   

  
Costo de Transferencia: es bajo porque no existen un nivel alto de restricciones 

las familias, pudiendo optar a otros establecimientos, si se puede mencionar que 

pueden existen costos del ámbito emocional, para los niños ante el cambio. 

 
Políticas y Regulaciones: la intensidad es media, con las nuevas regulaciones que 

eliminan el lucro en la educación  existen menos incentivos para la entrada de 

nuevos competidores, que se venían beneficiados mediante subvenciones. 

 

 

 

       

                                                           
27

Cuánto Ganan las Educadoras  
 http://www.familink.cl/blog/posts/2013-12-04-conoce-cuanto-ganan-y-como-se-forman-las-educadoras-de-parvulos-en-chile#.WOOf6281-M8 
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AMENAZA DE NUEVOS 
ENTRANTES 

  Favorable  Neutro Desfavorable   

1. Economías de escala Grandes      X Pequeñas 

2. Diferenciación de 
productos o lealtad de la 
marca 

Alta   X   Baja 

3. Requerimientos del 
capital 

Alto     X Bajos 

4. Ventajas de costos 
independientemente del 
tamaño 

Importante     X 
No 
importante 

5. Acceso a los canales de 
distribución 

Restringido X   X Amplio 

6. Política Gubernamental Influye X     No influye 

 
 
 
Rivalidad entre competidores (Favorable) 

Diferenciación: el servicio no es muy diferenciado aplicando el curriculum integral 

impartido por el gobierno en general, también se debe destacar la baja calidad de 

los establecimiento reconocido por el gobierno y correlacionado al 58% de jardines 

particulares no está acreditado por JUNJI.  Con la Ley de fin al lucro, se prevee una 

menor participación de establecimientos particulares. 

 
Demanda: existe un incremento en la demanda por servicios de educación 

preescolar explicado principalmente por la incorporación de las mujeres a la vida 

laboral, y por el mayor conciencia en cuenta a los beneficios de la educación 

temprana fomentado por el gobierno.  
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Barreras de Salida: son bajas debido inversiones y requerimiento de capital no son 

de gran magnitud. 

MANIOBRABILIDAD DE 
LA POSICIÓN ENTRE LOS 
COMPETIDORES 
ACTUALES 

  Favorable  Neutro Desfavorable   

1. Número de competidores 
con recursos y capacidades 
similares  

Pocos     X Muchos 

2. Tasa de crecimiento del 
sector industrial 

Rápido X     Lenta 

3. Magnitud de los costos 
fijos o costos de 
almacenamiento 

Bajo X     Alto 

4. Diferenciación del 
producto o lealtad de marca 

Alta     X Baja 

5. Barreras de salida Bajas X     Altos 

6. Si los rivales tienen 
diferentes estrategias, 
orígenes y cultura 

Pocos X     Muchos 

 
 
 
“Poder de negociación de los proveedores” 
 

PODER DE NEGOCIACIÓN 
DE LOS PROVEEDORES 

  Favorable  Neutro Desfavorable   

1. Está dominado por unas 
pocas compañías y están 
más concentrados que la 
industria a la que venden. 

Muchos X     Pocos 

2. Costos de cambio de 
proveedores 

Bajos X     Altos 

3. Amenaza real de 
integración hacia delante de 
los proveedores 

Baja X     Alto 

4. Que la Organización 
pueda integrarse hacia atrás 

Alta     X Bajo 

5. La industria es un cliente 
importante para los 
proveedores 

Mucho X     Poco 
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“Poder de negociación de los consumidores” 
 

PODER DE NEGOCIACIÓN 
DE LOS CONSUMIDORES 

  Favorable  Neutro Desfavorable   

1. Está concentrado y 
compra en grandes 
volúmenes 

No X     Si 

2. Grado de estandarización 
del producto. 

Bajo     X Alto 

3. Los productos que 
adquieren forman un 
componente de sus 
productos y representan una 
fracción significante de sus 
costos. 

No     X Si 

4. Los beneficios del 
producto o servicios ofrecido 
son: 

Alta   X   Bajo 

5. Los productos son 
importantes en su calidad 
de producto o servicio de los 
consumidores 

Mucha X     Poca 

6. Los productos 
economizan el dinero de los 
consumidores 

Si X     No 

7. Los consumidores 
plantean una amenaza de 
integración hacia atrás al 
realizar productos 
industriales 

No X     Si 

 
 

“Amenaza de productos o servicios sustitutivos” 

 

Fuente: Elaboración Propia, en base a  Porter, M. (2008). “Estrategia competitiva” 
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Anexo n° 5:”Listado de Jardines Infantiles” 

 

 

Fuente: Junji, 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Comuna Nombre de establecimiento Observación Dirección del establecimiento Tipo Autorización Junji

Colina Los Remolinos Abierto a la comunidad Avenida Chicureo Lote D Autorizado Normativamente

Colina Kangaroo Abierto a la comunidad El Alba Parcela 38 No Empadronado ni Aut. Norm.

Colina Alfalfa Abierto a la comunidad Avenida Del Valle S/N No Empadronado ni Aut. Norm.

Vitacura Vitamina Las Nieves Abierto a la comunidad Las Nieves N 3606 Autorizado Normativamente

Vitacura Vitamina Nueva Costanera Abierto a la comunidad Av. Nueva Costanera N 4141 Autorizado Normativamente

Vitacura Vitamina Parque Lo Gallo Abierto a la comunidad Del Mirador N 2070 Autorizado Normativamente
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Anexo nº 6: “Matriz de perfil estratégico” 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Calificación Ponderado Calificación Ponderado Calificación Ponderado Calificación Ponderado

Proyecto Pedagogico 0,20      3 0,60               2 0,40                2 0,40             3 0,60              

Número de Niños por Educadora 0,15      2 0,30               2 0,30                2 0,30             1 0,15              

Próximidad del Jardín al Hogar 0,15      3 0,45               3 0,45                3 0,45             1 0,15              

Plantel educacional calificado 0,15      2 0,30               2 0,30                2 0,30             3 0,45              

Instalaciones 0,10      4 0,40               3 0,30                3 0,30             3 0,30              

Seguridad ( reglamentos :derechos/deberes, 

procedimientos ante emergencias) 0,10      3 0,30               3 0,30                2 0,20             3 0,30              

Flexibilidad Horarios 0,05      1 0,05               2 0,10                1 0,05             2 0,10              

Certificación Junji 0,10      4 0,40               0 -                  0 -               4 0,40              

Total 1,00      2,80               2,15                2,00             2,45              

Acreditados Junji si/no

 JI  Los Remolino SI

 JI Kanguru NO

 JI Alfalfa NO

Jardín Infantil

 JI VitaminaFactores Peso  JI  Los Remolino  JI Kanguru  JI Alfalfa



53 
 

 

 

 

Anexo nº 7: “Listado de precios de jardines infantiles” 

 

  

                Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Jardin Infantil Comuna Horario Mensualidad MatrÍcula

Tamborcito Providencia 08:00 a 12:30 hrs 180.000           180.000       

Abecedario Providencia 08:00 a 12:30 hrs 205.000           205.000       

Vitamina Las Condes 08:00 a 12:30 hrs 174.000           174.700       

Saint Nicholas Las Condes 08:00 a 12:30 hrs 170.000           80.000         

My Melody Las Condes 08:00 a 12:30 hrs 185.000           175.000       

Generación Las Condes 08:00 a 12:30 hrs 185.000           175.000       

Chocolate Las Condes 08:00 a 12:30 hrs 195.000           250.000       

Los Remolinos Colina 08:00 a 12:30 hrs 230.000           180.000       

Kangaroo Colina 08:00 a 12:30 hrs 210.000           190.000       

Alfalfa Colina 08:00 a 12:30 hrs 220.000           190.000       

195.400           179.970       Promedio
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Anexo n° 8: “Guía de experiencia de aprendizaje e indicadores” 

 

Estrategias de Aprendizaje 

 

1.- Iniciativa y Curiosidad 

Las actitudes como la iniciativa y la curiosidad se pueden nutrir mediante entornos 

de aprendizaje en los que abunden materiales estimulantes y experiencias 

significativas. Los niños que demuestran iniciativa y curiosidad enfocan el 

aprendizaje con una disposición positiva, que puede influir en sus sentimientos 

acerca de la escuela y las posibilidades de que tendrán éxito en la administración 

de las tareas relacionadas con la escuela. 
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2.- Participación y persistencia 

Los niños buscan actividades y se involucran cada vez más en su juego. 

Aumentan el tiempo que dedican en cada actividad y les agrada continuar con las 

tareas y completarlas. 
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3. Razonamiento y solución de problemas 

Durante el transcurso del día, los niños enfrentarán problemas y tendrán 

oportunidades de resolver situaciones por su cuenta o con otros niños. 

Aprenden a pedir ayuda, aumentan su confianza en su propia capacidad y se 

enorgullecen por sus logros. 
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Lenguaje 

1. Capacidad para escuchar y comprensión 

Los niños necesitan estar rodeados de adultos que les hablen a ellos y a los 

demás. Cuando los niños escuchan conversaciones sobre lo que está pasando a 

su alrededor, desarrollan su vocabulario y comprensión del lenguaje. 
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2. Capacidad para hablar y comunicación 

Los niños adquieren habilidades de lenguaje y vocabulario cuando tienen 

oportunidades frecuentes para hablar con adultos y compañeros. Cuando estas 

oportunidades son parte regular y frecuente de la rutina diaria, los niños tendrán 

habilidades de lenguaje más sólidas a medida que aprenden a leer y escribir. 
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Alfabetización 

1. Conciencia fonológica 

La conciencia fonológica involucra la comprensión de los sonidos en las palabras 

habladas y es altamente predictiva del éxito del inicio de la lectura de un niño 

pequeño. Las investigaciones demuestran que el avance de los niños en el 

aprendizaje de la lectura depende a menudo de la conciencia fonológica que 

tengan cuando ingresan a un jardín infantil. 
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2. Conocimiento y aprecio de los libros 

Compartir libros es crear oportunidades para que los adultos y los niños se 

disfruten mutuamente, así como los sonidos de las palabras, las ilustraciones y la 

historia. Las investigaciones demuestran que a los niños a quienes se les lee con 

frecuencia y a edad temprana, entran al jardín de niños (kinder) con las 

habilidades del lenguaje y para escuchar que necesitan. 
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3. Conciencia y conceptos del lenguaje escrito 

Cuando los niños ven e interactúan con palabras, letras impresas y números en su 

mundo cotidiano y su ambiente en la guardería, aprenden que el lenguaje escrito 

significa algo. Los niños pequeños comienzan a entender que hay una relación 

entre palabras habladas y escritas, siguiendo el lenguaje impreso mientras lo leen 

en voz alta en libros de cuentos, letreros, notas escritas y otros materiales 

impresos. 
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4. Escritura a nivel preescolar 

Los niños pequeños desarrollan su comprensión acerca de las funciones del 

lenguaje escrito y aprenden que las ideas se pueden escribir cuando se les da la 

oportunidad de ver escribir a los adultos y de escribir ellos mismos. Comienzan a 

generar ideas acerca de cómo funciona el lenguaje escrito y exploran sus usos. 

Los niños pequeños tratan de escribir mediante garabatos, formas y ortografía 

inventada, lo cual les ayuda a entender la escritura. 
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5. Conocimiento del lenguaje 

El conocimiento de las letras es un componente esencial para comenzar a leer y 

escribir con éxito. Las funciones de las letras escritas y su relación con los sonidos 

son componentes críticos en el éxito de los niños para aprender a leer. 
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Matemáticas 

1. Números y operaciones 

Los niños se benefician con las experiencias cotidianas que implican comparar y 

contar, durante sus experiencias de juego de todos los días. Los niños pequeños 

perciben los efectos de aumentar o disminuir la cantidad de objetos en una 

colección. Los niños necesitan muchas oportunidades para hacer coincidir objetos 

y contar a fin de describir cambios en el número de objetos. 
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2. Geometría y sentido espacial 

Para los niños pequeños, la geometría involucra observar y describir las formas 

que se encuentran en todas partes de su entorno. Los niños usan las formas 

geométricas y la conciencia de espacio de manera natural según comienzan a 

expresarse mediante el dibujo y las construcciones. 
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3. Patrones y medición 

Los niños que ven patrones en su mundo son más capaces de recordar lo que han 

aprendido y de transferir el conocimiento a situaciones nuevas. Los niños hacen 

comparaciones de manera natural. Desde una edad muy temprana, los niños 

comparan quién es más alto y quién tiene más. La comparación es el primer paso 

en el desarrollo de una comprensión de la medición. 
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Desarrollo social  y Emocional 

1. Autoconcepto 

El desarrollo del autoconcepto en el niño le permite obtener la comprensión de 

quiénes son y sus capacidades para funcionar en su mundo. Según adquieren 

más confianza e independencia comienzan a sentirse bien con su capacidad de 

interacción con los demás. 
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2. Autocontrol 

Mientras más practiquen el autocontrol los niños, más fácil es que se expresen de 

manera adecuada. Con el autocontrol, la vida de los niños resulta más equilibrada 

y centrada, y aprenden a enfrentar desafíos nuevos en la vida cotidiana. El 

autocontrol ayuda a que los niños funcionen en un grupo. 
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3. Cooperación 

Mediante la cooperación, los niños aprenden a vivir en el mundo que los rodea. 

Esto conduce al éxito en la escuela, permitiendo que los niños aprendan a llevarse 

bien y a trabajar juntos. 
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4. Relaciones sociales 

Las relaciones sociales tienen su principio cuando el niño desarrolla una 

conciencia de los demás. Las habilidades sociales que involucran entender que 

los demás tienen sentimientos tardan tiempo en desarrollarse. Como esto sucede 

con el paso del tiempo, los niños buscan a sus iguales en su juego. 
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5.  Conocimiento de familias y comunidades 

Conforme los niños interactúan con sus familias y las personas en el ambiente de 

la guardería y las comunidades, comienzan a desarrollar un sentido de 

pertenencia y una conciencia de su mundo social. Mientras aprenden acerca de 

sus propias familias, aprenden sobre su cultura. En ambientes de grupo donde 

interactuan y pueden aprender a estar conscientes de las diferencias entre 

personas y culturas, que les puede ayudar a participar con eficacia en su mundo. 
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Ciencias 

 

1. Habilidades y métodos científicos 

Los niños son curiosos por naturaleza respecto al mundo que los rodea. Usan los 

sentidos para recopilar información, practicar la formulación de preguntas, medir, 

ordenar, clasificar y comunicar sus descubrimientos. Aprenden acerca de los 

procesos de la vida y las propiedades de objetos familiares, como imanes y agua. 

Al explorar las sombras, el clima y el crecimiento de las plantas los niños aprenden 

acerca del concepto del cambio. 
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2. Conocimiento científico 

Las experiencias preescolares están diseñadas para desarrollar las habilidades de 

observación de los niños y para que comiencen a entender el mundo natural. Al 

observarse a sí mismos y al entorno, los niños desarrollan la conciencia y el 

respeto de sí mismos, otros seres vivientes y el medio ambiente. Los niños se 

hacen conscientes de los ciclos de la vida y de los cambios en los materiales a su 

alrededor. 
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Artes Creativas 

 

1. Música 

Los niños responden de manera natural a los ritmos y los sonidos de la música 

mientras cantan, tocan instrumentos y bailan. Ayudar a que los niños 

experimenten con varios tipos de música les ayuda en el desarrollo de la 

autoexpresión y creatividad. 
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2. Arte 

El arte es una forma de autoexpresión. Ayudar a los niños a explorar una amplia 

gama de materiales artísticos les ayuda en su expresión de creatividad. Al crear 

arte a una edad temprana, los niños aprenden a apreciar el arte y a expresar sus 

ideas, pensamientos y sentimientos. 
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3. Movimiento 

Cuando se incluye el movimiento con las artes creativas, los niños comienzan a 

desarrollar habilidades de pensamiento crítico y solución de problemas. Al crecer y 

obtener más control sobre sus músculos, sus movimientos se hacen más técnicos 

y artísticos, lo cual permite una mayor autoexpresión. 
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4. Juegos dramáticos 

Los niños usan juegos de simulación para ayudarse a entender las experiencias 

reales que tienen en su mundo. Los juegos dramáticos también ayudan a los 

adultos a entender cómo es que los niños ven su mundo. Al comenzar con actos 

sencillos donde los niños pequeños imitan lo que ven y lo que oyen, los niños 

comienzan a entender que las cosas pueden significar algo más. Estas 

habilidades de imitación y simulación pueden conducir a una comprensión de lo 

que significan las letras de palabras que son objetos y sucesos reales en su 

mundo. 

 

 

 

 

 

 



78 
 

Anexo nº 9: “Objetivos  Smart” 

 

Fuente: Elaboración Propia. 
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Anexo nº 10: “Cursos agrupados por edades” 

 

Fuente: Elaboración Propia. 
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Anexo nº 11: “Tasa Libre de Riesgo” 
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Anexo nº 12: “Prima por Riesgo de Mercado” 

 

 http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/ctryprem.xls 

 

 

 

 

 

Estimating Country Risk Premiums

Enter the current risk premium for a mature equity market 5,69% Updated January 5, 2017

Do you want to adjust the country default spread for the additional volatility of the equity market to get to a country premium?Yes

If yes, enter the multiplier to use on the default spread (See worksheet for volatility numbers for selected emerging markets)1,23 Updated January 5, 2017

Country Africa Total Equity Risk PremiumCountry Risk PremiumTotal Equity Risk Premium2

Abu Dhabi Middle East 6,40% 0,71% 6,42%

Albania Eastern Europe & Russia 12,09% 6,40% NA

Andorra (Principality of) Western Europe 8,82% 3,13% NA

Angola Africa 12,09% 6,40% NA

Argentina Central and South America 14,94% 9,25% 11,55%

Armenia Eastern Europe & Russia 12,09% 6,40% NA

Aruba Caribbean 7,96% 2,27% NA

Australia Australia & New Zealand 5,69% 0,00% 5,83%

Austria Western Europe 6,25% 0,56% 5,86%

Azerbaijan Eastern Europe & Russia 9,24% 3,55% NA

Bahamas Caribbean 8,82% 3,13% NA

Bahrain Middle East 9,96% 4,27% 9,12%

Bangladesh Asia 10,81% 5,12% NA

Barbados Caribbean 16,35% 10,66% NA

Belarus Eastern Europe & Russia 16,35% 10,66% NA

Belgium Western Europe 6,55% 0,86% 5,96%

Belize Central and South America 18,49% 12,80% NA

Bermuda Caribbean 6,90% 1,21% NA

Bolivia Central and South America 10,81% 5,12% NA

Bosnia and Herzegovina Eastern Europe & Russia 14,94% 9,25% NA

Botswana Africa 6,90% 1,21% NA

Brazil Central and South America 9,96% 4,27% 9,64%

Bulgaria Eastern Europe & Russia 8,40% 2,71% 7,52%

Burkina Faso Africa 14,94% 9,25% NA

Cambodia Asia 13,51% 7,82% NA

Cameroon Africa 13,51% 7,82% NA

Canada North America 5,69% 0,00% NA

Cayman Islands Caribbean 6,55% 0,86% NA

Cape Verde Africa 13,51% 7,82% NA

Chile Central and South America 6,55% 0,86% 6,81%

http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/ctryprem.xls
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Anexo nº 13: “Beta de la Industria” 
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Anexo nº 14: “Capital de Trabajo” 

 

Fuente: Elaboración Propia. 

 

 

 

O N D E F M A M J J A S O N D

Ingresos de Operaciones -           -            14.889       7.889       7.889      7.889      14.889    7.889       7.889      7.889      7.889      7.609      

Sesiones -           -            -             -           -           -           -           -           -           -           -           -          

Matricula -           -            7.000         -           -           -           7.000      -           -           -           -           -          

Mensualidad -           -            7.889         7.889       7.889      7.889      7.889      7.889       7.889      7.889      7.889      7.609      

Talleres -           -            -             -           -           -           -           -           -           -           -           -          

Costos de Operaciones (2.292) (2.292) (6.542) (6.050) (6.050) (6.294) (6.294) (7.544) (6.294) (6.294) (6.294) (7.544) (6.294) (6.394) (6.394) 

Directora Academica (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) (1.192) 

Kinesiologa (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) 

Educadora de Parvulos (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) (1.650) 

Asistente de Párvulos (642) (642) (642) (642) (642) (642) (642) (642) (642) (642) (642) (642) 

Psicologa Infantil (fijo) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) (733) 

Fonoaudilogo (Part-Time) (244) (244) (244) (244) (244) (244) (244) (244) (344) (344) 

Arriendo Casa (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) (1.100) 

Asesoria Pedagogica (4.250) (1.250) (1.250) 

Gastos  de Adm. y Vtas. (345) (345) (455) (913) (1.613) (1.832) (1.762) (1.762) (1.762) (1.997) (1.762) (1.762) (1.762) (1.762) (1.759) 

Gastos de Marketing (225) (225) (225) (225) (225) (295) (295) (295) (295) (295) (295) (295) (295) (295) (295) 

Servicios de Aseo (400) (400) (400) (400) (400) (400) (400) (400) (400) (400) (400) (400) 

PPM (149) (79) (79) (79) (149) (79) (79) (79) (79) (76) 

Mantención Instalaciones (58) (58) (58) (58) (58) (58) (58) (58) (58) (58) (58) (58) 

Servicios Basicos (Agua , Luz, Internet, etc…)(120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) (120) 

Servicios de Contabilidad (110) (110) (110) (110) (110) (110) (110) (110) (110) (110) (110) (110) (110) 

Patente Comercial (165) 

Encargado Adm.- Comercial (700) (700) (700) (700) (700) (700) (700) (700) (700) (700) (700) 

Resultado Operacional (2.637) (2.637) (6.997) (6.963) (7.663) 6.763 (167) (1.417) (167) 6.598 (167) (1.417) (167) (267) (544) 

(-) Depreciación (417) (417) (417) (417) (417) (417) (417) (417) (417) (417) (417) (417) 

RAII (2.637) (2.637) (6.997) (7.380) (8.080) 6.346 (584) (1.834) (584) 6.181 (584) (1.834) (584) (684) (961) 

Impuesto (27%) 0,27 2.226 2.182 (1.713) 158 495 158 (1.669) 158 495 158 185 259

RDII (2.637) (2.637) (6.997) (5.154) (5.898) 4.633 (426) (1.339) (426) 4.512 (426) (1.339) (426) (499) (702) 

Acumulado (2.637) (5.273) (12.270) (17.007) (22.489) (17.440) (17.449) (18.371) (18.381) (13.452) (13.462) (14.384) (14.393) (14.476) (14.761) 

Capital de Trabajo M$ 22.489            

Capital de Trabajo " Metodo Deficit Acumulado"
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