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Seguridad Comodidad
Facilidad de 
acceso

Experiencia

DescuentosAnimaciones

Profesionalidad TranquilidadFacilidad de aparcamiento

cumpleaños

excursiones

GUARDERÍA 
SERVICIO 24H
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VENTAJASVENTAJAS

-- Responsabilidad limitadaResponsabilidad limitada

-- Capital social mínimo Capital social mínimo 

INCONVENIENTESINCONVENIENTES

-- No permite el crecimiento No permite el crecimiento 
de la empresa debido a de la empresa debido a -- Capital social mínimo Capital social mínimo 

3005,063005,06€€

-- No hay libre transmisión No hay libre transmisión 
de participaciones.de participaciones.

de la empresa debido a de la empresa debido a 
las limitaciones de las limitaciones de 
transmitir las transmitir las 
participaciones.participaciones.
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El análisis PEST se encarga de estudiar el El análisis PEST se encarga de estudiar el 
entorno general, es decir, el que afecta 
por igual a todas las empresas de una 
determinada ciudad y/o ámbito 
geográfico.



EL ANÁLISIS PEST ESTUDIA:

•Los factores Político-legales: como el marco jurídico, 
salarios mínimos… En nuestra empresa nos afecta 
especialmente la titulación necesaria de las monitoras.

•Los factores Económicos: subida del tipo de interés, paro, 
situación de crisis que afecta a que la gente lleve a sus 
hijos a la guardería

•Los factores Socio-culturales: nos afectaría principalmente 
los estilos de vida, puesto que en los últimos años se ha 
incorporado la mujer al mundo laboral.

•Los factores Tecnológicos: por ejemplo internet, con el 
podemos mostrar a los niños vídeos educativos, 
juegosinteractivos…



ENTORNO ESPECÍFICO 

ANALÍSIS PORTER

Son factores que influyen sobre un grupo 
concreto de empresa que tiene características 
comunes y que concurren en un mismo sector 
de actividad.

Para el análisis de este entorno se utiliza el 
núcleo competitivo de  PORTER



EL ANÁLISIS PORTER ESTUDIA:

•Grado de rivalidad entre los competidores

•Amenaza de nuevos competidores

•Amenaza de productos sustitutivos

•Poder negociador de los proveedores

•Poder negociador de los clientes



-Grado de rivalidad entre los competidores:

Existen dos centros infantiles: La alegría y el 
centro educativo Tote pero no existe gran 
competencia ya que, cada vez hay mas niños 
pequeños debido a la inmigración. Al haber 
17.000 habitantes en Monzón, podemos decir 
que el nivel de rivalidad es bajo.que el nivel de rivalidad es bajo.

Nivel de rivalidad_____Bajo



Amenaza de nuevos competidores:

Las guarderías ya existentes tienen mas 
fidelidad de clientes. Las guarderías nuevas 
tendrán que ganarse esa fidelidad de sus nuevos 
clientes. Además como hay pocas guarderías si 
deciden estas bajar el precio, ponen barreras a deciden estas bajar el precio, ponen barreras a 
la entrada de nuevas guarderías. La inversión es 
alta y no todo el mundo puede abrir una nueva 
guardería.

Grado de rivalidad__Bajo      



Amenaza de productos Sustitutivos:

Los abuelos, familiares y canguros son los 
productos sustitutivos, además con la crisis y el 
paro hay más amenaza, ya que la crisis hace 
los padres en vez de pagar guardería dejan a 
sus hijos con los abuelos o en caso de que sus hijos con los abuelos o en caso de que 
estén en paro los cuidan ellos.

Grado de rivalidad___Alta



Poder negociador de los Proveedores

Nuestros proveedores son: empresas de muebles 
(Ikea, Muebles Rey …), alimentación( Mercadona, 
Eroski …), pañales, medicamentos, toallitas 
cremas … .Como hay muchos proveedores el 
poder negociador de los proveedores es bajo.Si poder negociador de los proveedores es bajo.Si 
hubiera problemas con algún proveedor es muy 
fácil cambiar a otro ,ya que los costes de cambio 
son bajos.

Poder Negociador__bajo



Poder negociador de los clientes:

El poder negociador de los clientes es alto ya 
que si los padres no están contentos con 
nuestro servicio llevarán a sus hijos a otra 
guardería ya que los padres son nuestros 
verdaderos clientes.

Poder negociador de los clientes__Alto



ANÁLISIS DAFO

El análisis DAFO es uno de los métodos más utilizados 
para el análisis estratégico interno y externo de una 
empresa. Mediante técnicas de discusión en grupo, se 
construye una base de información dividido en 4 
cuadrantes:

Debilidades 

Amenazas 

Fortalezas

Oportunidades

Análisis 
InternoAnálisis 

del 
entorno



DEBILIDADES AMENAZAS

•Escasa experiencia

•Poco prestigio

•La situación de crisis actual ha 
hecho que algunos padres puedan 
prescindir de nuestros servicios

•Los abuelos, otros familiares y 
canguros son nuestra competencia.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

• Instalaciones modernas

• Alta cualificación

• Personal joven

• Amplia gama de servicios.

• Amplio horario

•Incorporación de la mujer al mundo 
laboral

•La gente adulta quiere seguir su 
vida social después de tener hijos.

• El cheque bebé que ha fomentado 
el aumento de la natalidad en los 
últimos años.



ESTRATEGIA 
COMPETITIVACOMPETITIVA



ESTRATEGIA COMPETITIVA DE DIFERENCIACIÓN.

Hemos elegido esta estrategia competitiva porque al ser un 
servicio de 24 horas nos estamos diferenciando del resto de 
guarderías que tiene un horario más corto.

Además hacemos numerosas animaciones y excursiones.



��������	�
��
• Responsabilidad social corporativa

• Localización interna

• Localización externa

• Plan de la tecnológico

• Balance

• Cuenta de resultados

• Fondo de maniobra

• Ratios de interpretación en gráficas

• Rentabilidad económica y financiera

• Conclusión
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La Casita     
de Pin y Pon
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COMEDOR

CLASES



SERVICIOS

COCINACOCINA

DORMITORIOS
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PLAN TECNOLÓGICO
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Balance año 1   (2010)



Balance año   (2011)



Balance año ( 2012)



CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS



FONDO DE MANIOBRA

La formula del fondo de maniobra es 

FM= ACTIVO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE

Fondo de maniobra del año 2010= 1250€

Fondo de maniobra del año 2011= 6170€Fondo de maniobra del año 2011= 6170€

Fondo de maniobra del año 2012= 2500€



Análisis 
Económico y financiero



�*+�����,���.�,���*+�����,���.�,��



El ratio de GARANTÍA demuestra que:
Año 2010: La empresa no presenta problemas de solvencia.
Año 2011: La empresa no presenta problemas de solvencia.
Año 2012: La empresa no presenta problemas de solvencia.

El ratio de TESORERIA muestra que:

AÑO 2010: excesivos recursos líquidos

AÑO 2011: excesivos recursos líquidos

AÑO 2012: excesivos recursos líquidos



El ratio de LIQUIDEZ muestra

AÑO 2010: nuestra empresa tiene la liquidez correcta

AÑO 2011: nuestra empresa tiene la liquidez correcta

AÑO 2012: nuestra empresa presenta problemas de AÑO 2012: nuestra empresa presenta problemas de 
liquidez

El ratio de ENDEUDAMIENTO muestra:

AÑO 2010: (0.3) la empresa dispone de capacidad de endeudamiento.

AÑO 2011: (0.6) la empresa está ligeramente sobre endeudada

AÑO  2012: (0.26) la empresa dispone de capacidad de endeudamiento



El ratio de RENTABILIDAD ECONÓMICA es negativo en 
los dos primeros años ya que son los primeros años de la 
empresa pero en el tercer año la rentabilidad económica 
es del 6%, es decir, que por cada 100€ invertidos en el 
activo obtenemos 6€ de beneficios

El ratio de RENTABILIDAD FINANCIERA es 
negativa los dos primeros años pero el tercero, la 
rentabilidad financiera es del 5%, es decir, que por 
cada 100€ invertidos en el patrimonio neto 
obtenemos 5€ de beneficios.



����������
�FNuestra empresa no tiene problemas 
de solvencia en ningún año y tiene un 
exceso de recursos líquidos que los 
podríamos utilizar para amortizar 
nuestras deudas. 

�F Además disponemos de capacidad 
de endeudamiento, excepto en el de endeudamiento, excepto en el 
segundo año.

�F El fondo de maniobra es positivo en 
los tres años.

�FTanto la rentabilidad económica como 
financiera es negativa durante los dos 
primeros años pero en el tercer año es 
positiva.



TERCERA 
PARTE
•Investigación de mercados

•Segmentación del mercado

•Marketing mix

•Plan organizativo y de RRHH

•Conclusion 
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Nuestra empresa investiga el mercado, los clientes y  su 
competencia mediante:

-Encuestas por e-mail,en persona, en redes sociales y por 
correo electrónico.

- Investigación del servicio que ofrece la competencia 
mediante la Pseudocompra
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Facilidad de 
aparcamiento

Facilidad de 
aparcamiento

Cuidado de 

Posibilidad de 
ir a buscar a 
los niños a su 
casa

Cuidado 
de niñosCercano a las 

escuelas de 
primaria

Cercanía a 
escuelas de 
primaria

Cuidado de 
niños

profesionalidad
seguridad
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Nuestra guardería ofrece unos servicios que no ofrecen el resto 
de guarderías de Monzón como por ejemplo el servicio 24 horas.

Además ofrecemos las comidas, meriendas y en el caso de que 
se queden a dormir, cenas ofreciendo una dieta sana y 
equilibrada.

Nuestro mobiliario esta adaptado a niños de 0 a 3 años para que 
no tengan ningún incidente y los juguetes que tenemos son mas no tengan ningún incidente y los juguetes que tenemos son mas 
educativos que simple entretenimiento.

Nuestra empresa cuenta con un servicio de transporte que en el 
caso de que  la madre no pueda traerlo lo vamos a buscar a casa 

Contamos con numerosas actividades extraescolares así como 
excursiones, animaciones …



CICLO DE VIDA DEL PRODUCTOCICLO DE VIDA DEL PRODUCTO



El ciclo de vida de un producto son las etapas que pasan desde que un  
producto, marca o servicio entra en un producto hasta que desaparece de 
él. Estas fases son:

� INTRODUCCIÓN 
� CRECIMIENTO
� MADUREZ
� DECLIVE

Nuestra guardería se encuentra en la 
etapa de MADUREZ debido a que el etapa de MADUREZ debido a que el 
servicio 
de guardería lleva muchos años en el 
mercado. Por lo que hay gran 
competencia y 
hemos necesitado el servicio 24h para 
diferenciarnos del resto de guarderías



Logotipo

Nuestros logotipos 
aparecen en 
nuestros medios 
de transportes, en 
el uniforme de las el uniforme de las 
trabajadoras, la 
fachada de la 
guardería y las 
gorras de los 
alumnos para las 
excursiones
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Para promocionar nuestra empresa, utilizamos:

•Medios de comunicación regional como La Clamor, 
Publicidad, en la radio. 

-Redes sociales como facebook y tuenti

-Que aparezca el logotipo en nuestros medios de 
trasporte y en la fachada de la guardería también e s 
un forma de promocionarnos.

-Atreves de anuncios que se envían a las familias 
atreves del correo.
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�E�R�Q�R�V���G�H���G�H�V�F�X�H�Q�W�R���S�D�U�D��
�I�D�P�L�O�L�D�V���Q�X�P�H�U�R�V�D�V�����S�D�U�D���O�R�V��
�K�L�M�R�V���G�H���Q�X�H�V�W�U�R�V���W�U�D�E�D�M�D�G�R�U�H�V����
�S�D�U�D���O�D�V���I�D�P�L�O�L�D�V���H�Q���O�D�V���T�X�H��
�Y�H�Q�J�D���P�D�V���G�H���X�Q���Q�L�³�R���D���O�D���Y�H�Q�J�D���P�D�V���G�H���X�Q���Q�L�³�R���D���O�D��
�J�X�D�U�G�H�U�¯�D���\���I�D�P�L�O�L�D�V���P�R�Q�R��
�S�D�U�H�Q�W�D�O�H�V��

�$�G�H�P�£�V���Q�X�H�V�W�U�D���H�P�S�U�H�V�D��
�F�X�H�Q�W�D���F�R�Q���E�R�Q�R�V���G�H��
�G�H�V�F�X�H�Q�W�R���S�D�U�D���O�R�V���V�H�U�Y�L�F�L�R�V���G�H��
�Q�R�F�K�H���F�D�G�D�������Q�R�F�K�H�V���O�D�����l���O�H��
�V�D�O�H���J�U�D�W�L�V��
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El precio de nuestra guardería depende del servicio  
ofrecido:

•MATRICULA: 75€/año (con seguro escolar incluido)

•ENSEÑANZA: 100€/mes

•MATERIAL:50€/año

• SERVICIO DE NOCHE :20€/ noche• SERVICIO DE NOCHE :20€/ noche

•COMIDAS: 4€ comida

�4
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Junta General 
de 

Socias

Departamento de
Administracion y Gestion

(Mireia)
Departamento de Marketing

(Magaly)

ORGANIGRAMA

Maestra 1 Maestra 2 Maestra 3 Cocinera
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Los salarios se fijan 
según el convenio de 
centros de asistencia y 
educación infantil.

Los salarios de nuestros 
empleados seria el 10% empleados seria el 10% 
más de lo que fija e 
convenio, para que 
nuestros trabajadores 
estén motivados. Para 
ello también les 
ofrecemos descuentos. 





Hasta aquí llega nuestro trabajo para la asignatura de Fag sobre 
“la casita de pin y pon” S.L, una guardería con servicio 24 horas dirigida 
por magaly Puertolas y Mireia Soldevilla.
Sin duda, nuestro servicio de guardería con servicio de 24 horas lo 
consideramos como un servicio innovador que esperemos que obtenga 
gran éxito en el sector
Esperamos que os guste y que tengáis una idea clara sobre este proyecto 
y que sin duda en un futuro si queréis tener a vuestros hijos bien cuidados 
no dudéis en traerlos!!

Muchas gracias.



finfin


