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Manual para la planificacion financiera y el desarrollo de hogares de cuidado infantil familiar

Acerca del manual

Desde 1991, el Centro Nacional Juridico y de Desarrollo Econémico (National Economic
Development and Law Center - NEDLC) ha estado activamente dedicado a mejorar las aptitudes
financieras de los proveedores de cuidado infantil a fin de habilitar el desarrollo de programas de
cuidado infantil de alta calidad en centros y hogares. Nuestros estudios muestran que existe una
gran necesidad en el sector de cuidado infantil de informacion sobre la gestion financiera y el
proceso de desarrollo de instalaciones. Para abordar esta necesidad, NEDLC, en colaboracion con
el Fondo de Educacion del Instituto de Politicas del Desarrollo Infantil (Child Development Policy
Institute Education Fund), ha elaborado dos manuales: Manual para la planificacion financiera y el
desarrollo de instalaciones de centros de cuidado infantil y Manual para la planificacion financiera
y el desarrollo de instalaciones de hogares de cuidado infantil familiar.

Si usted tiene preguntas acerca de estos manuales, llame a NEDLC al (510) 251-2600.

El propdsito de este manual es ayudar a los proveedores de cuidado infantil en el hogar a manejar
y entender el aspecto financiero de su negocio. Aparte de la importancia basica de usar
presupuestos y estados financieros para operar un negocio en forma exitosa, el entender el estado
financiero de un negocio es esencial para planificar y llevar a cabo un proyecto de desarrollo de
instalaciones, tal como la renovacion o expansion de un hogar de cuidado infantil.

Debido a que los proyectos de renovacion y expansion generalmente son bastante costosos, es
especialmente importante poder demostrarles a las instituciones financieras, principalmente
prestamistas, que el duefio del negocio tiene una idea clara de qué tamario de
renovacion/expansion es factible fiscalmente y que tiene un calculo de la cantidad del préstamo
que el negocio puede obtener.

Este manual no tiene el proposito de sustituir una asistencia de planificacion financiera y comercial
profesional. Esta disefiado para ayudar a los duefios de hogares de cuidado infantil a sentirse mas
competentes con el aspecto financiero de sus negocios. El objetivo es que con més informacion
los proveedores de cuidado infantil estén mas preparados para obtener asistencia profesional y
recursos financieros, y asi ayudarles a tener éxito en la renovacion y expansion de sus hogares de
cuidado infantil familiar.

Asimismo, esta publicacion no trata los temas de mantencion de registros o impuestos
relacionados con los negocios de cuidado infantil en el hogar. La mayoria de los proveedores de
cuidado infantil en el hogar son considerados contribuyentes que trabajan por cuenta propia,
quienes deben reportar los ingresos y gastos de su negocio al IRS. La declaracion correcta de los
impuestos es sumamente importante. Los negocios también pueden tener derecho a varias
deducciones impositivas. Se debe consultar a un contador todos los aspectos impositivos de un
negocio de cuidado infantil en el hogar. Readleaf Press (www.redleaf.org 6 800-423-8309)
también publica varios libros excelentes sobre impuestos y la mantencion de registros para
negocios de cuidado infantil en el hogar.
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Este manual consta de cinco capitulos, cada uno de los cuales trata un componente de
planificacion financiera y el proceso de expandir o mejorar un hogar de cuidado infantil familiar. A
continuacion se encuentra un resumen de cada capitulo.

Capitulo Uno: Presupuestacion

La planificacion para tener un negocio de cuidado infantil en el hogar nuevo o expandido se debe
basar en un sdlido entendimiento de finanzas. Este capitulo introduce el concepto de
presupuestacion y proporciona una descripcion paso a paso de como desarrollar un presupuesto.

Capitulo Dos: Estados financieros basicos

Este capitulo proporciona una explicacion de los estados financieros basicos, tales como un
estado de resultados, un balance y un estado de flujo de caja. Ademas de ayudar a que los
negocios de cuidado infantil en el hogar que funcionen sin mayores problemas, estos estados son
muy importantes para la mayoria de las instituciones crediticias cuando revisan las solicitudes de
préstamo.

Capitulo Tres: Como entender los préstamos y determinar la capacidad de endeudamiento

Para saber como financiar la expansion o renovacion de un hogar de cuidado infantil familiar, es
sumamente importante entender los préstamos (deuda) y saber cuanto endeudamiento su negocio
puede asumir. Este capitulo proporciona una explicacion de cdmo determinar la capacidad de
endeudamiento de un negocio y también explica otros elementos del proceso para obtener un
préstamo.

Capitulo Cuatro: Elaboracion de un plan de negocios para el cuidado infantil en el hogar

Un plan de negocios es un resumen, por escrito, de un negocio de cuidado infantil y/o de un
proyecto de desarrollo propuesto. Los planes de negocios son importantes para adquirir
financiamiento para un proyecto de desarrollo de una instalacion de cuidado infantil o simplemente
para lograr que un negocio de cuidado infantil ya establecida tenga mas éxito. Este capitulo
proporciona instrucciones de cémo redactar un plan de negocios integral. Estas instrucciones
seran de especial provecho para aquellos que planean solicitar financiamiento para empezar o
expandir un negocio de cuidado infantil en el hogar.
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Capitulo Cinco: Renovacion o expansion de un hogar de cuidado infantil familiar

Este capitulo proporciona un repaso del proceso de renovar o expandir un hogar de cuidado
infantil familiar. Incluye informacion detallada sobre las varias tareas, roles y responsabilidades
que se deberan gestionar para poder preparar y ejecutar un proyecto de desarrollo de
instalaciones.

National Economic Development and Law Center
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Servicios disponibles del
Centro Nacional Juridico y de Desarrollo Econémico

El personal de Centro Nacional Juridico y de Desarrollo Economico (National Economic Development and Law
Center — NEDLC) cuenta con mas de diez afios de experiencia en el &mbito del cuidado infantil. La Division
de Nifos, Jovenes y Familias (Children, Youth and Families Division) en la actualidad esta involucrada en
muchas actividades en torno a la gestion financiera y desarrollo de instalaciones de cuidado infantil.
NEDLC, por ejemplo, cuenta con pericia en la elaboracion de Informes de Impacto Econémico en el
Cuidado Infantil (Child Care Economic Impact Reports - CCEIR) los cuales demuestran que los servicios de
cuidado infantil estimulan beneficios econémicos en varios condados y estados del pais.

Ademas del uso de los recursos incluidos en este manual, NEDLC colabora con Child Development Policy
Institute Education Fund (Fondo Educativo del Instituto para la Politica del Desarrollo Infantil) para impartir
talleres para proveedores de cuidado infantil en todo California titulados Maneuvering the Maze: How to
Finance Child Care Facility Acquisition, Construction & Renovation (Manobriando el laberinto: Cémo
financiar la adquisicién, construccidn y renovacion de instalaciones de cuidado infantil). Estos talleres estan
disefiados para ayudar a los duefios de centros y hogares de cuidado infantil a obtener las aptitudes y
herramientas para financiar la construccion de instalaciones. Para obtener més informacion acerca de estos
talleres, pongase en contacto con Gary Kinley de Child Development Policy Institute Education Fund o Jen
Wohl de NEDLC.

Asimismo, teniendo en cuenta que el cuidado infantil es una parte esencial de la economia de cualquier
estado, NEDLC cre el Proyecto de Inversion Local en Cuidado Infantil (Local Investment in Child Care
Project — LINCC) en 1997. LINCC existe para estimular politicas de inversion publicas y privadas a fin de
satisfacer las necesidades de cuidado infantil de todos los nifios y familias en California. LINCC también
permite que los defensores y proveedores locales puedan desarrollar infraestructuras de desarrollo
economico efectivo que apoyan al cuidado infantil.

NEDLC también proporciona ayuda en el campo de cuidado infantil como organizacién principal del
proyecto de Desarrollo de Cuidado Infantil (Building Child Care — BCC). BCC es un proyecto colectivo que
funciona como un centro distribuidor de informacion y servicios disefiados para mejorar el acceso de los
proveedores de cuidado infantil a recursos financieros para proyectos de desarrollo de instalaciones en
California. Los otros tres asociados que colaboran en este proyecto son: la Red de Recursos y Remisiones
de Cuidado Infantil de California (California Child Care Resource and Referral Network), el Fondo de
Instalaciones de Cuidado Infantil del Fondo de Inversion para Personas de Bajos Ingresos (Child Care
Facilities Fund of the Low Income Investment Fund) y el Fondo Educativo del Instituto de Politica para el
Desarrollo Infantil (Child Development Policy Institute Education Fund). Mediante esta colaboracién, BCC
facilita asistencia técnica e informacion sobre el desarrollo de instalaciones y estrategias de financiamiento
a la comunidad de cuidado infantil en todo el estado.

Para obtener mas informacidn sobre los recursos disponibles por medio de BCC, visite el sitio web
www.buildingchildcare.org, el cual contiene informacion sobre recursos locales, publicaciones y recursos
financieros, o llame a la linea telefonica gratis 1-888-411-3535 si tiene preguntas sobre el desarrollo de
instalaciones de cuidado infantil y para enterarse sobre recursos para ayudar en el proceso de construccion,
renovacion, adquisicion o expansion de instalaciones de cuidado infantil.

El teléfono de la division de nifios, jovenes e instalaciones (Children, Youth and Facilities) de NEDLC es
(510) 251-2600 y el sitio web de la organizacion es www.nedlc.org.
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Introduccion

El tener un claro entendimiento del aspecto financiero de un negocio de cuidado infantil, reforzara
significativamente al mismo y ayudara a:

Administrar y planear mejor el negocio

Evaluar el negocio para determinar si esta preparado para asumir financiamiento para el
desarrollo de un proyecto

Determinar qué tamafio de proyecto podria asumir el negocio

Hablar con los financiadores

Satisfacer las inquietudes de los financiadores de que el negocio tiene un conocimiento
claro de la situacion financiera y que ha establecido un sistema de gestion financiera
solido

El objetivo de este capitulo es de ayudar a los lectores a desarrollar un presupuesto para su
negocio de cuidado infantil. Este no intenta suplantar la ayuda financiera profesional, sino que se
disefio para ayudar a que los propietarios de negocios de cuidado infantil obtengan un
entendimiento més claro de cdmo disefiar e implementar presupuestos de programas; un
entendimiento que les permite sentirse mas competentes al hablar de presupuestos y
financiamiento con profesionales que proporcionan asistencia empresarial.
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Seccion Uno:
Presupuestacion

A. ¢Qué es un presupuesto?

Un presupuesto es un plan de accién, expresado en délares, de un negocio de cuidado infantil. Un
presupuesto calcula los ingresos y egresos esperados de un negocio para un periodo especifico.

La presupuestacion ofrece varios beneficios:

Requiere una planificacion anticipada;

Promueve una mayor conciencia de las operaciones generales del negocio;
Crea un sistema de alerta a tiempo y ayuda a controlar los egresos; y

Es una guia (til para la toma de decisiones.

B.  Preparacion de un presupuesto

La preparacion de un presupuesto requiere que se calculen tanto los ingresos que obtendra el
negocio como los gastos que tendra que pagar. Las estimaciones usadas en un presupuesto
deben estar basadas en una serie de moderadas suposiciones claramente definidas acerca del
negocio. Debido a que estas suposiciones ayudaran a determinar las proyecciones financieras,
éstas deben ser verificables y basadas en el desempefio anterior del negocio. Los programas
nuevos deberan basar sus suposiciones en una investigacion de mercado cuidadosamente
realizada de negocios de cuidado infantil en el hogar similares. Algunas de las suposiciones que
se deben considerar son:

. El indice de vacantes del negocio;

. La cantidad de nifios en su cuidado;

. Las tarifas que se cobran; y

. La cantidad de dias y horas que el negocio esta abierto.

La preparacion de un buen presupuesto requiere mucho tiempo y planificacion. Es una buena idea
elaborar un calendario de presupuesto para ayudar a mantener un cronograma de todo el proceso
a medida que se va desarrollando, al igual que de las tareas relacionadas.

A continuacion se sefialan actividades claves para la creacion de un presupuesto:

O Establecer el periodo que abarcaré el presupuesto.
Antes de preparar el presupuesto, defina el periodo especifico que éste abarcara. Los
presupuestos generalmente abarcan un periodo de un afio, pero también se pueden hacer
mensual, trimestral 0 semestralmente. El periodo de un presupuesto debe estar basado en lo
que se conforma mejor a los contratos de financiamiento y/o el programa de operaciones de
un negocio.

National Economic Development and Law Center 11
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O Calcular a cuantos nifios se les prestara servicios.

La cantidad de niflos que puede tener un programa se basa directamente en las normas de
las licencias para hogares de cuidado infantil grandes y pequefos. Esto no significa que un
negocio llenara su cupo necesariamente, simplemente significa que el negocio no puede
sobrepasar esas normas. Al calcular la cantidad de nifios a los que se prestara servicios,
considere el espacio disponible en el hogar, la cantidad de personal que los cuidard, las
edades de los nifios que cuidara y la preferencia del proveedor entre los diferentes tamafios

de grupos.

O Calcular los ingresos anticipados.
Los ingresos pueden provenir de varias fuentes, tales como tarifas pagadas por los padres,
subsidios publicos y/o programas alimenticios. Se debera registrar cada fuente como una
partida presupuestaria aparte en el presupuesto. Las proyecciones de ingresos seran en
base a supuestos tales como el indice de vacantes, tarifas, y dias y horas que el negocio
estara abierto. Es importante que estas suposiciones se expresen claramente, y para los
programas existentes, que éstas sean basadas en estados financieros anteriores. Estas
suposiciones deben ser moderadas. Por ejemplo, aunque se espere alcanzar el 100% de
cupo, se debe usar una estimacion mas moderada (tal como un 90% 6 95%) para propositos

del presupuesto.

O Calcular los gastos.
La porcion de los gastos de un presupuesto debera constar de un listado completo de todos

los gastos que el negocio anticipa tener. Los gastos que Se usan tanto para propositos
comerciales como personales deben ser calculados usando el porcentaje tiempo-espacio; el
porcentaje del hogar usado con propositos comerciales. La cantidad resultante puede ser
deducida como un gasto del negocio en su declaracion de impuestos. Para obtener
informacion sobre como calcular los porcentajes tiempo-espacio, consulte con un contador 0
vea la publicacion de Redleaf Press, The Basic Guide of Family Child Care Record Keeping.

Para cerciorarse de que todos los gastos estan incluidos en esta estimacion, identifique los
gastos de acuerdo a estos cuatro pasos:

Paso uno: Gastos fijos

Calcule todos los gastos incurridos para operar el negocio de cuidado infantil
incluyendo alquiler, hipoteca, seguros, servicios publicos y teléfono. Estos gastos se
consideran gastos fijos ya que deben ser pagados y deben permanecer iguales
independientemente de a cuantos nifios presta servicios.

Paso dos: Gastos salariales (si existen)
Si tiene personal empleado, no deje de incluir sus salarios y beneficios en el

presupuesto.

Paso tres: Requisitos del programa o del financiador
Identifique cualquier requisito especificado por el financiador. Por ejemplo, si el obtener
acreditacion es un requisito de una subvencion recibida por el programa, los costos
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asociados deben estar incluidos como gastos.

Paso cuatro: Todo lo deméas

Calcule todos los otros gastos tales como provisiones, equipos, formacion de personal
y publicidad. Si las contribuciones en especie se registran como ingresos, incliyalas
como gastos. Por ejemplo, si un negocio dedicado a hacer fotocopias le ha donado
$500.00 en gastos de impresion, ésto debera registrarse como ingreso adquirido y
como gasto. El duefio del negocio de cuidado infantil en el hogar puede identificar su
salario ya sea como una “ganancia de propietario” o considerando que las ganancias
del negocio son su recompensa.

Cualquier supuesto que se efectue al calcular los gastos, debera ser sefialado en una nota al
pie de hoja. Véase el ejemplo de indices de vacantes en la muestra de presupuesto en la
pagina 14.

O Evaluar la relacion entre ingresos y egresos.
Después de calcular los ingresos y egresos iniciales, determine si el presupuesto cuadra. La
relacion entre los ingresos y egresos se refleja en el resultado neto en el presupuesto:
“Exceso de ingresos sobre egresos”. Esto se calcula con solo restar la partida de total de
gastos de la partida de total de ingresos.

Si los ingresos son superiores a los gastos, existe un superavit presupuestario.

Si por el contrario, los gastos son superiores a los ingresos, existe un déficit
presupuestario.

El superavit presupuestario, calculado usando porcentajes tiempo-espacio podrian no ser una
estimacion correcta de las ganancias que un negocio esta obteniendo ya que incluye gastos,
tales como alquiler o hipoteca, que tendria que pagarse igualmente. En tales casos el
superavit presupuestario subestimara la cantidad de ganancia que se recibira.

Al revisar la relacion entre gastos y ganancias, preparese para hacer ajustes si las
proyecciones de gastos son mayores a las proyecciones de ganancias. Al hacer esto, podria
ser provechoso fijarse como fluctian las ganancias y los gastos a medida que la cantidad de
nifios inscritos cambia. Por ejemplo, en el proceso de crecer de un negocio de cuidado infantil
en el hogar pequefio a uno grande, debido a un mayor registro, las ganancias podria n
aumentar significativamente mientras que los gastos podrian aumentar solamente en forma
leve. A esto se le llama economia de escala, en el que invertir un dolar en gastos resulta en
mas de un ddlar en ganancias. Las economias de escala funcionan mejor cuando los gastos
adicionales de cuidar a mas nifios son pocos.

El concepto de economias de escala es un concepto poderoso en los negocios, sin embargo,
las economias de escala y otras modalidades de analisis financiero no siempre son una
pauta adecuada en la toma de decisiones de un negocio de cuidado infantil. A pesar de que
podria ser rentable cuidar a una gran cantidad de nifios, es posible que no resulte siendo un
cuidado de alta calidad. De hecho, tanto en el &mbito de educacion infantil temprana como
los financiadores informados estan de acuerdo que una proporcion baja entre personal y
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nifios es uno de los indicadores claves de calidad. Aun mas importante es el hecho de que
una proporcion baja entre personal y nifios generalmente es un factor significativo en las
decisiones de los padres acerca del cuidado infantil para sus hijos.

U Compare los gastos reales con los presupuestados por Io menos una vez por trimestre.
Un presupuesto so6lo serd un instrumento Util si se emplea durante el afio para ayudar a
administrar el negocio. Muchas organizaciones crean un estado de resultados presupuestados
contra reales del afio hasta la fecha, lo cual permite la comparacion entre los ingresos y
egresos para el trimestre con los ingresos y egresos presupuestados. Después de analizar un
estado de resultados presupuestados contra reales del afio hasta la fecha, podria ser
necesario modificar el presupuesto para el resto de los trimestres. El estado de resultados
presupuestados contra reales del afio hasta la fecha se detalla en la pagina 25.
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C. ¢En que se debe fijar al analizar el presupuesto?
¢ Son razonables y realistas los supuestos de los ingresos empleados para crear el

presupuesto? ¢ Se pueden respaldar con estados financieros anteriores? Para los
programas nuevos, ¢,pueden ser respaldados por extensos estudios de mercado?
¢ Se reflejan correctamente los gastos?

¢ Cuél es la relacion entre ingresos y egresos?

¢ Cuanto es el superdvit o déficit del presupuesto?

Compare el presupuesto actual con el presupuesto del afio pasado. ¢Han
aumentado o disminuido los gastos o las ganancias? ¢,Por qué?

Si no se alcanzan las proyecciones de ingresos, ¢,qué se hara? A un financiador le
interesa que el negocio cuente con la capacidad de manejar cambios fiscales
imprevistos.

&
W,

EJEMPLO A: Presupuesto Anual
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Hogar de Cuidado Infantil Rayos de Sol
Presupuesto anual para Enero 1, 2003 — Diciembre 31, 2003

Suposiciones presupuestarias:
Tarifas: $125.00 por semana
Cantidad de semanas abiertas: 48
Cantidad de nifios registrados: 6
indice de vacantes: 20%

Ingresos
Tarifas de padres 28,800
Programa alimenticio 6,000
Total de ingresos $ 34,800
Gastos
Avrticulos educacionales 300
Utiles de oficina/limpieza 200
Alimentos 5,600
Mantenimiento/reparaciones* 150
Publicidad 400
Seguros 600
Servicios publicos* 175
Alquiler * 2,400
Transporte 125
Teléfono 400
Cuotas 100
Contador para impuestos 200
Total de gastos $ 10,650
Exceso de ingresos sobre gastos $ 24,150

(Las ganancias del propietario provienen de
este monto)

*Calculados en base a los porcentajes
tiempo-espacio
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Introduccion

Este capitulo incluye informacion y ejemplos de tres diferentes tipos de estados financieros que un
negocio necesita para manejar y registrar su posicion financiera y para controlar cualquier cambio
importante en esa posicion. Los registros financieros representados en forma de estos estados
también son esenciales para cualquier duefio de un negocio de cuidado infantil que desea solicitar
financiamiento para expandir o mejorar el programa en un futuro. Los tres tipos de estados
financieros que cubre esta seccion son:

1. El estado de resultados

2. El balance general

3. El estado de flujo de caja

Mientras que el capitulo anterior describe el proceso de preparar un presupuesto — el plan de

accion financiero para un negocio de cuidado infantil — esta seccién demuestra como se puede
usar un estado de resultados para medir el rendimiento del negocio.
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Seccién Uno:
Estado de resultados

A. ¢Que es un estado de resultados?

El estado de resultados identifica las fuentes y los usos de fondos para un negocio.

Este es muy (til debido a que muestra lo que se gana realmente y lo que cuesta para ganar tal
cantidad. El estado de resultados puede ser preparado tanto para el afio que acaba de terminar
como con intervalos durante el afio corriente. La mayoria de las instituciones crediticias requieren
este estado.

B. Componentes del estado de resultados

A pesar de que el formato del estado de resultados podria variar de un negocio a otro, las
ganancias siempre se indican en la parte superior y los gastos en la parte inferior del estado. Se
proporciona una muestra de estado de resultados en la pagina 24.

Ganancias y Gastos:

El proveedor debe indicar todas las fuentes de ganancias de acuerdo al tipo de ganancia
(tarifas de los padres, subsidios, programa alimenticio de cuidado infantil). Los gastos se
pueden desglosar en varias categorias tales como alimentos, alquiler y servicios publicos.
En esta categoria no deje de incluir todos los gastos hechos relacionados con
financiamiento, tales como pagos de intereses o préstamos. Los proveedores que
controlan y registran concienzudamente todos los gastos de su negocio podran reducir los
impuestos que ellos pagan, ya que éstos se calculan después de deducir los gastos. Las
reglas de porcentaje tiempo-espacio se aplican a aquellos gastos que se usan tanto para
propésitos tanto del negocio como personales. Para obtener mas informacion sobre las
reglas de porcentaje tiempo-espacio, consulte la guia The Basic Guide to Family Child
Care Record Keeping publicada por Readleaf Press.

Una nota sobre depreciacion: Cuando se compra algun equipo el duefio del negocio
tiene la opcidn de depreciar el costo durante la vida (til estimada del mismo, en vez de
registrarlos como gasto Unico. Si se compra un equipo de $5,000 y se espera que durara
cinco afios, el gasto de depreciacion es de $1,000 durante cinco afios. El estado de
resultados mostraria un gasto de depreciacion de $1,000, y no el gasto de compra del
equipo por $5,000. La parte del equipo que no se deprecia ($4,000) se considera un activo
y éste se refleja en el balance general.

Ingresos netos:

Los ingresos netos representan las ganancias de un negocio. Estos se calculan restando
los gastos e impuestos de las ganancias. Los ingresos netos no representan la cantidad
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de dinero que el negocio gana, y en muchos casos subestiman la cantidad de dinero real
ganada. Esto es debido a que algunos de los gastos registrados en la declaracion de
impuestos, tales como hipoteca y servicios publicos, se hacen habiendo 0 no un negocio.
Debido a que los gastos se restan de las ganancias para determinar los ingresos netos,
los proveedores que controlan y registran concienzudamente sus gastos tendran ingresos
netos mas bajos que los que tendrian si no registran todos los gastos.

Los prestamistas generalmente se fijan en los ingresos netos cuando estan considerando
una solicitud de préstamo para ayudarles a determinar la capacidad del solicitante de
devolver el préstamo. Como los ingresos netos podrian ser reducidos debido a las
deducciones hechas en la declaracion de impuestos, es importante explicarle al
prestamista que los ingresos netos no son las ganancias verdaderas que el negocio
generd. Tal como se discutira en la Seccion Cuatro, el estado de flujo de caja es un
indicador mucho mejor del dinero que su negocio tendra disponible para cubrir los pagos
de deuda mensuales. Podria ser conveniente que un profesional de impuestos de
negocios trate este tema con el prestamista.

C. Estado de resultados presupuestados versus resultados reales del
afno hasta la fecha

Un estado de resultados presupuestados versus resultados reales se usa para comparar
resultados financieros reales con proyecciones presupuestadas. Es muy Util elaborar un estado de
resultados presupuestados versus resultados reales tanto a fin de afio como en intervalos durante
el afio para poder controlar la evolucion del negocio y la exactitud de las proyecciones.

En un estado de resultados presupuestados versus resultados reales los estimados se anotan en
la primera columna, y las ganancias y gastos reales en la segunda columna. Cualquier
discrepancia entre las ganancias y gastos presupuestados y reales se debe anotar en una tercera
columna llamada “Varianza”. Se usan paréntesis cuando los ingresos reales son mas bajos o los
gastos reales son mas altos que lo que se ha proyectado. La cuarta columna se usa para mostrar
en qué porcentaje el negocio tiene una subestimacion o sobreestimacion en el presupuesto. Sin
embargo, los porcentajes pueden ser engafiosos porque no indican la diferencia real en délares.

D. ¢En qué se debe fijar al analizar el estado de resultados
presupuestados versus resultados reales del afio hasta la fecha?

. ¢ Tiene el negocio una utilidad o pérdida neta?

. ¢ Existen partidas que difieren de las proyecciones presupuestadas? ¢ Cémo
afecta esta diferencia en las utilidades netas?
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EJEMPLO A:

Hogar de Cuidado Infantil Rayos de sol

Estado de resultados para el periodo de doce meses que terminé el 31 de Diciembre, 2003

Ganancias:
Tarifas de padres
Programa alimenticio

Total de ganancias

Gastos:

Utiles educativos
Articulos de oficina/limpieza
Alimentos
Mantencién/reparaciones*
Publicidad

Seguro

Servicios pblicos
Hipoteca/alquiler*
Transporte

Teléfono

Cuotas

Contador para impuestos

Total de gastos

Utilidades antes de impuestos sobre la renta

Impuesto de trabajo por cuenta propia*

Impuesto sobre la renta***

Ingresos netos

$24,800.00

5,000.00

29,800.00

300.00
175.00
5,600.00
150.00
400.00
600.00
175.00
2,400.00
125.00
400.00
100.00

200.00

$10,625.00

19,175.00

*Calculados en base a un porcentaje tiempo-espacio de 40%

*Calculados en base a una tasa de impuesto federal sobre trabajo por cuenta propia de 15.3%

*** Calculados en base a una tasa de impuesto sobre la renta de 28%.

2,934.00
5,369.00

$10,872.00
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EJEMPLO B:

Hogar de Cuidado Infantil Rayos de Sol

Estado de resultados presupuestados versus resultados
reales del afio hasta la fecha para el periodo de doce

meses que termind el 31 de diciembre, 2003

Presupuestados Reales del afio Varianza Reales como %
hasta la fecha (desfavorable) de AHF
Ganancias:*
Tarifas de padres $28,800 $24,800 $ (4,000) (14%)
Programa alimenticia 6,000 5,000 (1,000) (17%)
Total de ganancias 34,800 29,800 (5,000) (14%)
Gastos:
Utiles educativos 300 300 0%
Articulos de oficina/limpieza 200 175 25 13%
Alimentos 5,600 5,600 0%
Mantencién/reparaciones* 150 150 0%
Publicidad 400 400 0%
Seguro 600 600 0%
Servicios Publicos* 175 175 0%
Hipoteca/alquiler* 2,400 2400 0%
Transporte 125 125 0%
Teléfono 400 400 0%
Cuotas 100 100 0%
Contador para impuestos 200 200 0%
Total de gastos $10,650 $10,625 $(25) (0.2%)
Utilidades antes de impuestos sobre la renta 24,150 19,175 (4,975) (21%)
Impuesto de trabajo por cuenta propia** 3,695 2,934 761
Impuesto sobre la renta*** 6,762 5,369 1,393
Ingresos netos $13,693 $10,872 $(2,821) (21%)
*Calculados basados en un porcentaje tiempo-espacio
**Calculados en base a una tasa de impuesto federal sobre
trabajo por cuenta propia de 15.3%
** Calculados en base a una tasa de impuesto sobre la renta
de 28%.
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Seccion Dos:
Balance general

A. ¢Qué es un balance general?

El balance general habitualmente se prepara al final de un periodo contable y muestra la situacion
financiera de un negocio hasta una fecha fija. Es una representacion de un negocio de cuidado
infantil en un momento especifico. El balance general suele incluir una comparacion entre los afios
actuales y los anteriores.

B. Componentes de un balance general

Un balance general siempre consta de tres categorias: activos, pasivos y activo neto
(patrimonio).

ACTIVOS:

Los activos se enumeran en la parte superior del balance general. Esto incluye todo lo que es
propiedad del negocio que tiene valor monetario. Existen dos categorias de activos:
circulantes y fijos.

Los activos circulantes incluyen activos en efectivo y otros activos que pueden
convertirse en efectivo, o por lo general emplearse dentro de un afio. Estos incluyen
cuentas por cobrar o las cantidades que se le deben a un negocio por servicios ya
desempefiados. Es importante controlar de cerca la cantidad de dinero que se le debe
a un negocio. Si las cuentas por cobrar van en aumento, podria ser una indicacion de
que las familias no estan pagando las tarifas a tiempo o de que los subsidios no se
estan reembolsando oportunamente. Una regla general es que las cuentas por cobrar
no deben exceder los ingresos de un mes. Sin embargo, esto podria variar
dependiendo del ciclo de facturacion que se esta empleando. Los activos circulantes
también incluyen los gastos prepagados: mercancia, beneficios o servicios que el
negocio compra o alquila con anticipacion, tales como suministros de oficina y seguros.

Los activos fijos comprenden todos los recursos que le pertenecen al negocio o que el
mismo compra para ser usados en operaciones que se espera que no se mantengan
en forma de efectivo por mas de un afio. Los activos fijos, salvo el terreno, se
enumeran como costo menos depreciacion.

PASIVOS:

La segunda parte del balance general refleja los pasivos. Estos son deudas que un negocio de
cuidado infantil tiene con sus acreedores. Al igual que con los activos circulantes, los pasivos
circulantes son aquellas deudas que se deben pagar en un afio. Ejemplos de pasivos
circulantes:
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Cuentas por pagar: El monto que se le debe a suministradores de bienes y servicios
relacionado con las operaciones del negocio (servicio de pafales, arriendo de
fotocopiadora, seguro, utiles de oficina);

Deuda por pagar: El saldo del capital de un crédito pendiente y/o la financiacion de la
deuda. Los pasivos a largo plazo son aquellas deudas que no tienen que ser pagadas
dentro del siguiente afio, tal como un préstamo a largo plazo. Ponga una nota al pie de
la pagina describiendo si la deuda es a largo o corto plazo;

Intereses por pagar: Cualquier monto acumulado que se debe para ser usado
tanto para capital prestado a corto o largo plazo como para el crédito otorgado al
negocio;

Impuestos por pagar: Los montos que un contador determina que se han incurrido
durante el periodo de contabilidad. Estos impuestos incluyen tanto la némina salarial
como los impuestos sobre la renta; y

Acumulacién de la némina salarial: Los salarios y sueldos adeudados en la
actualidad.

ACTIVO NETO:
El activo neto también se conoce como activo liquido o patrimonio. El activo neto de un
negocio es la diferencia entre las pertenencias del negocio (activos) y lo que el negocio debe
(pasivos). Esta idea esta representada en la siguiente ecuacion:

Total de activos - Total de pasivos = Activo neto
Si un negocio de cuidado infantil tiene mas pertenencias de lo que debe en pasivos, su activo
neto serd positivo. Por el contrario, si un negocio de cuidado infantil debe mas dinero a los
acreedores de lo que posee en activos, su activo neto sera negativo.

¢Cuadra el balance general? El total de activos debe ser igual al total de pasivos y activo
neto.

Total de activos — Total de pasivos = Activo neto
Por lo tanto

Activo neto + Total de pasivos = Total de activos
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C. ¢En qué se debe fijar al analizar el balance general?

¢Cuadra?

¢ ES positivo o0 negativo el activo neto?

¢Los activos circulantes exceden los pasivos circulantes?
¢ Son “razonables” las cuentas por cobrar?

¢ Como es el balance general comparado con los balances de afios anteriores?
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EJEMPLO C:
Balance general

Hogar de Cuidado Infantil Rayos de sol
Balance general al 31 de Diciembre de 02 y al 31 de Diciembre de 03

al 12/31/02 al 12/31/03
Activos:
Efectivo, cuenta de cheques $ 1,200.00 $ 700.00
Efectivo, cuenta de ahorros 800.00 1,400.00
Cuentas a cobrar 1,000.00 1,300.00
Equipos 2,500.00 2,800.00
Depreciacion acumulada (- 1,500) (- 1,250.00)
TOTAL DE ACTIVOS $ 4,000.00 $ 4,950.00
Pasivos:
Cuentas a pagar $ 1,200.00 $ 1,000.00
Acumulacion de la némina salarial 400.00 400.00
TOTAL DE PASIVOS $ 1,600.00 $ 1,400.00
Activo neto $ 2,400.00 $ 3,550.00
TOTAL DE PASIVOS Y ACTIVO NETO $ 4,000.00 $ 4,950.00
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Seccion Tres:
Estado de Flujo de Caja

El manejo del flujo de caja es el desafio mas grande al que se tienen que enfrentar los negocios
pequenos. El flujo de caja es la diferencia entre (a) la cantidad del efectivo circulante que entra al
negocio por concepto de ayuda financiera e ingresos y (b) la cantidad real que sale del negocio en
forma de gastos, tales como salarios, alquiler, suministros de oficina y otros pagos. Las
dificultades en el manejo de flujo de caja suelen surgir cuando los egresos ocurren antes que los
ingresos.

A. ¢Qué es un estado de flujo de caja?

Un estado de flujo de caja ayuda a controlar el efectivo que entra y sale de un negocio.

El enfoque de un estado de flujo de caja esta en las entradas y salidas de efectivo a tiempo
oportuno, independientemente de cuando ocurrieron los ingresos y egresos. Los estados de flujo
de caja se pueden hacer semanal 0 mensualmente, segln la necesidad del negocio de controlar el
flujo de ganancias y gastos.

Un estado de flujo de caja ofrece informacion importante que el estado de resultados no contiene.
Por ejemplo, un estado de resultados es posible que indique $29,800 en ingresos y $10,625 en
egresos. Si el duefio del negocio no observa el flujo de caja, podria pensar que hay suficiente
dinero disponible para cubrir los gastos. Sin embargo, ¢qué pasa si se tienen que pagar los gastos
antes de recibir los ingresos?

Un estado de flujo de caja ayuda a identificar un problema de manejo de dinero desglosando el
flujo de las entradas y salidas de los recursos del negocio.

Ademas de ayudar a que el negocio funcione sin mayores problemas, el flujo de caja es muy
importante para un prestamista que desea estar seguro que habra suficiente dinero a fin de cada
mes para pagar el servicio de deuda de un préstamo. Debido a que el estado de flujo de caja
muestra cuanto dinero hay en realidad a fin de cada mes, éste es con un indicador mucho mejor
que el estado de resultados en cuanto a la capacidad de un negocio de cumplir los pagos
mensuales.

B. Componentes de un estado de flujo de caja

No existe ningln formato universal para un estado de flujo de caja, por lo tanto el negocio de
cuidado infantil en el hogar debera establecer un formato que satisfaga sus necesidades
particulares. En la pagina 32 podra encontrar una muestra de estado de flujo de caja de un
negocio de cuidado infantil en el hogar. Aunque el formato varia segin cada negocio, un estado de
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flujo de caja deberd incluir los siguientes elementos:

Entradas de caja: Esto incluye efectivo proveniente de tarifas de padres, préstamos o
inyecciones de efectivo, programas alimenticios, subsidios publicos, fuentes privadas,
subvenciones y recaudaciones. El total de las entradas de caja es la suma de todas las
entradas de caja. El total de caja disponible es la suma del total de las entradas de caja mas
el saldo de caja inicial de un periodo anterior registrado.

Total de caja disponible = Total de caja recibido + Saldo de caja

Desembolsos de caja: Esto incluye las compras, sueldos, servicios externos, provisiones,
reparaciones y mantenimiento, publicidad, contabilidad, gastos legales, alquiler, teléfono,
servicios publicos, seguro, impuestos y pagos o intereses para cancelar cualquier deuda o
préstamo.

Balance de caja/déficit: Este es el total de caja disponible menos el total de caja
desembolsado. El saldo de caja final de un mes se traslada al saldo de caja inicial del
siguiente mes.

Saldo de caja = Total de caja disponible — Total de caja desembolsado

El saldo de caja deberé ser positivo. Si el saldo de caja final es negativo, existe un problema
con el manejo del flujo de caja. A continuacion se indican algunas estrategias para tratar un
saldo de caja negativo:

« Agilice el cobro de cuentas por cobrar

« Exija que las tarifas se paguen con anticipacion

« Financie la compra de equipos (obtenga préstamos)

« Solicite una linea de crédito en un banco de su comunidad

e Negocie un programa de pagos con los suministradores

Si el flujo de caja ha sido un problema recurrente, el duefio del negocio deberia considerar apartar
fondos cada afio para crear una reserva de caja.

C. ¢En qué se debe fijar al analizar el estado de flujo de caja?
o ¢Espositivo el saldo de caja?

e ¢ Hay épocas en particular durante el afio cuando el flujo de caja es un problema
recurrente?

e ¢Sereciben las entradas de manera puntual y constante?

e ¢ Se podrian cambiar las fechas cuando ocurren las entradas y salidas para aumentar
el saldo de caja mensual?
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Ejemplo D:

Hogar de Cuidado Infantil Rayos de sol
Estado de flujo de caja para el periodo de doce meses que termina el 31 de Diciembre, 2002

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Saldo de caja inicial $875 $2415 $4,40 $6,505 $8,675 $10,455 $11,735 $13,170 $14,755 $17,255 $19,390 $21,170
Entradas de caja

Tarifas de padres $25,000 $1,900 $1,900 $2,400 $2,300 $2,200 $1,900 $1,900 $1,900 $2,600 $2,200 $1,900 $1,900

Programa alimenticio $4,980 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415 $415
Total de entradas de caja $29,980 $2,315 $2,315 $2,815 $2,715 $2,615 $2,315 $2,315 $2,315 $3,015 $2,615 $2,315 $2,315
Total de caja disponible $3,190 $4,730 $7,055 $9,220 $11,290 $12,770 $14,050 $15,485 $17,770 $19,870 $21,705 $23,485
Desembolsos de caja

Utiles eductivos $300 $55 $100 $65 $80

Articulos de oficina/ limpieza $180 $90 $90

Publicidad $400 $200 $200

Alimentos $5,601 $450 $400 $400 $510 $500 $400 $600 $495 $400 $450 $500 $496

Transporte $120 $120

Seguros $600 $600

Teléfono $400 $35 $35 $30 $35 $35 $35 $25 $35 $35 $30 $35 $35

Cuotas $100 $100

Contador de impuestos $200 $200
Total de caja necesario $7,901 $775 $490 $550 $545 $835 $1,035 $880 $730 $515 $480 $535 $531
Saldo de caja (déficit) a fin de mes $2415 $4,240 $6,505 $8,675 $10,455 $11,735 $13,170 $14,755 $17,055 $19,390 $21,170 $23,954
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Introduccion

Este capitulo esta dedicado a lo basico de usar préstamos para proyectos de desarrollo de
instalaciones. También proporciona detallada informacion acerca de criterios financieros que se
emplean para determinar la capacidad de endeudamiento de un negocio de cuidado infantil. El
entendimiento de los préstamos y la capacidad de endeudamiento es de suma importancia en la
planificacion de gastos grandes tales como renovar o expandir un hogar de cuidado infantil.

El objetivo de este capitulo es ayudar a que los duefios de negocios de cuidado infantil en el
hogar se sientan mas informados al hablar con profesionales financieros sobre su capacidad de
solicitar préstamos y de endeudamiento. No tiene el propésito de sustituir una asistencia financiera
profesional.

Este capitulo se basa en los materiales presentados en el Capitulo Uno: Presupuestos y estados
financieros basicos. Se recomienda que los lectores que no estan familiarizados con estos temas
lean el Capitulo Uno.
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Seccion Uno:
Como entender los préstamos

A. ¢Por qué usar préstamos para proyectos de desarrollo de instalaciones?

La idea de contraer deuda por medio de préstamos no es una idea que los proveedores de
cuidado infantil tradicionalmente favorecen, por varios motivos. Sin embargo, el financiamiento, si
se usa inteligentemente, es realmente una de las opciones mas viables para los proveedores que
estan construyendo, comprando, renovando o expandiendo un hogar de cuidado infantil familiar.
Los cuatro puntos a continuacion explican los beneficios de usar financiamiento para pagar los
costos del desarrollo de un hogar de cuidado infantil familiar.

1. Pagar costos mas altos; prestar servicios a las familias cuanto antes

La oferta de capital disponible en forma de préstamo es mucho mas
grande que la oferta de financiamiento disponible en forma de
subvenciones. Otra manera de ver esto es dandose cuenta que el
financiamiento de préstamos es un recurso rotatorio porque todo dinero
que se presta tiene que ser devuelto al prestamista para que éste pueda
prestarselo a otra persona. Contrariamente, el dinero proveniente de
subvenciones es para que sea usado una sola vez. Por lo tanto, las
subvenciones son parte de un fondo de dinero mucho mas pequefio y
mas limitado.

Las solicitudes de préstamos se tramitan con prontitud, lo que permite
que un proyecto pueda avanzar rapidamente. En el campo de cuidado
infantil, en el cual una interrupcion en los servicios puede ser dificultoso
financieramente y muy dificil para los clientes, el poder terminar un
proyecto de instalaciones rapidamente es de suma importancia.

La obtencion de capital por medio de subvenciones, donaciones, ahorros
y recursos internos demora mucho tiempo.

El financiamiento por medio de subvenciones esta generalmente limitado
para las organizaciones sin fines de lucro, y no esta generalmente
disponible para los centros de cuidado infantil comerciales o para
proveedores de cuidado infantil en el hogar.

El financiamiento tipicamente proporciona cantidades mas grandes de
dinero que los fondos provenientes de subvenciones. Algunas veces este
ultimo esté disponible para proveedores de cuidado infantil en el hogar
locales para que hagan pequefias mejoras a las instalaciones y compras
de equipos. Sin embargo, tales recursos de subvenciones son muy rara
vez lo suficientemente grandes para cubrir los costos reales de un
proyecto de renovacion o expansion significativo.

En resumen: El financiamiento permite a un proveedor obtener montos de
dinero mas grandes en menos tiempo, lo que significa que él puede
incurrir en costos mas altos y prestar servicios a las familias cuanto antes.

2. Rentabilidad del capital
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. El financiamiento permite que un negocio pueda aprovechar otro dinero
(ahorros, etc.) y hacer que los recursos limitados se extiendan. Por
ejemplo, un proveedor puede usar el financiamiento de un préstamo
conjuntamente con los ahorros del negocio y/o una pequefia subvencion
para pagar un proyecto de renovacion en vez de tratar de hacerlo con los
ahorros solamente. Con los fondos adicionales disponibles por medio de
un préstamo, los ahorros pueden ser usados para lograr mas y crear mas
impacto.

. El financiamiento permite que un negocio pueda pagar los costos a lo
largo del tiempo y no de una sola vez. Con un préstamo un proveedor
puede pagar el costo de un proyecto de instalaciones durante todo el
plazo del préstamo en vez de en un solo pago por adelantado.

. Es muy comdn, y generalmente esencial, combinar varias fuentes de
financiamiento para poder hacer que un proyecto de desarrollo de
instalaciones se logre exitosamente. En otras palabras, para realizar
renovaciones el proveedor probablemente deba combinar los fondos de
un préstamo con sus ahorros personales o los de su negocio.

3. Habilidades empresariales
. Los prestamistas de desarrollo comunitario y de empresas pequefias
frecuentemente ofrecen servicios especiales de asistencia técnica para
asegurar un alto nivel de éxito con sus productos crediticios.

. Estos servicios fomentan el desarrollo del negocio y las habilidades de
planificacion financiera del proveedor.
. Los prestamistas buenos solamente conceden préstamos cuando piensan

que los prestatarios tienen la capacidad de devolverlos de acuerdo a los
términos estipulados. En otras palabras, no hacen inversiones
aventuradas que podrian resultar en que tanto el prestatario (usted) como
el prestamista (ellos) pierdan dinero.

. El financiamiento es una buena forma de hacer que esté al alcance ser
propietario de vivienda, lo que permite que el proveedor pueda: ganar una
permanencia a largo plazo, adaptar el espacio para los nifios y el
personal, y establecer su posicion y estabilidad financieras.

4, Aumentar la participacion de terceros en el cuidado y educacion de la

temprana infancia

. El financiamiento promueve el interés en el campo de cuidado y
educacion de la temprana infancia, por parte de las instituciones
crediticias y otras entidades financieras tales como las corporaciones de
desarrollo econdmico local.

. Demostrando su éxito como negocios, los proveedores de cuidado infantil
ayudan a animar la expansion de otras fuentes de financiamiento para el
sector.

B. La perspectiva del prestamista

Al tratar de obtener un préstamo, es esencial entender la perspectiva del prestamista y hacer esta
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pregunta: ¢ En qué se fija el agente de préstamos al examinar una solicitud de préstamo? Lo mas
importante que se considera al conceder un préstamo es la capacidad de pago. En otras
palabras, los prestamistas prestan dinero solamente si confian en que el prestatario puede
devolver el préstamo de acuerdo a los términos estipulados. Las cinco pautas de préstamos son
los principales criterios mediante los cuales un prestamista juzga una solicitud de préstamo. Estas

son:

1. Flujo de caja (capacidad de pagar el préstamo)

Los prestamistas usan el flujo de caja para identificar si un negocio puede cumplir
CON sus compromisos mensuales para pagar un préstamo. (Nétese que el flujo de
caja no siempre significa una ganancia. A los prestamistas les interesa mas saber
que el prestatario puede cumplir con sus pagos mensuales que saber sus
ganancias al fin de afo).

Los prestamistas comparan el flujo de caja proyectado con el flujo de caja
anterior. La mayoria de los prestamistas tienen un requisito minimo de la relacion
de cobertura de servicio de deuda (debt service coverage — DSC). (Véase la
proxima seccion para obtener mas informacion sobre las relaciones DSC).

2. Carécter (capacidad de llevar a cabo un proyecto exitosamente)

¢ Tiene el prestatario una vision solida y un plan de negocios claro?

¢ Existe liderazgo y capacidad técnica para ejecutar el plan?

Los prestamistas generalmente analizan el liderazgo del negocio y la experiencia
de todos los consultores contratados para ayudar en el proceso de desarrollo
(arquitectos, constructores, abogados).

3. Capital (inversion de patrimonio en el proyecto)

¢ Qué dinero piensa invertir la persona?

¢ Qué otras fuentes de capital estan invertidas?

¢ Qué porcentaje del costo total cubrird por el capital del prestatario?

Los prestamistas generalmente buscan una inversion significativa hecha por la
persona que solicita el préstamo. Muchos prestamistas ven la inversion de capital
del duefio de un negocio como una medicion del compromiso del duefio.

Algunos prestamistas comunitarios podrian estar dispuestos a sustituir el
patrimonio por la “aportacion en mano de obra propia”, que es la inversion de
trabajo del duefio en el negocio. Sin embargo, la mayoria de los prestamistas
también desean ver alguna inversion de capital.

4. Garantia prendaria

¢,Cuél es el valor de la propiedad que esta siendo comprometida para el pago del
préstamo?

Los prestamistas generalmente consiguen tasaciones de propiedad u otros
activos.

La garantia prendaria interna proviene del negocio mismo, mientras que la
garantia prendaria externa usa bienes fuera del negocio.

La mayoria de los prestamistas tienen normas sobre las relaciones entre
préstamo y valor (véase la siguiente seccién para obtener mas informacion al
respecto). Por ejemplo, prestando solamente un 80% del valor.
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5. Historial crediticio
« ¢ Cual es el historial crediticio del negocio, del prestatario y de los avalistas?
 Los prestamistas examinan detenidamente el rendimiento historico y evallan las
posibilidades de que el prestatario se declare en bancarrota en un futuro.

Es importante tener presente, al leer las cinco pautas de préstamos, que si un prestatario
no se ajusta perfectamente a cada categoria, esto no significa que un prestamista negara
la solicitud automaticamente. Sin embargo, esto si significa que las demas categorias
deben ser suficientemente sélidas para contrapesar las debilidades. Por ejemplo, si el
solicitante de préstamo ha tenido un crédito malo en el pasado, pero ha podido restaurar
su crédito en los afios recientes y cuenta con una sélida garantia prendaria, una inversion
de capital positiva, un flujo de caja positivo (0 un flujo de caja proyectado con sélidos
fundamentos) y un plan para el proyecto claro y detallado, entonces lo mas probable es
que el prestamista aun asi considere la solicitud.

C. ¢ Cudl es la mejor manera de solicitar un préstamo?

La mejor manera de solicitar un préstamo para pagar la renovacion o expansion de un
hogar de cuidado infantil, es proporcionarle al prestamista un plan de negocios bien
pensado, claro, conciso y financieramente solido, que sea desarrollado con asistencia
profesional. Para obtener més informacion sobre el desarrollo de un sélido plan de
negocios para el cuidado infantil, véase el Capitulo Cuatro.

Ademaés de las cinco pautas mencionadas, existen varios factores aparte de la posicion
financiera de un negocio en los cuales los prestamistas se fijan al considerar una solicitud
de préstamo. Por ejemplo, el prestamista también esta interesado en la solidez del actual
programa de administracion, conocimiento del sector, reputacion en la comunidad e
informacion de investigaciones de mercado expresada en un plan de negocios.
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Seccion Dos:
Como determinar la capacidad de endeudamiento

A.  ¢Qué es la capacidad de endeudamiento?

La capacidad de endeudamiento es la cantidad de deuda que un negocio de cuidado infantil puede
devolver de sus ingresos. Al planear qué tamafio de préstamo solicitara el negocio, es importante
entender la capacidad de endeudamiento del negocio. Los prestamistas determinan la capacidad
de endeudamiento basandose en varios factores financieros, tales como flujo de caja, relacion
de cobertura de servicio de deuda, garantia, relacion entre préstamo y valor, patrimonio, y
relacion entre deuda y patrimonio. Los siguientes parrafos definen y describen estas medidas.

B. Flujo de caja/cobertura de servicio de deuda

Los prestamistas quieren asegurarse que el saldo de caja a fin de cada mes es suficiente para
cumplir con los pagos mensuales del préstamo (servicio de deuda). De hecho, la mayoria de los
prestamistas requieren que el saldo de caja a fin de mes sea superior al servicio de deuda a fin de
que si los ingresos son inferiores a lo anticipado, el servicio de deuda igualmente se pueda pagar.

El proposito de la relacién de cobertura de servicio de deuda (debt service coverage ratio - DSC) es
determinar qué porcentaje de efectivo disponible para el servicio de deuda excede el servicio de
deuda. La relacion DSC se calcula usando proyecciones de flujo de caja y la siguiente formula:

Relacion DSC = efectivo disponible para el servicio de deuda dividido por servicio de deuda anual

Las relaciones DSC se calculan mensual y/o anualmente. Las relaciones DSC anuales muestran la
capacidad general de un negocio de pagar una deuda, mientras que la relacion DSC mensual indica la
capacidad de un negocio de cumplir con los pagos de préstamo mensuales.

Aunque los requisitos de la relacion DSC varian de un prestamista a otro, por lo general es entre
1.1y 1.25. Para una relacién DSC de 1.15, el efectivo disponible para el servicio de deuda excede
el servicio de deuda en un 15%. En otras palabras, para cada $1.00 de servicio de deuda a
devolver, el negocio debe contar con $1.15 para pagar el servicio de deuda. Mientras mas alta es
la relacion DSC que un negocio puede mostrar, mas confianza tiene el prestamista de que el
negocio tiene una proteccion adecuada superior al monto requerido para pagar la deuda.

Para calcular el monto del servicio de deuda anual que puede tener un negocio basado en una
relacion dada de cobertura de servicio de deuda, simplemente divida el saldo de caja final por una
relacion DSC dada. Por ejemplo, si el saldo de caja final (sin incluir pagos de alquiler/hipoteca) es
$4,000 por afio, y el prestamista requiere una relacion DSC de 1.25, el negocio podra tener un
servicio de deuda anual de $3,200.

Ejemplo A:
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Computacion de la relacion de cobertura de servicio de deuda (DSC) si el pago de préstamo anual
incluyendo interés es de $3,200.

Paso #1:
Ingresos ($14,000) menos Egresos ($10,000) = disponible para el servicio de deuda ($4,000)

Paso #2:
Disponible para el servicio de deuda ($4,000) dividido por pago de deuda ($3,200) = 1.25

Relacion DSC = 1.25
Ejemplo B:
Célculo de la elegibilidad de servicio de deuda si la relacién DSC = 1.25

Paso #1.:
Ingresos ($14,000) menos Egresos ($10,000) = Efectivo disponible para el servicio de deuda
($4,000)

Paso #2:
Saldo de efectivo final ($4,000)dividido por Relacion DSC requirida (1.25) = $3,200 por afio

C. Garantia prendaria

La garantia es un bien que el prestatario promete para obtener un préstamo. Si el prestatario no
cumple, el prestamista tiene derecho a vender el bien para cancelar el préstamo. Los prestamistas
normalmente usan como garantia el edificio que esta en construccion o el terreno donde se
realizara la construccion.

Cuando los prestamistas usan el terreno como garantia, se garantiza con una “escritura de
garantia”. Los prestamistas determinan el valor de la garantia en base a la valoracion y no a la
cantidad de dinero que se invierte en una obra de construccion o renovacion. Este es un factor
importante que los negocios de cuidado infantil deben entender porque las reparaciones
propuestas frecuentemente no son valoradas de acuerdo al mercado general de bienes raices.
Por ejemplo, el instalar tazas de bafio de tamafio apropiado para nifios es una gran mejora para
un hogar de cuidado infantil, pero no sera de valor para los ocupantes futuros del hogar si no
pertenecen al sector de cuidado infantil.

D. Relacion entre préstamo y valor

Al financiar un proyecto de renovacion o construccion, los bancos no prestan a un negocio la
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totalidad del costo del proyecto al financiar un proyecto de renovacion o construccion, sino que las
instituciones financieras usan una relacion préstamo y valor (Loan to Value — LTV), en base a una
garantia, para establecer cuanto pueden prestar. Por ejemplo, sila LTV es 85%, el prestamista
prestara el 85% del valor de la garantia.

E. Patrimonio

El patrimonio es el monto del capital que un negocio contribuye para el financiamiento de todo el
proyecto. A los prestamistas les importa el patrimonio porque el prestar dinero es un riesgo y ellos
desean asegurarse que el negocio también tiene una participacion en el proyecto. La cantidad
necesaria de patrimonio es la diferencia entre la cantidad maxima del préstamo disponible y el
costo total del proyecto. Las fuentes de patrimonio para un programa de cuidado infantil en el
hogar incluyen ahorros personales, ahorros del negocio y cualquier subvencién que se pudiera
adquirir.

F. Relacion entre deuda y patrimonio (activo neto)

El propdsito de esta relacion es considerar la deuda a largo plazo de un negocio en comparacion con
su activo neto. Si un negocio de cuidado infantil ya tiene una deuda a largo plazo considerable en
comparacion con su activo neto, el banco estara reticente a otorgar un préstamo adicional. Mientras
mas baja es la relacion, existe una “proteccion” més alta de patrimonio en la eventualidad que el
negocio no pueda cumplir con sus obligaciones crediticias. Mientras mas alta es la relacion, mas alto
es el riesgo de que el negocio no podra cumplir con sus obligaciones por vencer. Esta relacion no es
significativa para un negocio de cuidado infantil que tiene poca o ninguna deuda a largo plazo.
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CAPITULO CUATRO:

Elaboracion de un plan de negocios para
el cuidado infantil en el hogar
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Introduccion

Este capitulo introduce la idea de un plan de negocios y explica como redactarlo para un negocio
de cuidado infantil en el hogar. En particular, las explicaciones en este capitulo tratan
principalmente el proceso de desarrollar un plan de negocios para asegurar el financiamiento para
un proyecto de desarrollo de instalaciones de cuidado infantil en el hogar. Sin embargo, la
informacion esta disefiada para que sea Util para cualquier proveedor de cuidado infantil que
desee planificar y operar mas como un negocio o que desee comenzar a proyectar el crecimiento
del negocio.

¢Qué es un plan de negocios?

Un plan de negocios es un resumen, por escrito, de un negocio de cuidado infantil, que incluye un
proyecto propuesto de desarrollo de instalaciones. Contiene estados financieros claves,
informacion sobre el mercado y perfiles administrativos.

¢ Por gué es necesario elaborar un plan de negocios?

La redaccion de un plan de negocios es un paso importante para administrar eficazmente
cualquier negocio. Es también un elemento clave para solicitar préstamos y subvenciones.

1. Planificacion y gestion interna:

Un plan de negocios le ayudara a tomar decisiones sdlidas respecto al negocio porque
requiere pensar de manera estratégica.

El proceso de redactar un plan de negocios es un ejercicio Util debido a que el negocio
debe ser visto en su totalidad. Un plan de negocios completo también sirve como una guia
para el futuro desarrollo de su programa.

2. Acceso a recursos financieros externos:

Un plan de negocios completo es un instrumento esencial para comunicar a los
financiadores la mision y metas que tiene para su negocio.

El plan de negocios proporciona a los prestamistas y financiadores informacion detallada
de programa, y proporciona una explicacion creible en cuanto a cémo el financiamiento
favorecera los objetivos del negocio. Los prestamistas y otorgantes de subvenciones que
no requieren un plan de negocios formal hacen preguntas o requieren documentacion por
escrito sobre los mismos topicos que cubre un plan de negocios, de manera que siempre
es una buena idea tener esta informacion a la mano.

¢, Qué contiene un plan de negocios?
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Hay muchas maneras de organizar un plan de negocios. Independientemente de la estructura o
disefio que se haya elegido, deberé tener las siguientes secciones:

+ Portada

* Resumen ejecutivo

+ Capacidad organizativa

«  Descripcion del proyecto propuesto
* Anélisis de mercado

« Plan de comercializacion

+ Plan operativo

« Andlisis financiero, y

+ Documentos justificativos.

Las siguientes secciones de este capitulo contienen informacion més detallada sobre cada uno de
estos componentes.
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Consejos generales para elaborar un plan de negocios

1. La presentacion cuenta.

Nunca subestime el impacto que causa un documento con una presentacion profesional. Los
oficiales de bancos y subvenciones estudian cientos de planes de negocios y aprecian un plan
facil de leer y de buena presentacion. Un plan de negocios con una presentacion profesional
muestra la seriedad con que el proveedor de cuidado infantil toma su negocio.

Para que su documento sea facil de leer:
e Use encabezados
e Deje suficiente espacio en blanco en cada pagina, e
e Incluya un indice.

2. Sea conciso.

Un plan corto y bien redactado es mejor que uno largo y extendido. Como promedio los planes
de negocios para programas de cuidado infantil en el hogar deberian ser de 10 a 15 paginas.

3. Actualice el plan de negocios de manera regular.

Como un plan de negocios depende mucho de elementos financieros que tienen que ser
actualizados, deberia ser un documento en constante evolucion. Un plan de negocios obsoleto
podria reducir la credibilidad de la solicitud de préstamo o subvencion.

4. Presente una perspectiva objetiva.

Ademas de resaltar el lado positivo de su negocio de cuidado infantil, el plan de negocios
también demuestra que usted entiende los problemas o desafios que su negocio enfrenta.
Después de identificar algun problema, asegurese de mencionar como se puede resolver. Por
ejemplo, si en el andlisis o estudio de factibilidad de mercado identifica que existe
competencia de un proveedor de cuidado infantil cercano, el plan debe explicar cémo el
negocio propuesto prestara servicios a un grupo diferente del mercado o como colaborara con
el negocio vecino para satisfacer las necesidades de cuidado infantil de la comunidad.

5. Busque asistencia profesional

A pesar de que este capitulo proporciona un buen entendimiento de cdmo realizar el proceso
de elaborar un plan de negocios para un programa de cuidado infantil, no existe nada mas
valioso en ese proceso que recibir asistencia de un experto en el tema.

En el Apéndice A de este manual hay mas informacion acerca de donde pueden encontrar
obtener mayor asistencia (generalmente gratis) los proveedores de cuidado infantil en el hogar
sobre los temas de elaborar estados financieros, planes de negocios y de obtener recursos
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financieros para renovar y/o expandir un hogar de cuidado infantil familiar.
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Seccién Uno:; Portada

La primera parte del plan de negocios que el prestamista vera es la portada. Es importante que
ésta tenga una apariencia ordenada y profesional, y que contenga informacion pertinente
facilmente visible. La portada debe incluir lo siguiente:

Nombre del negocio de cuidado infantil

Direccion

Numero de teléfono

Logotipo (si tiene)

Nombres, cargos, direcciones y nimeros de teléfono de las personas a cargo
Mes y afio de la elaboracion o actualizacion del plan, y

Nombre de la persona que prepard o redacto el plan.

ooooooo

El nombre del negocio, direccion y nimero de teléfono deben aparecer en la parte del tercio
superior de la pagina.

La informacion sobre la(s) persona(s) a cargo debe aparecer en el centro de la pagina.

La fecha en que se finaliz6 el documento y el nombre de la persona que lo prepar6 deben
aparecer en la parte inferior de la pagina.
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EJEMPLO A:
Portada de un Plan de Negocios

HOGAR DE CUIDADO INFANTIL RAYOS DE SOL
123 Main Street
Springfield, CA 91111
919/555-1234~voz 919/555-1235~fax
Rayos@email.com~email

PLAN DE NEGOCIOS

Juana Pérez, Directora

Preparado por: Juana Pérez, Directora
1° de enero de 2004
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Seccion Dos:
Resumen Ejecutivo

El resumen ejecutivo es una sinopsis breve de una o dos paginas del plan de negocios. Aunque el
resumen ejecutivo aparece al principio del plan de negocios, se debe redactar al final. Esto
garantiza que toda la informacion necesaria se ha reunido y modificado.

El resumen ejecutivo debe incluir la siguiente informacion:

Q

Q

o 0o 0O O

Nombres, cargos y nimeros de teléfono claves de las personas encargadas;
Descripcion del negocio de cuidado infantil, incluyendo: la cantidad de nifios
registrados, la estructura organizativa y legal (p. €]., negocio comercial, sin fines de
lucro, hogar de cuidado infantil) y duracion de operacion del negocio bajo licencia de
cuidado infantil;

Direccion;

Descripcion del proyecto propuesto y sus objetivos;

Aptitudes y experiencia del director y del personal; y

(Si esté solicitando financiacion), razon por la cual necesita el préstamo, cuanto dinero

solicita, y la cantidad y fuente de otros fondos que seran apalancados por la solicitud
de financiamiento.
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Seccion Tres:
Capacidad Organizativa

La seccion sobre capacidad organizativa presenta una breve perspectiva general del negocio de
cuidado infantil, incluyendo la historia, organizacion y vinculos con la comunidad. La informacion
debe comunicar los siguientes puntos:

Q

Q

Q

El negocio tiene una trayectoria comprobada de éxito de programas;

El negocio ha demostrado evidencia de solidez financiera y ha cumplido obligaciones
financieras en el pasado;

El negocio tiene una filosofia clara y consecuente con respecto a la educacion de la
temprana infancia;

El negocio emplea a personal de alta calidad que cuenta con experiencia, competencia
administrativa, convalidaciones de estudios, permisos y credenciales en educacion de
la temprana infancia;

El negocio cuenta con un sélido apoyo comunitario; y

El programa de cuidado infantil esta acreditado por la Asociacion Nacional del Cuidado
Infantil en el Hogar.

Se debera describir también el estatus de cualquier contrato estatal en la Seccion de Capacidad
Organizativa del Plan de Negocios.

Esta seccion del plan de negocios se mejora remitiendo a los lectores a documentos justificativos
que se incluyen al final del plan de negocios. Véase la pagina 66 para obtener mas informacion
sobre documentos justificativos.
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Seccion Cuatro:
Descripcion del proyecto propuesto

La descripcion en esta seccion debe incluir los siguientes tres elementos: objetivos del proyecto,
descripcion del proyecto y un plan para administrar el proceso de desarrollo de instalaciones.

A. Objetivos del proyecto

Al describir el proyecto de desarrollo de instalaciones, es importante expresar objetivos claros que
los financiadores puedan entender facilmente. A continuacion se encuentran ejemplos de
objetivos:

e Crear un ambiente méas apropiado, conforme a la edad y el desarrollo, para acomodar a
nifios pequefios;

e Estabilizar los gastos del establecimiento o evitar incrementos anuales de alquiler;

e Permitir que el negocio permanezca en una cierta comunidad o continuar con el cuidado
infantil para familias de escasos recursos;

e Comprar equipos de juego para el patio, los cuales son esenciales para el éxito del
programa de cuidado infantil en el hogar;

e Aumentar la capacidad del negocio a fin de prestar servicio a un mercado creciente o
satisfacer una demanda creciente de servicios de cuidado infantil;

e  Cumplir con las normas requeridas para ser acreditado por la Asociacion Nacional del
Cuidado Infantil en el Hogar.

En esta seccion del plan de negocios es particularmente importante sefialar la forma en que el
proyecto esta relacionado con la declaracion de misién del negocio. Una declaracion de mision
expresa las razones por las cuales un negocio existe, a quiénes presta servicio y como funciona.

Por ejemplo, la misién del Hogar de Cuidado Infantil Rayos de Sol es “proporcionar cuidado infantil
de alta calidad y asequible a los residentes del pueblo de Springfield”.

B. Descripcion de la nueva o renovada instalacion
Se debe cubrir los siguientes puntos en esta descripcion:

O Sise vaacomprar o alquilar un nuevo hogar, o se va a renovar un hogar ya existente;

O Lacomunidad o el area de mercado a los que el negocio prestara servicios;
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O La cantidad de nifios que se cuidaran en el hogar renovado o expandido;
O Las horas (nuevas) de operacion;

O Los programas que se ofreceran;

O Eldisefio general de la instalacion expandida, incluyendo:

La cantidad de espacio designado para el programa de cuidado infantil

Una descripcion detallada del area de juego al aire libre

Informacion sobre areas separadas para actividades especificas dependiendo de
las edades

O Los atributos de la ubicacion que lo hacen especialmente apropiado para el cuidado
infantil; y

O  Eltipo de lugary la ubicacion que se busca (si ain no se ha seleccionado un lugar,
especifique si los servicios se ofreceran en un departamento, casa, condominio, etc.).

C. Plan para administrar el proceso de desarrollo de instalaciones

Es esencial tener un plan detallado para administrar el proceso de desarrollo de instalaciones, o si
no, se podrian olvidar partes importantes, lo que aumentaria la posibilidad de demoras del
proyecto y gastos adicionales. A los financiadores les interesa asegurarse que el proceso del
proyecto esta bien administrado y organizado. Por lo tanto, esta seccion del plan de negocios
debera demostrar como el proveedor administrara cada elemento del proceso de desarrollo de
instalaciones, incluyendo:

Qué especialistas se deben contratar o ya se han contratado para el
proyecto en cuestion (un arquitecto, un constructor, un abogado, etc.);

Como y cuando se contrataran a estos especialistas; y

El porcentaje del tiempo de trabajo que invertira el director de programa u
otra persona que participara en el proyecto.

Es importante describir todo tipo de ayuda que se recibe de arquitectos, consultores, constructores
o de cualquier otro experto que participara en el proyecto, e indicar si tienen experiencia previa en
proyectos relacionados con instalaciones de cuidado infantil.
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Seccion Cinco:
Analisis de factibilidad de mercado

Un andlisis de factibilidad de mercado tiene varios objetivos:

e Definir los limites geograficos del area de mercado del negocio propuesto;

e Calcular y analizar la demanda del negocio de cuidado infantil propuesto, incluyendo el
flujo de subsidios en el &rea de mercado;

e Evaluar la oferta existente de cuidado infantil;
e Resaltar los segmentos del mercado que tienen una demanda sélida; y

e Proporcionar un instrumento para la toma de decisiones.

A. Entendimiento de la diferencia entre necesidad y demanda

El tema de cuidado infantil se suele tratar en términos de necesidad debido a la gran cantidad de
niios que necesitan servicios de cuidado infantil, quienes no lo obtienen porque sus familias no
tienen dinero para pagar o las listas de espera son muy largas. Esta clara necesidad de la
comunidad podria ser de hecho el punto de partida para el concepto de un proyecto. Sin embargo,
la existencia de una necesidad no significa que haya suficiente demanda.

Hay demanda cuando existen suficientes familias que no sélo necesitan servicios de cuidado
infantil, sino que ademas pueden tener acceso y usar l0s servicios propuestos. Esto significa
identificar familias que tienen la capacidad y la voluntad de pagar lo suficiente para generar el
ingreso necesario para cubrir el presupuesto operativo del programa. En el caso de comunidades
de bajos ingresos, la demanda también se mide de acuerdo a la disponibilidad de contratos
gubernamentales para proporcionar cuidado subsidiado o la capacidad de los padres de obtener
vales para el cuidado infantil.

Para que un proyecto de desarrollo de instalaciones sea exitos0, el anélisis de mercado para un
proyecto debe comprobar que existe una demanda en el mercado para cuidado infantil a tarifas
suficientes para generar ganancias que cubran los gastos. Sin embargo, al estimar esos gastos,
es necesario tomar en cuenta tanto los costos de operacion como el servicio de deuda en
cualquier préstamo para desarrollar una instalacion.
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Ademas de proporcionar datos acerca de la actual oferta y demanda de cuidado infantil en la
comunidad, si un negocio de cuidado infantil en el hogar existente proporciona una lista de espera
recientemente actualizada como parte de su analisis de mercado, esto proporciona una
apremiante evidencia de demanda de servicios expandidos.

B. Elementos basicos de un andlisis de mercado

Un analisis de mercado requiere una estrategia precavida y recopilacion de informacion sobre el
mercado potencial para el negocio propuesto. A continuacion se enumeran seis pasos que se
deben tomar al realizar un anlisis de mercado.

1. Defina el area geogréfica de la cual espera atraer familias.

Investigue las caracteristicas demograficas para determinar si hay gran demanda de cuidado
infantil en su area.

¢,Cudles son los limites del area?

¢, Cuantos nifios pequefios y familias viven en el area?

¢ Hay parejas o0 adultos solteros que estan esperando bebés?
¢,Cuél es la edad promedio en el &rea?

¢, Cuél es el ingreso promedio de las familias?

¢,Cudles son las tasas de natalidad en el area?

Fuentes de informacién

Para saber donde hay mayor demanda de cuidado infantil, puede ponerse en contacto con Child
Care Resource and Referral Agency (Red de Recursos y Remisiones de Cuidado Infantil) del area
y Local Child Care Planning Council (Consejo Local de Planificacion de Cuidado Infantil).
Especificamente, estos recursos locales proporcionan informacion de evaluacion de necesidades y
otra informacion pertinente sobre topicos del mercado existente para servicios de cuidado infantil
en la comunidad. (Véase el Apéndice A para obtener mas informacion acerca de cdmo encontrar
estos recursos en su comunidad).

Pdngase en contacto con alguno de los siguientes organismos gubernamentales: Local Planning
Department (el departamento de planificacion local), Development Commission (la comision de
desarrollo) o Council of Governments (el Consejo de gobiernos). Es muy probable que estos
organismos tengan este tipo de informacion, ya que con frecuencia se usa con propositos de
planificacion. Asegurese de solicitar informacion lo mas especifica posible de su area geogréfica.
Por ejemplo, en lugar de solicitar informacion sobre toda la ciudad, busque informacion sobre el
vecindario.

La oficina de censos US Census Bureau, también tiene un sitio en Internet;
(http://censtats.census.gov/usa/usa.shtml) el cual contiene datos sobre cada ciudad. Este sitio
contiene estadisticas oficiales del US Census Bureau ademas de una amplia variedad de

National Economic Development and Law Center 58



Manual para la planificacion financiera y el desarrollo de hogares de cuidado infantil familiar

informacion demografica. Se puede buscar informacion por temas o por medio de un buscador.
Una busqueda sobre el tema “ Population Topics” (topicos sobre la poblacion) es especialmente
util para encontrar informacion demografica.

Recopilar informacion informal también es muy util. Hable con personas del vecindario y averigiie
como describen la demografia de la comunidad. Ademas, hable especialmente con padres de
nifos pequefios para averiguar si ellos estan interesados en usar sus servicios de cuidado infantil.

EJEMPLO B:
Tabla de ingresos locales

Distribucién de ingresos familiares en el Hogar Rayos de
Sol
més de $0-10,000
$45,000 12%
23%
$10,001-
20,000
18%
$30,001- $20,001-
45,000 30,000
25% 22%

2. Identifique el segmento del mercado al que se dirigira.

Esta seccion indica qué tipos de familias supuestamente llevarén a sus hijos al nuevo negocio
de cuidado infantil. ¢Las familias que viven en el vecindario usaran los servicios o seran las
familias que trabajan cerca? ¢ Se dirigira a familias que participan en CalWORKSs con vales
para cuidado infantil? Una vez que ya haya identificado el segmento al que se dirigira,
investigue cudles son sus necesidades especificas de cuidado infantil. Por ejemplo, el horario
de trabajo de los padres, las diferentes culturas, los idiomas que hablan y las edades de los
nifios.

Fuentes de informacion

Pdngase en contacto con la Red de Recursos y Remisiones de Cuidado Infantil Local para
acceder informacion recopilada sobre las necesidades de los padres en la comunidad. Pregunte a
los proveedores establecidos cuales son las necesidades de las familias a las cuales prestan
Servicios.

3. Investigue la oferta actual de servicios de cuidado infantil.

Al revisar un plan de negocios, a los posibles financiadores les interesa particularmente un
analisis de la competencia. La investigacion en este campo incluye:

e Lacantidad de programas de cuidado infantil (tanto centros como hogares de cuidado
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infantil) que ya se encuentran en la comunidad.

La cantidad de espacios de cuidado infantil ya proporcionados dentro del &rea.

El indice de vacantes de otros programas en el area.

El costo promedio de servicios.

La cantidad de personas en listas de espera en otros programas de cuidado infantil en

el &rea de mercado.

e A qué edades prestan servicios (p. €j., bebés, nifios pequefios, preescolares, nifios de
edad escolar o una combinacion de los anteriores), 0 a qué edades NO prestan
Servicios otros programas.

e Ubicacion de negocios de cuidado infantil existentes en los alrededores.

e El historial de los programas locales - si han tenido éxito o no.

e Los servicios que el programa propuesto proporcionara que otros negocios de cuidado
infantil no ofrecen.

e Tipos de servicios que ofrecen los negocios de cuidado infantil existentes.

Ejemplo de preguntas para los negocios de cuidado infantil existentes:

- ¢ Estan abiertos solamente durante las horas laborales tradicionales?

- ¢Ofrecen cuidado después de las horas escolares, después de las
horas laborales o nocturno?

- ¢Cuidan a nifios con necesidades especiales?

- ¢Cuidan a niflos enfermos?

- ¢Qué idiomas hablan?

- ¢Hay diversidad cultural?

- ¢Existen programas de inmersion?

Fuentes de informacion

Podngase en contacto con la Red de Recursos y Remisiones de Cuidado Infantil Local para obtener
informacion util sobre proveedores existentes, sus tarifas y vacantes. También puede ponerse en
contacto y visitar a proveedores establecidos para averiguar sobre su nimero de vacantes y los
tipos de servicios que ofrecen.

4. Analice el area alrededor del negocio.

El &rea alrededor del negocio tiene un impacto significativo en la manera en que las familias
perciben el negocio. Por ejemplo, tener cerca una escuela primaria es probablemente una
ventaja, mientras que una licoreria puede desanimar a posibles familias a que usen su
programa de cuidado infantil en el hogar. Aseglrese de contestar preguntas como estas al
analizar el uso de los terrenos que estan alrededor del negocio:

e ;Qué hay en las propiedades adyacentes en la actualidad? ¢ Qué tipos de negocios
estan permitidos bajo las actuales leyes de zonificacion?

e ;Se planean nuevas construcciones en el area?

e ;Enqué forma estos usos actuales y propuestos atraeran o desanimaran a posibles
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familias?

Fuentes de informacidn:

Camine por el vecindario y descubra quiénes podrian ser sus posibles vecinos residenciales y
comerciales. También debe ponerse en contacto con el departamento de planificacion local para
averiguar sobre cualquier permiso de construccion o nuevos edificios aprobados recientemente en
el rea.

5. Considere en qué forma las condiciones economicas y politicas actuales y proyectadas
podrian afectar el negocio.

Las necesidades de cuidado infantil varian notablemente con los cambios econdmicos, asi
(que es importante tomar en cuenta las consideraciones econdmicas locales al planear el
negocio. Ademas, esté al tanto de los posibles cambios en las normas relacionadas con el
cuidado infantil. Los cambios politicos pueden afectar directamente su negocio.

Fuentes de informacion:

Pdngase en contacto con la Red de Recursos y Remisiones de Cuidado Infantil Local para
informarse sobre los nuevos cambios en la legislacion. Ademas, comuniquese con los
representantes legislativos del estado para obtener informacion sobre leyes nuevas o potenciales
relacionadas con el cuidado infantil.

6. Evalle la accesibilidad del negocio para padres que viajan diariamente al trabajo.

Para muchos padres un factor importante en la seleccién de servicios de cuidado infantil es si
el negocio esta convenientemente situado en su trayecto diario de la casa al trabajo.
Identifique si los clientes potenciales viajaran diariamente al trabajo, qué clase de transporte
usan y si existe transporte publico o acceso a una carretera cerca. Esto es un componente
clave al realizar un andlisis de mercado exhaustivo.

Fuentes de informacion:

Determine la accesibilidad al programa desde las diferentes areas de la ciudad. Pregunte a los
proveedores cercanos como vienen y van las familias a sus hogares de cuidado infantil. Obtenga
informacion sobre las rutas de transporte publico cercanas para aquellos padres que deben usar
transporte publico.
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Seccidn Seis:
Plan de comercializacion

Una vez que por medio de un andlisis de mercado se haya demostrado una clara demanda para el
negocio de cuidado infantil, entonces es momento de hacer un plan para atraer familias
potenciales al programa. A esto se le llama plan de comercializacion.

La preparacion de un plan de comercializacion requiere una inversion de dinero, tiempo y
esfuerzo. Sin embargo, un buen plan de comercializacion puede determinar la posibilidad de éxito
o fracaso.

El plan de comercializacion requiere dos pasos esenciales antes de ser implementado:
A. Crear un mensaje que distingue al negocio, y

B. Formular un plan eficaz para promover el mensaje

A. El mensaje distintivo

Un mensaje claro y conciso da a conocer las cualidades especiales de su negocio de cuidado
infantil a los clientes potenciales. Este mensaje puede incluir los afios de experiencia, las aptitudes
y experiencia del personal, capacidades, ubicacion y la filosofia de desarrollo infantil o la
declaracion de mision del programa.

Una manera de obtener ideas para el mensaje distintivo es preguntar a los clientes existentes qué
adjetivos usarian para describir el negocio de cuidado infantil.

Un mensaje breve y descriptivo debe identificar claramente los servicios ofrecidos, la ubicacion y
el precio (si corresponde). El uso de frases atractivas sirve como “gancho” y especialmente
despierta el interés del publico.

Las caracteristicas unicas y beneficios de su negocio deben estar incluidos en todos los materiales
promocionales para ayudar a desarrollar la imagen del programa.

Ejemplo de una breve descripcion que puede usarse en las actividades promocionales:

El Hogar de Cuidado Infantil Rayos de Sol brinda un ambiente de aprendizaje lleno de calidez y
carifio, y un personal altamente entrenado y dedicado. Servimos comidas nutritivas, estamos en un
lugar céntrico, la proporcion personal/nifios es pequefia y contamos con una amplia area de juego al

aire libre.
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B. El plan promocional

Un plan promocional debe adaptarse a lo que funcione de la manera mas eficaz para un area
particular y con las familias que desea atraer. Como parte de la expansion o comienzo del
negocio, reserve un presupuesto para publicidad y determine como aprovechar este presupuesto.

A continuacion aparece una lista de posibles estrategias que con frecuencia usan los negocios de
cuidado infantil para atraer a nuevas familias. El plan de negocios debe detallar qué actividades
promocionales el programa intenta realizar.

Recomendaciones personales

Las recomendaciones personales son el recurso mas importante para atraer a nuevas
familias. Esto significa que es de suma importancia que los padres actuales estén satisfechos
con el servicio que estan recibiendo. Haga una encuesta o determine por medio de
conversaciones informales si los padres estan satisfechos. Puede darles volantes o folletos y
pedirles que los distribuyan entre los padres que ellos conocen. Un incentivo es ofrecer un
“premio por remisiones”, tal como un dia de cuidado gratis 0 una noche gratis a los padres que
llevan a un cliente nuevo a su programa.

Redes de contactos

Salga y conozca a personas y grupos en la comunidad que posiblemente trabajan con
familias. Algunos ejemplos son: pediatras, hospitales, escuelas, centros de recursos
familiares. Deje tarjetas de presentacion, volantes y folletos acerca del centro para que
puedan promover sus servicios entre clientes potenciales.

Un establecimiento atractivo

Mantener la buena apariencia de sus instalaciones de cuidado infantil es una forma de
promocion sumamente importante.

Un logotipo distintivo, facil de recordar y pertinente

Un buen logotipo efectivo ayuda a comunicar el mensaje y la imagen.

Tarjetas de presentacion

Esta es una forma econdmica de crear una imagen profesional. Reparta tarjetas a todas las
personas que trabajan con familias y téngalas disponibles en todo momento en caso de que
usted conozca a posibles clientes.

Volantes

El uso de volantes es una forma econémica de publicidad. Fije volantes en centros
comunitarios, tiendas, lavanderias, bibliotecas, colegios universitarios locales, gimnasios y
escuelas. Fije volantes con frecuencia.

Folletos

Los folletos permiten al duefio del negocio describir las caracteristicas mas importantes del
negocio de una manera profesional y atractiva a la vista.

Letreros

El letrero del negocio de cuidado infantil debe ser facil de leer y atractivo. Ademas, un letrero
de plastico (sostenido con un iman) en la puerta de un automovil o camioneta atrae mucha
atencion a bajo costo. (Consulte a la Division de Licencias Comerciales sobre posibles
restricciones de uso.)

Participacion comunitaria
Mediante la participacion en eventos comunitarios se puede aumentar el reconocimiento del
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negocio. Por ejemplo, si hay una feria, considere poner un puesto de informacion.

Correo directo

El correo es una forma de llegar a mucha gente, pero puede ser caro. Las personas que lo
usan esperan recibir una respuesta de solo el 2%. Considere formas de enviar el correo a
familias que necesitan cuidado infantil.

Articulos promocionales

Este es un método popular y de bajo costo de promover el nombre y la imagen de un negocio
de cuidado infantil. Algunos ejemplos de articulos son: tazas, playeras, llaveros, plumas y
calcomanias para el auto.

Pagina web

Considere crear una pagina web para el negocio de cuidado infantil con la ayuda de un padre
u otro voluntario. Recuerde de poner la direccion de la pagina web en las tarjetas de
presentacion.

Taller en el hogar

Realice un taller sobre el tema de desarrollo de la temprana infancia para los padres de la
comunidad.

“Casa abierta”

Esto permite que los posibles clientes observen el centro y conozcan al personal.

La importancia de la primera impresion

Esto es definitivamente el componente mas importante para promover sus servicios. Si l0s
padres no se llevan una buena impresion acerca del programa la primera vez que visitan 0
llaman por teléfono, no importara cuanta promocion se le ha hecho al programa. Muchas
familias llaman primero para averiguar sobre el negocio de cuidado infantil. Contestar el
teléfono de manera profesional y amigable ayuda a crear una buena impresion desde el primer
momento. Ofrezca enviar materiales escritos que describan el programa. Para los momentos
cuando no se puede contestar al teléfono, asegurese de tener un contestador con una
grabacion profesional que proporcione informacion pertinente sobre el programa (p. €j., las
horas de operacion).

Asimismo, los padres que visitan desean ver una instalacion limpia y ordenada afuera y
adentro. Lo que mas les molesta a los padres que visitan programas de cuidado infantil es,
entre otras cosas: el televisor prendido constantemente, una sala oscura y sombria, malos
olores, vestimenta inapropiada del proveedor de cuidado infantil (p. e]., estar en bata o
pijamas) y un patio descuidado. Por el contrario, el presentar un ambiente bien operado y
decorado para estimular la educacién, donde hay evidencia de que los nifios estan siendo bien
cuidados, (p. €j., con fotos y dibujos de los nifios en la pared) les da a los padres un mensaje
positivo y duradero del programa.

Asimismo, asegurese de que el programa esté registrado en la Agencia de Recursos y
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Remisiones de Cuidado Infantil Local para que ellos remitan a los padres que necesitan
cuidado infantil cuando usted tenga vacantes.
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Seccion Siete:
Plan de Operaciones

Esta seccion del plan de negocios describe la forma en que el negocio de cuidado infantil se
maneja 0 manejara diariamente. Incluye respuestas a las siguientes preguntas:

e ;Cbmo se administra el negocio? (Incluya cualquier material impreso pertinente, como
son organigramas Yy calendario de reuniones del personal).

e ;Cuél es la proporcion de adulto a nifio?

e (Quién prepara el programa de actividades?

e ;Quién establece las politicas y procedimientos para el programa?
e ;COmMo se contrata y supervisa el personal?

e ;CoOmo se realiza la facturacion? ¢ Qué tipos de procedimientos contables se
emplean?

e ;Cuéles son los procedimientos de seguridad para el centro? Incluya planes de
evacuacion en caso de emergencias y siniestros.

e ¢ Qué tipo de seguro tiene el negocio?
e ;Se usan voluntarios? ¢Cémo?

e ¢ Hay participacion de los padres en el negocio o en las actividades de los programas?
¢,Como?

National Economic Development and Law Center 66



Manual para la planificacion financiera y el desarrollo de hogares de cuidado infantil familiar

Seccién Ocho:
Analisis financiero

Esta Seccidn del plan de negocios describe como se usaran los fondos que se estan solicitando.
También demuestra que el proyecto propuesto es una buena inversion y que el negocio es sélido
en términos financieros y que esta bien administrado. La seccion de andlisis financiero contiene
cuatro componentes:

A. Resumen de necesidades financieras

Este resumen describe brevemente la razon por la cual se necesita financiamiento, el tipo de
financiamiento que se solicita, la cantidad total que se necesita y la forma en que se usaran los
fondos.

B. Presupuesto de construccion

Un presupuesto de construccion bien preparado demuestra que se han considerado con mucho
cuidado todos los costos del proyecto. El presupuesto de construccion debe incluir tanto los gastos
de las partidas presupuestarias como las fuentes de financiamiento conocidas o anticipadas. A los
financiadores les interesa ver otras fuentes de financiamiento adicionales aparte de los fondos de
ellos. Por ejemplo, si el proveedor tiene ahorros personales o del programa, una pequefia
subvencion para equipos u otros recursos financieros de familiares, es importante incluir éstos en
el presupuesto de desarrollo.

C. Proyecciones financieras

Las proyecciones financieras son estados financieros que se usan para predecir la rentabilidad
futura de un negocio. Las proyecciones se basan en investigaciones realistas y supuestos
razonables. El plan de negocios incluye proyecciones de flujo de caja y proyecciones de
ingresos y egresos. Cada una de estas proyecciones financieras se describe en el Capitulo Dos
de este manual, Estados financieros basicos.

D. Estados financieros

Es necesario incluir estados financieros que reflejen la anterior actividad financiera del negocio. Un
plan de negocios incluye un estado de resultados, un balance general y un estado de flujo de
caja. Por lo general, es suficiente presentar los estados financieros de los Gltimos tres afios. Sin
embargo, esto se debe verificar con el prestamista para determinar cuéntos afios anteriores se
necesitan presentar. Para un negocio de cuidado infantil en el hogar nuevo, la seccidn financiera
consta de estados proyectados basados en una extensa investigacion de mercado de programas
comparables.
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Seccion Nueve:
Documentos justificativos
Los documentos justificativos son registros que respaldan la informacién proporcionada en el plan
de negocios. Estos documentos deben estar organizados cuidadosamente al final del plan. Al
principio de esta seccion es (til colocar una lista de los documentos justificativos para que el lector
pueda ubicar documentos especificos. Los documentos justificativos pueden incluir:

e Contratos con consultores;

e Contratos de financiacion (contratos de préstamos, contratos de programa alimenticio
de cuidado infantil actuales);

e Instrumentos legales (licencia de cuidado infantil, escritura o contrato de alquiler de la
propiedad. Nota: Al solicitar un préstamo para renovar una instalacion arrendada, el
plazo del alquiler debe exceder el plazo del préstamo);

e Estudios de areas — provenientes de estudios de factibilidad de mercado;

e Una reciente lista de espera actualizada de padres que desean usar las vacantes
adicionales si el programa se expande; y

e (Cartas de apoyo de:
Agencias de recursos y remisiones
Padres

Otros grupos de la comunidad
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Introduccion

Al considerar expandir, mejorar o comenzar un negocio de cuidado infantil en el hogar, es esencial
analizar todo el proceso separando las actividades en cuatro etapas: planificacion,
predesarrollo, desarrollo y lanzamiento. Aunque los pasos se establecen consecutivamente,
algunos ocurren simultdneamente mientras que otros tal vez no sean necesarios, dependiendo de
la indole y escala de su proyecto.

A pesar de que los siguientes pasos representan varias actividades involucradas en el desarrollo
de un hogar de cuidado infantil familiar, cada proyecto es diferente, de manera que, ademas de
revisar estos pasos, usted también debe identificar qué otros pasos podrian ser requeridos para su
propio proyecto. Ademas, al empezar un nuevo programa o al cambiar la capacidad de la licencia
de un programa existente, el primer paso es asistir a una orientacion de licencias en la comunidad.

Este capitulo del Manual lleva a los proveedores de cuidado infantil por los pasos en cada una de

estas etapas y les da una idea del proceso global de renovar y/o expandir un hogar de cuidado
infantil familiar.
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Seccion Uno:
Fase de planificacion

La etapa de planificacion es tal vez la mas esencial en cualquier proceso de desarrollo de
instalaciones, debido a que mientras mas tiempo y atencion se invierten en la planificacion del
proyecto, menos posibilidades existen de que usted se tenga que enfrentar a errores costosos

en las etapas posteriores. Asimismo, una cuidadosa atencion a los pasos en la etapa de

planificacion le permite al duefio del negocio saber desde un principio si el negocio no esta
preparado para asumir el riesgo financiero de un proyecto de desarrollo de instalaciones.

A. Demanda del mercado

Los estudios indican que la necesidad de aumentar la capacidad de cuidado infantil en las
comunidades en todo EE.UU. es significativa. Sin embargo, cuando se planea ofrecer servicios de
cuidado infantil o expandir los actuales servicios, es de suma importancia entender la diferencia
entre la necesidad y la demanda de cuidado infantil. El diferenciar entres estas dos palabras es
importante porque para evaluar la factibilidad del proyecto de desarrollo, se debera determinar la
demanda de servicios y no la necesidad.

La demanda se establece averiguando si existen suficientes familias quienes no solamente
necesitan servicios de cuidado infantil, sino que tienen la capacidad y disposicion de pagar tarifas
a precios suficientes para generar una corriente de ingresos (flujo de caja) necesaria para
satisfacer el presupuesto operativo del negocio. En otras palabras, un proveedor debe saber que
se llenarén y pagaran suficientes vacantes para cubrir el costo de operar el negocio. La existencia
de necesidad no siempre significa que existe suficiente demanda en la comunidad. También es
importante considerar que en comunidades con escasos recursos se puede medir la demanda con
la existencia de contratos gubernamentales para proveer cuidado subsidiado o la capacidad de los
padres para obtener vales para cuidado infantil.

Para establecer si existe una demanda de los servicios propuestos del negocio se deberé seguir
los pasos a continuacion:

+ Calcule la cantidad de familias que requieren servicios en el area que pagaran las tarifas a
cobrar. Comuniquese con Local Child Care Resource and Referral Agency (R&R -
Agencia de Recursos y Remisiones de Cuidado Infantil Local) y con Local Child Care
Planning Council (LPC - Consejo de Planificacion de Cuidado Infantil) para indagar sobre
la demanda y la necesidad més elevada de cuidado, asi como informacion sobre la
provision actual de servicios de cuidado infantil en la comunidad.

+ Decida si los servicios se dirigiran a familias de bajos ingresos, ingresos moderados o
familias acomodadas. Esta decision afecta tanto las tarifas que se cobraran como la
elegibilidad del negocio para programas de subvenciones.

« Decida a qué edades ofrecera los servicios de cuidado. Esto afecta la evaluacion de oferta
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y demanda local.

* Evalue si las tarifas que piensa cobrar a los padres generaran ganancias suficientes para
cumplir con los costos de gastos operativos y cualquier deuda contraida por el proyecto de
desarrollo de instalaciones.

*  Siun proveedor esta considerando expandir un negocio existente, es de suma importancia
ver el actual nimero de nifios al que se cuida y proporcionar una clara evidencia de una
mayor demanda de servicios. Considere estos dos ejemplos y lo que éstos indican acerca
de demanda:

A. Un pequefio proveedor de cuidado infantil en el hogar ha llenado su cupo y desea
expandir a una licencia mas grande. Ya tiene una lista de espera con varios nifios
(ue usaran sus servicios en cuanto éstos estén disponibles.

B. Un pequefio proveedor de cuidado infantil en el hogar que esta localizado en un
area de alta necesidad, esta actualmente cuidando a dos nifios solamente, pero
desea expandir su instalacion porque piensa que tener mas espacio le atraera
mas clientela.

Mientras que el proveedor en el ejemplo A tiene una sélida evidencia que existe una demanda
para sus servicios expandidos, el proveedor en ejemplo B deberia investigar mas detenidamente
el mercado local y ya sea mejorar sus técnicas de promocion en la comunidad o averiguar por qué
los padres no estan eligiendo sus servicios. Con esa informacion este proveedor deberia hacer los
cambios apropiados a fin de aumentar su clientela mas sélidamente para asegurar la
sostenibilidad del presupuesto del programa antes de comprometerse a los costos de un proyecto
de expansion.

B. Capacidad organizativa

El analizar la capacidad de un negocio de cuidado infantil en el hogar de proporcionar el tiempo y
la atencion que se necesita para planear, manejar y finalmente terminar el proceso de desarrollo
de instalaciones, es un componente clave para comenzar el proceso. El resultado de tal anélisis es
que el proveedor de cuidado infantil tiene una idea solida de que si podré o no dedicar el tiempo y
esfuerzo necesarios para terminar un proyecto de renovacion o expansion.

El primer paso al analizar la capacidad de realizar un proyecto de desarrollo es identificar los
trabajos necesarios para terminar el proceso de desarrollo. También es esencial saber quién sera
responsable de realizar cada trabajo. Si el negocio actualmente emplea a personal adicional que
podria ayudar o si el proveedor tiene acceso a asistencia externa, tal como un constructor en la
familia, entonces este es el momento de evaluar quién puede ayudar para realizar los
determinados trabajos.

Sin embargo, es importante considerar hasta qué punto el tiempo y la atencién que se necesita
para este trabajo adicional impactaran el actual programa. Por ejemplo, si pareciera que lo mas
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probable es que estos trabajos ocasionaran un gran problema para cumplir las actividades diarias
de operar el programa existente, entonces tal vez no sea una buena idea realizar el proyecto de
instalaciones hasta que se obtenga mas apoyo.

Al evaluar la capacidad organizativa, el proveedor siempre debe identificar qué apoyo comunitario
existe para los servicios de cuidado infantil en el hogar que se ofrecen o que se ofreceran. Para
hacer esto, el proveedor debe conocer la comunidad y tener una clara idea de la demanda de
servicios y un entendimiento de cualquier obstaculo que pudiera surgir de la comunidad.

C. Factibilidad financiera

Ademas de estimar el tiempo y atencion necesarios para expandir o renovar un hogar de cuidado
infantil familiar, también es esencial evaluar si el negocio o la persona que esta considerando
comenzar un negocio estan preparados financieramente. Identifique las banderas rojas y verdes
que indican respectivamente si un proveedor esta en posicion de seguir adelante con el proyecto
propuesto.

Banderas rojas: Dificultad para pagar cuentas, déficits en afios recientes, grandes
cantidades de cuentas por cobrar que no han sido pagadas (tales como de tarifas a
padres) y una falta de reserva de dinero efectivo.

Banderas verdes: Los servicios estan limitados por falta de espacio, el proveedor y/o
negocio estan en una posicion solida y creciendo financieramente, y hay una clara
demanda de los servicios propuestos.

Si existen banderas Verdes y las banderas Rojas no existen 0 son muy escasas, entonces es
momento de hacerse esta pregunta: ¢ Cuénto costaran las renovaciones y cuén factible es el
proyecto de desarrollo de instalaciones visto desde el punto financiero?

El plan de negocios de un proveedor de cuidado infantil (véase el Capitulo Cuatro) proporciona
respuestas a muchas de estas preguntas, aunque a continuacion se encuentra una lista de pasos
que también ayudan a contestar esta pregunta:

+ Calcule el costo global de inicio o de capital para el proceso de desarrollo de la
instalacion y dividalo en:
1. “Costos blandos” (disefio, permisos, tarifas legales y de financiamiento)
2. “Costos duros” (adquisicion, construccion, equipos)
3. “Costos ocultos” (tiempo y atencion del personal)
4. “Costos de contingencia” (una porcion de los costos de construccion reservada
para cubrir costos “duros” inesperados)

Un constructor normalmente puede ayudar con el proceso de calcular estos costos
globales durante la etapa inicial de estimacion de costos.

« Elabore un presupuesto operacional para el negocio de cuidado infantil si es un
programa nuevo, o Si s un programa de expansion, realice los cambios necesarios al
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presupuesto operacional proyectado. Note que al determinar las ganancias esperadas
(entradas de dinero provenientes de las tarifas de padres, vales, programa alimenticio de
cuidado infantil, etc.) es esencial no predecir que el programa llegara a estar lleno en mas
de un 90%, debido a que tipicamente toma un minimo de seis meses para alcanzar la
capacidad maxima para un nuevo programa. Incluso para un programa existente, es
normal que los registros fluctien durante todo el afio.

Identifique el financiamiento necesario para cubrir los presupuestos de inicio y de
operaciones. Las proyecciones presupuestarias deben ajustarse a medida que se aclaran
los detalles especificos de las ganancias recibidas.

Analice la capacidad del programa de solicitar financiamiento (es decir préstamos)
determinando la capacidad de endeudamiento o la cobertura de servicio de deuda. (Para
obtener mas informacion, ver el Capitulo Tres: Como entender los préstamos y determinar
la capacidad de endeudamiento).

Asegurese que el negocio tendra suficiente capital circulante (el efectivo disponible para
llenar la brecha entre las ganancias y los gastos) al final del proceso de desarrollo de
instalaciones para cubrir gastos operacionales durante tres meses como minimo, ya que
al programa le toma tiempo aumentar sus registros. Si fuera posible, es mejor tener una
reserva alin mas grande de efectivo si puede para estar preparado para cualquier
problema de flujo de caja que pudiera surgir, en particular si el proyecto acaba de
empezar.

Identifique y establezca relaciones con donantes especialmente para donaciones de
juguetes, equipos, muebles, disfraces, provisiones para las instalaciones, etc. Asimismo,
trate de identificar posibles sociedades con organizaciones comunitarias, tales como
iglesias, hospitales y centros de cuidado infantil quienes pudieran colaborar con el negocio
para ofrecer ciertos servicios y compartir algunos de los gastos. Por ejemplo, Si un centro
de cuidado infantil solamente opera a tiempo parcial, podria ser que quiera remitir a los
padres a un programa de cuidado infantil en el hogar en la comunidad.

Se deberé tener ciertos estados financieros para poder realizar los pasos enumerados
anteriormente. Estos estados incluyen:

Q

Q

Un presupuesto operacional detallado para todo el programa de cuidado infantil en su
estado actual;

Un presupuesto operacional detallado para el programa después de que se haya
terminado la renovacion o expansion, incluyendo ganancias esperadas de nifios
adicionales, al igual que cualquier cambio en costos a largo plazo, relacionado con el
desarrollo de instalaciones;

Un estado de flujo de caja anual que incluya detalles de los ingresos y egresos mensuales
del negocio; y

Una proyeccion mensual de los ingresos y egresos que proporcione informacion con
relacion a la capacidad del negocio de pagar una deuda durante un cierto plazo.

Para obtener mas informacion acerca de como desarrollar y actualizar estos estados financieros,
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ver del Capitulo Uno al Tres de este Manual.
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Seccion Dos:
Fase de predesarrollo

A. Control y aprobacion del sitio

El proceso de renovacion o expansion de una instalacion requiere de consideracion detenida antes de
empezar cualquier trabajo estructural.

En esta fase, la comunicacion con el Defensor de Cuidado Infantil local es clave. Se puede hablar
con los Defensores de Cuidado Infantil en la oficina local de Community Care Licensing. Ellos estan
encargados de actuar como intermediarios entre la oficina de licencias y la comunidad, incluyendo al
mismo proveedor. Especificamente, ellos pueden examinar los planes del sitio y asesorar al proveedor
con respecto a los requisitos de la licencia.

También en esta fase, todos los proveedores deben obtener una copia la informacion de Community
Care Licensing Division acerca de los requisitos del Titulo 22 en el Manual de Politicas y
Procedimientos para los Hogares de Cuidado Infantil Familiar (Manual of Policies and Procedures for
Family Child Care Homes). Este documento se puede obtener gratuitamente en el sitio web de
Community Care Licensing Division www.dss.cahwnet.gov

Dependiendo de la escala de las renovaciones propuestas, el trabajar con un arquitecto durante esta
fase puede ser muy ventajoso a fin de convertir las ideas de disefio en un disefio fisico realizable.

Al preparar la expansion o renovacién de un hogar de cuidado infantil familiar existente, es
importante comenzar evaluando el sitio y el vecindario en relacion a:

El concepto del proyecto;

El tamafio del terreno;

La zonificacion (requisitos de permiso de uso condicional);

Los requisitos de licencia (incendios, seguridad y salud, accesibilidad);
La calidad de la estructura existente;

Los patrones de tréfico;

La accesibilidad a estacionamiento;

Los costos de reparaciones o renovaciones,

Los costos de disefio e ingenieria; y

Los cambios recientes o futuros en el vecindario.

Al buscar un nuevo sitio donde ofrecer servicios de cuidado infantil en el hogar, hay otros
factores acerca del sitio que se deben considerar, ademas de los antes mencionados.
Especificamente, el proveedor también debe considerar:

Costos del sitio relacionados con arrendar o comprar una vivienda;
Calidad del vecindario;

Infraestructura (servicios publicos, caminos, servidumbres); y
Acceso a transporte publico.
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Al considerar las diferentes opciones de sitios, es de suma importancia comparar las ventajas y
desventajas a largo plazo entre arrendar y comprar una vivienda. Por ejemplo, el ser propietario de
una vivienda le permite al proveedor adaptar el espacio a su gusto y asegurar una ubicacion a
largo plazo més estable para el negocio, sin embargo el ser propietario de una vivienda requiere
una inversion financiera mas grande a corto plazo.

Para obtener méas informacion acerca de los recursos para ser propietario de vivienda, visite el
sitio de Fannie Mae Foundation en www.fanniemae.com o llame al teléfono gratis 1-800-611-
9566.

B. Uso de terreno y zonificacion

Los controles de uso de terreno y zonificacion suelen crear las restricciones més significativas para los
programas de cuidado infantil en el hogar que estan expandiendo la licencia de pequefia a grande. Es
importante resolver los problemas de zonificacion en cuanto al sitio al principio del proceso de
construccion. Las regulaciones locales de disefio, tales como procesos engorrosos de revision o
aprobacion y requisitos extensivos de audiencias publicas, disuaden, demoran o impiden el desarrollo.
Ademas, los requisitos de estacionamiento, espacio abierto y otros pueden elevar considerablemente
los costos. Para desarrollar un hogar de cuidado infantil familiar grande, llame al Departamento de
Planificacion Local (Local Planning Department) al principio del proceso de desarrollo de instalaciones
para averiguar sobre las restricciones de uso de terreno y zonificacion. Una planificacion cuidadosa es
la Unica forma de evitar costos y retrasos inesperados.

C. Disefio del proyecto

Tal como se menciond anteriormente, el trabajar con un arquitecto durante esta fase puede ser
extremadamente valioso, aungue no siempre es necesario para los proyectos de cuidado infantil en el
hogar. Independientemente de que si el proyecto requiere 0 no la asistencia de un arquitecto, se debe
tomar todos los pasos siguientes para asegurar un disefio exitoso:

. Comparar los elementos de disefio requeridos con los recomendados para el
proyecto. En otras palabras, tomar en cuenta todos los requisitos de zonificacion,
aprobacion de inspeccion de bomberos y licencia, al mismo tiempo de tratar de
incorporar los elementos de disefio recomendados para los ambientes de los nifios.

. Visitar otras instalaciones en su comunidad y hablar con otros proveedores de
cuidado infantil para identificar disefios exitosos y evitar errores.
. Investigar opciones mas econdmicas de disefio, tomando en cuenta los costos

iniciales y la calidad a largo plazo, y las consecuencias de mantenimiento por usar
ciertos materiales y equipos. Por ejemplo, algunas alfombras parecen ser mas
econémicas en un principio, pero el costo de limpiarlas y cambiarlas si no son
duraderas resulta a la larga més caro que elegir una alfombra de alta calidad en un
principio.
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D. Contratacion de un constructor

Hay varias formas de encontrar un constructor para realizar el trabajo de construccion en un hogar de
cuidado infantil familiar:

. Pida a otros proveedores recomendaciones de constructores con experiencia en el
desarrollo de instalaciones de cuidado infantil;

. Pidale a sus vecinos y amigos en la comunidad recomendaciones de constructores
que hacen un buen trabajo de mejoras de viviendas;

. Busque la asociacion de constructores local de Builders Exchange u otra parecida en

su area y pregunte si tienen miembros con experiencia en el desarrollo de
instalaciones de cuidado infantil; y

. Busque en la guia telefonica (verifique siempre la licencia del constructor antes de
hacer cualquier compromiso financiero con el mismo).

A los constructores por lo general se los contrata de dos formas:

1. Precio mé&ximo garantizado, o
2. Licitacion por monto total

En la forma del “precio maximo garantizado”, la organizacion selecciona a un constructor en la parte
inicial del proceso de desarrollo basada en una relacion anterior o una recomendacion personal.

La “licitacion por monto total” es un proceso de licitacion competitiva.

Precio méaximo garantizado Licitacion por monto total (0)
Proceso de licitacion competitiva

Se escoge al constructor en base asus  [Se preparan los planos y la informacion del
aptitudes proyecto

El constructor facilita informacion durante el|Se solicitan licitaciones de varios

proceso de disefio constructores (por lo menos 3) usando los
planos y especificaciones

El constructor provee un precio garantizado|Se selecciona al constructor deseado de

en base a planos y especificaciones acuerdo a las licitaciones

técnicas

Antes de seleccionar a un constructor, verifique siempre su licencia, referencias, calificaciones y
seguro. Una vez que el duefio selecciona al constructor, es momento de negociar el contrato.
Todo contrato debe incluir lo siguiente:

e Laenvergadura del trabajo;
e Elcronograma del trabajo;
e Elprograma de pagos;
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e Lapolitica de cancelacion;

e Un acuerdo de consecuencias si se excede el presupuesto o hay demoras;
Especificacion sobre la forma de pago (p. €]., pago Unico o precio maximo
garantizado); y

e Los requisitos del financiador (si fuera necesario).

Al elaborar el contrato final, se debe obtener la asistencia de un experto legal. Pedirle a un abogado
que redacte un contrato de construccion sirve para evitar problemas durante la fase de desarrollo.
Para obtener méas informacion acerca de trabajar con un constructor, visite el sitio web de Contractor's
State Licensing Board of California en www.cslb.ca.gov o llame al 1-800-321-CSLB (2752). Ademas
de los otros recursos, la publicacion What You Should Know Before You Hire A Contractor (Lo que
usted debe saber antes de contratar a un constructor) contiene valiosos consejos para hacer que el
proceso funcione sin problemas.

&%

E. Obtencidn de financiacion para el proceso de desarrollo

A fin de obtener financiacion para proseguir con la etapa de desarrollo y el proceso de
construccion real, el primer paso es finalizar el plan de negocios con los siguientes componentes:

Portada;

Resumen ejecutivo;

Objetivo del proyecto de desarrollo;

Anélisis de mercado;

Plan de comercializacion;

Plan operativo;

Plan de administracion financiera; y

Documentos justificativos por ejemplo, una lista de espera actualizada).

Para obtener mas informacion acerca de la elaboracion del plan de negocios, véase el Capitulo
Cuatro, Elaboracién de un plan de negocios para el cuidado infantil en el hogar. Asimismo, la
Agencia Federal para el Desarrollo de la Pequefia Empresa (Small Business Administration —
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SBA) ofrece asistencia particular y talleres sobre los planes de negocios por medio de sus Centros
de Desarrollo de la Pequefia Empresa (Small Business Development Centers — SBDC) y de las
oficinas del Cuerpo de Servicio de Ejecutivos Jubilados (Service Corps of Retired Executives —
SCORE) en todo el estado. Para obtener informacion de contactos para la oficina de SBDC y
SCORE en su comunidad, llame al 800-8-ASK-SBA o visite el sitio Web www.sba.gov

Para prepararse para el proceso de solicitar un préstamo de cualquier prestamista, es esencial
que todos los estados financieros descritos en los capitulos anteriores estén en orden y que éstos
demuestren que el negocio tiene la capacidad financiera de devolver el dinero prestado. La
capacidad de devolucion es el factor mas importante en el anlisis de cualquier solicitud de
préstamo.

El siguiente paso en el proceso de obtener financiacion es determinar las cifras finales de cuanto
dinero necesita el negocio para terminar el proceso de renovacion o expansion, y cuanta deuda
puede asumir el negocio. En general, la estimacion de costo es determinada de acuerdo a las
licitaciones de los constructores, mientras que la capacidad de deuda es determinada de acuerdo
al flujo de caja actual y/o proyectado del negocio.

Con el plan de negocios, la informacion del presupuesto estimado y la capacidad de deuda en
orden, es hora de identificar y comunicarse con las posibles fuentes de financiacion. Como el
cuidado infantil en el hogar es un negocio comercial, la mayoria de los costos de construccion y
renovacion son pagados usando recursos internos (ahorros) y deudas (préstamos). Sin embargo,
a veces estan disponibles subvenciones por medio de recursos locales para pagar parte de los
costos de equipos y reparaciones pequefas.

Para identificar los recursos de préstamos accesibles, busque instituciones financieras que ya
estan familiarizadas con el negocio o con el prestatario. Si no hay ninguna, considere prestamistas
comunitarios locales. La oficina local de SBA también le podria ayudar en el proceso de identificar
posibles prestamistas.

No deje de comparar para encontrar los mejores términos generales. Para obtener mas
informacion sobre recursos crediticios orientados al cuidado infantil, vea Matrix of Financial
Resources for Child Care Facilities Development in California (Matriz de recursos financieros para
el desarrollo de instalaciones de cuidado infantil en California) disponible en linea en
www.buildingchildcare.org, o por teléfono llamando al 1-888-411-3535.

Un negocio de cuidado infantil en el hogar deberia solicitar financiacion, obtener compromisos,
concretar préstamos y tener dinero en efectivo en mano antes de comenzar la construccion. Esto
significa que a pesar de que es importante tener estimaciones de contratistas para medir los
costos globales del proyecto antes de solicitar financiacion, el proveedor no debe aceptar ninguna
propuesta ni firmar ningun contrato hasta tener los recursos financieros para pagar los servicios
del constructor.
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Seccion Tres:
Fase de desarrollo

Este es el periodo durante el cual se realiza la construccion de la instalacion.

A. Administracién del proceso de desarrollo

A estas alturas del proceso ya se ha contratado a un constructor y se ha obtenido toda la
financiacion necesaria para empezar la construccion. Es esencial reevaluar todos los trabajos que
quedan con relacion a la preparacion de la realizacion del proceso de renovacion o expansion.

Es especialmente importante que el duefio del negocio de cuidado infantil en el hogar identifique
los trabajos y el tiempo necesario para realizar el proyecto de desarrollo de instalaciones. Durante
esta etapa, debe haber alguien a cargo de supervisar el proceso de construccion y asegurar que
se realice de acuerdo al disefio, presupuesto y fechas acordadas. Asimismo, se debe programar
visitas al sitio con personas necesarias, tales como oficiales de licencias y bomberos.

B. Preparacion para la mudanza

Se debe seguir los pasos a continuacion durante la fase de desarrollo, para poder prepararse para
el inicio eventual del programa una vez que se finalice la construccion:

1. Equipe el salon. Al comprar muebles y materiales especificos para el curriculo del sal6n,
cercidrese de que la sincronizacion de este paso esté vinculada con el cronograma
establecido para la construccion y apertura o reapertura del negocio. Asimismo, es importante,
preparar un plan especifico para recibir, instalar y llevar el inventario de todas las provisiones y
equipos para controlar exactamente qué se ha pedido y las fechas de recibo.

2. Obtenga la licencia para el centro. Aunque ya deberia haber habido una comunicacion
exhaustiva con Community Care Licensing con relacion al disefio y construccion de la
instalacion, el paso final para obtener la licencia es presentar una solicitud llenada y pagar las
tarifas a la oficina local de Community Care Licensing. La solicitud llenada incluye tarjetas de
huellas digitales, verificacion en el registro de maltrato infantil y autorizacion de inspeccion de
bomberos.

(Nota: la autorizacion de inspeccion de bomberos es requerida solamente para las licencias de
hogares de cuidado infantil grandes, aunque las licencias de los hogares de cuidado infantil
pequefos requieren” extinguidores de incendios y detectores de humo que cumplan con las
normas del Jefe de Bomberos del Estado).

3. Contrate al personal. Tan importante como equipar el salon, es esencial que el personal
esté listo antes de abrir el programa a nifios y familias (en caso que sea necesario tener
personal adicional). Para empezar este proceso, establezca cuantas personas se necesitaran,
cuando trabajaran, cuales seran sus responsabilidades y cuanto se les pagard, incluyendo
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beneficios y oportunidades de formacion para el personal. Estos asuntos logisticos ya
deberian estar descritos en el plan de negocios.

El siguiente paso es empezar a anunciar el reclutamiento por lo menos 60 dias antes de la
fecha prevista para la apertura o expansion. Algunas ideas para anunciar los puestos seria
comunicarse con maestros de la zona, oficinas de empleos de los colegios superiores,
escuelas secundarias vocacionales, el departamento de licencia del estado, la Agencia Local
de Recursos y Remisiones y la agencia local de empleos. También es eficaz la publicacion de
anuncios de empleo en los periddicos locales y fijarlos en los almacenes, gimnasios y
lavanderias.

Estos anuncios deberan incluir: el nombre del puesto, una descripcion breve del puesto,
aptitudes necesarias, fecha limite para presentar el resumé, el nimero de teléfono, direccion y
nombre del programa.

Asegurese de establecer muy claramente las expectativas al contratar a los empleados. Con
el fin de ahorrar tiempo y costos de personal, también es buena idea reclutar a voluntarios
quienes puedan ayudar con las tareas secretariales y administrativas.

4. Promueva el programa en la comunidad. El Capitulo Cuatro, Elaboracién de un plan de
negocios para el cuidado infantil en el hogar, proporciona informacion adicional acerca de este
paso, pero por lo general lo mas importante es crear un mensaje especial que describa clara 'y
concisamente lo especial de los servicios de cuidado infantil que se ofrecen.

Este mensaje deberé basarse en la investigacion sobre qué buscan los padres en un cuidado
infantil y donde estan las mayores necesidades en la comunidad. Por ejemplo, si hay una falta
de cuidado disponible en el area durante las horas vespertinas, a pesar de que hay una gran
necesidad de cuidado entre las familias locales, ésta podria ser una buena oportunidad para
prestar servicios, y el proveedor puede enfocar la promocidn del negocio en este factor a fin
de atraer clientela con lo que mas desean los padres.

Es mejor empezar a promocionar los servicios tres meses antes de abrir el centro o antes de
finalizar la expansion. Un plan de promocién depende del tipo de programa que se esta
promocionando y la comunidad a la cual se esta promocionando. El plan incluye cualquiera de
los siguientes métodos:

Recomendaciones de personas;

Crear un logotipo distintivo;

Distribuir tarjetas de presentacion, volantes, letreros y folletos;
Participar en eventos comunitarios;

Procurar cobertura gratis en los medios de comunicacion;
Ofrecer talleres en el hogar;

Poner un anuncio en las Paginas Amarillas;

Tener una casa abierta; y

iDar una buena impresion la primera vez!

Asimismo, asegurese de que el programa esté registrado en la Agencia de Recursos y Remisiones
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de Cuidado Infantil Local para que ellos remitan a los padres que necesitan cuidado a cualquiera
de las vacantes disponibles.
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Seccioén Cuatro:
Fase de inicio

La fase de inicio es cuando el nuevo programa o los servicios expandidos ofrecen oficialmente,
una vez terminado el proyecto de instalaciones.

A. Incorporacién gradual de personal y nifios

Si el negocio esta recién empezando o si se acaba de terminar una expansion, es importante
recordar que el programa necesita crecer a su maxima capacidad. En otras palabras, el programa
no empezaré con la inscripcion méxima de nifios el dia que abra las puertas. Esto es
especialmente cierto para los negocios de cuidado infantil en el hogar que necesitan establecer
reputacion y confianza en la comunidad.

Una manera de fomentar méas inscripciones desde el principio, s programar la apertura a
principios del otofio (agosto/septiembre) o a principios del afio nuevo, ya que es cuando los padres
prefieren hacer cambios de cuidado infantil.

A medida que la inscripcién aumenta, es de suma importancia mantener los empefios de imagen y
publicidad del programa, incluso después que el negocio esté en pleno funcionamiento. Por
ejemplo, lleve tarjetas de presentacion siempre que salga con los nifios, haga camisetas para que
vistan los nifios durante los viajes de estudios y cercidrese de que los servicios se conozcan en
toda la comunidad. Si el programa alcanza su capacidad maxima, establezca una lista de espera
porque la inscripcion de nifios fluctda facilmente y es importante llenar las vacantes en cuanto
pueda para garantizar el flujo de caja para el negocio.

B. Sostenibilidad del programa

Después de que se haya terminado el proyecto de instalaciones, es esencial mantener relaciones
con los financiadores y buscar nuevas relaciones con posibles fuentes de financiamiento
regularmente, incluso cuando no se necesita dinero ni equipos. Es importante mantenerse
informado de las oportunidades y estar preparado para momentos cuando tales recursos se
necesiten.

Para asegurar la sostenibilidad de un programa, lo mejor es establecer una reserva o un
presupuesto de reservas para operaciones a fin de prepararse para gastos imprevistos e
irregularidades de flujo de caja.

Ademas, aunque puede ser dificil, especialmente después de crear buenas relaciones con las
familias, es de suma importancia ser realista acerca de las tarifas a cobrar por cuidado infantil y
ajustarlas con el tiempo a medida que cambien los gastos del programa.

Sobre todo, la sostenibilidad del programa depende del equilibrio entre las obligaciones del
servicio que presta y las obligaciones comerciales. Dicho sencillamente, si no se atienden los
asuntos de negocios de un programa de cuidado infantil, no se pueden mantener los servicios de
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alta calidad. A pesar de que la parte financiera tiene un papel muy importante en el proceso de
desarrollo de instalaciones, si el lado financiero de un programa de cuidado infantil no se mantiene
y desarrolla regularmente una vez que esta en pleno funcionamiento, ese programa no puede
sobrevivir y crecer como un negocio viable.

National Economic Development and Law Center 89



Manual para la planificacion financiera y el desarrollo de hogares de cuidado infantil familiar

Apéndice A:
Lugares donde se puede obtener mas ayuda

Existe una variedad de recursos, desde libros hasta consultoria individual disponibles en California
para brindar asistencia sobre presupuestacion, elaboracion de pro formas, determinacion de la
capacidad de deuda, elaboracion de planes de negocios y desarrollo de instalaciones. Aunque
algunos de los recursos descritos a continuacion son especificos del Estado de California, los
lectores de fuera del estado pueden emplear esta seccion como guia a los tipos de ayuda que
otros estados también podrian proveer.

Building Child Care

(Desarrollo de Cuidado Infantil)

Building Child Care (BCC), una organizacion de colaboracion financiada por el Departamento de
Educacion de California, esta disefiada para mejorar el acceso de proveedores de cuidado infantil
a recursos financieros para proyectos de desarrollo de instalaciones en California. Junto con la
asistencia y aporte de muchas otras entidades a lo largo del estado, los cuatro socios
colaboradores en este proyecto han combinado su experiencia, recursos y pericia para crear un
centro de informacion y asistencia especifica para las personas interesadas en adquirir, construir,
renovar o expandir instalaciones de centros de cuidado infantil y hogares de cuidado infantil. Para
saber mas acerca de BCC y sus servicios, usted puede llamar al 888-411-3535 0 visitar
www.buildingchildcare.org.

Small Business Administration (SBA)

(Agencia Federal para el Desarrollo de la Pequeiia Empresa)

SBA cuenta con una variedad de programas de administracion y asistencia técnica para ayudar a
negocios nuevos y expandir negocios existentes. La principal mision de SBA es prestar servicios a
negocios comerciales, pero algunos de los servicios estan disponibles a organizaciones sin fines
de lucro. SBA tiene sucursales en todo el pais. Si desea saber donde esta la sucursal mas
cercana, busque en la guia telefonica bajo U.S. Goverment o llame al (800) 8-ASK-SBA. SBA
también tiene un sitio con vasta informacion en Internet: www.sba.gov. A continuacion se
describen cuatro ejemplos de programas de SBA que existen en todo el pais y que pueden
brindarle asistencia en su comunidad local:

Service Corps of Retired Executives (SCORE)

(Cuerpo de Servicio de Ejecutivos Jubilados)

SCORE es un programa de consultoria voluntaria de administracion patrocinado por SBA,
(que esta compuesto de ejecutivos activos y jubilados que ofrecen sus servicios voluntarios
prestando consultoria y asesoria a duefios de negocios pequefios en cuanto al inicio y la
administracion de sus negocios. Los voluntarios de SCORE pueden ofrecer una sesion
individualizada sobre estados financieros. Los servicios de SCORE estéan a la disposicion
de organizaciones comerciales y sin fines de lucro. SCORE tiene sucursales en todo el
pais. Para encontrar una sucursal local, llame al (800) 634-0245 ¢ visite su sitio en

Internet: www.score.org.

Small Business Development Centers (SBDC's)
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(Centros para el Desarrollo de la Pequefia Empresa)

El propdsito del programa de SBDC es fomentar el desarrollo econémico mediante la
provision de ayuda administrativa y técnica a empresas pequefias. Los centros SBDC
proporcionan consultoria, capacitacion administrativa, conferencias, remisiones y
bibliotecas para consultas a duefios de negocios actuales o potenciales. Con frecuencia
también ofrecen talleres sobre como elaborar planes de negocios. Para obtener
informacion sobre la sucursal de SBDC mas cercana, llame a SBA al (800) 8-ASK-SBA o
visite el sitio de SBDC en Internet: www.sba.gov/sbdc.

Women'’s Business Centers (WBC's)

(Centros de Negocios de Mujeres)

Los centros WBC brindan una variedad de servicios a empresarias de todos los niveles de
desarrollo empresarial. El propdsito de estos centros es ensefiar a las mujeres los
principios de finanzas, administracion y comercializacion, y como iniciar un negocio en el
hogar. WBC mantiene un excelente sitio en Internet (www.onlinewbc.org) que cuenta con
util informacion sobre administracion financiera, comercializacion, la elaboracion de un
plan de negocios y una seccion especifica acerca de como iniciar o expandir un negocio
de cuidado infantil. Se puede obtener méas informacion sobre WBC llamando a Office of
Women's Business Ownership al (202) 205-6673 ¢ visitando su sitio en Internet:
www.sba.gov/womeninbusiness/wbcs.html.

Business Information Centers (BIC’s)

(Centros de Informacion Empresarial)

Los centros BIC proporcionan un lugar donde duefios de empresas pequefias actuales y
futuras pueden recibir ayuda y consejos en un solo lugar. Los BIC cuentan con la mas
avanzada tecnologia informatica (hardware y software), una amplia biblioteca con libros 'y
publicaciones especializados en empresas pequefias, asi como con videos recientes
sobre administracion para ayudar a los empresarios a planear su negocio, expandir su
negocio actual o aventurarse en nuevas areas comerciales. La mayoria de los BIC son
centros autonomos en Zonas de Autorrealizacion (Empowerment Zone). Ademas del
hardware, software y los materiales de consulta de autoayuda, los BIC proveen
consultoria impartida por SCORE. Para obtener informacion sobre los centros BIC, visite
su sitio en Internet: www.sba.gov/bi/bics o llame al (202) 205-6665.

Colegios superiores comunitarios y universidades

Consulte con el colegio comunitario o universidad local sobre cursos sobre presupuestacion,
contabilidad o estados financieros basicos. Algunos programas podrian ofrecer cursos especificos
para negocios sin fines de lucro. Algunos colegios tienen centros SBDC.

Regional Resource Centers (RRC’s)

(Centros de Recursos Regionales)

Los centros RRC, financiados por el Departamento de Educacion de California, brindan asistencia
a proveedores de cuidado infantil nuevos y establecidos a fin de aumentar la capacidad de
servicios para nifios y sus familias. Los centros RRC estan ubicados en diez distintas regiones del
estado. EI RRC local le puede proporcionar formacion, asistencia técnica e informacion sobre
como acceder a recursos de financiacion publica y particular, y otras formas de apoyo en su
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comunidad. Para encontrar cual es el RRC para su condado, usted puede llamar al (916) 323-
4601 6 visite www.buildingchildcare.org y buscar en la seccion de Community Resources del
sitio.

Resource and Referral Agencies (R&R)

(Agencias de Recursos y Remisiones)

Las agencias R&R financiadas por el Departamento de Educacion, son organizaciones de base
comunitaria encargadas de asistir a padres, proveedores, legisladores, empresas y comunidades
en todo California brindando informacién, datos y apoyo para aumentar y mejorar la provision de
cuidado infantil de calidad. En California existe por lo menos una R&R en cada condado. La
agencia R&R de su area puede proporcionar informacion especifica del condado sobre la provision
actual de cuidado infantil con licencia, demografia local, la demanda de cuidado en el area y las
tarifas del mercado para el cuidado infantil, ademas de sueldos para los empleados. Las agencias
R&R también ayudan a los proveedores con la obtencion de licencias, dando a conocer sus
servicios en la comunidad y proporcionan capacitacion a precios econémicos o gratis en varias
materias. Para encontrar la R&R de su comunidad, usted puede llamar al 1-800-KIDS-793 6 visitar
Www.rrnetwork.org.

Local Planning Councils (LPC’s)

(Consejos de Planificacion Local)

Los consejos LPC son responsables de determinar las necesidades de cuidado infantil de la
comunidad local, identificar las prioridades para la asignacion de Fondos Federales de
Subvenciones Globales para el Cuidado y la Formacién Infantil (Federal Child Care and
Development Block Grant Funds) y preparar planes de cuidado infantil para todo el condado. A fin
de redactar un plan de negocios los LPC pueden ser particularmente Utiles en proporcionar
informacion sobre las principales necesidades de cuidado infantil en el condado y sobre las
prioridades locales que estéan disefiadas para satisfacer esas necesidades. Para encontrar la LCP
de su area, llame al (916) 322-6233 0 visite www.cdpac.ca.gov/lpcmap.html.

Las asociaciones de cuidado infantil familiar pueden ser excelentes fuentes de informacién e
intercambio acerca de materiales Utiles, oportunidades de formacion profesional, habilidades
empresariales, conferencias y eventos proximos, desarrollo de programas de actividades, etc.
Asimismo, ya que muchas asociaciones estan registradas como organizaciones sin fines de lucro,
éstas algunas veces pueden recibir donaciones de equipos y materiales que luego ellos
distribuyen entre sus miembros. Esto es especialmente Util debido a que los negocios de cuidado
infantil en el hogar no pueden ser clasificados como organizaciones sin fines de lucro, y por lo
tanto no pueden obtener ciertos tipos de donaciones. Para encontrar una asociacion de cuidado
infantil en el hogar en su &rea, pongase en contacto con California Association for Family Child
Care — CAFCC (Asociacion de Cuidado Infantil en el Hogar de California) llamando al (925) 828-
2100, o visitando el sitio en Internet: www.cafcc.org.
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Apéndice B:
Glosario de términos

Activo circulante: Efectivo y otros activos tales como cuentas por cobrar o subsidios que pueden
convertirse a efectivo. El activo circulante también incluye los gastos prepagados como son
mercaderia, beneficios o servicios que un negocio compra o alquila con anticipacion.

Activos: Todos los bienes de valor monetario que son propiedad de una empresa.

Activos fijos: Incluyen los recursos de propiedad de un negocio o adquiridos por éste para ser
usados en operaciones y no para ser revendidos. Los activos fijos, salvo terrenos, se registran al
costo menos depreciacion.

Activo neto: La diferencia entre todos los activos y todos los pasivos. El activo neto equivale al
patrimonio del negocio.

Acumulacién de la némina salarial: Los salarios y sueldos que se deben en la actualidad.

Acumulativo: Un sistema contable en el cual los ingresos se registran cuando éstos se ganan y
los gastos cuando surge la obligacion de pagarlos, sin tener en cuenta cuando se efectua el pago.

Amortizacion: El periodo en el cual se basa la devolucion del capital e intereses de un préstamo.
Algunas veces los préstamos tienen diferentes planes y plazos de amortizacion. Existen tres
formas béasicas de devolver un préstamo: (a) en pagos parciales iguales, cada uno con capital e
intereses; (b) en pagos variables aunque regulares que resultan de la devolucion de capital e
intereses sobre el monto prestado; y (c) en pagos de capital muy irregulares, generalmente
incorporando un pago final mas grande (véase la definicion de “amortizacion progresiva’”).

Amortizacion progresiva: El pago final de un préstamo que tiene un periodo de amortizacion
mas extenso que su plazo. Por ejemplo, si un pago mensual se basa en un periodo de 10 afios,
pero el plazo real es 5 afios, se debe hacer un pago méas grande (aproximadamente la mitad del
monto del préstamo) con el pago final al término de los 5 afios.

Balance general: Refleja el estado financiero actual de un negocio en un momento dado. Muestra
los activos y pasivos.

Capital: La cantidad de dinero original prestada y el monto que el prestatario debe devolver, sin
estar incluidos los intereses.

Capital circulante neto: Los activos actuales menos los pasivos actuales.

Contabilidad de caja: Un sistema en el cual los ingresos se registran sdlo cuando éstos se
obtienen y los gastos sélo cuando éstos se pagan.
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Costos de construccion y bienes raices:
a. Costos blandos — Gastos, aparte de los costos duros, incurridos al desarrollar un
proyecto de bienes raices, incluyendo tarifas legales y de financiamiento, tarifas
de arquitectura y disefio, permisos, etc.

b. Costos duros — Costos directos de construccion de un edificio o estructura,
incluyendo la adquisicion de propiedad, construccion, equipos, etc.

C. Costos ocultos — Costos menos visibles asociados con el proceso de desarrollo
de instalaciones, tales como tiempo y atencion del personal y la junta directiva

d. Costos de contingencia — Una porcion de los costos de construccion reservada

para cubrir costos “duros” inesperados
Cuentas por cobrar: La cantidad que se le debe al negocio por servicios ya realizados.

Cuentas por pagar: La cantidad que se le debe a suministradores de mercancia y servicios
comprados en conexion con las operaciones comerciales.

Depreciacion: Una cantidad que representa una supuesta pérdida del valor de un edificio u otras
mejoras del inmueble, como resultado del desgaste fisico y la obsolescencia econémica, y que se
deduce anualmente del ingreso neto para determinar la utilidad neta.

Deuda: Dinero, bienes o servicios que una parte estéa obligada a pagar a otra bajo un acuerdo
expreso o implicito.

Documentos por pagar: El saldo del capital para pagar deudas a corto plazo de fondos
prestados. Esto también incluye la cantidad debida del saldo total corriente sobre documentos
cuyos plazos exceden 12 meses.

Egresos: El costo de activos consumidos o servicios usados en el proceso de ganar utilidades.
Egresos fijos: Los gastos que no fluctian cuando se expanden los servicios.

Egresos variables: Los gastos que fluctian cuando se expanden los servicios.

Estado de flujo de caja pro forma: Proyecta las necesidades monetarias de un negocio para un
plazo especifico. También ayuda a identificar cuando se anticipa recibir el dinero en efectivo y

cuando se debe pagar las facturas.

Estado de resultados: Identifica las fuentes y los usos de los fondos. Es un estado muy util ya
que muestra lo que realmente se gana y cuanto cuesta para ganar tal cantidad.

Estado de resultados presupuestado contra reales del afio hasta la fecha: Este estado de
resultados se usa para comparar los ingresos y egresos reales con las cifras presupuestadas para
el afio. Puede ser muy (til hacer un estado de resultados presupuestado contra reales tanto a fin
de afio como en intervalos durante el afio para poder controlar la evolucion del negocio y la
exactitud de las proyecciones.

Estado de resultados pro forma: Un pronéstico de la cantidad de los ingresos generados cada
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mes y para el afio fiscal, basado en predicciones razonables de los ingresos y egresos.

Estados pro forma: Son proyecciones financieras en base a las predicciones futuras. Son
herramientas esenciales para la planificacion de un negocio, que ayudan a planificar las
estrategias fiscales y también por muchas instituciones financieras.

Garantia: Una promesa hecha por una parte, de pagar una deuda o cumplir con una obligacion
hecha por otra parte si la parte original no paga o no cumple segun lo estipulado en un contrato.
La garantia de un préstamo o los programas de seguro de un préstamo estan disefiados para
hacer que ciertos préstamos sean menos riesgosos para los prestamistas, tales como préstamos
para proyectos de desarrollo econdémico, comunitarios y para negocios pequefios, tales como de
cuidado infantil.

Garantia prendaria: Los bienes que un prestatario entrega en prenda a un prestamista para
asegurar la devolucion del préstamo. Una garantia prendaria puede incluir un gravamen en su
casa, equipos de su negocio 0 una cuenta bancaria. Si el prestatario no paga, el prestamista tiene
el derecho legal de embargar la garantia prendaria y venderla para pagar el préstamo.

Gravamen: Un derecho que un prestamista puede ejercer sobre una propiedad a cambio de hacer
un préstamo. Si el prestatario no puede hacer los pagos del préstamo tal como se acordo, esto le
da al prestamista el derecho a tratar de recuperar la devolucion del préstamo a través de la venta
de la propiedad del prestatario. Si el gravamen se ejerce sobre bienes raices, tal como una casa, a
este gravamen generalmente se le llama “hipoteca” o “escritura de fideicomiso”.

Hipoteca: Instrumento de garantia por medio del cual el prestatario (deudor hipotecario) le da al
prestamista (acreedor hipotecario) un gravamen sobre bienes raices como garantia de la
devolucion de un préstamo.

Honorarios: Los cargos de un prestamista por otorgar el préstamo. Los honorarios pueden incluir
una variedad de costos.

Ingresos: La cantidad total que se recibe o se recibira mas adelante de las tarifas pagadas por los
padres, contratos estatales, subvenciones o donaciones de fundaciones. Se suele clasificar los
ingresos en base a la fuente y naturaleza a fin de reflejar el cambio en la composicion de los
ingresos.

Ingresos de caja: Incluye efectivo proveniente de tarifas de padres, préstamos o inyecciones de
efectivo, ingresos de programas alimenticios, programas gubernamentales, fuentes privadas,
subvenciones de fundaciones y recaudaciones.

Interés: El costo de usar dinero prestado, generalmente expresado como porcentaje anual, que un
prestamista cobra a un prestatario por el uso del capital durante un cierto periodo.

Liquidez: La capacidad de pagar las obligaciones o pasivos actuales.

Linea de credito: Una cantidad determinada de dinero disponible para que el prestatario pida
prestado cuando es necesario. Las cantidades prestadas se devuelven en pagos regulares
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determinados por el prestamista. Una linea de crédito es distinta a un préstamo debido a que
después de la devolucion del dinero el prestatario puede obtenerla y usarla nuevamente, lo que la
hace similar a una tarjeta de crédito.

Mejoras a propiedades arrendadas: Renovaciones a propiedades arrendadas para satisfacer las
necesidades del arrendatario. Estas pueden ser pagadas por el propietario o el arrendatario.

Monto de préstamo: El monto de un préstamo esta determinado por la cantidad de dinero que
necesita un prestatario para terminar el proyecto y la evaluacion del prestamista de la capacidad
del prestatario de devolver el dinero. Algunos prestamistas tienen montos de préstamo minimos y
mMaximos.

Pasivos: Los pasivos son las cantidades que un negocio debe.

Patrimonio: En el ambito de bienes raices, la diferencia entre el valor razonable de mercado y el
endeudamiento actual. También se le llama capital o valor liquido.

Plazo: El periodo acordado para el cual se hace un préstamo. Un préstamo otorgado por 10 afios
tiene un “plazo de 10 afios”.

Préstamo: Transaccion en la cual un prestamista permite a un prestatario el uso de una cantidad
de dinero por un periodo especificado, a una tasa de interés especificada.

Préstamo de empalme: Préstamo a corto plazo que se hace antes del financiamiento a largo
plazo.

Préstamo “perdonable”: Préstamo hecho con el entendimiento de que si el prestatario cumple
con ciertos requisitos, no se requeriré la devolucion del préstamo.

Presupuesto: Un plan de las finanzas de un negocio para los meses 0 afios futuros que se
expresa en términos monetarios.

Proyeccion de flujo de caja: Proyecta las entradas de efectivo y las salidas de efectivo de un
negocio.

Punto de equilibrio: El punto en donde las ganancias son iguales a los gastos.

Puntos: Una tarifa que un prestamista puede cobrar por adelantado por un préstamo, expresada
como porcentaje del monto del préstamo. “Un punto” es igual a un uno por ciento del monto del
préstamo. Por lo tanto, un punto en un préstamo de $10,000 es $100 ($10,000 x .01).

Relacidn corriente: Expresa la relacion entre los activos corrientes y 1os pasivos corrientes.

Relacion de servicio de deuda (RSD): Un calculo que usa un prestamista para determinar la
capacidad de devolver un préstamo. Este célculo se expresa generalmente como relacion. La
mayoria de los prestamistas tienen requisitos minimos de relacion de servicio de deuda variando
de 1.05:1.00 (esto es, el ingreso neto debe ser proyectado a ser 5% en exceso al pago del
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préstamo) a 1.25:1.00 (esto es, el ingreso neto debe ser proyectado a ser 25% en exceso al pago
del préstamo).

RSD = Ingreso Neto (después de todo gasto excepto servicio de deuda) = 1.10:1.00
Pago Total de Préstamo

Relacion entre préstamo y valor: La relacion entre el dinero que un prestamista esta dispuesto a
prestar y la valuacion del valor de la propiedad u otro activo.

Reserva para edificio: Un fondo de reserva para mejoras de capital. Dinero apartado para pagar
la mantencion de las instalaciones: cuando los montos pueden ser significativos y la necesidad
eventual una certeza, pero el momento exacto es incierto. Estos son generalmente gastos
mayores, tales como el reemplazo del techo, los cuales son dificiles de acomodar en un solo
presupuesto anual.

Reservas de operacion: Fondos apartados anualmente para ser usados a fin de compensar
pérdidas de operacion debido a ganancias inesperadamente bajas o gastos excepcionalmente
altos.

Resultado operativo neto: La diferencia entre el ingreso bruto real y los gastos operativos,
incluyendo impuestos y seguros. El término significa la utilidad neta antes de la depreciacion y el
servicio de deuda.

Saldo de caja: El total de caja disponible menos el total de los desembolsos.

Servicio de deuda: El pago periédico de un prestatario que comprende la devolucion del capital
ademas del pago de intereses sobre el saldo pendiente. También se conoce como pago de
préstamo.

Tasa de interés: EI monto que cobra un prestamista por el uso de sus fondos. Las tasas de
interés varian dramaticamente de un préstamo a otro y normalmente estéan ligadas a indices del
sector financiero tales como la Tasa de Interés Preferencial. Por ejemplo, si la Tasa de Interés
Preferencial es 4.75% entonces una tasa de “Preferencial mas Dos Por Ciento” significaria un
préstamo con una tasa de interés del 6.75%.

Tasa de interés preferencial: La tasa, segin lo anuncian periédicamente los bancos comerciales,
como la tasa de interés preferencial. (Véase la definicion de “tasa de interés”).

Utilidad neta: El total de ingresos menos el total de egresos.

Nota: Las definiciones en este glosario fueron proporcionadas por Low Income Investment Fund y
Nonprofit Finance Fund.
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