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Resumen Ejecutivo

Plan de Negocio para la creacion de un Parque Infantil Recreativo y
Formativo dirigido a nifios de entre uno y tres afios.

En mi experiencia como padre, de tres nifios menores de 3 afios, puedo asegurar
que existe una falta de espacios adecuados para que estas actividades de
recreacion, necesarias para el desarrollo fisico - sicoldgico de los nifios, se lleven
a cabo, los pocos lugares que existen no son especializados y atienden nifios de
varias edades, los nifios mds grandes lastiman a los mas pequefios, tampoco existe
en la mayoria de estos sitios juegos paras los nifios de este rango de edad o
mobiliario que eviten un mal golpe en caso de una caida. La mayoria de zonas
recreativas estdn al aire libre, exponiendo a los nifios a quemaduras de sol o
picaduras de insectos.

El presente estudio tiene como objeto disefiar un plan de negocios para la creaciéon
de un Parque Infantil Recreativo y Formativo en la Parroquia Urbana Satélite La
Aurora del Cantén Daule, especializado en nifios menores de hasta 3 afios con
opcidn de ampliarse hasta nifios de 5 afios.

Objetivos Especificos

Analizar la Industria y el Sector en el que se competira.

La industria en la que se desarrolla este tipo de servicio de desarrollo y recreaciéon
infantil se divide en dos segmentos:

e Empresas dedicadas a la organizacion de fiestas infantiles: Es importante
recalcar que estas empresas cuentan o no con local para la realizacion de
los eventos y en donde se limite el nimero de edades para la utilizacién de
los juegos infantiles.

e Parques temdticos: Tenemos lugares de esparcimientos dedicados para
todo rango de edades, es por esta razén que consideramos que nuestro
proyecto tiene una oportunidad al especializarse en un segmento de
mercado dado por el rango de edad de los nifios y la diferenciacion de
juegos a instalar en el parque, de esta manera evitamos entrar en una
competencia directa con estos otros parques.

En la zona en la que se plantea colocar el parque infantil se registra un desarrollo
urbanistico singular y éste se refleja en las cifras. Durante los dltimos 20 afios, en
el cantén Samborondoén, el nimero de viviendas casi se triplic. En 1990, el V
Censo de Poblacién y IV efectuado por el Instituto Nacional de Estadistica y
Censo, INEC, contabilizé 6.998 casas mientras que el Censo correspondiente a
2010 registré 20.940. Otras 934 estaban en construccion ese mismo afio. Ademds,



dos décadas atrds, el 25,93% de las casas estaba en el sector urbano y el resto en el
rural. Hoy, el 64,91% de las viviendas estd en la zona urbana”.

El crecimiento acelerado del sector a nivel social nos muestra un incremento de
hogares y familias que serian atendidas por el nuevo negocio, ser el primero en
ofrecer estos de servicios en la zona, apostdndole al sector permitiria crear una
relacion de fidelidad que nos permitiria competir en caso del ingreso de la
competencia.

Es importante recalcar que las familias jovenes con 1 o 2 nifios con edades
preescolares se veran beneficiadas con el proyecto que lo que busca es aportar y
mejorar el desarrollo infantil de los nifos.

Los clientes estratégicos para el proyecto estarian ubicados en este sector, ya que
en la mayoria no existe un lugar de recreacion infantil, considerando que las
ciudadelas no se especializan en tener este tipo de lugares sino que se limitan a
construir un club social al aire libre con piscina y zonas con algunos juegos
infantiles. Sin embargo los promotores en los tultimos afios y para los futuros
conjuntos estdn realizando importantes inversiones para dotar sus dreas sociales
con juegos infantiles cada vez mas especializados en nifios menores de 5 afios de
edad; esto a pedido de los clientes que por lo general son parejas recién
comprometidas con hijos pequefios.

Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda y oferta del
servicio.

Para el presente proyecto, la poblacion objetivo son todos los habitantes o
personas que frecuentan las principales Urbanizaciones de la via Samborondén
comenzando en el Km. 10 hasta el puente de la Aurora abarcando
aproximadamente ocho kilémetros.

Se estima que la poblacion alrededor de este sector actualmente es de més de
9,000 familias con un promedio de 1.4 hijos entre los 0 meses hasta los 12 afios, la
proyeccion de crecimiento de estas urbanizaciones para los proximos 3 afios es de
15,000 familias, nuestro objetivo es capturar una porcion de las familias existentes
y por llegar a la zona para que puedan servirse de las instalaciones del Parque
Infantil.

De acuerdo al estudio de mercado el 98% de los encuestados tienen hijos. La edad
predominante es la de 1 -3 afios con un 37% lo que valida nuestro grupo objetivo
en la propuesta del centro de desarrollo infantil, muy cercano a ese porcentaje
tenemos el rango de 4 a 7 afios con un 28%, lo que nos podria apoyar para la
extension de la linea de servicios a otros rangos de edades.

La encuesta determino que las personas dicen que es necesario con un 94% que
existan lugares de recreacion infantil especializados ya que esto mejoraria su
aprendizaje y la socializacién con otros nifios. De estas el 99% de las personas
contestaron que si asistirfan a el lugar propuesto ya que estaria cerca de sus
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hogares y tendrian horarios para que sus hijos realizan actividades recreativas. Lo
que una vez mas confirma la hip6tesis que este proyecto plantea.

Como hemos podido notar la demanda potencial del sector es superior a la oferta
de servicio determinada por la capacidad de los parques que operan en el sector, ,
lo que nos resulta en una demanda no atendida de 1,602 nifios de 1 — 3 afios y
resulta de la diferencia de la demanda total 4,388 y la oferta total de 2,786.

Para el rango de edad de 1 — 7 afios la demanda insatisfecha es de 2,710 que
resulta de la diferencia de la demanda total 7,709 y la oferta total de 5,000.

Elaborar un plan de marketing que permita comunicar la propuesta de valor
del servicio ofrecido por el proyecto.

Nuestro proyecto se enfocara en el segmento de los nifios de 1 a 3 afos
anteriormente descrito con un valor de 755.4 miles de ddlares, con la capacidad
del parque inicialmente instalada, estimamos atender como minimo la tercera
parte de esta demanda insatisfecha, siempre estard latente la opcion de ampliar el
rango de edad hasta los 5 afios.

Posicionamiento del producto / servicio

Diferenciadores.- Seremos un parque infantil indoor de recreacién con
instalaciones y juegos de primer nivel disefiados y construidos en el exterior para
brindar comodidad y seguridad.

Segmento.- Dirigido a los nifios de 1 a 3 afios que habiten en los nuevos polos de
desarrollos de la ciudad como son las urbanizaciones que se construyen en la Via
a Samborondén y en la Av. Ledn Febres Cordero a partir del kilometro nueve.

El objetivo es de hacernos en el primer afio de funcionamiento del 5% de cuota de
mercado a costa de atender el 13% de la demanda actualmente insatisfecha y por
qué no al ser un parque especializado robarle participacién a los otros parques
existentes en el sector.

Nuestro servicio, proporcionar un sitio de diversién y recreacion, bajo techo con
juegos de primer nivel y acondicionado para minimizar que los nifios se lastimen,
para los hijos de 1 a 3 afios de los padres de familia que habitan en el sector de la
Via a Samborondén y Av. Leén Febres Cordero a partir del kildémetro nueve.

Los ingresos anuales previstos para el primer afio de funcionamiento del parque
son de 323 miles de ddlares aproximadamente.

Promocién Comunicacion
Estimamos que la principal promocién y que no tendrd costo serdn las buenas

referencias de los padres de familia que hayan utilizado el servicio.
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Indices financieros

Ratios del Estado de Resultados

Periodo 0 1 2 3 4 5
Crecimiento de Ventas (g) 9.5% 9.5% 4.8% 4.8%
Marguen Bruto en % 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
ROS -10.1% 6.0% 10.5% 11.8% 12.8%
ROA -25.2% 21.8% 62.7% 147.7%
ROE -48.4% 34.3% 88.9% 147.7%

Tabla 30: Ratios Financieros para los cincos afios de operacion

Otros riesgos a considerar.

Hemos sido conservadores con la tasa de crecimiento del proyecto la utilizada es
mucho menor a la que actualmente tiene el sector, la colocacién de los parques en
los nuevos polos de desarrollos urbanisticos deberia garantizar que el presupuesto
de ingresos se cumpla.

Si a pesar de esto no se cumple el plan de ingresos inicialmente previstos,
debemos asegurarnos el uso de las instalaciones, para lo cudl podemos realizar
diferentes eventos enfocados a los nifios menores de 3 afios con el fin de atraer a
los padres, estos pueden ser vacacionales, clases de estimulacidn temprana, fiestas
tematicas sobre todo en los dias de menor ocupacion del parque.

Otra alternativa es pre-vender entradas al parque a un costo menor.

En el transcurso de la elaboracién de la tesis dejamos latente la opcion de usar o
adecuar las instalaciones del parque para ser usadas como Guarderia Infantil.

Finalmente y como ultima opcidn esta la alternativa de ampliar el rango de edad
para que nifios de hasta cinco afios usen las instalaciones del parque, para no
afectar nuestro posicionamiento debemos separar las dreas y acondicionar los
juegos por rango de edades.

Existen tres alternativas para ampliar la capacidad del parque en la medida de que
los ingresos y beneficios retenidos del actual lo permitan, alquilar la totalidad de
los cinco locales de la nave principal esto significaria 180 m2 adicionales de
espacios, adecuar estos dos locales tendrian un costo de $11,370 (once mil tres
cientos setenta dolares). La segunda alternativa es negociar un terreno de 1000 m2
al frente de La Piazza con un costo de $ 200,000 y construir las instalaciones para
el parque en este terreno, el costo de construir un parque con una implantacién de
270 metros cuadrados tiene un valor de $ 132,930 (ciento treinta y dos mil
novecientos treinta dodlares) el costo por metro cuadrado es de $361.72
(trescientos sesenta y uno, ddlares), solo como referencia el terreno mas la
construccién de un parque del doble de capacidad tendria un costo total de $
465,860 (cuatrocientos sesenta y cinco mil ochocientos sesenta délares), el
presupuesto detallado para la construccion de un nuevo local se encuentra en el
Anexo (11).
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Capitulo I

Introduccion

En este capitulo estableceremos el problema a ser analizado y los objetivos que
buscamos conseguir con la realizacion de este proyecto.

1.1 Planteamiento del problema

Para los nifios y nifias, durante los primeros meses de vida, el juego es un placer;
les atrae lo que hace ruido y cuanto més fuerte mejor. Cuando ya son mds
grandes, aprenden a clasificar objetos por su forma y color; sus juegos van
cambiando y algunos pasan a ser juegos de competencia y reglas.

El juego les permite relacionarse con otros nifios y nifias de su edad, aprenden a
respetar, asumir reglas, esperar turno y saber perder. También les permite
desarrollar la imaginacion y la creatividad al inventar cuentos y juegos.

Cuando los nifios y nifias son pequefios, el juego les ayuda a: aprender cosas
nuevas como las normas de conducta y los valores sociales, conocer el lugar
donde viven, desarrollar su cuerpo y convivir con otros nifios.

Los juegos son los ensayos de los niflos y las nifias para ser adultos, a través de
ellos, aprenden a conocerse a si mismos, a relacionarse con sus amigos, amigas y
personas adultas. Es recomendable no interrumpir el juego de los nifios/as, porque
esto les causa un enojo que manifiestan con rebeldia; es mejor, por ejemplo:
interrumpirlos/as si es que van a comer, pero decirles que después pueden seguir
jugando y que los alimentos también son necesarios.

En mi experiencia como padre, de tres nifios menores de 3 afios, puedo asegurar
que existe una falta de espacios adecuados para que estas actividades de
recreacion, necesarias para el desarrollo fisico - sicol6gico de los nifios, se lleven
a cabo, los pocos lugares que existen no son especializados y atienden nifios de
varias edades, los nifios mds grandes lastiman a los mds pequefios, tampoco existe
en la mayoria de estos sitios juegos paras los nifios de este rango de edad o
mobiliario que eviten un mal golpe en caso de una caida. La mayoria de zonas
recreativas estdn al aire libre, exponiendo a los nifios a quemaduras de sol o
picaduras de insectos.

Todo esto hace que muchas veces decidamos privar a nuestros hijos de tiempo
para actividades recreativas y limitamos las mismas a las que se desarrollan dentro
del hogar o en los Centros Educativos y en caso de que decidamos llevar a
nuestros hijos a los espacios que tenemos en la actualidad, la experiencia es
bastante estresante para el padre o madre de familia quien en vez de compartir con
su hijo tiene que estar muy pendientes de los peligros anteriormente descritos.

El problema se agrava ain mds si tomamos en cuenta que actualmente existen
nuevas zonas o polo de desarrollo en las ciudades, donde se comercializan y
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construyen afio tras afio un nimero importante de viviendas que en muy corto
plazo se habitan, pero en donde se deja a un lado o estos se desarrollan en futuras
etapas a mas largo plazo como son zonas de servicios, comercio o espacios para
actividades culturales y recreativas.

Es precisamente que este proyecto quiere abordar esta problemadtica en uno de
estos polos de desarrollo como son las Urbanizaciones que se desarrollan al pie de
la Via a Samborondén entre el kilometro diez y el trece asi como en la Avenida
Leoén Febres Cordero ubicada en la parroquia satélite la Aurora del Cantén Daule.

1.2 Formulacién del problema

1.2.1 ;Cudles son las caracteristicas del sector en el que se piensa operar?

1.2.2  ;Cudl es la demanda del servicio ofrecido?
1.2.3  (Coémo comunicaré mi propuesta de valor a mi mercado objetivo?

1.2.4 ;Cudles serdn los pasos a seguir para llegar a ofrecer el servicio?

1.2.5 (Qué equipo humano se necesitard para ofrecer el servicio?

1.2.6 ;Cudles serdn los costos de implementacién y operacién del proyecto y
cémo se financiaran estos?

1.2.7 (Cudn rentable es mi proyecto?

1.2.8 (Cudles son los riesgos en los que se incurren, como prevenir estos?

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivo General

Disefiar un Plan de Negocios para la creacion de un Parque Infantil Recreativo y
Formativo en la Parroquia Urbana Satélite La Aurora del Cantén Daule,
especializado en niflos menores a 3 con opcién de ampliarse hasta los 5 afios.

1.3.2 Objetivos Especificos

¢ Analizar la Industria y el Sector en el que se competira.
e Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda y oferta del
servicio.

e FElaborar un plan de marketing que permita comunicar la propuesta de
valor del servicio ofrecido por el proyecto.
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e Elaborar un plan para la implementacion y operacion del proyecto.

e Elaborar un plan para los recursos humanos necesarios para la
implementacién y operacién del proyecto.

e Elaborar un estudio de los costos e ingresos del proyecto para establecer la
rentabilidad del mismo.

e Determinar las necesidades de Financiamiento para la implementacién y
operacion del proyecto.

1.4 Justificacion

J Ficher (6, 9) establece el siguiente concepto “El juego es un estimulante
maravilloso y puede ser un excelente medio educativo, por medio del cual el nifio
se hace habil, perspicaz, ligero, diestro, rapido y fuerte, alcanzando todo ello de
una manera divertida. Aprende a crear lo que €l quiere, lo que estd de acuerdo a
sus gustos y a sus deseos.”

La formacién y desarrollo de una habilidad motriz en el hombre, se lleva a cabo a
través de las acciones; caminar, correr, saltar, lanzar, rodar, golpear, cuadrupedia,
reptar, escalar, trepar, las combinaciones entre ellas y su variabilidad, de ahi la
importancia de las actividades de movimiento o con un caricter fisico desde las
primeras edades, las cuales se van perfeccionando en la edad preescolar.

La etapa preescolar es propicia para el desarrollo de actividades fisicas
recreativas, las habilidades en los nifios(as) no sélo aparecen por efecto de la
maduracién bioldgica, sino también de la actividad préactica del nifio propiciada
por su entorno que lo rodea, dentro de él los adultos.

De ahi la importancia de que durante la recreacién que pueda tener el nifio(a) se
desarrollen actividades fisicas y se tenga en cuenta el trabajo con los objetos. Mas
aun cuando el desarrollo tan avanzado de la tecnologia consume en gran medida el
tiempo libre y atrapa fundamentalmente a los nifios(as) limitando la ejercitacién
del cuerpo y la mente.

Es por esto que creemos que las actividades de recreacion de nuestros hijos no se
pueden dejar de realizar por la falta de espacios en el sector en el que vivimos o
por temor a que ellos se lastimen durante la realizaciéon de estas y creemos que
existe una oportunidad de negocio si facilitamos la dificil tarea a los padres de
familia mediante la construccion de un parque especializados en nifios de edades
preescolares, dotados con mobiliario y juego donde ellos puedan llevar a sus hijos
con la confianza y tranquilidad de contar con un lugar seguro en todos los
aspectos.

Habiendo tenido la oportunidad de prepararnos y especializarnos en la creacién y
direcciéon de empresas, es nuestra obligacion emprender nuevos negocios,
socialmente responsables y alineados con nuestras creencias y valores; empresas
que generen empleos, que permitan a los mds pobres y necesitados mantener
digna y honestamente a sus familias y que a su vez contribuya a generar riqueza
en el pais mediante el cumplimiento de sus obligaciones tributarias.
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1.5 Marco conceptual o teorico

El emprendimiento, se ha convertido en una herramienta fundamental para el
desarrollo de ideas innovadoras, generando asi valor agregado, que fomente la
competitividad y productividad de un pais y por supuesto de sus habitantes.

Aunque en Ecuador la cultura de crear empresa no es vista como una gran
oportunidad para crecer, si se ha venido poco a poco convirtiendo en un proyecto
futuro, impulsado por las universidades y escuelas de negocios, para estudiantes y
visionarios que tomen la decision firme de iniciar esta ruta para fortalecer las
industrias.

Muchas son las razones que se toman para la determinaciéon de crear empresas,
por ejemplo, los altos niveles de desempleo y la baja calidad de los ya existentes,
o lo riesgoso de depender de un unico ingreso familiar, han hecho que las
personas busquen sus propios recursos, iniciar sus propios negocios, y pasar de ser
empleados a ser empleadores.

Para iniciar este proceso, se requiere de un espiritu emprendedor, mas aun si se
tiene en cuenta que el ser empresario requiere ciertas responsabilidades y
obligaciones de peso, diferente a lo que uno de una empresa del comtn hace, pues
en tal caso, el empleado sélo recibe el salario y no se hace cargo de la ndmina o de
las tareas de declaracion ante la ley.

La oferta de mano de obra calificada, profesionales de educacién superior o de
educacidén media, crece a un ritmo acelerado, ain mas con el crecimiento de la
economia, ante estas circunstancias econdOmicas, el emprendimiento es la
“herramienta “de muchas familias, en la medida en que les permite comenzar
proyectos productivos, con los que puedan generar sus propios recursos y ayudar
al pais a ser reconocido como una regién competitiva con ideas diferenciadas.

Por lo anterior el emprendimiento es el mejor camino para crecer
econdémicamente, para ser independientes, y para tener una calidad de vida acorde
a las expectativas lo cual implica desarrollar una cultura encaminada a vencer la
resistencia de algunas personas a dejar de ser dependientes.

Es fundamental saber antes de iniciar este tipo de proyectos, que la empresa como
institucién cumple con el objeto social de satisfacer al maximo las necesidades de
los individuos, tratando de cumplir con las exigencias en un mercado abierto al
cambio e impredecible en sus condiciones, por tanto dentro de tal concepto, se
deben identificar factores de andlisis administrativos como los de planificar,
dirigir, coordinar y evaluar uno a uno los procesos de producciéon del bien o
prestacion del servicio, de tal manera, contar con el desarrollo de habilidades
propias del ser humano en dicho proceso, donde se involucre la intervencion,
opinidn, apropiacion, andlisis, aprendizaje y conocimiento de lo que ocurre a su
alrededor.

La innovacién marca la “clave” que permitird imponerse sobre las ofertas actuales
del mercado, ésta no debe verse como un limitante para las empresas, en
ocasiones con muy poco se puede hacer mucho, pues finalmente lo que se busca
es un diferenciador que permita superar las expectativas y tener asegurado un
espacio en el entorno de los negocios, aunque es de resaltar que la innovacion es
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un trabajo continuo, de dedicacién y de procesos en ocasiones lentos y en otros
muy veloces.

Ante la importancia que tiene este componente en las nuevas ideas de
emprendedores, las empresas que tienen el mejor desempefio en este tema y que
se caracterizan por rasgos que las identifican como ejemplo a seguir, ellas han
aportado lecciones centrales de su éxito y son fuente de conocimiento tedrico para
la creacién de un nuevo proyecto de empresa.

Leccién De Innovacién Descripciéon

Un proceso definido Es necesario contar con procesos
claros para generar ideas, para
desarrollarlas en etapas y para
descartar aquellas que no superen los
criterios de éxito definidos.

Un soporte claro Desde las mads altas jerarquias de la
empresa deben de estar
comprometidos con la labor, desde
presidencia hasta subalternos.

Un compromiso Equipos multidisciplinarios. El proceso
no puede ser visto como algo que

tiene su duefio en una de las dreas
funcionales. Si hay una unidad
dedicada a la innovacion su trabajo ha
de ser coordinar e involucrar a los
demds.

Una fuerte presencia Debe de venir de la “voz del
consumidor” en el proceso. La
deteccién de las necesidades
insatisfechas del consumidor debe ser
una obsesién permanente.

Un proceso robusto Vigilancia continua del panorama en
busca de nuevas tecnologias que
pueden ser empleadas para la
empresa. Deberd hacerse de forma
amplia, tratando de identificar
modelos que pueden aplicarse a la
circunstancia propia.

Tabla 1

Fuente: Revista dinero edicién 265. Investigacion de Product Management Development

Por lo anterior, se puede decir que la empresa para ser competitiva en el sector
que competird deberd trabajar continuamente en esta tarea de ofrecer un servicio y
producto diferenciado, que permita competir con las marcas y nombres mds
reconocidas a nivel local.

1.5.1 Generacion del Modelo de Negocio

El modelo del negocio se generard con el uso de la herramienta business model
canvas, disefiada por Alex Osterwalder con la ayuda de Yves Pigneur y que fue
presentada ‘“en sociedad” en el libro “Business Model Generation”, el Canvas es
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un instrumento que facilita comprender y trabajar con el modelo de negocio desde
un punto de vista integrado que entiende a la empresa como un todo.

El business model canvas se compone de 9 bloques que representan las 4reas
clave de una empresa y que debemos estudiar en nuestro modelo de negocio:

Propuesta de valor Relaciones con el consumidor

Actividades clave /
Socios clave \ _ ) Mercado meta
RO'E 4
BN | <
o=y A N\

N vy
= g @'t

Recursos clave ' |l . (L
. 4 / r Y, -
4 4\ Canales
(=
—  r=ye ,
H /\fx‘x
| \,/J\
1
Y
Estructura de costos Flujos de Ingreso

| Lado lzquierdo

I @ Parte l6gica
@® Sobre la eficiencia

Lado derecho |

® Parte emotiva
@ Sobre la generacion de valor

Grafico 1: Business Model Canvas.

1.5.1.1 Componentes de un modelo de negocio
Mercado Meta - Segmentos de clientes

Nuestros clientes son la base de nuestro modelo de negocio, asi que deberiamos
conocerlos perfectamente: ;Cuales son nuestros segmentos de clientes maés
importantes? ;Nos dirigimos hacia el gran publico, el mercado de masas o a un
nicho muy concreto? ;Hay varios segmentos de clientes interrelacionados?

Propuesta de Valor

La propuesta de valor habla del problema que solucionamos para el cliente y
como le damos respuesta con los productos o servicios de nuestra empresa.
También habla de nuestra estrategia competitiva... ;precio? ;personalizacion?
(ahorro? ;disefio?

Canal

En éste bloque se trata uno de los aspectos clave de cualquier modelo de negocio:
(,cOmMo vamos a entregar nuestra propuesta de valor a cada segmento de clientes?,
el canal es clave, y en base a las decisiones que tomemos en éste punto
conformaremos una experiencia de cliente u otra.
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Relacion

Uno de los aspectos maés criticos en el éxito de un modelo de negocio, y a la par
uno de los mds complejos de tangibilizar: ;qué relacion mantendremos con
nuestros clientes? ;qué va a inspirar nuestra marca en ellos? Hablamos ademds de
percepciones, por lo que el disefio de servicios es una metodologia bésica.

Flujo de Ingresos

Este punto podria resultar a priori bastante obvio, pero sin embargo solemos ser
muy conservadores a la hora de disefiar la estrategia de ingresos, donde solemos
optar casi siempre por la venta directa... hace tiempo mencionamos
algunos ejemplos de modelos de negocios innovadores, donde veiamos que habia
muchas formas de plantear los ingresos: venta, suscripcion, etc.

Recursos Clave

Para llevar nuestra propuesta al mercado (cuya estrategia describimos en el lado
derecho del modelo de negocio) debemos realizar una serie de actividades (lado
izquierdo). Una de las mds claras el el hecho de consumir diversos recursos. En
éste apartado se describen los principales recursos necesarios, asi como tipo,
cantidad e intensidad.

Actividades Clave

De forma similar a lo comentado en el punto anterior, para entregar la propuesta
de valor debemos llevar una serie de actividades clave internas (tipicamente
abarcan los procesos de produccién, marketing...etc). Estas son las actividades
que nos permiten entregar a nuestro cliente la propuesta de valor via una serie de
canales y con un tipo concreto de relaciones.

Alianzas — Socios Claves

En éste apartado se definen las alianzas necesarias para ejecutar nuestro modelo
de negocio con garantias, que complementen nuestras capacidades y potencien
nuestra propuesta de valor, optimizando de esa forma los recursos consumidos y
reduciendo la incertidumbre.

Estructura de costos

En éste caso se trata de modelar la estructura de costes de la empresa,
habitualmente apalancada en las actividades y recursos descritos en los puntos
anteriores. Se trata de conocer y optimizar costes fijos, variables para intentar
disefiar un modelo de negocio escalable... sin duda una de las dreas donde mas se
puede innovar.

1.5.2 Estrategia competitiva, Andalisis de los Sectores Industriales y de
Competencia.

Para este andlisis, se puede citar una ultima teoria que ayude a la ejecucion de la
idea planteada, un acercamiento especial en lo que se basa la propuesta de valor,
innovacién y competitividad. Esta es la muy conocida teoria de Porter (1979) de
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las cinco fuerzas, la cual que logra explicar la Competitividad sectorial y las
amenazas que pueden impedir o mejorar las condiciones del negocio.

Los factores macroecondmicos pueden ser determinantes criticos de las
oportunidades y amenazas a las que se enfrente la empresa en un futuro. Factores
determinantes como: economia nacional, internacional, tecnologia, gobierno y
politica, medio ambiente, estructura demogrifica y estructura social. Los
beneficios ganados por las empresas en un sector estdn determinados por tres
factores: El valor del producto para el cliente, la intensidad de la competencia, el
poder de negociacién de los proveedores.

Las cinco fuerzas a estudiar son las siguientes:

1. Poder de negociacion de los compradores: Normalmente se dan en
mercados donde el producto es de bajo coste o estd poco diferenciado,
donde los compradores se inclinardn por aquellos productos existentes con
menor precio y mayor calidad.

2. Poder de negociacion de los proveedores: Si los proveedores tienen gran
poder de negociacién, es decir, estdn bien posicionados, imponen los
precios, pedidos, canales de distribucién, etc... dicho mercado no serd
muy atractivo para nuevos competidores.

3. Amenaza de entrada de nuevos competidores: Si un mercado es
atractivo para otro posible competidor, la inclusién de este competidor en
el mercado vendra determinada por la facilidad de atravesar las barreras de
entrada.

4. Amenaza de ingreso de productos sustitutivos: El peligro real de estos
productos es cuando los precios de dichos productos puede ser menor o la
calidad o tecnologia mas elevada, en relacion a los ya existentes.

5. Rivalidad entre los competidores: Cuanto mayor nimero de
competidores posicionados en un mercado donde los costes fijos sean
elevados, mas dificil serd la inclusién de nuevos competidores, ademads,
habrd una gran rivalidad entre los ya establecidos (gastos de publicidad,
guerra de precios, nuevos productos,...).

AMENAZA

NUEVOS
COMPETIDORES

RIVALIDAD Y
PROVEEDORES - COMPETENCIA DEL - COMPRADORES

PODER
NEGOCIACION

PODER
NEGOCIACION

MERCADO

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS
AMENAZA

Grafico 2: Teoria de Porter (1979) de las cinco fuerzas.
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1.5.2.1 Aspectos a tener en cuenta en un analisis sectorial

1. Productos substitutivos: El precio que los clientes estdn dispuestos a pagar por
un producto depende, en parte, de la disponibilidad de productos substitutivos.

2. Amenaza de entrada de nuevos competidores: Si en un sector la rentabilidad de
los capitales invertidos es mayor que el coste de capital, el sector actuard como un
iman para las empresas que estdn fuera. A menos que existan barreras de entrada
de nuevas empresas, la tasa de beneficio caerd hasta el nivel competitivo.

3. La inversion necesaria: El capital necesario para establecerse en un sector
puede ser tan elevado que disuada incluso a las mayores empresas.

4. Economias de escala: En los sectores intensivos en capital, publicidad o
investigacion la eficiencia requiere operaciones de gran escala. El problema para
los que desean entrar es que deben elegir entre entrar con una escala pequeia y
sufrir altos costes unitarios, o entrar con una escala grande y correr el riesgo de
tener capacidad infrautilizada mientras no aumente el volumen de ventas.

5. Ventaja absoluta en costes: Muchas empresas establecidas pueden tener una
ventaja en costes sobre las que desean entrar, simplemente porque entraron antes.
Las ventajas absolutas en costes resultan a menudo de la adquisicién
de fuentes de materia prima a bajo coste.

6. Diferenciacion del producto: En un sector donde los productos estan
diversificados, las empresas establecidas poseen la ventaja del reconocimiento de
la marca y la fidelidad de los consumidores.

7. Acceso a los canales de distribucién: La carencia del reconocimiento de la
marca, una capacidad limitada de distribucién, la aversién al riesgo de los
distribuidores y los costes fijos asociados al mantenimiento de existencias de un
producto adicional hace que el distribuidor sea reticente a aceptar nuevos
productos.

8. Barreras administrativas y legales: Las barreras mas importantes son las creadas
por los gobiernos. En algunos sectores es necesario pedir licencias o patentar
productos.

9. Represalias: Las empresas ya existentes pueden amenazar con bajadas drésticas
de precios, aumento de la publicidad, ventas promociénales o incluso pleitos con
el fin de que la nueva empresa que entra en el sector fracase.

10. La eficacia de las barreras de entrada: Los sectores protegidos por barreras de
entrada altas tienden a obtener elevadas tasas medias de beneficios. La eficacia de
las barreras de entrada para disuadir a los entrantes potenciales depende de
los recursos y capacidades de éstos.

11. La rivalidad entre los competidores establecidos: La rivalidad entre las
empresas del sector es el principal factor determinante de la situacién global de la
competencia y de estos niveles de rentabilidad.

12. Concentracién: La concentracion se refiere al nimero y tamaiio relativo de los
competidores en un mercado. Normalmente se mide por ratio de concentracion, es
decir, la cuota de mercado combinada de las empresas lideres.

21



13. Diversidad de competidores: La habilidad de las empresas de un sector para
evitar la competencia en precios a favor de practicas colusorias de precios
depende de su similitud en términos de origenes, objetivos, costes y estrategias.

14. Diferenciaciéon de producto: Cuanto mds semejante sea la oferta entre los
consumidores, mds dispuestos estardn los consumidores a sustituir unos por otros
y mayores incentivos tendran las empresas para reducir los precios con el fin de
incrementar las ventas.

15. Exceso de capacidad y barreras de salida: La clave en los periodos recesivos
es el equilibrio entre la demanda y capacidad. Una capacidad inutilizada impulsa
las empresas a reducir precios para atraer nuevos clientes y repartir sus costes fijos
entre un mayor volumen de ventas. El exceso de capacidad puede ser ciclico o
parte de un problema estructural, consecuencia de una sobreinversion y del
declive de la demanda. Las barreras de salida son costes asociados con la
posibilidad de dejar el sector. Cuando los recursos son duraderos y especializados
o los empleados tienen derechos substanciales muy protegidos, las barreras de
salida pueden ser sustanciales.

16. Condiciones de los costes: economias de escala y relacion entre los costes
fijos y costes variables: Cuando los costes fijos son altos respecto a los costes
variables, las empresas aceptaran clientes o pedidos marginales a cualquier precio
que cubra sus costes variables.

17. El poder de negociacion de los compradores: Las empresas de un sector
operan en dos clases de mercados: los de factores productivos y los de productos.
El vigor del poder de negociaciéon de una empresa frente a sus clientes viene
determinado por la sensibilidad de los compradores al precio y el poder de
negociacion relativo.

18. Sensibilidad de los compradores al precio: Depende de cuatro factores: cuanto
mds alto sea el peso del coste de un componente sobre los costes totales, mayor
serd la sensibilidad de los compradores; cuanto menos diferenciados sean los
productos, mas dispuestos estardn los compradores a sustituir el producto sobre la
base del precio; cuanto mds intensa sea la competencia entre los compradores,
mayor serd su deseo de reducir los precios de sus compras; cuanto mas importante
sea la calidad del producto del comprador, menor seré la sensibilidad de éste hacia
el precio que le carguen.

19. Poder relativo de negociacion: Los factores que influyen en el poder de
negociacion de los compradores con respecto al de los vendedores son tamafio y
concentracion de los compradores respecto a los proveedores (cuanto menor sea el
nimero de compradores y mayor el volumen de sus compras, mayor serd el coste
de perder alguno), informacién de los compradores (cuanto mejor informados
estén los compradores acerca de sus proveedores, sus precios y sus costes, mejor
podran negociar con ellos) y posibilidad de integracion vertical (si rechaza el trato
con la otra parte, la tnica alternativa a encontrar otro suministrador o comprador
es hacer lo mismo).

20. El poder de negociacion de los proveedores: Las empresas del sector pueden
escoger entre los diferentes proveedores de un factor productivo y en el poder
relativo de negociaciéon de cada parte. Las materias primas, los productos
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semielaborados y los componentes son a menudo productos estandarizados
suministrados por pequefias empresas a los grandes fabricantes, por ello sus
suministradores carecen normalmente de poder de negociacion.

1.5.2.2 Indicador de Herfindahl y Hirschmann

El Indice de Herfindahl o Indice de Herfindahl e Hirschman (IHH) es una medida
de uso general eneconomia, economia politica, etc - de laconcentracion
econdmica en un mercado o, inversamente, la medida de falta de competencia en
un sistema econdémico. A mas alto el indice, mds concentrado, menos competitivo,
el mercado.

El indice se calcula elevando al cuadrado la cuota de mercado que cada empresa
posee y sumando esas cantidades. Los resultados van desde cerca a 0
(competencia perfecta) a 10.000 (control monopdlico).

1.5.3 Investigacion de Mercado

Segtn Correa (2009), la investigacion de mercados es la obtencion de informacién
por distintos medios, que nos permiten tomar decisiones frente a una situacion de
mercado determinada. (p.27)

Para Kotler (1998), la investigacién de mercados es la informacién que se va a
utilizar para identificar y definir las oportunidades y los problemas
mercadolégicos; para generar, refinar y evaluar las acciones de mercadotecnia y
para mejorar la comprension de todo el proceso. (p.109).

La investigacién de mercado cuenta con dos tipos de investigaciéon que ayudan al
proceso de recopilacion de datos, estas son cualitativas y cuantitativas. Una buena
combinacion de ambos métodos garantiza la confiabilidad de los datos. El
proposito es recabar datos primarios, reunidos y estructurados para la
identificacion de caracteristicas de los mercados metas, la medicion de actitudes
del consumidor, descripcion de los patrones de compra de los clientes, para luego
analizar los héabitos de compra y el perfil de los consumidores que permite tener
un mejor panorama sobre las exigencias que tiene el mercado meta.

Para Ildefonso Grande Esteban y Elena Abascal (2007), la investigacién de
mercado se pude definir como un proceso de identificacidn, valoracion, seleccion
y tratamiento de informacién para comprender el entorno, tomar decisiones o
evaluar resultados. Es un proceso sistemadtico, objetivo, informativo, bdsico o
aplicado.

1.5.3.1 Metodologia de la Investigacion
Para el presente estudio de mercado se utilizard un tipo de investigacion

Exploratoria, Concluyente - Descriptiva, ya que se permitird conocer lo que el
mercado piensa con respecto a los objetivos de investigacion planteados.
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1.5.3.1.1 Investigacion Exploratoria

Mc. Daniels y Gates (2005), sefialan que la investigacion exploratoria es una
investigaciéon preliminar que se hace para incrementar la comprensién de un
concepto, aclarar la naturaleza exacta del problema que se va a resolver o
identificar las variables importantes que se van a estudiar. (p.55)

La herramienta que se utilizard es el Focus Group con consumidores finales que
para el caso son los padres de familia que viven en el sector, los mismos que
deberdn cumplir con el perfil del mercado meta. La dindmica a realizar permitird
cubrir con los objetivos planteados.

1.5.3.1.2 Investigacion de mercados concluyente — descriptiva:

Este tipo de investigacion es concluyente-descriptiva ya que permitird suministrar
informacién de primera linea (informacién primaria) definidas por los objetivos
de la investigacion que estdn relacionados a la aceptacion de consumidor para la
instalacién del parque infantil recreacional y formativo, su comportamiento de
compra y los atributos mas valorados.

Para Sastre (2009), es un tipo de investigaciéon comercial o de mercados cuyo
objetivo es ofrecer conclusiones finales de una determinada situacién, fendmeno o
problema de marketing, basada en informacion, estadisticamente representativa, o
en experimentos. (p.136).

La informacién que se reunird en esta investigacion es de tipo cuantitativa medida
en respuestas y cantidades puntuales y concretas que ayuden a la toma de decision
posterior. El enfoque o herramienta a utilizar en esta investigacién serd la
encuesta.

1.5.3.2 Diseino Muestral
1.5.3.2.1 Segmentacion

Focus Group: Se realizardn a padres de familia que habiten el sector de la Via
Samborondén, a partir del KM. 9 en adelante. SE realizard una dindmica donde se
permita conocer las ideas, pensamientos y sentimientos mds profundos de los
participantes con respecto a la recreacién de sus hijos.

Encuestas: El drea geografica donde se desarrollard es en la Via Samborondén a
partir del Km. 9 en adelante, sobre la cual de forma aleatoria se encuestara al
publico. El target o condicion necesaria para hacer la encuesta es que sean padres
de familia.

1.5.4 Marketing
Proceso por el cual una empresa crea valor para sus clientes elegidos. Una vez

creado el valor para sus clientes, la empresa estd autorizada a capturar una porcion
del mismo a través del precio.
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Asimismo, el marketing se debe ocupar de la sostenibilidad de la propuesta de
valor para el cliente, para asegurar la pervivencia de la empresa en el tiernpol.

Para la elaboracion del plan de marketing se empleara el modelo de las 5 C de
andlisis estratégico aprendido en clases.

MODELO DE ESTRATEGIA DE MARKETING

CREAR
VALOR

CAPTURAR
VALOR

SOSTENER
VALOR

CuienTes Compariia ComPETIDORES Conrexto

ANALISIS DE MARKETING: LAS 5 C

POSICIONAMIENTO
DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS

SEGMENTACION 3 SELECCION DEL
DEL MERCADO MERCADO OBIETIVO >

MIX DE MARKETING: LAS4 P Y 1 B

Branoing Prooucto PLace/canaLes Promocion

Precio

[ ADQUISICION DE CLIENTES RETENCION DE CLIENTES ]

- v v

BENEFICIOS

Grafico 3: Analisis del Marketing Modelo de las 5C.

! Emilio Llopis, modelo 5c¢ de analisis estratégico
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Capitulo IT

Analisis de la industria

Un sector es un grupo de empresas que suministra a un mercado. La diferencia
entre estructura sectorial y de mercado es que en el andlisis sectorial entiende que
la rentabilidad del sector estd determinado por la competencia en dos mercados: el
de productos y el de factores.

El requisito previo para un andlisis eficaz del entorno es distinguir lo vital de lo
meramente importante. El entorno sectorial estd formado por tres tipos de
jugadores: clientes, proveedores y competidores.

2.1 Industrias en las que compite

Entender el concepto de competitividad de las empresas de servicios es un tema
necesario al momento de crear una diferenciacion en el mercado, nos ayuda a
optimizar los procesos, a mejorar la rentabilidad y el posicionamiento empresarial.

La industria en la que se desarrolla este tipo de servicio de desarrollo y recreacion
infantil se divide en dos segmentos:

e Empresas dedicadas a la organizacion de fiestas infantiles: Es importante
recalcar que estas empresas cuentan o no con local para la realizacién de
los eventos y en donde se limite el nimero de edades para la utilizacion de
los juegos infantiles.

e Parques tematicos: Tenemos lugares de esparcimientos dedicados para
todo rango de edades, es por esta razén que consideramos que nuestro
proyecto tiene una oportunidad al especializarse en un segmento de
mercado dado por el rango de edad de los nifios y la diferenciacion de
juegos a instalar en el parque, de esta manera evitamos entrar en una
competencia directa con estos otros parques.

2.2 Definicion de crecimiento de la industria.

El Instituto Nacional de Estadistica y censos en el afio 2012 contabiliz6 el
crecimiento productivo en el Ecuador. Analizando el cuadro adjunto, la industria
en la que se desarrolla el presente proyecto, se alinea de acuerdo a su actividad al
rubro de “las demads actividades”.

En este sector de servicios prestados considerado como las “demds actividades”
ingresan todas las empresas que forman parte del conjunto de “actividades
recreativas” tanto para adultos como para nifios, en el cuadro anterior se puede
determinar que es el tercer rubro que registré un aumento de 9.59%, otro rubro
con el que nos podriamos identificar es el de Ensefianza que también tuvo un
crecimiento del 6.79%.

26



OCUPADOS POR RAMA DE ACTIVIDAD
DICIEMBRE 2012

Comerdo, reparac. vehic y efec. pemsonales | I FT 1 &8
Industria manufacrorern. | G 2 92%%
Las demas actividades | IES——— .50
Transpone, almacenamieni ¥ comunicacon | I 7.0
Acrvidades mmobdlianas, empresariales v alquiler | ——— 7500
Construccion | s G800
Ensefianza | 6. 79%
Hoteles y Restaumnres | n—m 6.7 %%
Agrcultur, ganadens, cra ysibvicuiun | I 6.05%
Admainistracon publica ydefensa | ————4.54%
Actaidade de servicios socales v de salud | 3.75%

ORGS0 10U0AG 150006 200G 25.00°%  S000%

FUETILE. MR Malional de E5LaERICd ¥ ENs0s | '_:__l

Elaboracidn: Direccidn de inteligencia Comercial e inversiones, PRO ECUADOR

Grafico 4 Crecimiento de la industria.

Aporte del Consumo de Hogares al crecimiento del PIB

El segundo rubro mds importante para el andlisis es el consumo de hogares, lo que
demuestra que existe la capacidad y el crecimiento en los hogares para cubrir
ciertas necesidades asi como para realizar actividades de recreacion.

El consumo de los hogares que en 2010 represento el 67,8% del PIB (crecimiento
de 7,7%), en 2011 el 65,2% (crecimiento de 5,2%), en el 2012 65,3 (creciendo
4,9%), al finalizar 2013 se espera que represente el 66,5% (crecimiento de 4,2%),
siendo el principal componente del gasto en el PIB.

Vo [wiuss | %pe | varw | wmuss
I I N R T
3,0

Importaciones 27.081| 37,0 4,2 29.163 37,3
Consumo Hogares 4,9 47.849 | 65,3 4,2 52.003 66,5
Consumo Gobierno 7.2 8.415 11,5 2,3 8.935 11,4
Inversion 6,7 19.267 | 26,3 6,4 21.332 27,3
Exportaciones 2,5 24.366 | 33,3 5,9 25.646 32,8

Grafico 5: Crecimiento del PIB

Fuente: Banco Central del Ecuador

2.2.1 Inflacion

La inflacién de febrero se ubic6 en 0,18%, lo que significa una reduccién de 0,6
puntos respecto al mismo mes del afio anterior (0,78%). El rubro de alimentos y
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bebidas no alcohdlicas fue lo que determind la baja. Este item se ubicé en -0,15%,
segun el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

Inflacion febrero 2013

Inflacion mensual

0,78%
0,50%
Mensual 0,18%
Anual 3,48%
Febrero 2012 Enero 2013 Acumulada 0,69%

Aportes a la inflacidn por divisiones de productos

i [ |

Muebles y articulos 34,34% Febrero 2012
para el hogar M Febrero 2013

25,95%
Salud 1,01%
Transporte 11,96%
Prendas de vestir
y calzado 1,73%
Otros

16,01% Inflacion Inflacién

alimentos sin alimentos

Fuente: INEC EL UMIVERSO

Grafico 6: Inflacion Febrero del 2013.

El Colegio de Economistas de Pichincha y analistas consideran que hay una
tendencia general a la baja en los rubros que integran el Indice de Precios al
Consumidor (IPC). Pero no coinciden entre si, si es que hubo realmente una
reduccién de precios de los alimentos y bebidas no alcohdlicas en febrero.

Victor Hugo Alban, presidente del gremio de economistas, dice que una inflacién
negativa en alimentos y bebidas significaria que bajaron los precios de esos
productos. “pero eso no es cierto mds bien es todo lo contrario, los precios de los
alimentos siguen subiendo”, dijo.

El analista Jaime Carrera califica de irreal la cifra negativa de este rubro. Ademas,
dijo que una baja de precios de los alimentos y bebidas significa que no se
justifican los anuncios del Gobierno de publicar listas de precios preferenciales
para 46 productos, con el argumento de que ha habido especulacién.

Si bien no hay un consenso con respecto a las cifras, tampoco hay razones para
pensar que tendremos grandes diferencias con las cifras estimadas, esto permite
que el nuevo negocio opere en un ambiente de relativa estabilidad de los costos,
asi como se pueda proyectar con mds certeza los gastos futuros.
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2.2.2 Indice de confianza empresarial

El Indice de Confianza Empresarial, es un indicador que agrega las expectativas
de los empresarios de cuatro sectores productivos del pais (Industria, Comercio,
Servicios y Construccion), a través de los ICE sectoriales correspondientes.

indice de Confianza Empresarial (ICE)* indice de Confianza al Consumidar (ICC)*
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Grafico 7: Indice de Confianza Empresarial.

Fuente: Banco Central del Ecuador.

Los resultados de la tabla adjunta reflejan que las expectativas de los empresarios
siguen creciendo y cada vez hay més confianza para emprender nuevos negocios
en el Ecuador.

De los sectores analizados, la Construccién muestra la mayor variacién anual con
un incremento del 30,8%, seguido por el sector de Servicios con un aumento de
26,4%, el sector Industrial con una variacién positiva frente al afio anterior de
23,7%, y el sector del Comercio con 17,4%.

El Indice de Confianza al Consumidor (ICC), present6 un incremento de 0,6
puntos con respecto al mes de abril de 2012, llegando a los 44,2 puntos en el mes
de mayo, esto representd una variacion interanual de 7,5%. Asi, hay una mejora
tanto de la percepcion de los hogares sobre la situacién econdmica actual, medida
a través del Indicador de Situacién Presente (16,2%), como de las expectativas
futuras de los hogares, medido a través del Indicador de Expectativas (10,4%).

Estos son otros indicadores que nos permiten establecer que existe un clima muy
favorable para el emprendimiento de nuevos negocios.

2.2.3 Inflacién e ingresos familiares

En el mes de junio de 2012, el Indice de Precios al Consumidor registré una
variacion anual del 5%, 0,72 puntos porcentuales mds que la inflacion anual
registrada en el mismo mes del afio anterior.

29

[Ty LSRR, 9 R



Inflacion Anual General, Bienes Transables y Mo Transables a Mivel
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Grafico 8: Inflacion Anual General.

Fuente: Banco Central del Ecuador.

La inflacién anual de los alimentos se ubicé en el 5,28% y sin alimentos en
4,88%. En cuanto a las categorias de bienes que aportaron en mayor medida a la
variacion anual de la inflacion del mes de junio, la divisién de alimentos y bebidas
no alcohdlicas aporté con el 30,82%, la categoria de transporte aporté con el
12,53% al incremento de los precios, y los restaurantes y hoteles participaron con
el 11,05% a la variacion positiva de la inflacién anual. Asi mismo, la inflacién del
mes de junio se torné positiva llegando al 0,18%, a diferencia de lo ocurrido en el
mes de mayo donde la inflacién fue negativa (-0,19%).

Por otro lado, al realizar el andlisis por sector econdmico se observa que los
rubros que tienen una inflacién anual por debajo de la inflacién anual general son:
el sector Agroindustrial (4,4%), el sector Industrial (3,4%), y el Sector Secundario
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(3,8%). El Sector Primario presenta la inflacién anual més alta (8,2%), seguido
por los servicios y el sector terciario con un 5,8% de inflacién anual.

Como vemos la diferenciacién en el servicio sigue manteniendo altos estdndares
de significancia en el ambiente econdmico, un nuevo modelo de cliente, mas
exigente que busca el bienestar de su familia es el que podemos apreciar al
momento de adquirir un producto o servicio en el mercado. La propuesta del
Parque de Recreacion Infantil generard una diferenciacion en el sector de la
parroquia urbana satélite La Aurora, hay necesidades de nuevas propuestas de
esparcimiento y con diferenciacion en el servicio por las cuales el cliente estaria
dispuesto a pagar..

2.2.4 Volumen de crédito por actividad econémica

Entre el mes de Enero y Mayo del 2012 el Sistema Financiero Ecuatoriano ha
colocado un total de USD 9.632 millones en créditos, lo que representa un
crecimiento del 11,8% (USD 1.020 millones més) en relacién al mismo periodo
del afo 2011. Sin embargo, se evidencia una desaceleracion en el crecimiento del
volumen de crédito, puesto que durante el periodo del 2011 el crecimiento
interanual fue de 26,5%.

El volumen de crédito comercial mantiene la primera posicién dentro del total del
crédito al haber colocado entre enero y mayo del 2012 USD 5.372 millones, lo
que representa una participacion dentro del total de 56% y un incremento del
15,6% (USD 725 millones més) en relaciéon al mismo periodo del 2011. El
comportamiento del segmento se deriva del desempefio que han tenido los bancos
privados, ya que estos colocaron el 90,3% de los créditos del segmento con USD
4.853 millones, lo que refleja una contribucién de 16,2% a la variacién anual del
segmento y un incremento de 18,4% (USD 752 millones mds) en comparacion al
periodo enero-mayo del 2011.
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Grafico 9: Crédito Comercial.
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Microempresarial
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Grafico 10: Crédito Microempresarial.

Fuente: Banco Central del Ecuador, Superintendencia de Bancos y Seguros, Banco Nacional
de Fomento, Banco del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Por otro lado la Banca Publica concentré el 7,7% (USD 412 millones) del total de
colocaciones dentro del segmento, reflejando asi una reduccién en el volumen
colocado en relacién al periodo enero-mayo del 2012 (USD 56 millones menos) y
una caida en la participacion de 2 puntos porcentuales dentro del segmento. El
resto de IFI’s entre Cooperativas, Mutualistas, Sociedades Financieras y Tarjetas
de Créditos colocaron 108 millones lo que represent6 un 2% de la participacion
dentro del segmento.

El volumen de crédito micro empresarial se ubica en la tercera posicioén dentro del
total del crédito colocado entre enero y mayo del 2012 con USD 1.050 millones,
lo que representa una participacion del 11% y un incremento del 24,2% (USD 205
millones mds) en relacion al mismo periodo del 2011. Cabe recalcar que el
segmento micro empresarial es el que mds ha crecido durante este periodo como
efecto de las altas colocaciones del Banco Pichincha, Solidario y Banco Nacional
de Fomento.

La banca privada, las cooperativas y la banca publica concentran el 99% de las
colocaciones dentro del segmento, siendo la banca privada la mds importante con
el 57%, seguido por las cooperativas con el 32% y la banca publica con el 10%.
Cabe recalcar la importancia que guarda dentro del segmento el Crédito de
Desarrollo Humano (CDH) del Banco Nacional de Fomento a través del cual se
ha colocado un total de USD 20 millones durante los 5 primeros meses del 2012
siendo los receptores los beneficiarios de Bono de Desarrollo Humano (BDH).

Existe una aceptaciéon de los bancos para la obtencion de crédito a los
microempresarios, es importante destacar que la utilizacién de la tarjeta de
crédito como herramienta de pago a sufrido un incremento y es importante
considerarlo como parte de las facilidades de pagos que se les dardn a los clientes
en el sector.
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2.3 Posicion de la industria

2.3.1 Caracteristicas

Sayre & King, (2011) propusieron una clasificaciéon donde agruparon a las
industrias del entretenimiento a partir de los mecanismos de difusién de mensajes
o productos y el tipo de “espacio” donde por lo regular se efectia la oferta o
consumo: industrias del entretenimiento personal o intimo (dentro de casa) e
industrias de cardcter publico-colectivo (fuera de casa).

Propuesta Clasificacion de la Industria del Entretenimiento

Principales Industrias para el Principales Industrias para el

Entretenimiento Entretenimiento
"Dentro de Casa” "Fuera de Casa”

Industrias de Prensa Escrita Industrias de los Espectaculos en Vivo

(Incluye: Teatro, Opera. Musicales, Orquestas,
Industria Editorial (Libros y Revistas) |Ballet, Danza, Cantantes v Grupos musicales,

Industrias de Radio y la Misica Cdmicas, Magos, Circos, Rodeas, Shows de perr
Industria de la Television Industrias de los Juegos de Azar

Industria del Cine (Incluye: Casinos y Apuestas)

Industira de los Video Juegos Industrias Deportiva

Internet Industria del Turismo y los Viajes

Industria de los Medios Ambientales Tematicos

(incluyen: Centros Comerciales, Logo-
tainment-espacios como HARD ROCK CAFE-

Parques Tematicos, Hoteles Temdticos,

Restaurantes Temaficos, Ciudades Tematicas)

Fuente: Revista Luciérnaga

Griafico 11: Clasificacion de la Industria de Entretenimiento

El presente proyecto estd enmarcado en lo que segun la clasificacion previamente
revisada se denominaria Industria de entretenimiento fuera de la casa, en donde
por ejemplo participan los Centros Comerciales y con ellos cuentan con lugares
para que los nifios puedan distraerse.

No existe mucha informacién con respecto a las caracteristicas de esta industria en
el pais, generalmente los negocios que se establecen apuntan a servir a personas
adultas, se asume que es responsabilidad del gobierno, prefecturas y municipios
dotar la ciudad con espacios para la sana recreacion de nifios y adultos.

En otros paises como por ejemplo Estados Unidos la industria de Parques
Teméticos son un gran aporte a los ingresos por turismo que tiene el pais.
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Los parques teméticos de los Estados unidos son “diversién a gran escala”, y es
que, conocer los mejores parques de atracciones de USA es una experiencia
inolvidable para personas de todas las edades.

Aunque los parques mds famosos estan concentrados en Orlando, Estados Unidos
cuenta con numerosos parques de ocio en distintas zonas de su amplio territorio.
Como ya hemos dicho la industria del turismo de este pais se alimenta en gran
medida de estos espectaculares centros de entretenimiento que convocan millones
de visitantes cada afio. Disponen de juegos mecénicos, espacios verdes,
presentaciones multimedia, tiendas y restaurantes distribuidos en enormes
espacios.

2.3.2 Competencia

Entre los lugares de entretenimiento con mayor demanda para los nifios en la
ciudad de Guayaquil estdn los siguientes:

Lugares Abiertos:

* River Park: Parque de diversion que ofrece atracciones de forma sana y segura al
aire libre. Ofrece 18 atracciones diferentes como son las formula Karts, mini golf,
bumper buggy entre otros.

* Play & Jump: es un parque infantil considerado como el mas atractivo y
completo de su género ubicado en via a Samboronddn de la ciudad de Guayaquil,
cuenta con los mejores Juegos Inflables. Tiene como objetivo principal en brindar
a los nifios con edades entre 3 y 12 afios un mundo lleno de fantasias y maxima
diversion.

- Plaza Navona: Cuenta con un area descubierta con juegos para nifios, ubicado en
el Km 5 de la Via Samborondén, tiene una ubicacién privilegiada y hermosa.

Lugares bajo techo (indoor):

- La tierra de la diversion: Es un parque de diversion infantil para nifios de hasta
12 afios. Ubicado en la via samborondom km 2.5.

- Fun Zone: Ubicado en el Village Plaza, ofrece a los més pequefios un ambiente
de desarrollo y recreacion infantil.

- Chiky Place: Centro de Entretenimiento para los méds chicos, ubica en el Centro
Comercial Plaza Navona Km. 5 Via Samborondén locales 114 y 115.

2.3.3 Lideres en el mercado

Considerando que en el sector existen pocos lugares reconocidos para que los
nifios realicen actividades recreacionales, considerando la trayectoria en el
mercado tenemos a River Park, que a pesar que abarca diferentes rangos de
edades de recreacion en cada uno de los atracciones que tiene el mismo lo hace ser
un diferenciador en el sector en el que se desarrollo, es importante recalcar que los
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servicios adicionales que la empresa ofrece es organizacion de fiestas infantiles lo
que aporta un mejor posicionamiento en el cliente que contrata los servicios.

2.3.4 Lealtad del consumidor

El mercado de juegos infantiles no se ha caracterizado por dar prioridad a la
lealtad y fidelidad de sus clientes, por el contrario no hay estrategias que enfoquen
a tratar de trabajar éste aspecto importante para un negocio.

Lo anterior permitiria y brindaria oportunidad a un negocio que brinde un servicio
de calidad acompafiado de estrategias que permitan generar vinculos con los
clientes.

2.4 Analisis Politico, Econémico. Social, Tecnolégico

2.4.1 Politico

El rumbo politico del Gobierno de Rafael Correa Delgado estd enmarcado en la
Agenda de la Politica Econémica para el Buen Vivir 2011-2013, a continuacién
unos extractos del documento que nos permiten tener una vision global de los
objetivos de la actual administracion.

El proceso de transformacion impulsado por el Gobierno de la Revolucién
Ciudadana se fundamenta en una nueva vision de la economia, sustancialmente
distinta de la que instituyé el neoliberalismo en nuestro pais, que se basaba en el
debilitamiento del Estado, el rentismo en todas sus formas y la preeminencia de
una matriz productiva primario exportadora. Estos principios excluyentes
orientaron las decisiones econdmicas en beneficio de unos pocos, propusieron la
apertura comercial como fin en si mismo, promulgaron una altisima concentracion
de la propiedad de los medios de produccién y una liberalizaciéon financiera a
ultranza, todo lo cual generé mayores procesos de acumulacion de la riqueza,
afianzando la marginacion y los circulos de pobreza en amplios sectores de
nuestra sociedad.

La nueva visién de la economia para el Buen Vivir tiene, entonces, objetivos
claros: a) mejorar la calidad y esperanza de vida, asi como aumentar las
capacidades y potencialidades de la poblacién, b) construir un sistema econémico,
justo, democrético, productivo, solidario y sostenible, basado en la distribucion
igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de produccién y en la
generacion de trabajo digno y estable, y, ¢) garantizar la soberania nacional,
promover la integracion latinoamericana e impulsar nuestra insercion estratégica e
inteligente en el mundo.

Esta agenda ha establecido como el mayor desafio de la politica econémica del
Gobierno Nacional en estos afios, el responder a un contexto de crisis mundial con
un crecimiento que, aunque modesto, superd las expectativas. Desde el ano 2010
estamos frente a un proceso de recuperacion econdémica que se refleja en mejores
condiciones de vida, en el incremento de la capacidad adquisitiva de la poblacién
y en mejores condiciones del empleo.
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Las politicas y estrategias que incorpora la Agenda apuntalan la transformacién
del modelo econémico y fortalecen el proceso de cambio que tanto requiere
nuestro pais.

El robustecimiento del aparato productivo interno es imperativo, no solo en
términos de diversificacion productiva, sino también en la multiplicacién del
nimero de productores, para que sea mas equitativo e incluyente. Esta linea de
quiebre con el pasado requiere una revolucién agraria, tecnoldgica y educativa, la
creaciéon y potenciacion de industrias nacientes; con fuerte presencia de los
pequeios y medianos productores, y del Estado cuando fuere pertinente. Este
esfuerzo debe acompaiarse de una nueva estrategia territorial que supere la
bipolaridad actual y dé paso a un Estado nacional policéntrico y descentralizado.

El Buen Vivir exige, ademads, la integracion en espacios de soberania monetario-
financiera supranacionales. El Sistema Unitario de Compensacion Regional de
Pagos (SUCRE) es un instrumento surgido como una iniciativa del ALBA para
impulsar su comercio reciproco minimizando la utilizacién de divisas en el pago
de operaciones resultantes. De igual manera, el Banco del Sur es otro eje central
de la Politica Econémica para el Buen Vivir, pues ha sido disefiado para constituir
una fuente alternativa para el desarrollo regional, que permitird colocar créditos
con una politica de bajos costos financieros.

Esta nueva economia consolida el patrimonio nacional sobre los recursos
estratégicos y sobre los bienes publicos. Pero al mismo tiempo establece una
dindmica de uso y aprovechamiento de esos recursos desde una Optica sustentable,
que acepta la necesidad de disponer de mecanismos de regulacién y control
ciudadano en la prestacion de los servicios publicos. Busca ampliar la base de
productores y propietarios en un esquema que articule activa y equitativamente a
todos los segmentos productivos. Se persigue una economia que respete el
derecho a la propiedad en todas sus formas, respetando su funcién social y
ambiental, y que camine hacia una efectiva redistribucidn.

Existen otros requisitos ineludibles e impostergables para la consecucion del Buen
Vivir y que estan interconectados con los objetivos de politica econdmica como
son alcanzar una soberania alimentaria y energética. La economia agricola
requiere una diversificacion y especializaciéon en funcién de los requerimientos
nutricionales de la poblacion. El financiamiento y los subsidios deben beneficiar
prioritariamente a los pequefios y medianos productores agricolas, que son la base
de la estructura que garantiza la consecucion de la soberania alimentaria. Una
profunda revolucién agraria es indispensable para distribuir la riqueza,
orientdndola a potenciar el aparato productivo. Ello implica una revision integral
de la estructura de tenencia de la tierra para garantizar y democratizar su uso para
la soberania alimentaria.

En lo que respecta a soberania energética, hay un primer aspecto que es crucial: la
transformacion de la matriz energética debe permitir que la demanda nacional de
derivados de petrdleo se satisfaga con refinacion interna; y que la diminucién del
uso de combustibles fosiles para generacion, sea una realidad. El pais dispone del
potencial hidroeléctrico para alcanzar la autosuficiencia sin poner en riesgo el
suministro del agua para las comunidades y para la soberania alimentaria. Por ello
se deben potenciar, desde ya, las distintas fuentes energéticas existentes, la
utilizacién de tecnologias con mayor eficiencia energética, y trabajar en la

36



reduccion de la generacidn y reciclaje de residuos. Estos elementos deberan estar
vinculados de manera activa a las demandas del aparato productivo y de la
sociedad.

Finalmente, un manejo diferente y diferenciador en lo econémico, exige también
cambios en lo social, que no se agotan en el campo de la simple racionalidad
econdmica de las politicas sociales. El objetivo no debe ser incrementar ayudas y
compensaciones econdmicas, que son necesarias en el corto plazo, sino propender
a un cambio estructural en el que ya no sean necesarias.

La reformulacién y orientacién de estas politicas debe basarse en principios de
equidad, eficiencia, inclusion, suficiencia y solidaridad; fortaleciendo las
identidades culturales de las poblaciones locales, promoviendo la interaccién e
integracion entre movimientos populares y la incorporacién econdémica y social de
los diferentes grupos poblacionales.

2.4.2 Economico

El PIB del Ecuador ha presentado una tendencia creciente, es asi como, la tasa de
crecimiento promedio anual en el periodo 2007-2012 es del 4.20%. En el 2011, el
PIB fue de USD 78,189 millones y el PIB per capita alcanz6 los USD 5,428.

La inflacién en el Ecuador registrada en el 2012 fue de 4.27%, manteniéndose
mads baja que paises latinoamericanos como Argentina, Uruguay y Brasil.

j;:ﬂ:f;‘dm oatzicoaeafenles de ST T 61762635 61550427 6TRS6A03  TRIEAO1| B4 348020 11.27%
ey e vacinciin sl il FIE o 231 640 LG 330% RO0% 427 7.10%
PT-H:“.'E CIHNS[ANIEs

PIB per Capita Anual 3749 4474 4395 777 524 5,460 0.35%

Fuente: Banco Central del Ecuador BCE
Elaboracibn: Direccion de Inteligencla Comencial e Inversianes, PRO ECUADOR

Griéfico 12: Producto Interno Bruto.
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Agricolas y de consumo, Industriales, Servicios

COMPOSICION DEL PRODUCTO VARIACION DEL PRODUCTO INTERNO
INTERMNO BRUTO P,‘,)R CLASE DE BRUTO POR (ILAS!?. DE ACTIVIDAD
ACTIVIDAD ECONOMICA ECONOMICA
Ao 2011 Ene - Sep 2012
Agricultura, ganaderia, silviculiura, caza 9.19% Agricultura, ganaderia, silvicultura, caza 3929,
v pesca ¥ pesca
Explotacion de minas y canteras 13.40%||Explotacion de minas v canteras 227%
Refinacion de Perrdleo 0.85%||Refinacion de Perrdleo -7.10%
}Iml!;factum (excepto refinacion de 11.71% .\Ian!ﬂﬂcr_um (excepto refinacion de 1.24%
petroleo) petralen)
Suministro de electricidad v agua 0.71%||Suministro de electricidad v agua -B.44%
Construccion 9.0%||Construccion 2.67T%
Comercio 11.0M%||Comercio 0.57%
Transporte 5 38%|[ Transporte 1.50%
Actividades de servicios financieros 2.61%|| Actividades de servicios financieros -1.31%
Administracidn publica, defensa; planes 6.13% Administracion publica, defensa; planes 5179
de seguridad social obligaroria de seguridad social obligatoria
Servicio domeéstico 0.33%||Servicio doméstico -0, 86%0
Otros Servicios 24 44% | Oreros Servicios TH9%
Otros elementos del PIB 4.27%||Otros elementos del PIB 4.32%
PRODUCTO INTERNO BRUTO 100.00%||PRODUCTO INTERNO BRUTO L54%

Grafico 13: Composicion y Variacion del Producto Interno Bruto.

Construccion es el principal sector que compone el PIB, representando en el 2011
el 9.90% de participaciéon. Otros sectores importantes incluyen Servicios,
Comercio al por mayor y menor e Industria Manufacturera. El sector de servicio
se encuentra en crecimiento, como arriba lo mencionamos el despunte de las
urbanizaciones de la via Samborondén y de la parroquia urbana La Aurora del
Cantén Daule, ha generado un poder de inversiéon que va desde restaurantes y
bares hasta lugares de recreacion para los nifios. Las cifras nos demuestran que el
crecimiento del sector es una ventaja competitiva para quienes desean invertir.

2.4.3 Social

Anteriormente tanto los padres como las instituciones de desarrollo infantil, no
concedian mucha importancia a la recreacion, estimulacién y educacién temprana
de los nifios.

Actualmente, se ha puesto énfasis en la educacién de los niflos en etapa
preescolar, debido a las exigencias que presenta la sociedad actual, que necesita
formar personas con un nivel mas competitivo para la sociedad. Por esta razén
surge la necesidad de dotar los nuevos polos de desarrollo de espacios que
cumplan con este fin, prestando una mayor atenciéon al desarrollo personal,
conocimiento del entorno inmediato y comunicacion creativa de los nifios.
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PROYECCION POBLACIONAL DE PRINCIPALES
CIUDADES DEL ECUADDR
ANO 2013
Ciudad Poblacidon
E:'L.'."l.‘:'.-'a{_gl.'l]. 2 531,223
CHILTC Y 2455 YN
CUEMCA A58 127
PORTONIE|C 300,878
MACHALA 266,658
SAMTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS 403,063
AMBATO 356,00

Grifico 14: Poblaciéon Principales Ciudades del Ecuador.

2.4.3.1 Polos de Crecimiento Urbano

Guayaquil crece hacia La Aurora y la via a Daule, la Via a Samborondén-La
Aurora es considerada la principal zona de crecimiento urbanistico. Biess,
Miduvi, banca privada y crédito directo de las constructoras facilitan la compra de
viviendas nuevas.

La falta de conjuntos habitacionales en Guayaquil, la inseguridad y el incremento
del crédito hipotecario, han contribuido a que las vias La Puntilla-La Aurora-
Pascuales, Terminal Terrestre-Pascuales y Daule, se conviertan en polos de
desarrollo urbanistico.

Hoy, la parroquia urbana satélite La Aurora, del cantén Daule, vecina de La
Puntilla, es uno de los polos de crecimiento urbano con més potencial en el Gran
Guayaquil, pues acoge a unas 100 mil personas de clase media y media alta, que
llegaron desde Guayaquil en busca de casas en conjuntos residenciales privados,
con seguridad y otras comodidades.

En el Municipio de Daule estan registrados 36 proyectos urbanisticos, algunos con
cinco y hasta diez etapas habitadas, como La Joya y Villa Club, en las que incluso
se han construido centros comerciales.

La avenida Ledn Febres-Cordero, via principal de la parroquia, estd cada vez mas
ocupada, aunque todavia se ven extensos terrenos vacios. Juan Carlos Farias,
director del departamento de Obras Publicas de Daule, dice que en el sector hay
unas 40 mil viviendas y que el 70% de la Aurora todavia tiene potencial para
seguir creciendo.

Villa del Rey (km 14) es uno de los proyectos mds recientes en la zona. Con dos
afios en el mercado ahi se han entregado 300 viviendas. Para Daniel Carpio,
gerente comercial, la zona tiene potencial.
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Aunque hay quienes sienten que vivir en este sector es complicado, por las
distancias, Carpio cree que eso no es un problema. “Antes Guayaquil era hasta La
Atarazana, luego vino Sauces, la Alborada y La Garzota; era como estar fuera de
la ciudad, pero 20 afios después ya no. Eso aspiramos que se dé aqui, La Aurora
es un polo de desarrollo interesante”, asegura.

Enrique Mufioz, director del departamento de Planificacién Urbana del Municipio
de Daule, dice que el crecimiento acelerado de urbanizaciones se debe a “las
facilidades de inversion que da el Municipio. En Guayaquil, por ejemplo, sé que
se demoraban mucho en aprobar los proyectos, hasta dos afios, aqui hay mas
facilidad para el promotor inmobiliario”. Mufioz asegura que el tiempo promedio
para que un plan habitacional se apruebe es de cuatro meses.

La cercania de La Aurora con La Puntilla, y la plusvalia con la que goza este
ultimo sector, provocé que durante un tiempo las personas se confundieran, ya
que varias promotoras publicitaban sus proyectos como si estuvieran en
Samborondén. “Ese era un plus de ellos, vender las casas via Samborondon.
(Quién no quiere tener casa en Samborondén? Actualmente estamos
regularizando la publicidad, hay una ordenanza que los sanciona”, comenta
Muiioz.

La Ordenanza de Parcelaciones, Lotizaciones y Urbanizaciones del Cantén Daule,
en su articulo 1 sefiala que los proyectos urbanisticos que se desarrollen en La
Aurora deben identificar y resaltar en las promociones que el proyecto se
encuentra en Daule”. En la ordenanza se especifica que el Cabildo no aprobard ni
acogera proyectos que incumplan esta norma, “en especial que mencionen
cantones vecinos”.

La mayoria de proyectos, como Sambocity, Bali y Villa Club, mencionan ahora
que sus conjuntos residenciales se ubican en la avenida Ledn Febres-Cordero en
Daule e indican entre paréntesis (antes via Samborondon).

Fue en el 2004 cuando el sector crecié de manera acelerada, con la llegada de
Villa Club, la primera ciudad satélite del sector. “El crecimiento comenzé en
1994, pero con Villa Club, comenz6 realmente el repunte”, cuenta Mufioz. Villa
Club (km 12), de la empresa Corsam, estd formada por diez etapas en las que
habitan unas 3500 familias. Fernando Granados, gerente general, dice que aunque
estan planificadas unas 20 etapas mas ‘“no hay un limite, incluso estamos viendo
nuevas tierras para comenzar nuevos productos que nos han pedido los mismos
clientes’; Villa Club ofrece casas desde 40 mil hasta 110 mil dolares.

Dos afios mds tarde aparecié un proyecto similar, de la empresa Dismedsa, La
Joya (km 14), que oferta casas con precios desde los 38 mil ddlares. Desde el
2006, alli se han entregado unas 4.300 viviendas y 500 més estdn en construccion;
el Plan Maestro de La Joya contempla 30 etapas.

Corporacion Inmobiliare es otra empresa que invierte en este sector. Bali, La
Rioja y Gran Vittoria son tres proyectos que estan construyendo, dirigidos a la
clase media y media alta.
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En La Rioja (km 17) se construye la primera etapa, Almeria. Este proyecto,
dirigido a la clase media alta, estd concebido con diez etapas o urbanizaciones con
un aproximado de 400 viviendas en cada una.

Jessica Rivadeneira, del departamento de Marketing, menciona como ventajas de
vivir en La Rioja, “su proximidad a vias de acceso rapido que comunican con
diferentes sectores de la ciudad de Guayaquil, Samborondon y Salitre”.

Servicios basicos

Volare es una de las ciudadelas mdés recientes del sector, tiene siete afios de
construida. Su administradora, Mercedes Romero, cuenta que 411 familias habitan
en la ciudadela, el 98% estd vendido. Sobre el tema de servicios proporcionados
por el Municipio de Daule, ella afirma que solo reciben la recoleccién de basura,
que es gratuita.

La luz y el agua son servicios proporcionados por CNEL y Amagua
respectivamente. Las urbanizaciones cerradas en esta zona, al igual que en
Samborondon, tienen plantas de tratamiento de agua. La telefonia fija todavia es
proporcionada por empresas privadas, cuenta Romero.

Mercedes asegura que cuando hay algtn tipo de necesidad lo resuelven de manera
interna. “El Municipio piensa diferente, cree que porque somos privadas tenemos
dinero, en realidad tenemos problemas”, asevera y acota que en los préximos
meses les solicitard ayuda para cambiar los adoquines de la ciudadela. “Los
residentes pagan un impuesto por la villa y un porcentaje por mejoras”, dice. En
cuanto a seguridad, explica que por estar al pie del rio, ubicaron cdmaras de
seguridad pagadas en un 70% con dinero de los residentes.

En esta urbanizacion vive Zaide Cabrera, desde hace tres afos. “Esta teniendo
mds vida y plusvalia el sector”, opina. Aunque no le gusta que por el sector
transiten vehiculos pesados. “Es peligroso”, dice. Agrega que ahora hay mads
plazas comerciales, como Supermaxi.

Segtn la revista de bienes y raices Clave (2012):

“Un centenar de urbanizaciones, ademds de centros comerciales, bancos y
edificios de oficinas marcan el desarrollo urbanistico de La Via a Samborondén.
Los promotores inmobiliarios privados son los gestores de la transformacién. En
La Puntilla ain queda el 50% del terreno para urbanizar y ejecutar nuevos
proyectos.

En la zona se registra un desarrollo urbanistico singular y éste se refleja en las
cifras. Durante los ultimos 20 afios, en el cantén Samborondodn, el numero de
viviendas casi se triplicé. En 1990, el V Censo de Poblacion y IV efectuado por el
Instituto Nacional de Estadistica y Censo, INEC, contabiliz6 6.998 casas mientras
que el Censo correspondiente a 2010 registr6 20.940. Otras 934 estaban en
construccion ese mismo afno. Ademas, dos décadas atras, el 25,93% de las casas
estaba en el sector urbano y el resto en el rural. Hoy, el 64,91% de las viviendas
estd en la zona urbana”.

El crecimiento acelerado del sector a nivel social nos muestra un incremento de
hogares y familias que serian atendidas por el nuevo negocio, ser el primero en
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ofrecer estos de servicios en la zona, apostdndole al sector permitiria crear una
relacion de fidelidad que nos permitiria competir en caso del ingreso de la
competencia.

Es importante recalcar que las familias jovenes con 1 o 2 nifios con edades
preescolares se verdn beneficiadas con el proyecto que lo que busca es aportar y
mejorar el desarrollo infantil de los nifios.

2.4.3.2 Demografia

En la Repiiblica del Ecuador, se estima una poblacién de 14,483,499 habitantes a
marzo de 2010, de acuerdo al andlisis del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC).

Existen 3°929.239 nifios nacidos en el Ecuador, lo que representa un 27% de la
poblacién. Ademas se clasifican en 51% nifios y 49% nifas, segin las estadisticas
del INEC en un censo hasta el 2010.

En la provincia del Guayas hay 951.271 nifios, en la provincia de Galdpagos
existe un menor nimero de nifios con el 27,1% de su poblacién. Morona Santiago,
es la provincia con mayor nimero de nifios con un 37,4% de su poblacion.

En la zona de Samborondén por ejemplo el crecimiento poblacional se encuentra
en aumento en el 2001 se consideraba que existia 45.476 habitantes entre la zona
rural y la urbana para el 2010 esta cifra aumento y se encuentra en 67.590
habitantes, se supone que el crecimiento habitacional en el sector demuestra que
existe oportunidad de emprendimiento de negocios porque la poblacién se
encuentra en aumento en el sector.

POBLACION TOTALY TASA DE CRECIMIENTO
CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1982 -1990 - 2001 -2010

B Tasa de crecimiento
M Poblacion total Eh_l" 590

[

13.914

1550 1562 1574 1382 1350 2001 2010

Grafico 15: Poblacion Canton Samborondon.

Fuente: INEC, 2010.
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En cambio la poblacién del cantén Daule se estima en unos 120,326 habitantes de
acuerdo a los datos obtenidos en el censo del 2010 esto significa un incremento
del 3.84% por aiio, se estima que la poblacién de la parroquia urbana satélite La
Aurora era de 80,000 personas para ese afio pero esta cifra podria facilmente
doblarse en los proximos cinco afios.

POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO
CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1982 -1990 - 2001 -2010

B Tasa de crecimiento

B Poblacion total

124.090 141.993
338 3,30

3,84
120.326

1,59
79.000  84.000 85.148

-10,93

1950 1962 1974 1982 1990 2001 2010

Grafico 16: Poblacion Canton Daule.

Fuente: INEC, 2010.

2.4.3.3 Edades y tasa de natalidad

La educaciéon escolar empieza desde los 4 afios de edad, segin estudios del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

La edad de los nifios que mds prevalece es la de 10 afios.
Existen 172.193 nifios y 165.576 nifias en el Ecuador con 10 afios.

En la Provincia del Guayas dentro del distributivo de edad tenemos que el rango
de 0 a 4 afios existen 359.678 nifios que representan de la poblacion total de la
provincia el 9% de la poblacién activa, este seria el segmento al que va dirigido el
proyecto.

Se toma como referencia para la tasa de natalidad al Cantén Guayaquil, ya que la
mayoria de los sectores que se encuentran cercanos a ese Canton asisten a los
hospitales que se encuentran mejor equipados que en otras zonas.

En el canton Guayaquil el total de nifios nacidos vivos durante el afio 2008, fue
50.751 de este total 25.841 nifios fueron varones, que equivale al 51% del total de
nacimientos en ese afio y el 49% restante fueron mujeres, asi como lo muestra el
grafico, esta cantidad de nifios nacidos representa un 2% de la poblacion del
cantén Guayaquil.
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Grafico 16: Grupos de Edad.

Fuente: INEC 2010

Nacidos vivos por sexo en Guayaquil

CANTONES Y TOTAL GENERAL
PARROQUIAS TOTAL | HOMBRES | MUJERES
Guayas 50.751 25.841 24 910
Canton Guayaguil 33.248 16.879 16.369
Guayaquil 32.617 16.581 16.036
Urbano 32.610 16.577 16.033
Periferia T 4 3
Parroquias

rurales: 631 298 333

Grafico 17: Nacidos vivos.
Fuente: INEC 2010

2.4.3.4 Vivienda

En Ecuador, el 60,2% de los hogares que tienen nifios poseen casa propia,
mientras el 22.4% tiene vivienda arrendada. Existen 2.703.804 casas, en la
provincia del Guayas es donde existe mayor cantidad de casas, 704.561. En

cuanto a departamentos hay 444.636 y en la provincia del Guayas hay 86.525
departamentos.

La provincia dentro de la dindmica familiar cuenta con un promedio de 3,42
habitantes por vivienda en el area urbana y 3,19 en la rural.
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2.4.4 Tecnolégico

El Ecuador destina cada afio recursos correspondientes al 0,1% del Producto
Interno Bruto para ciencia y tecnologia, es decir 13,8 millones de ddlares.

En Ecuador, el 44% de los nifios utiliza el computador.

El 28% de los nifios ecuatorianos usa Internet.

El celular es utilizado por el 4% de los nifios en el Ecuador.
En Guayaquil hay 604.741 hogares que tienen computador.

En Ecuador, 8.846.602 de la poblacién tienen teléfono celular activado de 5 afios
y més. Es decir un 54% de la poblacion tiene y 46% no tiene.

En los dltimos 12 meses, 8.846.602 de la poblacién en el drea urbana usa internet.
Es decir que el 39,8% de la poblacién usa y el 60,2% no usa. Asimismo, en
Guayaquil hay un 41% de la poblacién que usa Internet de 59% de la poblacion
que no usa.

El sector que se pretende servir con el proyecto tiene acceso al servicio de Internet
por lo que se estima prestar este servicio en la zona de espera del local con Wifi
(Internet Inalambrico).

Equipamiento tecnoldgico del hogar es 3.874.283 total nacional de hogares segtin
equipamiento. Esto quiere decir que el 86,4% tiene television a color, el 24,7%
tiene PC de escritorio, el 44,4% tiene equipo de sonido, el 50,3% tiene DVD —
VHS, y el 9,8% tiene PC portatil segun las estadisticas del INEC a dic 2011.

2.5 Analisis De Las Cinco Fuerzas De Porter

Se analizard el entorno empresarial utilizando el Modelo de Competitividad
propuesto por Michael Porter, mostrando como las fuerzas que lo componen
inciden directamente en la toma de decisiones para la puesta en marcha del
proyecto.

RIESGO DE
INGRESOS DE
NUEVOS
COMPETIDORES

PODER DE
NEGOCIACION

RIVALIDAD
ENTRE

CON COMPETIDORES

PROVEEDORES

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Grafico 18: Las 5 fuerzas de Porter.
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FUERZA NIVEL DE IMPACTO

Riesgo de ingreso de Competidores
Potencias
Rivalidad entre compaiiias ya

establecidas
Poder de negociacién de proveedores
Poder de negociacion de clientes
Productos sustitutos

Tabla 2: Analisis de las 5 fuerzas de Porter.

2.5.1 Riesgo de Ingreso de Competidores Potenciales

Este es un sector altamente competitivo, donde por lo general cualquier
empresario podria emprender este tipo de negocio. La barrera de entrada, para
que no ingresen mds competidores potenciales, es la generacién de planes de
fidelizacion para que se dé la diferenciacion en la calidad del servicio que se va
ofrecer en el centro de desarrollo y recreacion infantil y esto no afecta futuro el
modelo de negocio propuesto.

2.5.2 Rivalidad entre Compaiias establecidas

En el sector existen diferentes compaiiias proveedoras de servicios de recreacion,
ninguna de ellas se ha especializado en atender una edad especifica, recientemente
estas compaiiias estdn poniendo énfasis en mejorar la calidad del servicio ofrecido
y otras en especializarse en nifios de temprana edad.

Realmente el mercado desatendido es tan grande que existe poca rivalidad entre
las empresas, no existen grandes inversiones en el sector y la capacidad de los
parques existentes se mantiene estable por mucho tiempo. Al ser un servicio los
costes fijos son altos, y en caso de existir poca demanda las compaiias siempre
estardn tentadas a bajar los precios para atraer mds clientes para cubrir el
presupuesto de gastos.

2.5.3 Poder de Negociacion de los Proveedores

Existe un poder medio de negociacién en los proveedores locales, si es que estos
decidieran agruparse para centralizar el poder de negociacién, de acuerdo a las
necesidades del centro de desarrollo infantil, de acuerdo a los siguientes aspectos:

- Local o terreno propio: La mayoria de los locales no cuentan con una
ubicacién propia por lo que corren el riesgo de elevadas incrementos en el alquiler
lo que perjudique su estadia en el mismo o cambios en las tarifas de precios para
los clientes.

- Disefios y decoraciones: para la puesta en marcha del negocio se necesitan
equipos especiales de aprendizaje infantil que son importados de diferentes paises,
no se cuentan con datos exactos ya que los locales que son competidores directos
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no quisieron proporcionar para la investigacion quiénes son sus proveedores
directos.

- Existen proveedores nacionales de este tipo de productos:
- Arbol de maple en la ciudad de Quito
- Kindersariato en la ciudad de Guayaquil

2.5.4 Poder de Negociacion de los Compradores

Por el giro del negocio que va dirigido a la educacion y la diversion de los mds
pequefios, el poder de compra es independiente y no existe la necesidad de
negociar el mismo. Existen tarifas establecidas por lo que en el sector es bajo el
poder de negociacién de los compradores.

TARIFA TIPO DE 4 .
CENTRO APROXIMADA | SERVICIO DURACION | MATRICULA

Gymboree Curso una
$140 vez a la Dos meses Si
semana
Chiky Dependiendo
Place $12 el tipo de Por clase No
actividad

Tabla 3: Cuadro de tarifas. Fuente: Autor.

Analizando la tabla anterior, podemos concluir que existen dependiendo de la
actividad planteada una tarifa que va acompafiada con un porcentaje de descuento
o gratuidad para el padre de familia que esta adquiriendo el servicio.

Se consideré solo los dos competidores ya que ellos dentro del enfoque del
proyecto son los que directamente mantienen similitud en los servicios que se
oferta.

2.5.5 Productos Sustitutos

En el caso de los productos sustitos tenemos un alto poder de competencia, en el
mercado existen diversas alternativas para los padres de familias que si bien no
son especializadas podrian afectar el precio que nuestro cliente estd a dispuesto a
pagar. Entre las opciones que disponen los clientes tenemos:

2.5.5.1 Las sedes sociales

Ubicadas en cada una de las ciudadelas privadas serian nuestros posibles
productos sustitos al asistir a este tipo de lugar.

Tenemos diferentes ciudadelas dentro del sector que el proyecto se enfocaria:

47



Area de
Ciudadela Sede social recreacion
infantil
La Joya Si Parcialmente
Villa Club Si Parcialmente
Plaza Madeira Si Si
Volare Si No
Matices Si No
Villa Italia Si No
Santa Maria )
Casa Grande S e

Tabla 4: Urbanizaciones con zonas recreativas.

Fuente: Autor.

Los clientes estratégicos para el proyecto estarian ubicados en este sector, ya que
en la mayoria no existe un lugar de recreacion infantil, considerando que las
ciudadelas no se especializan en tener este tipo de lugares sino que se limitan a
construir un club social al aire libre con piscina y zonas con algunos juegos
infantiles. Sin embargo los promotores en los tultimos afios y para los futuros
conjuntos estdn realizando importantes inversiones para dotar sus dreas sociales
con juegos infantiles cada vez mas especializados en nifios menores de 5 afios de
edad; esto a pedido de los clientes que por lo general son parejas recién
comprometidas con hijos pequefios.

Estas dreas sociales pero menos equipadas, también existen en las ciudadelas
ubicadas en la via Salitre como son Milédn, Castilla, Malaga, Bonaterra, La Rioja,
Bali y La Gran Vittoria.

2.5.5.2 Los restaurantes de comida rapida

Un sustituto importante en el sector y a tener en cuenta son los restaurantes de
comida con instalaciones y juegos para la recreacién infantil, en el sector por
ejemplo tenemos a los restaurantes:

Mc. Donald’s:

Con su restaurante ubicado al ingreso del Samborondén en el kilometro uno. Mc.
Donald’s Ecuador es la empresa Lider en el segmento de servicio rdpido de
alimentacion, y es reconocida universalmente por su atencion y la calidad de sus
productos, la empresa estd presente en el Ecuador desde 1997 y, a marzo 2013,
opera 21 locales y 5 Mc. Café.

Chicken & Co.:

Asadero de pollos de Samborondén, Chicken & Co., ubicado en el km 2.5 de la
via a Samborondon, frente a Plaza Nova.
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Su fachada es la més fiel imitacién de un granero estilo norteamericano: techo
alto, paredes rojas y un gallo en la parte més alta que indica las coordenadas
norte, sur, este y oeste.

El concepto del local es familiar, tiene capacidad para 114 personas. En la entrada
hay un drea de juegos para los nifios y para quienes quieran divertirse viendo un
partido de fiitbol con amigos, tomando margaritas, pifias coladas, daiquiris o
cervezas.

2.5.5.3 Centro comerciales:

Otro sustituto que ha ingresado recientemente al mercado son los espacios de
recreacion infantil montados por los Centros Comerciales, esta es una practica
muy comuin en los grandes establecimientos comerciales de las principales
ciudades de Estados Unidos, algunos no tienen costo siendo un servicio prestado
por los administradores del Centro Comercial.

Por ejemplo en el centro comercial Village Plaza, en el interior del patio de
comidas se encuentra un lugar de esparcimiento para los nifios de 1 hasta 5 afios,
es pequefio, con una capacidad de 20 nifios acompafiado de un adulto, pero
gratuito, solo se tiene que presentar la copia de haber adquirido algiin producto en
el patio de comida o en el sector comercial para hacer uso del mismo.

Fuente: Village Plaza

En Plaza Navona existe un lugar pequefio de recreacion infantil gratuito en donde
los nifios pueden divertirse acompafiados de sus padres.

Este lugar va dirigido para nifios desde los 3 hasta los 10 afios.
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Fuente: Plaza Navona

La uUnica de manera de competir es con la diferenciacién del servicio ofrecido,
especializdndolo en un nicho determinado por un rango de edad con necesidades
de estimulacidn y recreacion similares.
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Capitulo I1I

Estudio de Mercado

Como hemos visto hasta ahora el mercado de diversion infantil es un nicho que
desde el punto de vista econémico y de su industria presenta oportunidades de
crecimiento que ain no se ha explotado en su totalidad.

3.1 Definicion Del Mercado

Por este motivo se busca ver la factibilidad de mercado y aceptacion que tendria
instalar un parque infantil recreativo y formativo para nifios menores a cinco anos
en la Parroquia Urbana Satélite La Aurora con el objeto de ofrecer el servicio a los
habitantes de las nuevas Urbanizaciones que se construyen y habitan a partir del
km. 9 de la via Samborondén.

Para el presente proyecto, la poblacion objetivo son todos los habitantes o
personas que frecuentan las principales Urbanizaciones de la via Samborondén
comenzando en el Km. 10 hasta el puente de la Aurora abarcando
aproximadamente ocho kilémetros.

. # VIV.
URBANIZACION EXIST.
CIUDAD CELESTE 1855
MATICES 800
VILLA CLUB 3702
SAMBOCITY 400
VOLARE 400
PLAZA MADEIRA 212
FUENTES DEL RIO 370
CATALUNA 600
MILAN 600
CASTILLA 200
SAN ANTONIO 150
TOTAL 9,289

Tabla 5: Mercado objetivo.

Fuente: Autor de la Investigacion
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Se estima que la poblacién alrededor de este sector actualmente es de mdas de
9,000 familias con un promedio de 1.4 hijos entre los 0 meses hasta los 12 afios, la
proyeccion de crecimiento de estas urbanizaciones para los préximos 3 afios es de
15,000 familias, nuestro objetivo es capturar una porcion de las familias existentes
y por llegar a la zona para que puedan servirse de las instalaciones del Parque
Infantil.

En el cuadro anterior se encuentra el distributivo por urbanizaciones y el niimero
de etapas que formaran parte del proyecto de investigacion, analizando los datos
nos podemos dar cuenta que el nimero de viviendas es importante y que existird
una demanda en el servicio ofertado.

Existen otras ciudadelas que forman parte del sector, pero las que se mencionan
en el presente cuadro son las que tienen mayor nimero de habitantes y son
familias con un nivel socio econémico medio, medio — alto, que tienen dentro de
su hogar nifios pequefios y con la capacidad econémica para adquirir los servicios
que se ofertardn y representan de mejor manera nuestro mercado objetivo.

Para poder calcular una tasa de crecimiento real en el sector usamos informacién
proporcionada por el Departamento Técnico de Amagua quien es el responsable
de coordinar el suministro de Agua Potable a través de la instalacion de medidores
de las viviendas que se van habitando en el sector, con esta informacién pudimos
estimar que la zona de Samborondon tiene un crecimiento anual de 10%.

Asi mismo con esta misma informaciéon podemos estimar que la zona de la
Parroquia Aurora del Cantén Daule tiene una poblacién de 14,137 familias si
asumimos un medidor por familia y una tasa de crecimiento promedio del 27%
anual.

Cuentas/Afo 2008 2009 2010 2011 2012 Promedio
Samboronddn 8,356 9,258 10,108 11,088 12,180
Crecimiento Anual 11% 9% 10% 10% 10%

Daule (parroquia

3,539 | 4,364 5,748 7,599 9,137
urbana La Aurora)
Crecimiento Anual 23% 32% 32% 20% 27%
Total 21,317

*Se descuentan las 1000 casas por afio que construye la joya por no ser un mercado
objetivo

Tabla 6: Cuentas de Amagua por aiio.
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Cuentas de Amagua en Samborondoén

15,000 -

10,000
M Cuentas x afio
5,000 -

2008 2009 2010 2011 2012

Grafico 20: Cuentas de Amagua por ano en el Cantén Samboronddn.

Cuentas de Amagua en la parroquia La Aurora del Cantén
Daule

10,000 -

8,000 -
6,000 -
m Cuentas x afio
4,000 A
2,000 -

2008 2009 2010 2011 2012

Grafico 21: Cuentas de Amagua por ano en el Cantén Daule.
Fuente: Departamento Técnico Amagua

3.2 Objetivos
3.2.1 Objetivo General
Conocer la aceptacion que tendria por parte de los padres de familia un parque

infantil recreativo y formativo para niflos menores a cinco afios, en la Parroquia
Urbana Satélite La Aurora.

53



3.2.2 Objetivos Especificos

e Conocer la opinién de los padres de familia sobre la instalaciéon de un
parque infantil recreacional y educativo en esta zona de la ciudad.
e Conocer el comportamiento de compra de los padres con respecto a este

tipo de servicio.

e Conocer la aceptacion actual y frecuencia de uso de otros tipos de lugares

de distraccién para sus hijos mds pequefios.

e Determinar los atributos mds valorados sobre el uso de este tipo de

servicios.
3.2.3 Muestreo
FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA
COMPONENTES RESULTADOS
Universo Hombres y mujeres en general.
Ambito geografico muestral Via Samborondén, Km. 9 en
adelante.
Tamaifo muestral 384 encuestas
Tipo de investigacién Cuantitativa

Técnica de muestreo

muestreo aleatorio simple

Error muestral 5%
Factor de ocurrencia (p=9=0.5)
Nivel de confianza 95%

Tabla 7: Ficha técnica de la encuesta

Con los datos de la tabla anterior la férmula para el cdlculo de la muestra para una

poblacién infinita es la siguiente:

n=2%pq/ e

Una vez reemplazados los valores en la formula, tomando en cuenta que Z2
correspondiente al nivel de confianza del 95% es 1.96, el resultado es de 384

encuestas.

n =384
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3.3 Herramientas De Investigacion

3.3.1 Formato De Encuesta

La herramienta de investigacion de se utilizara es la encuesta, la misma que su
formato se detalla en el Anexo (1).

3.3.2 Guia De Focus Group

Nombre de Participantes

Duracion:

Presentacion del Moderador:

Buenas tardes/dias, mi nombre es y le agradezco su tiempo y
por su colaboracién al haber aceptado estar aqui. El presente trabajo servird para
dar una nueva opcioén de distraccién de sus mds pequefios contemplando sus
necesidades.

Es importante decirles que esta sesion serd grabada con la Unica intencién de
luego poder tener y tomar en cuenta cada una de sus respuestas y asi poder ser
consideradas al momento de poder tomar la decision de instalarlo.

Esta entrevista tiene como finalidad recopilar informacién necesaria y suficiente
para la instalacién de un parque recreacional y de formativo para sus hijos
menores de 3 afios.

Cuestionario

1.- ;Consideran ustedes importante que sus nifios menores de 3 afios tengan un
lugar donde salir a distraerse fuera de sus casas? Por qué?

2.- (Actualmente a que lugares asisten cuando se trata de distraer s sus hijos
menores de 3 afios? (Esta satisfecho con estos lugares?

3.- (Qué factores usted considera importantes que debe tener un parque de
distraccion, recreacion y formacién de sus hijos?

4.- { A qué persona normalmente usted encarga la distraccion de los nifios?

5.- {Considera ud. que los lugares de distraccién actual para sus nifios menores de
3 afios son adecuados? ;Por qué? ;Qué deberian mejorar?
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6.- (Dentro de la via a Samborondén a partir del km.9, en qué sector ud. cree que
deberia estar instalado?

7.- {Qué opina de un lugar de distraccion de sus hijos donde podria dejarlos con
toda seguridad mientras ustedes realizas actividades varias (compras,
supermercado, pagos, etc.)?

8.- {Qué seguridades deberia tener el lugar para que usted pueda dejar a sus hijos
un tiempo determinado?

9.- (Considera importante que también tenga ciertos juegos para nifos de mas
edad? ;Por qué?

10.- ;Qué hace normalmente usted mientras su hijo juega en el parque, aparte de
mantenerlo a la vista? ;Le divierte el verlo y se le pasa el tiempo rapido o usted se
aburre con prontitud y se va pronto?

11.- Algiin comentario o sugerencia.

3.4 Analisis de los Resultados de las Encuestas

Se aplicaron 384 encuestas a diferentes padres de familia en la zona de
Samborondon y en la parroquia urbana satélite La Aurora en el mes de julio del
2013, con esto se pretende saber la percepcion y necesidades que tiene el mercado
con respecto a la instalacién de un Parque Infantil en la Parroquia Urbana La
Aurora del Cantén Daule.

El sector que se estima atender son las urbanizaciones del canton Samborondén y
Daule, ubicadas en la Via Samborondén a partir del kilometro nueve. En en el
Anexo (2) podemos ver un grafico con el detalle del sector y las urbanizaciones
que queremos atender.

Los sitios donde se levanto la informacién son los centros comerciales como son:

Piazza Villa Club

Piazza Ciudad Celeste

Piazza La Joya

Piazza La Puntilla

Zonas Comerciales Castilla, San Antonio, Catalufia, Milan
Riocentro La Puntilla y Riocentro Norte

Centro Comercial Village

Plaza Navona

Escuelas del sector como son:

Soler ubicada a la entrada de Ciudad Celeste
Nuevo Mundo
La Moderna
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IPAC
Naciones Unidas

Areas recreativas de las Urbanizaciones que se piensan atender:
Cluby /:%rea Recreacional Villa Club (Boreal, Galaxia, Kripton).
Club y Area Recreacional Ciudad Celeste (La Marina, La Brisa, La
Dorada).

En los Anexos (3) se han detallado en un gréfico los diferentes lugares donde se
levanto la informacion.

Los resultados obtenidos de las encuestas fueron los siguientes:

Informacion General: Género o sexo de la persona encuestada

GRAFICO N°1

GENERO

B Masculino

B Femenino

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

De las 384 realizadas, se pudo establecer que el 56% correspondié al sexo
femenino y el restante 44% correspondi6 al masculino, es importante recalcar que
al momento de realizar la investigaciéon se vio mayor afluencia, a los lugares
establecidos para hacer la encuesta, de este género lo que se demuestra en el
gréfico adjunto.
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Informacion General: Estado Civil de la persona encuestada

GRAFICO N°2

ESTADO CIVIL

m Soltero
W Casado

m Otros

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

Como se puede apreciar en el grafico existe una marcada diferencia entre el estado
civil casado con un 68% y el soltero con un 20%, esto se debe a que en el sector
hay mayor formacion de familia, o lo que llamaremos familia nuclear formada por
padre y madre casados, en el caso de otros tenemos todas las parejas que viven
juntas pero que no han formalizado su relacién legalmente, lo que cominmente se
conoce como union libre.

58



Informacion General: Edad de la persona encuestada

GRAFICO N°3

RANGO DE EDADES

m21-25
m 26-30
m31-35
m 36-46

M mas de 46

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

El rango de edad que mayor porcentaje se evidencidé con un 31% en la
investigacion es el de 31 — 35 afios lo que asumiremos es la edad promedio de los
habitantes que tienen sus viviendas en ese sector.

El rango de edad de 21 — 25 y el de 26 — 30 le presiden con un porcentaje del 24%
respectivamente, podemos apreciar que en el sector existen parejas jovenes que
tienen hijos pequefios y lo demuestra al momento de recolectar datos.

En el sector predominan los hogares recién establecidos que han adquirido su
primera vivienda y que buscan seguridad para sus hijos en las nuevas
Urbanizaciones Cerradas que se desarrollan en la zona.
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Informacion General: ;Su pareja trabaja?

GRAFICO N°4

SU PAREJA TRABAJA O NO TRABAJA

M Trabaja

H No Trabaja

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

Este resultado obtenido del 79%.confirma la percepcion de que ambos padre y
madre de familia trabajan lo que nos indica que cuentan con menos tiempo entre
semana para dedicarlo a la recreacién de sus hijos.

Las parejas laboran en diferentes actividades, publicas o privadas, lo que les
permite tener una independencia econdmica asi como aportar con un rubro muy
importante a la economia del hogar.

En el rubro del 21% de las parejas que no laboran, se pudo evidenciar que en la
mayoria de los casos eran amas de casa, dedicadas a la crianza de sus hijos.
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Informacion General: ;Vive en casa o departamento?

Vive en casa 295
Departamento 10
No responden 79

Total 384

Fuente: Autor, 2013

GRAFICO 6

POR LUGAR EN EL QUE VIVEN

3%
M Vive en casa

B Departamento

= No responden

Fuente: autor, 2013

Analisis de los resultados:

Como se puede evidenciar la mayoria de los encuestados 295, viven en casa,
considerando que viven en las ciudadelas privadas del sector de Samborondon, y
solo 10 viven en departamentos. También se tiene un dato de 79 encuestados que
no quisieron determinar si viven en casa o departamento. Por lo que debemos
asumir tienen acceso a las dreas sociales de estas nuevas Urbanizaciones.
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Pregunta N° 1: Seiale cuantos hijos y qué edad tienen actualmente sus hijos.

GRAFICO 7

Encuestados con o sin hijos

2%

M Encuestados con hijos

B Encuestados sin hijos

De las 384 encuestas realizadas, solo 8 de los encuestados no hicieron

referencia si tenian hijos, el resto de encuestas si evidenciaron tener hijos.

GRAFICO N°8

¢Qué edad tienen sus hijos
actualmente?

B Menos de 1 afio
m De 1a3afos
= De 4 a7afios

m Mas de 7 afios

Fuente: Autor, 2013
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Andlisis de los resultados:
En el primer grafico podemos que el 98% de los encuestados tienen hijos.

En el siguiente grafico podemos apreciar que la edad predominante es la de 1 -3
aflos con un 37% lo que valida nuestro grupo objetivo en la propuesta del centro
de desarrollo infantil, muy cercano a ese porcentaje tenemos el rango de 4 a 7
aflos con un 28%, lo que nos podria apoyar para la extension de la linea de
servicios a otros rangos de edades.

Cabe recalcar que los rangos de edad que le siguen es de 19% para los nifios
mayores de 7 afios y con un 16% los menores a 1 afio, en este rango también se
podrian implementar estrategias ya que a futuro pertenecerian a nuestro grupo
objetivo.

Esta informacion coincide con la obtenida del dltimo Censo realizado en el afio
2010.

Pregunta N° 2: ;Donde y qué actividades realiza para recreacion de sus hijos
menores de 3 aios fuera de su domicilio?

GRAFICO 9

é¢Donde y qué actividades realiza para la
recreacion de sus hijos menores ?

M Paseo al centro comercial

2%

M Local de diversion dentro
del C. Comercial

Salidas al parque

M Sede sociales

m Otro

Fuente: Autor, 2013
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Analisis de los resultados:

Entre las actividades de recreaciéon que mas realizan estan con un 35% el paseo
por centro comerciales, algunos de los encuestados nos mencionaron centros
comerciales como el Village, Riocentro Entre Rios, Piazzas, hasta Mall del Sol
podemos analizar que no existe un centro comercial fijo al que asistan los padres
con sus hijos.

Otro rubro importante de analizar son las salidas a los parques o mejor conocidos
como drea verdes con un 33% lugares en donde pueden realizar actividades
deportivas.

Con un 23% tenemos lo locales de diversion dentro de los centros comerciales,
como el caso de Play Zone o en el Centro Comercial Village en lugar para jugar
bolos.

Y con un porcentaje del 7% el uso de las sedes sociales como lugares de
esparcimiento, como se puede evidenciar las personas tiene la costumbre de salir
de sus ciudadelas para buscar lugares de esparcimiento.

Pregunta N° 3: ;Con qué frecuencia asiste y realiza actividades,
exclusivamente para recreacion de sus hijos?

GRAFICO 10

éCon qué frecuencia asiste o realiza las
actividades, exclusivamente para recreacion de
su hijo?

6% 2%

B Mas de 1 vez a la semana
B 1vez alasemana

Cada 2 semanas
m 1vez al mes

B Mas de 1 vez al mes

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

La frecuencia que mayor porcentaje tiene es del 42% mads de una vez a la semana,
la que le sigue es 1 vez a la semana con un 37% y cada dos semana con un 13%.
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Los porcentajes mds bajos con 1 vez al mes con un 6% y mds de una vez al mes
con un 2%.

Hay que recalcar que el promedio de horas que le dedican a realizar actividades
con sus hijos son de aproximadamente de 3 horas, esto de acuerdo a las
entrevistas realizadas a cada una de las personas en la investigacion.

Este dato nos permitird hacer una estimacion de costos asi como plantear
actividades que nos permitan aumentar la frecuencia de visita.

Pregunta N° 4: ;Quién asiste o se encarga de la recreacion de sus hijos en
estos lugares?

GRAFICO N°11

équién asiste o se encarga de la recreacion de
sus hijos en estos lugares?

3% 3%

B Mama

M Papa
Abuelos

H Nifiera

m Otros

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

Con un 48% podemos determinar que estas actividades estdn a cargo de la mama
ya que ella es la decide a que lugares llevar a sus hijos para que se diviertan,
seguido con un 38% tenemos a los papés que también realizan esta labor.

Con un porcentaje minoritario tenemos a los abuelos con un 9%, al personal
doméstico con un 3% y a otros con un 2% que se detallan los tios que también
comparten estos momentos de esparcimiento con los nifios.
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Pregunta N° 5: ;Estas actividades de recreacion las realiza en su sector de
residencia o en otro?

GRAFICO N°12

Estas actividades de recreacion las
realiza en su sector de residencia o en
otro

M Sector de residencia

| Otro sector

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

Con un porcentaje mayoritario estas actividades las realizan en el sector donde
residen con un 60% es importante destacar que las personas buscan por este sector
diferentes alternativas para poder disfrutar con sus hijos.

Con un 40% en otros sectores de la ciudad las personas realizan sus actividades,
ya sean en clubes privados, asi como visita a zooldgicos o a centros comerciales
que no se encuentren en el sector.
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Pregunta N° 6: ;Qué es lo que mas le gusta de asistir a estos lugares de
recreacion?

GRAFICO N°13

¢Qué es lo que mas te gusta de asistir a estos
lugares de recreacion?

1%

W Espacio

B Comodidad

= No hay peligro
B Ambiente

H Atencidn

m Otro

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

Uno de los factores mds importantes que escogen estos lugares es porque no
existe peligro para que los nifios puedan realizar las actividades, el siguiente rubro
que tenemos compartido con un 22% es el de comodidad y espacio para que
puedan desarrollar acordemente sus actividades.

También tenemos con un 17% el ambiente en el que se desarrollan, y con un 10%
la atencidn de calidad que existe en los lugares.

Llama un poco la atencidn el bajo resultado en el que respecta al nivel de atencion
es posible que los cliente no la valoren por que estos sitios no se han especializado
y diferenciado con un alto nivel de servicio, lo que nos hace pensar que tenemos
una oportunidad para diferenciarnos y lograr fidelizar al cliente.
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Pregunta N° 7: ; Qué es lo que menos les gusta de estos lugares de
recreacion?

GRAFICO N°14

¢Qué es lo que menos le gusta de estos lugares
de recreacion?

B No son especializados en
nifios menores a 3 afios

2%

B Ambientacién no
adecuada

H No hay atencién
personalizada

B No aportan a la formacién
de los menores

M Inseguridad

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

Como porcentaje mds alto tenemos que el 24% de estos lugares no se especializan
en nifios menores de 3 afios por lo que dificulta poder llevar a los nifios dentro de
este rango de edad a lugares para que se diviertan.

La inseguridad es otro motivo alarmante con un 21%, actualmente pasamos
zozobra al llegar a un lugar sin sentir el temor de que se vayan a robar las
pertenencias, es muy importante analizar para que el cliente sienta la seguridad de
ir a un lugar cémo y seguro.

El resultado obtenido en esta pregunta confirma nuestra hipétesis de que casi no
existen y menos en el sector parques especializados en nifios de estas edades.
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Pregunta N° 8: ;Cuanto dinero gasta en los lugares que asiste para la
recreacion de sus hijos?

GRAFICO N°15

¢Cuanto dinero gasta en los lugares que asiste
para la recreacion de sus hijos?

B Menos de $10
M Entre $10y $15
M Entre $15y $20
B Mas de $20

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

Las personas gastan mas de $20 en actividades recreacionales para sus hijos, esto
se lo evidencia con el 42% que dio como resultado la investigacion.

Le sigue con un 25% que las personas gastan en 15 y 20$ para la recreacion de
sus hijos.

Esto nos da la pauta para poder conocer cudles son las tarifas aproximadas para
realizar estas actividades para los nifios y poder estimar los ingresos del proyecto.
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Pregunta N° 9: Califique los siguientes aspectos que deberia tener un parque
recreacional para sus hijos (siendo 5 lo mas importante y 1 lo menos

importante).

Cuadro 1

NIVEL DE CALIFICACION 1 2 3 4 5 TOTAL
Ubicacién (cerca del sectorde suresidencia) | 7| 3% | 4| 2% | 8 | 3% | 24(10%|209|83%| 252
Atencién especializada para menores 2% | 5] 2% [13]| 5% | 40(16%|187|75%| 251
Precio 20| 8% | 6| 3% |26|11%| 39(16% |147|62%| 238
Instalaciones (Infraestructura) 8 (3% | 6| 2% |28(11%| 65|26% |147|58% | 254
Variedad juegos 9| 4% |21]| 9% | 28|12%| 44 |19%|128|56%| 230
Juegos formativos y de destreza 13| 5% |42|17%| 24| 9% [ 60]|24%|114(45%| 253
Area de espera para adultos 20| 8% |18 8% |31(13%)|40|17%|130|54%| 239
Horarios de atencién 24 111% 21| 9% | 15| 7% | 41|18%|122|55%( 223
Servicio tipo "guarderia" por horas 81(33% (20| 8% | 18| 7% | 39|16%| 89 |36%| 247

Analisis de los resultados:

Nos podemos dar cuenta que entre los aspectos mas valorados e importantes para
los encuestados estdn en primer lugar la Ubicacién con un 83%, seguido de
atencion especialista en menores un 75% y Precio un 62%. Estos datos tomando
como andlisis el total de respuestas de la mas alta puntuacién que es 5.

Muchos de estos resultados confirman la hipétesis de la necesidad de un parque
infantil especializado cerca del sector de residencia bien dotado y equipado que
brinde un servicio de calidad por el cual los padres estarian dispuestos a pagar.

Los resultados también nos dicen que el servicio de guarderia es el menos
importante para los encuestados, esto nos ayuda definir el alcance de los servicios

que prestard el Parque Infantil.
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Pregunta N° 10: ;Qué tipo de juegos considera importantes que tenga el
parque recreacional?

GRAFICO N°16

é¢Qué tipo de juegos considera importantes que
tenga el parque recreacional?

1%—12%

B Maquina de videojuegos
M Espacios para correr

W Juegos de parque

M Juegos motricidad fina

M Juegos motricidad gruesa

m Juegos educativos

Otros

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

La investigacién nos dio como resultado que las personas prefieren con un 24%
lugares en donde sus hijos puedan correr, seguido por la alternativa con un 22%
de juegos educativos que motiven su aprendizaje, asi como con un 19%
respectivamente juegos de parque y motricidad fina que ayuda con la evolucién
del nifio y su desenvolvimiento humano.
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Pregunta N° 11: ;Considera usted necesario algin otro lugar de distraccion
en este sector, especializado en nifios menores a 3 afios?

GRAFICO 17

¢ Considera necesario algun otro lugar de
distraccidn en este sector, especializado en
nifos menores a 3 afios?

LN
EmNO

Fuente: Autor 2012

Analisis de los resultados:

Por unanimidad las personas dicen que es necesario con un 94% que existan
lugares de recreacidn infantil especializados ya que esto mejoraria su aprendizaje
y la socializacién con otros nifios.

Lo que una vez mds confirma la hipdtesis que este proyecto plantea.

72



Pregunta N° 12: ;Si hubiera un lugar de recreacion para su bebé en el sector
de su residencia, que le brinde seguridad y bienestar a su hijo a un precio
accesible, usted lo visitaria?

GRAFICO 18

¢éSi hubiera un lugar de recreacion para su bebé en el
sector de su residencia, que le brinde seguridad y
bienestar a su hijos a un precio accesible, usted lo
visitaria?

1%

mSsl
mNO

Fuente: Autor, 2013

Analisis de los resultados:

Con un resultado del 99% las personas contestaron que si asistirfan a el lugar
propuesto ya que estaria cerca de sus hogares y tendrian horarios para que sus
hijos realizan actividades recreativas, en algunos casos dijeron que era importante
tener una guarderia que los ayude para los padres que laboren un lugar donde
poder dejar a su hijo.
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3.4 Estimacion de la Demanda

De los datos obtenidos de las paginas web de los principales proyectos que se
comercializan a partir del kilometro nueve de la Via Samborondén estimamos que
la cantidad de familias que se quieren atender con el nuevo Parque Infantil es de
9,289 hogares.

Si consideramos los hogares con hijos de acuerdo a lo indicado en la encuesta o
sea el 98% la cantidad disminuye a 9,103 familias si a estas les afectamos del 94%
que considera necesario el servicio ofrecido en el sector y por dltimo el 99% que
estaria dispuesto a utilizar el servicio nos quedan 8,471 familias de acuerdo al
censo realizado en el ano 2010 cada hogar tiene un promedio de 3.4 habitantes
entonces asumiéremos que descontando a papa y mama cada familia tiene en
promedio 1.4 hijos es decir que estimamos que hay 11,860 nifios habitando en el
sector.

Si esta cantidad la afectamos del 37% o del 65%, segin el rango de edad que
definamos queremos servir, porcentaje obtenido en la primera pregunta de la
encuesta con respecto a las edades de los hijos de las personas encuestadas
obtendremos que en el sector habrian 4,388 nifios de entre uno y tres afios y otros
3,321 nifios de entre cuatro y siete afios.

Estos valores obtenidos los proyectaremos para los siguientes cinco afios
utilizando la tasa de crecimiento promedio, obtenida de los datos suministrados
por AMAGUA, esto es 10% para Samborondén y 27% para la parroquia urbana
La Aurora, si hacemos un promedio ponderado la tasa a utilizar es 17% anual.

Tasa de crecimiento: 17%
URBANIZACION | #VIV- 1 5014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018
EXIST.

CIUDAD

SN 1855 2170 | 2539 | 2971 | 3476 | 4067
MATICES 800 936 1095 | 1281 | 1499 | 1754
VILLA CLUB 3702 4331 | 5068 | 5929 | 6937 | 8116
SAMBOCITY 400 468 548 | 641 | 750 | 877
VOLARE 400 468 548 | 641 | 750 | 877
PLAZA MADEIRA | 212 248 200 | 340 | 397 | 465
E%ENTES DEL 370 433 506 | 593 | 693 | 811
CATALUNA 600 702 821 | 961 | 1124 | 1315
MILAN 600 702 821 | 961 | 1124 | 1315
CASTILLA 200 234 274 | 320 | 375 | 438
SAN ANTONIO 150 176 205 | 240 | 281 | 329

TOTAL 9289 | 10,868 | 12,716 |14,877|17,407| 20,366

Tabla 8(A): Estimacion de la Demanda.

Fuente: Autor de la investigacion.
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2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018

HOGARES CON HIJOS 98%

FAMILIAS

9,103 [10,651 12,461 |14,580 |17,058 |19,958

FAMILIAS QUE CONSIDERAN

NECESARIO UN LUGAR DE 94%
RECREACION ESPECIALIZADO
FAMILIAS
8,557 10,012 | 11,714 |13,705 |16,035 |18,761
FAMILIAS QUE LO VISITARIAN 999,
FAMILIAS
8471 19912 |11,597 | 13,568 |15,875 |18,573
# DE HIJOS POR HOGAR 1.4
# DE HIJOS EN EL SECTOR

11,860 | 13,876 |16,235 |18,995 |22,224 | 26,003

HOGARES CON HIJOS DE ENTRE 1
-3 ANOS 37%

# DE NINOS DE ENTRE 1-3 ANOS | 4,388 | 5,134 | 6,007 | 7,028 | 8223 | 9,621

HOGARES CON HIJOS DE ENTRE 1
-7 ANOS 65%

# DE NINOS DE ENTRE 1-7 ANOS | 7,709 | 9,020 | 10,553 | 12,347 | 14,446 | 16,902

Tabla 8(B): Estimacion de la Demanda.

Fuente: Autor de la investigacion.

3.5 Oferta

“La oferta se define como la cantidad de productos y servicios disponibles para
ser consumidos™, en el grafico adjunto y asumiendo inicialmente que los Parques
Infantiles disponibles en el sector y nombrados por las personas encuestadas asi
como los potenciales sustitutos se estima que la oferta es la siguiente.

Como no existe mayor informacion de la cantidad de nifios que atienden los
parques infantiles actualmente instalados, hemos estimado la oferta basdandonos en
la capacidad de estos y asumiendo que estos trabajan a full capacidad

> www.wikipedia.org/wiki/marketing.
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Edades

. Cap.x3
Otros competidores en el sector Cap. turnos 1-3 1-7
anos | aifos

Parques Infantiles
Gymboree (1 - 5 afios) 30 90 33 90
River Park (todas las edades) 700 2100 777 1365
Play and Jump (todas las edades) 120 360 133 234
La Tierra de la Diversion (todas las edades) 60 180 67 117
Chiky Place (1 - 6 afos) 50 150 56 150
Sustitutos
Parque Infantil C.C. Village (1 - 5 afios) 20 60 22 60
Parque Infantil Plaza Navona (todas las
edades) 25 75 28 49
Mc-Donalds (1 - 5 afios) 25 75 28 49
Chiken & Co. (todas las edades) 40 120 44 78
Areas sociales en las Urbanizaciones
Ciudad Celeste (8 etapas) 320 960 355 624
Matices (6 etapas) 240 720 266 468
Villa Club (11 etapas) 440 1320 | 488 | 858
Sambocity 40 120 44 78
Volare 40 120 44 78
Plaza Madeira 40 120 44 78
Fuentes del Rio 40 120 44 78
Cataluna 40 120 44 78
Milan (4 etapas) 160 480 178 312
Castilla 40 120 44 78
San Antonio 40 120 44 78
Total oferta en el sector 2510 2786 5000

Tabla 9: Estimacion de la Oferta.

Fuente: Autor de la investigacion.

Tomando en cuenta el dato obtenido en las encuestas que el tiempo promedio
dedicado a la recreacién de los nifios es de 2 a 3 horas multiplicaremos por 3 la

capacidad de los parques.

De acuerdo al cuadro adjunto hemos estimado que la oferta que actualmente
disponen los padres en el sector, dada por la capacidad de los principales sitios
dedicados para este fin en el sector, es de 2,786 nifios de 1 a 3 afios o de 5,000

nifos de hasta 7 afios.
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3.6 Demanda Insatisfecha

Como hemos podido notar la demanda potencial del sector es superior a la oferta
de servicio determinada por la capacidad de los parques que operan en el sector, ,
lo que nos resulta en una demanda no atendida de 1,602 nifios de 1 — 3 afios y
resulta de la diferencia de la demanda total 4,388 y la oferta total de 2,786.

Para el rango de edad de 1 — 7 afios la demanda insatisfecha es de 2,710 que
resulta de la diferencia de la demanda total 7,709 y la oferta total de 5,000.

3.7 Participacion del Proyecto

3.7.1 Mercado en unidades

De acuerdo a la tabla adjunta podemos ver que después de las dreas sociales que
existen en la mayoria de urbanizaciones que hay en el sector, River Park domina
el mercado en unidades de nifios con un 21% de cuota, llama mucho la atencion
que con todos estos afios en el mercado no hayan considerado ampliar la
capacidad del parque o replicar el mismo en otro sector, en la medida de que se
decidan a hacerlo seguramente podrdn aumentar significativamente su
participacién pero esto serd en el segmento de los nifios mayores a 3 afos y a
costa de los otros participantes del mismo segmento o de los sustitutos.

El resto del mercado estd muy fragmentado entre los diversos participantes, pero
podemos establecer que Play and Jump ocupa el segundo lugar con un 4%;
también es importante notar como ya dijimos antes que la primera opcién de los
padres son las zonas recreativas que existen en las urbanizaciones en que habitan
con un 44% esto es entendible debido a la cercania de las mismas y a que en su
momento este plus fue un gran incentivo para adquirir su vivienda en el sector,
finalmente Chiky Place que tiene un concepto parecido al que se plantea este
proyecto con menos de un afio en el mercado ya se ha hecho de una cuota del 2%.

De acuerdo a nuestras estimaciones muy conservadoras el mercado no atendido es
del 23% con un potencial de crecimiento importante en la medida de que podamos
convertirnos en la primera opcion de los padres de familia de los nifios menores
de entre 1 y 3 afos con lo que conseguiriamos robarle participacién a los otros
competidores que no se especializan en entretenimiento para estas edades asi
como a los sustitos como las dreas de recreacion de las urbanizaciones que no son
lugares cerrados y equipados para evitar que los nifios menores se lastimen y por
ultimo el crecimiento de la zona que como ya hemos dicho es uno de los més
importantes en la provincia.

77



Participacion del Mercado en niimero de ninos (edades de 1-3 aiios)

Participante Nifios Yo

Gymboree (1 - 5 afios) 33 1%
River Park (todas las edades) 777 18%
Play and Jump (todas las edades) 133 3%
La Tierra de la Diversion (todas las edades) 66 2%
Chiky Place (1 - 6 afios) 56 1%
Sustitutos, restaurantes y centros comerciales 122 3%
Sustitutos, areas sociales de las Urbanizaciones en el Sector 1598 | 36%
Demanda insatisfecha 1602| 37%

4387

Tabla 10: Participacion de Mercado (edades de 1-3 afios)

Grafico 22:  Participacion de Mercado en nimero de nifios (edades de
1- 3 aiios)

1%

M Gymboree (1 -5 afios)

M River Park (todas las edades)

M Play and Jump (todas las edades)

M La Tierra de la Diversion (todas las
edades)

M Chiky Place (1 - 6 afios)

M Sustitutos, restaurantes y centros
comerciales

M Sustitutos, areas sociales de las
Urbanizaciones en el Sector

M Demanda insatisfecha

Fuente: Autor de la Investigacion.

Si ampliamos el segmento analizado hasta nifios de 7 afios las participaciones son
muy parecidas, llama la atencion que Chiky Place sube a un 3% esto es debido a
que ellos han decidido especializarse en nifios de hasta 6 afios.




Participacion del Mercado en niimero de ninos (edades de 1-7 aiios)

Participante Nifios %0

Gymboree (1 - 5 afios) 90| 1%
River Park (todas las edades) 1365| 18%
Play and Jump (todas las edades) 234 3%
La Tierra de la Diversion (todas las edades) 117| 2%
Chiky Place (1 - 6 afios) 150 2%
Sustitutos, restaurantes y centros comerciales 236| 3%
Sustitutos, areas sociales de las Urbanizaciones en el Sector 2808 | 36%
Demanda insatisfecha 2710 35%

7709

Tabla 11: Participaciéon de Mercado (edades de 1-7 afios).

Grafico 23: Participacion de Mercado en nimero de nifos (edades de 1 -7
anos)

1%

M Gymboree (1 - 5 afios)

M River Park (todas las edades)

M Play and Jump (todas las edades)

M La Tierra de la Diversion (todas las
edades)

M Chiky Place (1 - 6 afios)

M Sustitutos, restaurantes y centros
comerciales

b Sustitutos, areas sociales de las
Urbanizaciones en el Sector

M Demanda insatisfecha

Fuente: Autor de la Investigacion.

3.7.2 Mercado en valores

Para la estimacién de los ingresos de cada uno de los parques establecidos en el
sector, hemos estimados con ayuda de la pregunta 3 de la encuesta una frecuencia
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de uso promedio al mes, multiplicando esta frecuencia por el valor de entrada de
cada parque estimamos los ingresos anuales de cada parque.

Pregunta 3 pesos al 3‘ promedio
mes | afo mes

2 veces a la semana 42% 8 96 34
1 vez alasemana 37% 4 48 1.5
cada quince dias 13% 2 24 0.3
1 vez al mes 8% 1 12 0.1
Promedio
ponderado 5

Tabla 12: Estimacion de la frecuencia de asistencia al parque.

Otros competidores en el sector Tarifa

Parques Infantiles
$140 al

Gymboree (1 - 5 afios) mes
River Park (todas las edades) $ 15.57
Play and Jump (todas las edades) $ 39
La Tierra de la Diversion (todas las
edades) $18
Chiky Place (1 - 6 afios) $12
Demanda Insatisfecha $15

Tabla 13: Tarifas utilizadas para la estimacion de las ofertas.

En lo que respecta al mercado en valores del segmento de 1 — 3 afios se estima
que el mismo es de 1.96 millones de ddlares al afio, la participacién de River Park
en este mercado aumenta hasta un 37% con respecto al de unidades esto debido a
que ya no se toma en cuenta los sustitutos que actualmente no representan un
gasto para los padres de familia, se estima que los ingresos de River Park son de
unos 725.9 miles de ddlares al afio solo por la ventas de entradas.

También podemos establecer que Play and Jump ocupa el segundo lugar con
ingresos estimados de 311.7 miles de ddlares que representan un 16% de
participacion; Chiky Place que tiene un concepto parecido al que se plantea este
proyecto con menos de un afio en el mercado ya se ha hecho de una cuota del 2%
y se estima que los ingresos solo por venta de entradas son de 39.9 miles de
dolares para el segmento de 1 a 3 afios.

Finalmente el mercado no atendido en lo que respecta al segmento de 1 a 3 afios
es del 39% se estima que el valor de este nicho no atendido puede llegar a ser de
755.4 miles de ddlares al afio.
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Participacion del Mercado en Valores (edades de 1-3 aios)

Participante Nifios %0

Gymboree (1 - 5 afios) 55,440.00 2%
River Park (todas las edades) 725,873.40 27%
Play and Jump (todas las edades) 311,220.00 12%
La Tierra de la Diversion (todas las edades) 71,280.00 3%
Chiky Place (1 - 6 afos) 39,960.00 2%
Demanda Insatisfecha $ 1,441,993.04 55%

$ 2,645,766.44

B |FhA | LA

Tabla 14: Participacion de Mercado en Valores (edades de 1-3 afios)

Grafico 24: Participacion del Mercado en Valores (edades de 1-3
anos)

M Gymboree (1 - 5 afios)
M River Park (todas las edades)

b Play and Jump (todas las
edades)

M La Tierra de la Diversion (todas
las edades)

M Chiky Place (1 - 6 afos)

i Demanda Insatisfecha

29 3%

Fuente: Autor de la Investigacion

En lo que respecta al segmento ampliado de nifios de 1 a 7 afios se estima que el
valor total de este mercado es de 3.44 millones de ddlares, el principal
participante del sector es River Park con ingresos anuales de 1.28 millones de
ddlares lo que significa una participacion del 37%, en segundo lugar encontramos
a Play and Jump con un 16% de participacion y con ingresos estimados de 547.6
miles de ddlares, los ingresos del que consideramos nuestro principal competidor
Chiky Place son 108 miles de délares al afo nuevamente hacemos la aclaracién
que estos provienen solo de la venta de entradas esto le significa un 3% de
participacion.

Finalmente la demanda insatisfecha de este segmento se incrementa a 1.23
millones de ddlares lo que representa un 36% del mercado disponible.
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Participacion del Mercado en Valores (edades de 1 - 7 afios)

Participante Nifios %0

Gymboree (1 - 5 afios) $ 151,200.00 3%
River Park (todas las edades) $ 1,275,183.00 27%
Play and Jump (todas las edades) $ 547,560.00 12%
La Tierra de la Diversion (todas las edades) $ 126,360.00 3%
Chiky Place (1 - 6 afios) $ 108,000.00 2%
Demanda Insatisfecha $ 2,438,572.90 52%

$ 4,646,875.90

Tabla 15: Participaciéon de Mercado en Valores (edades de 1-7 afios).

Grafico 25: Participacion del Mercado en Valores (edades de 1-7

“

anos)
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M Gymboree (1 - 5 afios)

M River Park (todas las edades)

i Play and Jump (todas las
edades)

M La Tierra de la Diversidn (todas

las edades)

M Chiky Place (1 - 6 afios)
i Demanda Insatisfecha

Fuente: Autor de la Investigacién
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Capitulo IV

“Parque Infantil Recreativo y Formativo*

Modelo del Negocio

Socios claves: Duefios o
administradores de los
Centros Comerciales.
Proveedores de juegos.
Contratistas para

Personal para montaje y
mantenimiento de los
juegos.

Actividades claves:
Capacitar al personal.
Disefio adecuado de
los parques.
Ubicacién
estrategica. Sistemas
reconocidos de
estimulacion
temprana. Correcta
eleccién de
actividades de
recreaciony
formacion.

adecuacion de los parques.

Recursos claves:
Proveedores de
juegos. Proveedores
de locales -
arrendatarios.

IDEA o Propuesta de
Valor: PARQUE INFANTIL
PARA NINOS ENTRE 1Y 3

ANOS

Relaciones con el
consumidor: Personal
especializado en el cuidado y

estimulacion de nifios de
temprana edad. Sitios
cubiertos, climatizados, con
pisos y juegos adecuados a
las edades para evitar que los
nifios se lastimen. No se
permitira el ingreso de nifios
mayores a 3 afios para evitar
que estos lastimen a los
menores.

Canales: Local o locales
estrategicamente ubicados
en los nuevos polos de
desarrollo de la ciudad como
son: Viaala costa, Via
Samborondom entre los km
10y 13y Av. Ledn Febres
Cordero entre los recintos
Pascualesy La Aurora.

Padres de familia

Mercado meta:

con nifios de
entre 1y 3 afios,
que trabajan.

Estructura de Costo:

$

161,275.00 | $

Flujo de Ingresos

340,412.00

Grafico 26: Modelo del negocio
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Capitulo V

Plan de Marketing

5.1 Analisis de Marketing (las 5 C)

5.1.1 Clientes

El objeto del proyecto es ofrecer a los habitantes del sector un parque infantil
acondicionado, equipado y especializado en nifios menores de 1 a 3 afios el
estudio de mercado realizado en el sector demuestra que el 94% del total de los
encuestados considera necesario en el sector un lugar de recreacion especializado
en nifios menores de 1 — 3 afios y en caso de haberlo el 99% lo visitaria.

El parque contard con las caracteristicas mdas apreciadas por los clientes de
acuerdo a la investigacion de mercado esto es: personal capacitado para atender a
nifios de esta edad, una propuesta de mobiliario importado y fabricado con
materiales, disefios y colores que estimulen a los mds chicos minimizando el
riesgo de un golpe en el piso o paredes del local, en resumen un lugar concebido
para que los nifios se diviertan sin ningun tipo de restriccién y que serd valorado
por los padres ya que les permitird durante las pocas horas a la semana que tienen
disponible para estas actividades con sus hijos sacarles el maximo provecho.

De acuerdo a los datos obtenidos de las encuestas los padres de familia dedican a
estas actividades de dos a tres horas, dos veces a la semana en promedio y por
falta de estos espacios en el sector un gran porcentaje se ve obligado a utilizar
servicios no especializados que reciben a nifios de todas las edades y muchas
veces con la incomodidad de tener que trasladarse a otros sectores de la ciudad, el
valor promedio que gastan en estas actividades es de $15 diarios.

5.1.2 Compaiiia

Segtn el articulo 53 del Cédigo Orgéanico de la Produccién, la Micro, Pequeiia y
Mediana empresa (MYPIMES) es toda persona natural o juridica que, como una
unidad productiva, ejerce una actividad de produccién, comercio y/o servicios, y
que cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales,
sefalados para cada categoria, de conformidad con los rangos que se establecen en
el Reglamento de dicho Cédigo.

De esta forma, el articulo 106 del Reglamento de Inversiones, al referirse a la
clasificacion de las MYPIMES, sefiala que para la definicién de los programas de
fomento y desarrollo empresarial a favor de las micro, pequefias y medianas
empresas, estas se considerardn de acuerdo a las categorias siguientes:

a) Micro empresa: Es aquella unidad productiva que tiene entre 1 a 9 trabajadores
y un valor de ventas o ingresos brutos anuales iguales o menores de cien mil
(USD 100,000.00) dolares de los Estados Unidos de América;
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b) Pequeiia empresa: Es aquella unidad de produccién que tiene de 10 a 49
trabajadores y un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil uno
(USD 100,001.00) y un millén (USD 1,000,000.00) de délares de los Estados
Unidos de América; vy,

¢) Mediana empresa: Es aquella unidad de produccién que tiene de 50 a 199
trabajadores y un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre un millén uno
(USD 1,000,001.00) y cinco millones (USD 5,000,000.00) de dodlares de los
Estados Unidos de América.

En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas
anuales prevalecerd sobre el nimero de trabajadores, para efectos de determinar la
categoria de una empresa. Los artesanos que califiquen al criterio de micro,
pequena y mediana empresa recibirdn los beneficios de este Cddigo, previo
cumplimiento de los requerimientos y condiciones sefialadas en el reglamento.’

De acuerdo a las ventas estimadas nuestra compafiia entraria en la categoria de
pequeila empresa.

Vision.- Queremos ser la primera cadena de parques infantiles especializados en
recreacion de nifios menores de 3 afnos, de clase media — media alta, buscamos
ofrecer nuestra alta calidad de servicio a los nuevos polos de desarrollo hacia
donde crecen las ciudades y contribuir a la consolidacién de esto.

Mision.- Queremos facilitar a los padres de familia, la bisqueda de espacios
adecuados, equipados y seguros para la recreacion de sus hijos menores de 3 afios,
actividades necesarias para su desarrollo integral.

Como ya hemos dichos seremos una compaiia que nos especializaremos en la
recreacion y cuidado de nifios de 1 a 3 afios, todos los miembros de la empresa
nos prepararemos para entender las necesidad de los padres y sobretodo de los
nifios de esta edad, nuestro personal debe sentirse identificados y comprometidos
con nuestra mision, los reclutaremos dando preferencia a parvularias graduadas
que hayan tenido experiencia con el manejo de nifios de estas edades.

Inicialmente no se dara el servicio de guarderia, en la fase de lanzamiento del
proyecto evaluaremos con los clientes que frecuenten el local la necesidad de este
servicio en un futuro, lo que si se hard es facilitar el local para la realizacion de
fiestas infantiles pero el uso de los juegos solo serd para los nifios que estén dentro
del rango de edad establecidos por lo fabricantes de los juegos.

Para la prestacion del servicio alquilaremos tres locales en el centro comercial La
Piazza ubicado en la Urbanizacién Villa Club al pie de la Avenida Le6n Febres
Cordero a la altura del kilometro 13 desde la puntilla, se ha escogido este sitio por
ser el centro comercial mas grande instalado en el sector que se atenderd, cuenta
con un gran numero de parqueos y tiene un movimiento comercial que crece a
diario dado en gran parte por sus locales anclas como son: Fybeca, Banco del
Pichincha, Comisariato Préximo y su patio de comidas, ver anexo (4) con la
ubicacién del local comercial con respecto al sector que se presta servir.

® http://www.investecuador.ec/files/Guialegal2013.pdf
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El horario de atencion sera de 10:00 hasta las 20:00 todos los dias de la semana,
se atenderd en feriados a excepcion de Navidad y Fin de Afio.

El ingreso al parque tendrd un valor por definirse en base a los resultados de la
encuesta del estudio de mercado, el valor se pagarad cada vez que el nifio ingrese al
parque y podrd disponer de todos los juegos que se dispone sin limite de tiempo,
al interior de parque habra personal especializado que pondrd un poco de orden
para el uso de los juegos y se aseguraran que los nifios no se lastimen entre si.

Se ofreceran dos tipos de servicio inicialmente:

1) Entradas al parque, la cantidad a ofrecerse de estas dependera del uso de la
capacidad del parque que se definird mas adelante.

2) Alquiler del parque para fiestas infantiles con una duracién méaxima de tres
horas.

El precio sugerido por nifio es de $10 (Diez ddlares), no se cobrara entrada a los
padres; inicialmente no habra limite de tiempo, se estima que un padre dedica de
dos a tres horas en estas actividades; pero si vemos con el tiempo que estd politica
no nos permite atender toda la demanda que necesitamos para hacer el proyecto
financieramente viable, nos plantearemos un tiempo maximo de estancia.

Se estima que con los beneficios retenidos del parque mds un nuevo
financiamiento habria opciones para:

1) Ampliar la capacidad del parque existente, alquilando dos locales mas.

2) Comprar un terreno al frente del centro comercial y construir un local
propio.

3) Replicar la estrategia en otro sector de la ciudad como Via a La Costa.

La promocidn del parque serd principalmente por recomendaciones de los padres
de familia que lo empiecen a utilizar, también se enviardn a imprimir y distribuir
volantes, estos se podrian adjuntar a las planillas de servicios bésicos como la de
Amagua logrando una amplia cobertura; también se utilizaran las redes sociales
como Facebook y Twitter para crear una comunidad de fans y seguidores que por
si solo promocionen el parque, para esto contrataremos una empresa que
administre las cuentas.

5.1.3 Competencia

Como ya hemos dicho la competencia actual que existe estd dada por los parques
infantiles que existen en el sector como son:

River Park, inaugurado hace 15 afios es el mds grande del sector y con la mayor
cuota de mercado, pese a que no hay datos publicados con respecto a su capacidad
se estima que esta es alrededor de 700 nifios mds sus acompafiantes, es un parque
dedicado a todas las edades con 17 atracciones y juegos de videos, sin embargo la
mayoria de juegos son para nifios mayores de 5 afios; entre los servicios que
ofrece estd la de organizacién de fiestas infantiles con zonas destinadas a este fin
sin que el parque deje de operar, también ofrece servicio para empresas como
alquiler del parque para fiestas de navidad, el costo de la entrada que da acceso a
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todos los juegos de manera ilimitada segin la edad del nifio es de $12, se
encuentra ubicado en el kilometro 4.5 de la via a Samborondén, en uno de los
sectores de mayor plusvalia de la ciudad y del pais.

Las fiestas que organizan son minimo de 20 nifos y el valor de $13.9 mas IVA el
mismo que incluye acceso a todos las atracciones y seis fichas para las maquinas
de video, en el anexo (5) podemos ver un extracto de su publicidad. +

A continuacion los precios publicados en su pagina de facebook el 25 de Marzo
del 2010.

Precios

La0 O NarZD O SV 3 IS il b

Viernes Loco, Brazalete Juegos limitados ... 33.50.

Brazalete Juegos ilimitados con Paseo a Caballe.. Viernes Loco .. 38.50

Martes a Domingo (excluyendo viernes) Brazalete Juegos limitados $12.590.

Brazalete Juegos limitados con Paseo a Caballo | martes a domingo, excluy. Viernes)
214,40

Precio de cada Ticket: 0.65 ctvs.

Hay jueges gue para ingresar le piden de 2 a 5 tickets. Esto es para los clientes gue no
desean comprar el brazalete.

Tambien tenemos promocion de tickets:

20 tickets por $17.50

40 tickets por $23.00

Paguetes de Cumpleanios o Fiestas $13.80 + iva x invitade. (no incluve paseo a caballos)
Minimo 20 nifins.

- Incluye= Brazalete Juegos limitados; & fichas para las M guinas de Video; 1 Hot Dog; 1
“aso de cola; 1 funda de canguil, =alon decorado con globos variados, serepentinas v
anteles plasticos.

- ElCliente Trae: Torta, bocaditos, pifiata, sorpresas v =i de=ea animacion.

- El Cliente no puede traer. comida pesada como patos fuertes, ninguna clase de
bebidas (colas v aguas, etc.) ni maguinas de comida (churros, algodon azicar, canguil,
etc)

Fichas para Maguinas de Video 50.40 ciu

Promocion de fichas:

20 fichas por 37.00

30 fichas por $10.50

Grafico 27: Lista de Precios publicada por la pagina de Facebook de River Park

No posee pédgina web oficial y la promocién la hacen a través de su cuenta en
facebook que cuenta actualmente con unos 1,368 fans o amigos, eso si se
encuentra en todos los directorios que existen en la red.

* Fuente: Perfil de Facebook https://www.facebook.com/river.park.146
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Play and Jump, dedicado principalmente a la organizacién y animacion de fiestas
infantiles, cuenta con dos locales acondicionados para este fin, el primero es en el
parque de inflables ubicados en el kilometro 12 de la via La Puntilla — La Aurora
en su sede llamada Nou Camp y el recientemente inaugurado en Plaza Navona sus
servicios son:

Alquiler de juegos inflables, cuentan con mas de 50 opciones de juegos desde los
tradicionales salta-salta hasta los Megainflables con resbaladeras y divertidos
obstaculos o los inflables de agua.

Organizacién de fiestas personalizadas para esto cuentan con asesoras de eventos
con la preparacion y entrenamiento para satisfacer los gustos mas exigentes.

Animacién y recreacion infantil, diversion interactiva que incluye la ambientacion
musical durante tres horas y media y el servicio diferenciado de los Party Pals que
son diferentes opciones de animacion disefiadas para cada necesidad, haciendo de
cada momento de su celebracion memorable. También ofrecen un nuevo servicio
llamado Recreacion Express que es una alternativa diferente para reuniones
sociales en la que los adultos quieren disfrutar con sus amigos y familiares, pero
no saben como mantener a los nifios entretenidos.

Parque Inflable Jumpy Land que es el primer parque de diversiones inflable del
ecuador donde los nifios pueden sentirse libres de saltar y jugar sin parar mientras
los padres pueden descansar confortablemente en nuestra drea cerrada, mientras
sus hijos se divierten de forma segura, el parque solo funciona los dias domingos
de 10:00 am hasta las 6:00 pm el resto de dias solo con previa cita.

Para su promociéon cuenta con pagina web completa donde detalla todos los
servicios que ofrece asi como permite al interesado ponerse en contacto con las
asesoras para obtener una cotizacion, también tiene cuenta en facebook con
21,358 fans y twitter con 137 seguidores, en el anexo 6(A) podemos ver un
extracto de su publicidad. >

El foco de Play & Jump es la organizacion de fiestas infantiles esto no se cruza
con el alcance de nuestro proyecto si bien es cierto que cuentan con un parque
infantil al igual que River Park los tipos de juegos son de preferencia para nifios
mayores a cinco afos.

El alquiler del 4rea exclusiva para una fiesta depende de en cuales de los dos sitios
se realice la misma, $800 + IV A si esta se realiza en el Centro Comercial Navona
0 $550 + IVA si esta se realiza en la cancha sintética Nou Camp ubicada en el
Kilometro 11 Via La Puntilla — La Aurora; la entrada para acceder a todos los
juegos del parque es de $10, ver anexo 6(B).

Chiky Place.- Con exactamente un afio en el mercado ya se ha hecho conocer en
el sector; cuenta con un local de unos 300 m2 ubicado en el nuevo Centro
Comercial Plaza Navona ubicado en el kilometro cinco de la via a Samborondén,
en un centro indoor de entretenimiento para nifios de 0 a 6 afios, el local estd
acondicionado con mobiliario local, cuenta con una gran variedad de juegos que
estimulan a los nifios como son el Chiky Hospital, Chiky Taller, Chiky

> Fuente: Pagina web www.play-jump.com
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Peluqueria, Chiky Bomberos, Chiky Teatro, donde los nifios pueden representar el
rol que més les guste, ha aprovechado estos espacios para que empresas O
productos se promocionen por ejemplo La Sante, Toni, Bic, Huggies, Teatro
Sanchez Aguilar, Cryomed, Enfagrow, etc.

Constantemente desarrolla actividades dirigidas a los mds pequefios como
presentaciones de titeres, lectura de cuentos, fiesta de halloween, fiesta del dia de
niflo, jornadas de dibujo, caras pintadas, etc., También facilitan el local para la
realizacion de fiestas infantiles y realizan programas de estimulacién para nifios
de 3 a 15 meses y nifios de 15 meses a 3 afios, su eslogan que aparece en todas su
folleteria es “Aprende Jugando™.

No tiene pagina web, para su promocion ha creado cuentas en facebook y twitter,
en su perfil en facebook publican fotografias de todas sus actividades y de las
fiestas que realiza, también las promociona a sus auspiciantes, asi como publican
articulos que tienen que ver con el cuidado de los nifios. Actualmente tienen 1,048
fans en facebook y 312 seguidores.

El valor de la entrada al parque es de $9.00 (nueve délares) para un nifio, los
adultos que acompanan a los nifios pagan $3.00 y en caso de un segundo nifio o
sea hermano el valor es de $6.00; es decir que un nifio acompafiado de un adulto
pagaria $12 por entrar al parque el valor es Gnico y puede disponer del parque
todo el dia, es obligacién que un adulto acompaiie al nifio durante su estancia en el
parque. Las fiestas infantiles tienen un costo de $ 500 para 30 nifos, el servicio
incluye la disponibilidad completa del local y su personal decorado para la
ocasion, también vende ticketeras de 10, 20 y 30 entradas asi como membrecias
menguales a $95 y trimestrales a $250, también ofrece vacacionales, ver anexo
(7).

Los juegos se desarrollan a nivel de estaciones y hay pocos juegos y espacios que
tengan que ver con correr o escalar, que son por ejemplo los que este proyecto de
investigacion propone, sin embargo el concepto es muy similar en lo que respecta
a la especializacién en un rango de edad, tiene personal capacitado para asistir
dentro del parque, es indoor, climatizado y mads seguro que los dos parques
anteriormente revisados. El concepto de incorporar a los auspiciantes es bastante
interesante, atiende a un exclusivo sector de la puntilla.

Sustitutos

Como por ejemplo los locales de comida con zona de juegos infantiles, este
servicio adicional no tiene costo para los padres y el tinico gasto en el que tienen
que incurrir es el consumo en el local de comida.

Mc-Donalds desde ya hace varios afios ofrece este servicio adicional y gratuito
para los padres y nifios que consuman en sus locales, un Unico juego
acondicionado para que los niflos no se lastimen es colocado en un area
independiente en el restaurante, alrededor del juego hay mesas para que los nifios
y padres se sirvan el alimento y no pierdan de vista a los pequefios que se

® Fuente: Perfil de Facebook https://www.facebook.com/ChikyPlace?ref=ts&fref=ts
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encuentran jugando, generalmente esta misma &4rea es utilizada para los
cumpleaiios que es otro servicio que presta el restaurante.

En el sector solo existe un restaurante de Mc-donalds que ofrece este servicio y
estd ubicado a la entrada de la puntilla esto kilometro uno via a Samborondén.

KFC es otro restaurante que ha empezado a equipar sus restaurantes con juegos
infantiles, de acuerdo a la informacién obtenida en su pdgina web ya son cuatro
los restaurantes que ofrecen este servicio pero ain no existe ninguno en el sector.

Chicken & Co. Restaurante con menos de dos afios en el sector también ha
definido prestar a los padres y nifios, que consuman en sus locales, este servicio;
tienen juegos para nifios de diferentes edades, tiene pocos juegos para nifios
menores de 3 afos, la mayoria son para nifios mayores, el cuidado de los nifios va
por cuenta de los padres.

Si bien estos restaurantes tienen espacios y juegos infantiles para que los nifios se
entretengan, estos no son especializados y seguros para los nifilos menores y el
riesgo de que un nifio se lastime sigue presente; tampoco hay personal que esté
pendiente de velar por la seguridad de los nifios.

Otra potencial amenaza son los parques infantiles montados por los centros
comerciales, actualmente existen dos centros comerciales con este servicio, el
centro comercial Village ubicado en el sector de la puntilla cuenta con un parque
para nifios de hasta cuatro afios, el mismo tiene juegos fabricados con espuma y
fibra de vidrio, paredes y pisos también revestidos con materiales diseflados para
evitar que los nifios pequenos se lastimen, el otro centro comercial el Rio Centro
Norte maneja un concepto de parque similar pero mejor equipado, ambos parques
cuentan con sillones para que los padres de familia acompaiien o esperen sin
perder de vista a sus hijos, ambos parques no tienen una capacidad mayor a 30
nifos, el servicio para los padres es sin costo, fue durante una visita al parque del
Riocentro Norte que surgi6 la idea del Proyecto.

El Riocentro Norte se encuentra a 15 kilometros de distancia y el C.C. Village
estd a 13 kilémetros, la urbanizaciones que queremos atender estén a 5 kilometros
en promedio de la ubicacion escogida para el parque objeto de esta investigacion,
ademds de la capacidad, la variedad de juegos y el servicio personalizado nos
deberian dar preferencia por sobre esta otra alternativa.

Eso si debemos estar atento a los nuevos Centros Comerciales que se construyan
en la zona como por ejemplo el futuro Rio Centro El Dorado ubicado en el
kilometro 10 justo en la derivaciéon de la via a Samborondén y el inicio de la
avenida Ledn Febres Cordero que seguramente ofrecerdn este servicio, para
protegernos de este tipo de competencia se ha pensado en un futuro tener un
acercamiento con los promotores de este nuevo centro comercial y negociar el
alquiler o concesién de un local para montar un parque infantil dentro del local.

90



5.1.4 Colaboradores

5.1.4.1 Proveedores

Dueiios de local, como ya hemos dicho la ubicacién del local serd en el centro
comercial La Piazza de Villa Club, administrados por la compaifiia Conalba, con
quien se tiene una buena relacion por ser un aliado estratégico del grupo promotor
en el que el autor de este proyecto trabaja. El contrato inicial serd por el alquiler
de tres locales o cuatro locales que sumen una drea minima de 270 metros
cuadrados, de preferencia en la nave central por el tiempo de un afio, en caso de
despegue del negocio se ampliara el contrato un afio mds, se buscara colocar en el
acuerdo de alquiler una clausula que nos de la primera opcién de alquiler en caso
de que los otros dos locales de la nave central se desocupen.

Durante la fase de implementacion del parque se necesitard contratar un
profesional local con experiencia en remodelaciones e instalaciones con
preferencia que haya trabajado en adecuaciones de locales comerciales, también
se deberd contratar una decoradora de interiores que nos ayude con la
ambientacion del local, estd decoracién deberd tener caracteristica que nos
permitan diferenciarnos en el sector.

El otro proveedor clave durante esta fase es el que nos suministrara los juegos
infantiles principales asi como el piso y paredes que protegera a los nifios en caso
de caidas; nuevamente buscando innovar y diferenciarnos en el sector
buscaremos proveedores reconocidos en el exterior que hayan demostrado
experiencia dotando parques infantiles en el exterior y que tengan certificaciones
de calidad.

Actualmente estamos analizando dos alternativas de disefios preliminares
preparadas por un suministrador americano INTERNATIONAL PLAYCO y otro
chino FUNLANDIA, ambas propuestas se presentaron en el FOCUS GROUP que
formo parte del Estudio de Mercado para tener una idea mads clara de cudl seria la
mejor opcidn para equipar el parque, ambas empresas también estdn en capacidad
de suministrar los juegos individuales mds pequefio ver anexo (8).

La calidad de los juegos fabricados por estos proveedores, el cumplimiento de la
fecha de entrega de estos, la disponibilidad de piezas para recambio, la constante
asesoria, son aspectos bdsicos para el éxito del proyecto, se busca mantener una
buena relacién comercial a largo plazo se estima que estos juegos con un buen
mantenimiento deben tener una vida til de por lo menos 5 afios.

Finalmente se necesitard un personal para el montaje de los juegos, ya hemos
hechos acercamientos con proveedores locales para que nos den este servicio,
aunque existe la alternativa de contratar personal directamente para estas tareas ya
que junto con los juegos desarmados que se importen debe llegar un detallado
manual de instalaciones, este mismo personal en un futura serd el encargado de
dar mantenimiento a los juegos.
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5.1.4.2 Empleados

Al ser un servicio lo que ofrecemos, la correcta eleccion de empleados que
laboren en el parque pasa a ser una decision importante para el cumplimiento de la
estrategia del negocio.

El personal debe haber terminado la carrera de Parvularia en cualquiera de las
universidades locales, serdn de preferencia mujeres de entre 25 y 30 afos, amables
y que hayan tenido experiencia de atencién a clientes, con el objeto de
comprometer al personal se ofrecerd un salario acorde al mercado y se les dara el
almuerzo, tendran 2 dias de descanso a la semana que no serdn por ninguna razon
viernes, sdbado y domingo donde todo el personal debera estar completo.

Se estableceran objetivos individuales como cumplimiento del horario y objetivos
en grupo como por ejemplo nivel de servicio que seran medidos con encuestas o
nimero de incidentes con los nifios, estos objetivos seran revisados mensualmente
y se reconocerd econémicamente al empleado del mes.

Se tendrdn prevista capacitaciones enfocadas en mejorar sus habilidades en lo que
respecta al servicio al cliente para esto se contemplard un rubro en el presupuesto
anual, las de mejor desempefio serdn consideradas para llegar a administrar
futuros locales que se pongan en funcionamiento.

5.1.4.3 Entidades Publicas

Antes de la apertura de local este deberd de cumplir con todos los requisitos de
ley, obtencién de RUC, permisos municipales, cuerpo de bomberos, permiso del
MIES (solo si se da el servicio de guarderia), los pagos de tasas y patentes
deberdn estar al dia, el tema tributario también se organizara desde el primer dia
para no exponernos a visitas de representantes del SRI.

5.1.4.4 Accionistas

En la etapa de lanzamiento no se tiene previsto contar con accionistas, los fondos
necesarios para la ejecucion del proyecto vendrdn de fondos propios del autor,
prestamos familiares y préstamos bancarios.

5.1.4.5 Comunidades Vecinos

No deberiamos tener problemas o malas relaciones con vecinos, el proyecto estd
concebido para prestar un servicio de recreacioén a nifios, en un area destinada al
comercio, debemos estar muy atentos al servicio prestado, a la limpieza constante
del local, a minimizar los incidentes con los nifios; como ya hemos dicho
anteriormente nuestra principal promocién vendra de los comentarios positivos de
los padres que utilicen nuestros servicios,
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5.1.5 Contexto

5.1.5.1 Factores Sociodemograficos

Como ya hemos dicho anteriormente parte de la estrategia es establecernos en los
nuevos polos urbanisticos de desarrollo, con zonas y servicios comerciales recién
establecidos; el proyecto objeto de esta investigacion tiene previsto atender a los
padres de familia de las urbanizaciones establecidas al pie de la via a
Samborondén a partir del kilometro 9 y en la avenida Le6n Febres Cordero.

La tasa de crecimiento establecida en el sector con la ayuda de informacion
provista de AMAGUA es del 17%, predominan las familias jovenes con hijos
menores de 7 afios.

5.1.5.2 Factores Economicos

Segun las autoridades del Banco Central la economia de Ecuador crecerd més de
4% en 2013, al finalizar el 2013, el Producto Interno Bruto (PIB) del
Ecuador superard el 4% vy la inflacién llegard al 4,4%, segun las autoridades del
Banco Central, que presentaron este miércoles sus proyecciones econémicas.

El presidente del organismo, Diego Martinez, atribuyé estas cifras de crecimiento
de la economia ecuatoriana a un sostenimiento de la base de consumo y de un
mejor desempefio de las exportaciones.

Mateo Villalba, gerente del Banco Central, dijo que cuando un pais ha mantenido
un fuerte crecimiento de la economia, como el Ecuador en el 2011, que fue del
7,4%, es dificil que para los periodos subsiguientes se tenga un crecimiento igual
de grande.

Para el funcionario es importante que se vea el desempefio promedio de
crecimiento entre el 2001 y el 2012, que fue del 6%. "El éxito de la politica
econdmica es que podemos seguir sosteniendo esa tasa promedio".

De acuerdo al presidente del Central, lo que explica el crecimiento de la economia
nacional en los tultimos afios es "el excelente y sostenido desempefio de la
economia no petrolera, que es lo que permite mantener esa base de consumo,
inversion y bienestar en los hogares".

Segun el funcionario, la tasa promedio que crecié la economia no petrolera entre
el 2000 y el 2006 fue de 3,9% anual. Pero entre el 2007 y el 2012 el nivel de
crecimiento fue del 4,8%; es decir, un punto mds en este ultimo periodo.
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En el 2012 la economia crecié en 5% con énfasis en los sectores de la
construccidn, ensefianza y servicios sociales y de salud, manufactura vy
administracién publica.’

Pese a que los niveles de inflaciéon cambian de un afo a otro y el cdlculo para el
alza salarial depende de este pardmetro, la capacidad adquisitiva de los
ecuatorianos se ha mantenido durante 2011.

Considera que ese fendmeno obedece a que Ecuador desde 1998 enfrenta una
economia dolarizada que le permite acceder a productos nacionales e
internacionales sin necesidad de compra de divisas.

“En esa medida, la situacién del trabajador asalariado mantiene una constante.
Situacién que no sucedia antes, porque los salarios no se ajustaban a la velocidad

con la que aumentaban los precios™.”

En un periodo de cinco afios, Ecuador pasé ser un pais de desarrollo humano
medio a una nacién con desarrollo humano alto, segin el informe anual de las
Naciones Unidas en esa materia.

De un total de 186 paises, Ecuador esti entre los cuatro que mdas puestos
ascienden en la ubicacién de indice de desarrollo humano, diez puestos en cinco
afos. El indice de Desarrollo Humano considera tres dimensiones basicas:
Esperanza de vida, educacién y nivel de ingresos.

La esperanza de vida aument6 en Ecuador en 2012 a 76 afios en comparacion a
74,9 en 2006.

En términos de educacion también se evidencian mejoras, la escolaridad afios
promedio que reciben las personas de 25 afios y mds pas6 de 7,3 afios en el 2006 a
8 afios en 2012. Ademads, los afios esperados de instruccion de un menor en edad
escolar se incrementaron de 11,4 a 13,7 afios en 2006 y 2012, respectivamente.

La dimensién econdmica también incrementé el nivel de desarrollo. El ingreso
anual bruto per cépita en el Ecuador convertido a ddlares, usando tasas de paridad
de poder adquisitivo, pasé de 6.425 ddlares en 2006, a 7471 ddlares en 2012, un
incremento del 16%.

Ecuador presenta una de las tasas de desempleo més bajas de América Latina,
4,12%. Mientras que el promedio de la region —de acuerdo a la Cepal- es 7,5%.
Ecuador es el pais que mas reduce desigualdad. El coeficiente de Ginni disminuyé
8 puntos en el periodo 2007-2011. Pas6 de 0,54 a 0,46.

También, Ecuador es uno de los paises de la regiéon que més reduce la pobreza. En
el periodo 2006-2012, la incidencia de la pobreza pasé de 37,6% a 27,3%, lo cual
representa que un 1°050.000 ecuatorianos dejaron de ser pobres.9

7 http://www.eluniverso.com/noticias/2013/05/08/nota/909016/economia-ecuador-crecera-
mas-4-2013-segun-banco-central

® http://www.telegrafo.com.ec/actualidad/item/el-poder-adquisitivo-del-trabajador-sigue-
estable.html
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5.1.5.3 Factores politicos

Caracteristica del periodo republicano de nuestro pais ha sido la inestabilidad
politica. Optamos por el sistema democrético fundamentado en las elecciones para
designar al jefe de estado por un periodo limitado de tiempo, pero han sido
demasiado numerosas las intervenciones del ejército para derrocar gobiernos
democraticos y establecer dictaduras fundamentadas en el control de la fuerza.

Los golpes de estado han sido una constante con todos los dafios para el adecuado
desarrollo humano y la seriedad politica esencial a este sistema, que implica la
aceptacion de los resultados electorales para los que estdn y no estdn de acuerdo
con ellos.

El 24 de mayo del 2013 asumi¢ la presidencia de la reptublica el actual mandatario
elegido por tercera vez con lo que se espera se mantenga diez afios en sus
funciones.

En el siglo pasado se dieron dos etapas en las que la democracia se consolidd,
entre 1944 y 1960 todos los presidentes elegidos terminaron sus periodos, igual
ocurri6 entre 1979 y 1996. Ademas de la estabilidad del sistema, en estos casos se
dio la alternabilidad pues ninguno de los presidentes fue reelegido.

Entre 1996 y el 2006 ningunos de los mandatarios elegidos terminaron sus
mandatos, estando de por medio dudosas acciones constitucionales.

Aunque no ha habido alternabilidad, es saludable para el Ecuador esta etapa de
estabilidad ya que quien ejerce el poder lo hace legitimado por triunfos
electorales.

No es fécil explicar plenamente este fendmeno, pero si cabe sefalar algunos
elementos que contribuyen a esta situacion. Desde la década de los setenta, la
economia de nuestro pais ha dependido del petrdleo y la variacion de su precio en
el mercado internacional ha incidido en las acciones de los gobernantes, ya que
contar con recursos estables es fundamental en un gobierno.

En los dltimos afios nunca el petréleo ha tenido tan elevado precio en el Ecuador
que ha superado con mucho las buenas etapas de otros gobiernos. Obras
materiales y no materiales pueden realizarse si es que hay recursos econdmicos
suficientes. '

Ecuador cuenta con una Agenda Politica Econémica que regird entre el 2011-
2013.

El lanzamiento la realiz6 la ministra de la Politica Econémica, Katiuska King,
quien destacd que el documento es fundamental para la gestion del sector
econdémico, porque permite superar los desequilibrios posteriores a la crisis
econdmica y financiera. Ademds de afinar politicas y programas en base a los
nuevos retos planteados al manejo econdmico que privilegia la produccion
nacional.

° Noticias Andes, http://www.andes.info.ec/es/node/16175
0 http://www.elmercurio.com.ec/382086-estabilidad-politica.html
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En el sector financiero Ecuador pretende cambiar la arquitectura institucional,
donde los servicios financieros operen como orden publico. Y la Superintendencia
de Bancos y de Compaiias deberd tener esquemas de supervision para las
cooperativas, cajas de ahorro, empresas de seguro y reaseguros.

En este caso también se plantea la inclusion de los sistemas de Economia Popular
y Solidaria, porque los bancos privados concentran el 72,5% de las actividades en
las principales provincias, mientras que las cooperativas de ahorro y crédito solo
el 25,5%.

La arquitectura también pretende aumentar la velocidad de las transacciones del
dinero y reducir la dependencia de dinero fisico, mediante pagos electrénicos.

En el sector externo el pais andino busca fortalecer el proceso de sustitucién
estratégica de importaciones, por lo que se busca cambiar la matriz productiva y
establecer medidas para reducir la dependencia excesiva del componente
importado en la produccion nacional.

Para esto en la agenda se plantea manejar de forma estratégica la politica
arancelaria, facilitar el desarrollo de nuevas industrias y la promocién de
exportaciones.

El real el Gobierno pretende democratizar los medios de produccién, generar
mecanismos de compras publicas que impulsen la produccién local y expandan la
demanda de empleo.

En lo referente a la politica fiscal Ecuador plantea mantener un adecuado nivel de
liquidez de la caja fiscal, optimizar los subsidios, garantizar que el
endeudamiento publico se destine a financiar los programas y proyectos. Y por
ultimo en lo tributario el pais busca mejorar la recaudacion, fortalecer el sistema
tributario y fomentar una politica tributaria.'’

5.2 Creacion del valor

5.2.1 Segmentacion del Mercado

Para la elaboracion del presente proyecto hemos decidido segmentar el mercado
en nimero de nifios, que habitan en las urbanizaciones recientemente construidas
a partir del kilometro 9 de la Via a Samborondon y de la avenida Leén Febres
Cordero, con edades de 1 a 3 afios y de 1 a 7 afios, decidimos hacerlo asi porque
no teniamos la certeza de que el mercado de 1 a 3 afios iba a ser lo
suficientemente grande para generar los ingresos esperados.

Sin embargo los resultados del estudio de mercado arrojaron que ambos segmento
tenian un numero de niflos por atender significativo muy por encima de la
capacidad del parque proyectado a instalarse.

" http://www.vistazo.com/webpages/pais/imprimir.php?id=16207
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Participacion del Mercado en Valores (edades de 1-3 aios)

Participante Nifios Yo
Gymboree (1 - 5 afios) $ 55,944.00 3%
River Park (todas las edades) $ 725,873.40 37%
Play and Jump (todas las edades) $ 311,688.00 16%
La Tierra de la Diversion (todas las edades) $ 71,928.00 4%
Chiky Place (1 - 6 afios) $  39,960.00 2%
Demanda Insatisfecha $ 755,442.66 39%
$ 1,960,836.06

Tabla 16: Mercado en Valores (edades de 1-3 anos).
Participacion del Mercado en Valores (edades de 1 - 7 afios)
Participante Niios %0
Gymboree (1 - 5 afios) $ 151,200.00 4%
River Park (todas las edades) $ 1,275,183.00 37%
Play and Jump (todas las edades) $ 547,560.00 16%
La Tierra de la Diversion (todas las edades) $ 126,360.00 4%
Chiky Place (1 - 6 afos) $ 108,000.00 3%
Demanda Insatisfecha $ 1,232,629.00 36%

$ 3,440,932.00

Tabla 17: Mercado en Valores (edades de 1-7 anos).

5.2.2 Mercado Objetivo

Nuestro proyecto se enfocara en el segmento de los nifios de 1 a 3 afios
anteriormente descrito con un valor de 755.4 miles de ddlares, con la capacidad
del parque inicialmente instalada, estimamos atender como minimo la tercera
parte de esta demanda insatisfecha, siempre estard latente la opcién de ampliar el

rango de edad hasta los 5 afios.

5.2.2.1 Resultados del Focus Group

Con el objeto de validar la informacién obtenida inicialmente de las encuestas y
como un alcance al estudio de mercado decidimos realizar un Focus Group, a la
invitacion asistieron los representantes de diez familias que habitan en el sector

que este proyecto quiere atender.
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1.- ;Consideran ustedes importante que sus nifios menores de 3 afios tengan
un lugar donde salir a distraerse fuera de sus casas? Por qué?

Es importante que los nifios menores de 3 afios tengan un lugar donde distraerse,
la mayoria de los participantes concordaron que es importante que los nifios
menos de 3 afios necesitan divertirse, aparte porque los nifios en ese rango de edad
necesitan estimularse con actividades que lo ayuden en su desarrollo psicomotriz
y que mejoren sus habilidades que a veces uno como padre no sabe como
estimularlo correctamente.

Los nifios de 3 afios necesitan divertirse pero tener un cuidado especial y al mismo
tiempo compartir con su familia.

2.- ;Actualmente a que lugares asisten cuando se trata de distraer s sus hijos
menores de 3 ainos? (Esta satisfecho con estos lugares?

Entre los lugares que la mayoria de los asistentes mencionaron que visitan con sus
hijos estan el Gymboree, Play Zone, Village y realmente no tienen otros lugares
donde poder asistir con sus nifios y que les brinden la seguridad de poder tenerlos
estimulados correctamente mientras se divierten.

3.- ;Qué factores usted considera importantes que debe tener un parque de
distraccion, recreacion y formacion de sus hijos?

Entre las seguridades que requiere tener un Centro de diversién y desarrollo
infantil, estin que tenga gente especializada acorde en manejo de infantes, la
infraestructura adecuada y que el precio vaya acorde con el valor que se esta
cancelando por el servicio, que exista la posibilidad de que sea parecido a una
nifiera y que exista mayor aprendizaje por gente especializada.

4.- ;A qué persona normalmente usted encarga la distraccion de los nifios?

La mayoria de los padres en el focus group dicen que ellos se encargan de la labor
de llevar a distraerse a los niflos, es importante recalcar que algunos de los padres
mencionaron que la mama es la que realiza esta funcion dentro del hogar.

5.- ¢Considera ud. que los lugares de distraccion actual para sus ninos
menores de 3 aios son adecuados? ;Por qué? ;Qué deberian mejorar?

6.- ;Dentro de la via a Samborondon a partir del km.9, en qué sector ud. cree
que deberia estar instalado?

Todos llegaron a la conclusién que es importante tener un centro de diversion
infantil en el sector puede ser dentro de una de las ciudadelas que tiene mayor
nimero de habitantes, la mayoria dijeron que en el sector de Villa Club o la Joya
podria estar ubicado el centro de diversion y desarrollo infantil que seria un lugar
estratégico.
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7.- (Qué opina de un lugar de distraccion de sus hijos donde podria dejarlos
con toda seguridad mientras ustedes realizas actividades varias (compras,
supermercado, pagos, etc.)?

A todos les gusto la idea de poder dejar a los nifios por horas en un lugar donde se
diviertan mientras ellos realicen otras actividades como son ir al banco,
supermercado o realizar otras compras para su familia, otro importante factor es
que el centro no maneje muchos nifios ya que podrian perder el control de los
mismos dentro del lugar. Muchas veces el sector donde viven es apartado de la
ciudad para realizar actividades sin embargo tener un lugar cerca ayuda a que los
padres puedan realizar otras actividades.

8.- ¢ Qué seguridades deberia tener el lugar para que usted pueda dejar a sus
hijos un tiempo determinado?

Uno de los principales factores importantes para evaluar la seguridad es que
cuente con un local propio, no en centro comercial por la gran afluencia de
personas, es crea un aparente riesgo e inseguridad, que cuente con cdmaras de
seguridad especiales para poder ver a sus hijos por medio de los teléfonos
celulares inteligentes, ademds que cuente con pediatras especializados y personal
altamente calificado. Destacaron la importancia de las recomendaciones de otras
personas, amigos o familiares, para poder asistir al lugar.

9.- ;(Considera importante que también tenga ciertos juegos para ninos de
mas edad? ;Por qué?

Para todos los padres concluyeron que no solo los nifios de 3 afios deberian tener
un lugar para divertirse sino los mas grandes (5 hasta 8 afios) deberian tener un
lugar donde poder realizar otras actividades como pintura, musica, porque los que
existen solo tienen juegos de video para ellos y eso no ayuda en su desarrollo
infantil.

10.- ;Qué hace normalmente usted mientras su hijo juega en el parque,
aparte de mantenerlo a la vista? ;Le divierte el verlo y se le pasa el tiempo
rapido o usted se aburre con prontitud y se va pronto?

Todos llegaron a la conclusién que cuando llevan a sus hijos a divertirse en los
juegos ellos muchas veces lo ven como tiempo improductivo porque no pueden
seguir realizando sus actividades, tener un drea con bar para poder esperarlos
mientras juegan con conexién wifi, o una pequefa oficina donde ellos podrian
terminar las tareas que tienen pendientes. Cada uno de ellos dicen que a cierta
edad el vinculo con el padre se ha desarrollado porque lo que el padre pasa solo a
ser un cuidador. Uno de los padres mencioné el caso de un lugar en Plaza Las
Américas en Quito, donde si el padre desea ir al cine, deja al nifio en el lugar para
que trabaje su motricidad gruesa y de ahi sale del cine y lo recojo y lo lleva a su
casa, ese servicio les pareci6 interesante.
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11.- Algin comentario o sugerencia.

Como recomendacion dice que les parece que el precio por hora deberia ser entre
$10 y $20 dodlares, ya que con ese precio el prestador del serbio van a poder dar
las garantias necesarias para que sus hijos estén bien.

En el caso del competidor directo como es Chiky Place si lo han escuchado pero
aun no han llevado a sus hijos a ese lugar.

Es importante recalcar que todos estdn de acuerdo con la puesta en marcha del
proyecto y que es interesante que tenga los servicios que necesitan para sentir la
seguridad de dejar a sus hijos en un lugar acorde a su desarrollo infantil.

Adicional a esto a los participantes se les pasaron las imdgenes de los juegos
inicialmente pensados para el Parque con el objeto de conocer sus impresiones:

Juegos de 0 a 3 Anos

Imagen 1

La imagen 1 fue la que maés les gusto, aunque dijeron que se parece mucho al que
se encuentra ubicado en el Village, que si es asi necesita reforzarse con algo
acolchonado para que pueda resistir los golpes de los nifios.
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Imagen 2

Con respecto a la imagen 2 dicen que no les gustaria que el juego cuente con
piscina, porque consideran peligroso para los nifios sino tienen los cuidados
adecuados, se les aclaro que no es agua que el juego simula agua, pero es un
aspecto a tomar en cuenta si la imagen se usara en publicidad.

Juegos de 3 hasta 5 Aiios

La imagen 1 les gusto pero no les llamo mucho la atencién, porque parece que los
nifios estuvieran encerrados.
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IPC1142
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(« Toddler Area:
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Toddler Play Panels

ADA Entrance with
Grab Bars

La imagen 2 es la que mds les gusto porque tiene mucha visibilidad de los nifios
mientras ellos juegan.

Imagen 3

La imagen 3 también les gusto dijeron que era completo, pero siguen prefiriendo
el juego de la imagen 2.
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Imagen 4

La imagen 4 es la parte posterior del juego de la imagen 3, ya no les parecié muy
atractivo porque les parece peligroso que sea muy alto el juego, este es un aspecto
muy importante a tener en cuenta al momento de elegir los juegos.

Adicionales:

Las imédgenes adicionales como son el avion, el barco y el molino dicen que no les
parecen muy amigables y que los nifios eso los aburriria porque no tienen mayor
atraccion que hacer.
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Rl ARIMIA

5.2.3 Posicionamiento del producto / servicio

Diferenciadores.- Seremos un parque infantil indoor de recreacién con
instalaciones y juegos de primer nivel disefiados y construidos en el exterior para
brindar comodidad y seguridad.

Segmento.- Dirigido a los nifios de 1 a 3 afios que habiten en los nuevos polos de
desarrollos de la ciudad como son las urbanizaciones que se construyen en la Via
a Samborondén y en la Av. Ledn Febres Cordero a partir del kilometro nueve.

El objetivo es de hacernos en el primer afio de funcionamiento del 5% de cuota de
mercado a costa de atender el 13% de la demanda actualmente insatisfecha y por
qué no al ser un parque especializado robarle participacion a los otros parques
existentes en el sector.
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5.3 Captura del Valor

5.3.1 Productos y Servicios

Nuestro servicio, proporcionar un sitio de diversién y recreacion, bajo techo con
juegos de primer nivel y acondicionado para minimizar que los nifios se lastimen,
para los hijos de 1 a 3 afios de los padres de familia que habitan en el sector de la
Via a Samborondén y Av. Leén Febres Cordero a partir del kilometro nueve.

5.3.2 Precios

De acuerdo a los datos proporcionados por las encuestas los padres en promedio
gastan $ 15 por 3 horas en promedio, en actividades recreativas para sus hijos esto
significa un promedio de $11 por nifio si consideramos el dato de 1.4 nifios por
familia; basado en esto hemos establecido que el precio de la entrada a nuestro
parque sera de $11 incluido el IVA, inicialmente no fijaremos un tiempo maximo
de estadia.

El otro servicio el de alquiler del local y su personal para la realizacién de fiestas
infantiles tendra un costo de $ 400 incluido el IVA. El pago se podra hacer con
tarjeta de crédito se estima que la comision de la tarjeta es del 5%.

Los ingresos anuales previstos para el primer afio de funcionamiento del parque
son de 323 miles de ddlares aproximadamente.

5.3.3 Promocion Comunicacion

El nombre escogido para el parque es “BABY FUN PLACE” y el eslogan que
tiene un doble sentido es “Seguro que te diviertes”

Inicialmente no podemos focalizar el gasto de publicidad por lo que nos daremos
a conocer mediante la utilizacion de folletos que serdn adjuntados a la planilla por
el consumo de agua suministrado por AMAGUA en el sector este servicio tiene
un costo de $ 3,795 + IVA, ver cotizacion adjunta Anexo (9), estos también seran
entregados por personal contratado y ubicado en las dos Piazzas que existen en el
sector Villa Club y La Joya.

Estimamos que la principal promocion y que no tendrd costo serdn las buenas
referencias de los padres de familia que hayan utilizado el servicio.

El costo por la elaboracién de 10,000 folletos es de $ 3,000 incluido IVA (Tres
mil délares), se considerard estos montos de elaboracién y distribucion dentro de
los gastos previo al inicio de la operacion.

Previo al arranque del proyecto crearemos un perfil en Facebook, Instagram,
Twitter, YouTube para el parque mediante el cual haremos promocién de los
servicios ofrecidos, subiremos imdgenes y videos de las actividades que los nifios
realizan en el local, fotos de los cumpleafios que también realicemos. Nos
apoyaremos en departamentos de Relaciones Publicas de los promotores de
Ciudad Celeste, Villa Club y La Joya para que promocionen en sus redes sociales
el lanzamiento del proyecto.
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| BABRY FUN PLACE

Grafico 28: Logo preliminar con nombre y eslogan del local

5.3.4 Fuerza de Ventas y Canales

La fuerza de ventas que tengamos no serd propia serd subcontratada y se limitara
en esta fase de lanzamiento a entregar folletos. Se contratard a 2 personas durante
cuatro fines de semana con un costo de $ 300 al mes por persona.

El canal para hacer llegar nuestro propuesta de servicio al cliente serdn los
parques equipados y acondicionados en los locales comerciales cercanos a las
zonas de crecimiento urbano acelerado; el parque también ofrecera el servicio de
transporte de lunes a viernes para los padres que solicitaren el servicio, por temas
de seguridad el nifio y su acompafiante seran recogidos al pie de la casa y luego
serdn llevados de vuelta a su domicilio, no permitiremos que el nifio y su
acompanante salgan del parque y regresen por su cuenta a su domicilio.
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Capitulo VI

Operaciones

Cuando se hace referencia a las operaciones dentro de una empresa se hace
referencia a todos los procedimientos y acciones que ayudan a que la empresa
cumpla su finalidad principal y logre los resultados esperados.

Para Heizer y Render, la administraciéon de operaciones “es el conjunto de
actividades que crean valor en forma de bienes y servicios al transformar los
insumos en productos terminados. Las actividades que crean bienes y servicios se
realizan en todas las organizaciones”. Luego, hablar de Plan de Operaciones es
hacer referencia al disefio, implementacion y seguimiento de todos los procesos
claves de una empresa.

Un adecuado plan tendrd un impacto positivo en la productividad de cualquier
empresa. Ello puede reforzarse con la ecuacion formulada en el libro
“Interpretando a Porter” de Luis Fernando Restrepo.

Competitividad = estrategia + productividad.

6.1 Espacio fisico

El parque se ubicara en tres locales ubicados en la nave central del centro
comercial La Piazza de Villa Club, ubicado en el kilémetro 12.5 de la via La
Puntilla — La Aurora o Av. Ledén Febres Cordero.

Cada local tiene un érea en planos de 90 metros cuadrados juntos suman 270
metros cuadrados y se deberdn acondicionar previo a la instalacién de los juegos
infantiles, estos trabajos estardn a cargo de una Decoradora, en el anexo (10) se
presenta la propuesta disefio inicialmente concebida para el Parque Infantil.

El mantenimiento del local consiste en trabajos de pintura y revision de
instalaciones eléctricas, sanitarias, aire acondicionado, detectores de humo,
recarga de extintores y cimaras de seguridad.

6.2 Compra de juegos infantiles, equipos y mobiliario

El parque constard de dos zonas de juegos infantiles, una zona ubicada al fondo
del local esta concebida para los nifios mds pequeios de 1 a 2 afios que acaban de
aprender a caminar y son mas propensos a caidas en esta zona se colocara un gran
juego infantil de menor altura con toboganes y resbaladeras, en la parte lateral una
piscinas con pelotas, juegos tipo cuadro en la pared, el anexo (12) contiene el
disefio propuesto para esta zona y el detalle de los elemento que los incluye.
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La otra zona para niflos mayores a 2 afios y que puede ser usada por nifios de
hasta 5 afios consta de un juego infantil de mayor altura y ocupa un espacio de 9 x
9 metros es decir 81 metros cuadrados, con cuatro niveles, interiormente los nifios
encontrard obstaculos o otros juegos menores; el juego es disefiado para estimular
a los nifios a escalar, gatear, deslizarse y otras actividades de estimulacion.

Se subcontratard a personal para el montaje de los juegos, en los anexos (12), (13)
y (14) encontrardn el disefio de los juegos previstos para estas dos zonas.

Se compraran otros juegos infantiles y equipos para terminar el equipamiento del
parque, también se adquirirdn los siguientes muebles y enseres.

Compra de Muebles y Enseres

Rubro Cantidad | Unidad
Escritorios ejecutivos 2.00 u
Sillones con brazo 2.00 u
Counter para atencion 1.00 u
Archivador metalico 2.00 u
Pizarrones de Tiza Liquida 2.00 u
Sillas para espera 50.00 u

Fuente: Autor de la Investigacién

Tabla 18: Compra Muebles y Enseres de Oficina

Se estima que con estas inversiones iniciales y una vez obtenido el permiso de
funcionamiento el parque podré atender al publico.

6.3 Flujograma de procesos

En el Anexo (15) se adjunta el flujograma de los procesos necesarios para prestar
el servicio en el Parque Infantil.

6.3.1 Ingreso del personal y limpieza del parque

Esté previsto que el personal ingrese a las 9:00 am, luego estos se dedicaran a los
trabajos de limpieza y organizacién del parque, estos trabajos serdn realizados a
diario entre las 9:00 am y la 10:00 am
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6.3.2 Ingreso al parque y Atencion en la recepcion
Recursos: (1) Administrador del parque

Tiempo: 2 minutos

Horas disponibles del recurso: 600 minutos
Capacidad: 300 clientes/dia

El administrador del parque atenderd al cliente resolverd sus dudas y dard a
conocer los servicios ofrecidos.

6.3.3 Venta de entrada

Recursos: (1) Administrador del parque, (1) Computador personal, (1) Equipo de
impresion.

Tiempo: 2 minutos
Horas disponibles del recurso: 600 minutos
Capacidad: 300 clientes/dia

El administrador asignard un cédigo al nifio para control e identificacion dentro
del parque.

El pago se podra hacer con tarjeta de crédito, tarjeta de debito o efectivo.

6.3.4 Recepcion del padre y el nifio por el personal de turno en el parque
Recursos: (1) Parvularia

Tiempo: 2 minutos

Horas disponibles de recursos: 600 minutos

Capacidad: 300 clientes/dia

En esta etapa del proceso la Parvularia deberd identificar al nifio mediante la
colocacién de un papel adhesivo escrito con el nombre y cédigo asignado, esto
facilitard la supervision del nifio dentro del parque y su busqueda posteriormente
al momento de que el padre necesite retirar al nifio. Este proceso en un futuro sera
automatizado mediante la asignacion de un chip al nifio y la digitalizacién del
parque, en un sistema disefiado para este fin.

6.3.5 Recorrido por las instalaciones
Recursos: (1) Parvularia, (1) Auxiliar
Tiempo: 5 minutos
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Horas disponibles de recursos: 1200 minutos
Capacidad: 240 clientes/dia

La Parvularia de turno hard un breve recorrido a los padres y al nifio alrededor de
las instalaciones del parque, mostrara los juegos infantiles existentes asi como la
ubicacidn de los bafios.

6.3.6 Uso de las instalaciones por parte del nifio
Recursos: (1) Juegos Infantiles, (1) Parvularia, (1) Auxiliar
Capacidad méxima de los juegos es de: 65 nifios

Tiempo promedio de estancia de un nifio: 180 minutos
Horas disponibles de recursos: 600 minutos

Capacidad del parque: 216 nifios/dia

6.3.7 Ingreso de los datos del cliente al sistema y presentacion de nuestras
redes sociales

Recursos: (1) Administrador del parque, (1) Secretaria, (1) Computador personal,
(1) Equipo de impresion.

Tiempo: 5 minutos
Horas disponibles del recurso: 1200 minutos
Capacidad: 240 clientes/dia

Si hubiere oportunidad y el cliente disponga de tiempo le presentaremos nuestras
redes sociales y lo invitaremos a seguirnos.

6.3.8 Emision y entrega de la factura al padre de Familia

Recursos: (1) Administrador del parque, (1) Secretaria, (1) Computador personal,
(1) Equipo de impresion.

Tiempo: 4 minutos
Horas disponibles del recurso: 1200 minutos
Capacidad: 300 clientes/dia

Todo cliente que utilice nuestro servicio recibird su respectiva factura.
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6.3.9 Retiro del niiio del parque y fin de los servicios

Cuando el padre lo decida podra solicitar a la administradora le traiga al nifio, la
administradora a su vez solicitard por radio a la Parvularia ubique al nifio y lo
traiga a la recepcion.

6.4 Capacidad del parque

De acuerdo a los célculos la capacidad del parque esta dada por el recurso cuello
de botella que en este caso son los juegos infantiles, la estimacién de la capacidad
del parque es de 216 nifios por dia, 6,480 nifios por mes o 77,760 nifios al afo.

Este dato nos servird para la estimacion de ingresos del parque en diversos
escenarios.

Como ya hemos dicho con esta capacidad instalada el objetivo es de hacernos en
el primer afo de funcionamiento del 5% de cuota de mercado a costa de atender el
13% de la demanda actualmente insatisfecha y por qué no al ser un parque
especializado robarle participacion a los otros parques existentes en el sector.
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Capitulo VII

Recursos Humanos

7.1 Plan de Recursos Humanos

La calidad y competencias del equipo humano que integre el negocio, serd una de
las ventajas competitivas que marque la diferencia con nuestros competidores méas
cercanos. Por este motivo en la contratacién del personal interno se cumplirdn
con los mds altos estdndares en competencias, habilidades, conocimientos,
experiencia y actitudes.

Para iniciar las actividades del local se ha estimado que se requiere contar con el
siguiente equipo humano:

2 Administradores

3 Parvularias

3 Asistentes Parvularias
1 Chofer

Descripcion de puestos
Administrador
Funcién Principal:

Administrar de forma integral el local, cumpliendo con todas las politicas y
objetivos. Ademads garantizar la calidad y eficiencia del servicio al cliente.

Responsabilidades:

Custodio de las llaves del negocio

Recibir cliente y garantizar el uso adecuado de las instalaciones

Realizar los cobros y su registro en la caja

Coordinar los depd6sitos de los valores

Coordinar el mantenimiento y limpieza de las instalaciones segin los
cronogramas establecidos

e (Coordinar el cronograma y horarios de trabajo del personal de atencién al
cliente

Personal a su cargo

e 3 Parvularias
e 3 Asistentes Parvularias
e | Chofer

Requisitos

Titulo Profesional: Titulado en Ingenieria Comercial o Administracién de
Empresa.
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Conocimientos: Técnicas de Administracion de Personal y Nomina, Técnicas de
Servicio al Cliente Interno y Externo, Bases Contables y Tributacion, Utilitarios
Office.

Experiencia: 2 afios desempefiando funciones en la administracién de locales
similares.

Actitudes y Habilidades: Liderazgo, Excelente Comunicacion, Organizacion y
control, Iniciativa, Integridad y Etica.

Parvularia
Funcién Principal:

Supervisar que los nifios y su padres utilicen los juegos adecuadamente,
garantizando su satisfaccion y seguridad. Dar soporte y apoyo oportuno al cliente
en caso de requerirlo.

Responsabilidades:

e Recibir al nifio.

e Llevar al nifio y sus padres por las instalaciones, garantizando su
seguridad.

e Vigilar el adecuado uso de los juegos.

¢ Entregar el nifio a sus padres.

Personal a su cargo:
e 1 Asistente Parvularia
Requisitos
Titulo Profesional: Titulado como Licenciada Parvularia

Conocimientos: Manejo de Nifios de 0 a 3 afios, Técnicas de Servicio al Cliente
Interno y Externo (deseable).

Experiencia: 1 afio desempefiando funciones similares.

Actitudes y Habilidades: Excelente Comunicacién, Observacion, Dinamismo
e Iniciativa.

Asistente Parvularia
Funcién Principal:

Apoyar en la supervision de los nifios y sus padres, para que utilicen los juegos
adecuadamente, garantizando su satisfacciéon y seguridad. Dar soporte y apoyo
oportuno al cliente en caso de requerirlo.
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Responsabilidades:

e Apoyar a la Parvularia Principal en todas las actividades relacionadas a la
vigilancia y cuidado de los nifios, mientras utilizan los juegos o se
encuentran dentro de las instalaciones.

Personal a su cargo
¢ No tiene personal a su cargo
Requisitos
Titulo Profesional: Cursando en tercer afio de estudios superiores como Parvularia

Conocimientos: Manejo de Nifios de 0 a 3 afios, Técnicas de Servicio al Cliente
Interno y Externo (deseable).

Experiencia: 1 afio desempefiando funciones similares.

Actitudes y Habilidades: Excelente Comunicacién, Observacién, Dinamismo e
Iniciativa.

Horarios de trabajo

Se considera que por el tipo de negocio, los dias de mayor actividad seran el
jueves, viernes, sdbado y domingo. Por lo cual se han distribuido los horarios de
labores de la siguiente forma:

Administrador 1 Lunes a Viernes
Administrador 2 Miércoles a Domingo
Parvularia 1 Viernes a Martes
Parvularia 2 Miércoles a Domingo
Parvularia 3 Rotativo
Asistente 1 Viernes a Martes
Asistente 2 Miércoles a Domingo
Asistente 3 Rotativo
Chofer Lunes a Sabado

Tabla 19: Horario del Personal

Sueldos y Salarios

Administrador US$ 800
Parvularia US$ 500
Asistente US$ 400
Chofer US$ 350

Tabla 20: Salarios del Personal

Tipo de Contratacion

Al equipo humano de planta se contratard bajo la figura de un Contrato a Plazo
Fijo con Periodo de Periodo de Prueba. En caso de requerir un recurso humano
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adicional ya sea por temporada o cualquier eventualidad, se lo vinculara bajo la
figura del Contrato Eventual, cumpliendo con toda la normativa legal de esta
figura. Solo si la gestion y los resultados justifican la contratacion de un recurso
humano de planta, se realizara la vinculacién laboral estable.

Los servicios de mantenimiento, limpieza y administracién contable, se realizara a
través de la contratacion de una empresa externa especializada.

Reclutamiento y Seleccion

El reclutamiento del personal se realizard a través de las fuentes digitales
existentes, como Computrabajo y Multitrabajos, ademds de la difusién de la
bisqueda en las universidades y la recepcion de hojas de vida de referidos
calificados.

La seleccion la realizaran el Propietario y Administradores, quienes realizaran las
entrevistas conductuales y por competencias para validar los conocimientos,
instruccién, experiencia y referencias de las postulantes. Ademds de las
entrevistas, se contratard a un especialista externo, para que realice la evaluacién
de las aptitudes conductuales y psicoldgicas de las aspirantes para garantizar un
proceso de seleccidon adecuado y que cumpla con las expectativas de desempeiio
esperadas.

7.2 Politica de Recursos Humanos

La gestion de Recursos Humanos tiene como politica principal, garantizar la
contratacién del recurso humano que cuente con las competencias que
contribuyan al éxito de cada una de las actividades realizadas y su calidad en el
servicio al cliente.

Para alinear la gestion de recursos humanos a la estrategia del negocio, se
consideran las siguientes politicas como parte fundamental del giro del negocio:

e Politica salarial competitiva.

e Cumplir con toda la normativa legal y laboral con los organismos de
control: IESS, Ministerio de Relaciones Laborales, SRI.

e Politicas de capacitacién y desarrollo permanentes, especialmente en

herramientas de servicio al cliente, técnicas de cuidado a nifos, técnicas

para animar y generar un ambiente lidico para los nifios y sus familiares

Plan de Incentivos y Premios por metas y objetivos cumplidos.

Horarios flexibles.

Convenios con almacenes para lograr descuentos o compras a crédito.

Vigilar el cumplimiento de todas las normas de seguridad, para garantizar

el bienestar de todos los visitantes del negocio.
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7.3 Organigrama de la Empresa
Inicial

Al inicio del negocio, se considera una estructura pequefa, liderada por el
Propietario quien serd responsable de administrar y difundir la estrategia (mision
y visién) del negocio. Tendrd bajo su responsabilidad directa la supervision de la
gestion de los Administradores, quienes a su vez serdn responsables por garantizar
el adecuado funcionamiento del negocio y la supervision del equipo humano de
atencion del cliente.

Propietario (1)

Administrador 1 Administrador 2

(1) (1)

Parvularia 1 (1)

Parvularia 2 (1) Parvularia 3 (1)

Asistente Asistente
Parvularia 2 (1) Parvularia 3 (1)

Asistente
Parvularia 1 (1)

Grafico 29: Organigrama Inicial

Final

Atendiendo las expectativas de crecimiento, se considera la opcion de invertir en
un nuevo local que se encuentre en la misma zona o junto al local actual. Se
proyecta que en la estructura final creceria en la necesidad de un nuevo
administrador y personal de apoyo.
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Propietario (1)

Administrador 1 Administrador Administrador 3
2(1)

Parvul}:ria (1) Parvularia (1) Parvularia (1)

Asistente Asistente

Parvularia (1) Parvularia (1)
S S S

Asisf:ente
Parvularia (1)

Grafico 30: Organigrama Final

7.4 Definicion de la Compensacion

Considerando que el recurso humano, es la parte vital para el crecimiento y
desarrollo del negocio, los propietarios del negocio consideran que tener una
adecuada politica salarial y compensacién serd un pilar fundamental para que el
personal se involucre con la estrategia del negocio.

Se garantizard el cumplimiento puntal de los salarios, aportes al IESS, asi como el
reconocimiento de los Beneficios Sociales.

Ademads del sueldo se ha considerado crear beneficios adicionales que estén
atados al cumplimiento de metas y objetivos, con lo cual se pretende estimular el
fiel cumplimiento de las politicas, asi como el desarrollo de iniciativas que
procuren la mejor calidad en el servicio.

Como parte de los incentivos adicionales se ha considerado las siguientes
alternativas:

¢ Pago de una variable a los colaboradores cuya gestién hayan sido
reconocido en las encuestas de satisfaccion, que se entregaran a los
visitantes del negocio.

¢ Entrega de entradas gratis para los familiares de los colaboradores

¢ Bonos de compra en los diferentes almacenes, locales de comida y otros.

Se buscardn alianzas con la Cdmara de Comercio, Cdmara de la Pequeiia
industria, quienes tienen desarrollados programas de capacitacion a bajo costo, en
los cuales el recurso humano puede participar y mejorar sus conocimientos y
competencias.
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En la medida que el negocio crezca, se buscard la alternativa de un aseguramiento
de asistencia médica privado, tanto para el colaborador como para su familia, para
efecto del andlisis de conveniencia del proyecto se han incluido los valores
estimados de compensacion y seguro médico.
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Capitulo VIII

Inversiones, Costos, Ingresos y Financiamiento

El horizonte de inversién es de 5 afios, al término de ese periodo asumiremos que
el proyecto se cierra.

8.1 Inversiones

Los equipos, muebles y enseres necesarios para el proyecto tienen un valor de $
79,952 (setenta y nueve mil novecientos cincuenta y dos délares), la vida util del
equipo es de 5 afios, el detalle de los equipos se puede ver en el anexo (16).

Adicional a estos se adquirird una furgoneta por el valor de $35,000 (treinta y
cinco mil ddlares).

Al cierre del andlisis los activos tendran un costo residual de $ 30,158 (treinta mil
ciento cincuenta y ocho délares) una vez descontado el impuesto a la renta del
22%.

En otros intangibles como estudio de mercado y constitucién de la compaiiia se
invertiran $ 15,035 (quince mil treinta y cinco délares) previo al inicio de las
operaciones, el desglose de los valores se encuentra en el anexo (17).

Para adecuar el local se tiene que hacer una inversion de $ 31,788 (treinta y un mil
setecientos ochenta y ocho délares), que se amortizaran en 5 afios, ver anexo (18)
con el detalle de los valores.

8.2 Gastos de Operacion

Los gastos de personal ascienden a $ 101,569 (ciento y un mil quinientos sesenta
y nueve ddlares) en el primer afio y estos se incrementan en un 4% cada ano, ver
anexo (19) con el detalle de los gastos incurridos en sueldos, beneficios y
compensaciones.

Los gastos fijos de operaciéon se desglosan en el anexo (20) y estos suman
$188,393 (ciento ochenta y ocho mil trescientos noventa y tres) en el primer afio,
para el segundo la publicidad disminuird en un 50%, los gastos se incrementaran
en un 4% anual.

No hay inventario.
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8.3 Financiamiento del proyecto

Se financia con capital propio y con deuda. El propietario aporta $ 100,000 (cien
mil ddlares) y se obtiene un préstamo $61,775 (sesenta y un mil setecientos
setenta y cinco ddlares), que debe pagar en 4 afios, con pagos de $20,630 (veinte
mil seiscientos treinta délares) anuales del principal, la tasa de interés es del 15%
anual, ver tabla de amortizacion en el anexo (21).

No hay cuentas por pagar.

8.4 Ingresos del Proyecto

Las ventas estimadas para el primer afio de operacion ascienden a $ 323,260
(trescientos veinte y tres mil doscientos sesenta dolares), el valor de la entrada al
parque es de $11 (once ddlares) incluido el IVA, se estima que el 30% del total de
entradas vendidas serdn pagadas con tarjeta de crédito, en el caso de alquiler del
local para fiestas infantiles la tarifa sera de $400 (cuatrocientos délares) incluido
el IVA, se estima que el 50% de los valores por alquiler serdn pagados con tarjeta
de crédito, se estima que la comision de la tarjeta es del 5%, ver anexo (22) con el
detalle mensual de las ventas.

No hay cuentas por cobrar.

El impuesto a las utilidades es del 22%.

8.5 Evaluacion Financiera

Para la evaluacién financiera del proyecto utilizaremos el modelo CAPM, donde
el inversor esperard obtener una tasa minima libre de riesgo, mds un rendimiento
adicional por el riesgo que se va a adquirir, este rendimiento adicional se conoce
como “Prima por Riesgo” y depende de la cantidad de riesgo asociado al activo en
el cudl se quiere invertir, este nivel esta medido por el nivel de beta la cual estd
relacionada al mercado en el que se quiere invertir.

Como en el pais no contamos con estudios de betas trabajaremos con los datos del
mercado americano, como los datos que obtendremos serdn de un mercado menos
riesgoso y mas estudiado afectaremos el resultado obtenido con el riesgo pais del
Ecuador.
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8.5.1 Estado de Situacion Inicial

Parque Infantil Baby Fun Place
Balance General - Ao Uno

Periodo Base

Activos
Activos Corrientes
Efectivo -
Cuentas por Cobrar -
Inventario -
Gastos Prepagados -
Otros Corrientes 15,035

Total Activos Corrientes 15,035

Activos Fijos
Bienes Raices - Terrenos -

Inmuebles -
Mejoras a Propiedades Arrendadas 31,788
Equipos 73,008
Muebles y Enseres 6,944
Vehiculos 35,000
Otros Activos Fijos -
Total Activos Fijos 146,740

Menos: Depreciacion Acumulada -

Total Activos 161,775

Responsabilidades y Patrimonio del Propietario
Pasivos
Cuentas por Pagar -
Préstamos por Pagar 61,775
Hipotecas por Pagar -
Deuda por Tarjetas de Crédito -
Préstamos para Vehiculos -
Otras Deudas Bancarias -
Saldo de Lineas de Crédito -

Total Pasivos 61,775

Patrimonio del Propietario
Acciones de Capital Ordinarias 100,000
Beneficios Retenidos -
Dividendos Dispersos -

Total Patrimonio del Propietario 100,000

Total Pasivos y Patrimonio del Propietario 161,775

Tabla 21: Balance de la empresa Afio Cero
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8.5.2 Proyeccion de Balances

Parque Infantil Baby Fun Place
Balance General - Afio Uno y Ao Dos

Fin del Ao Uno Fin del Ao Dos
Activos
Activos Corrientes
Efectivo - -
Cuentas por Cobrar - -
Inventario - -
Gastos Prepagados = =
Otros Corrientes 12,028 9,021
Total Activos Corrientes 12,028 9,021
Activos Fjos
Bienes Raices - Terrenos - -
Inmuebles - -
Mejoras a Propiedades Arrendadas 31,788 31,788
Equipos 73,008 73,008
Muebles y Enseres 6,944 6,944
Vehiculos 35,000 35,000
Otros Activos Fijos - _
Total Activos Fijos 146,740 146,740
Menos: Depreciacion Acumulada 29,348 58,696
Total Activos 129,420 97,065
Responsabilidades y Patrimonio del Propietario
Pasivos
Cuentas por Pagar = =
Pagarés por Pagar 49,596 35,458
Hipotecas por Pagar - -
Deuda por Tarjetas de Crédito = =
Préstamos para Vehiculos - -
Otras Deudas Bancarias - -
Saldo de Lineas de Crédito 12,458 0
Total Pasivos 62,053 35,458
Patrimonio del Propietario
Acciones de Capital Ordinarias 100,000 100,000
Beneficios Retenidos (32,633) (11,509)
Dividendos Dispersos = 26,884
Total Patrimonio del Propietario 67,367 61,607
Total Pasivos y Patrimonio del Propietario 129,420 97,065

Tabla 22: Balances proyectados de la empresa para los afios uno y dos de operacion



Parque Infantil Baby Fun Place

Balance General - Ailo Tres y Ao Cuatro

Activos

Activos Corrientes
Efectivo
Cuentas por Cobrar
Inventario
Gastos Prepagados
Otros Corrientes

Total Activos Corrientes

Activos Fjos
Bienes Raices - Terrenos
Inmuebles
Mejoras a Propiedades Arrendadas
Equipos
Muebles y Enseres
Vehiculos
Otros Activos Fijos
Total Activos Fijos

Menos: Depreciacion Acumulada

Total Activos

Responsabilidades y Patrimonio del Propietario

Pasivos
Cuentas por Pagar
Pagarés por Pagar
Hipotecas por Pagar
Deuda por Tarjetas de Crédito
Préstamos para Vehiculos
Otras Deudas Bancarias
Saldo de Lineas de Crédito
Total Pasivos

Patrimonio del Propietario
Acciones de Capital Ordinarias
Beneficios Retenidos
Dividendos Dispersos

Total Patrimonio del Propietario

Total Pasivos y Patrimonio del Propietario

Fin del Aho Tres

Fin del Aho Cuatro

31,788
73,008

6,944
35,000

31,788
73,008

6,944
35,000

146,740

88,044

146,740

117,392

64,710

32,355

19,048

100,000
29,079
83,417

100,000
76,862
144,507

45,662

64,710

32,355

32,355

Tabla 23: Balances proyectados de la empresa para los afios tres y cuatro de operacion
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8.5.3 Estado de Situacion Final al cabo de 5 afios.

Parque Infantil Baby Fun Place
Balance General - Ao Cinco

Activos

Activos Corrientes
Efectivo
Cuentas por Cobrar
Inventario
Gastos Prepagados
Otros Corrientes

Total Activos Corrientes

Activos Fjos
Bienes Raices - Terrenos
Inmuebles
Mejoras a Propiedades Arrendadas
Equipos
Muebles y Enseres
Vehiculos
Otros Activos Fijos
Total Activos Fijos

Menos: Depreciacion Acumulada

Total Activos

Responsabilidades y Patrimonio del Propietario
Pasivos
Cuentas por Pagar
Pagarés por Pagar
Hipotecas por Pagar
Deuda por Tarjetas de Crédito
Préstamos para Vehiculos
Otras Deudas Bancarias
Saldo de Lineas de Crédito
Total Pasivos

Patrimonio del Propietario
Acciones de Capital Ordinarias
Beneficios Retenidos
Dividendos Dispersos

Total Patrimonio del Propietario

Total Pasivos y Patrimonio del Propietario

Fin del Aio Cinco

31,788
73,008

6,944
35,000

146,740

146,740

100,000
131,366
231,366

(0)

Tabla 24: Balances proyectados de la empresa para el iltimo afio de operacion
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8.5.4 Estado de Resultados.

Parque Infantil Baby Fun Place
Resumen de Fin de Afio

Ingresos
Producto / Servicio A
Producto / Servicio B (30%con tarjeta de credito)
Producto / Servicio C
Producto / Servicio D (con 50%tarjeta de crédito)
Total Ingresos

Total Costo de Ventas
Margen Bruto
Total Sueldos y Salarios

Gastos Comerciales Fijos
Publicidad
Gastos de Autos y Camiones
Mano de Obra Contratada
Conferencias y Seminarios
Honorarios Legales y Profesionales
Gastos de Oficina y Suministros
Renta (sobre Propiedades de la Empresa)
Servicios Basicos
Total Gastos Comerciales Fijos

Ingresos Operativos (Antes de Otros Gastos)
[EBITDA]

Otros Gastos
Gastos de Arranque Amortizados
Depreciacion
Intereses
Crédito Comercial
Linea de Crédito
Impuestos
Total Otros Gastos

Ingresos Netos

Afo Uno %

217,850
88,696
8,571
8,143
323,260 100.00%

- 0.00%
323,260 100.00%

135,169 41.81%

94,200
6,000
8,033
4,800
12,000
2,400
45,360
15,600
188,393 58.28%

(303) -0.09%

3,007
29,348

8,451
729
(9,204)
32,331 10.00%

(32,633) -10.10%

Tabla 25: Estados de resultado de la empresa para los cincos afios de operacion

Ano Dos

239,634
97,565
8,571
8,143
353,914

353,914

140,576

48,984
6,240
8,355
4,992

12,480
2,496

47,174

16,224

146,945

66,393

3,007
29,348

6,494
463
5,958
45,269

21,124

%

100.00%
0.00%
100.00%

39.72%

41.52%

18.76%

12.79%

5.97%
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263,598
107,322
8,571
8,143
387,634

387,634

146,199

50,943
6,490
8,689
5,192

12,979
2,596

49,061

16,873

152,823

88,613

3,007
29,348

4,221
0
11,448
48,024

40,589

%

100.00%

0.00%

100.00%

37.72%

39.42%

22.86%

12.39%

10.47%

Ano Cuatro %

276,778
112,688
8,571
8,143
406,180 100.00%

- 0.00%

406,180 100.00%

- 0.00%

52,981
6,749
9,036
5,399
13,498
2,700
51,024
17,548
158,936 39.13%

247,245 60.87%

3,007
29,348

1,583
0
13,477
47,415 1167%

47,783  11.76%

Afio Cinco

290,617
118,323
8,571
8,143
425,653

425,653

55,100
7,019
9,398
5,615

14,038
2,808

53,065

18,250

165,293

260,360

3,007
29,348

0
15,373
47,728

54,504

100.00%

0.00%

100.00%

0.00%

38.83%

61.17%

11.21%

12.80%



8.5.5 Flujo de Fondos Libres o Free cash flow (FCF).

Estados de Pérdidas y Ganancias Proyectados

Periodo 0 1 2 3 4 5
Ventas 323,260 353,914 387,634 406,180 425,653
Costos de venta - - - - -
Gastos de administracion 323,562 287,521 299,022 310,982 323,422
BAITD (303) 66,393 88,613 95,198 102,232
Amortizacion 3,007 3,007 3,007 3,007 3,007
Depreciacidn 29,348 29,348 29,348 29,348 29,348
Intereses Kd=15% 9,180 6,956 4,221 1,583 0
BAT (41,838) 27,082 52,037 61,260 69,877
Impuestos 22% (9,204) 5,958 11,448 13,477 15,373
BDT (32,633) 21,124 40,589 47,783 54,504
ROS -10.1% 6.0% 10.5% 11.8% 12.8%

Flujo del Accionista

Periodo 0 1 2 3 4 5
BDT (32,633) 21,124 40,589 47,783 54,504
Mas depreciacidon y amortizacion - 32,355 32,355 32,355 32,355 32,355
Cambio en ladeuda 61,775 278 (26,595)  (16,410)  (19,048) -
Cambio en NOF (15,035) - - 0 0 (0)
Cambio en activos fijos (146,740) - - - - 30,158
ECF: flujo del accionista (100,000) (0) 26,884 56,534 61,090 117,017

Flujo de caja libre (Free cash flow)

Periodo 0 1 2 3 4 5
ECF: flujo del accionista (100,000) (0) 26,884 56,534 61,090 117,017
Mas intereses - 9,180 6,956 4,221 1,583 0
Menos escudo fiscal interés - (2,020) (1,530) (929) (348) (0)
Reversa cambio en la deuda (61,775) (278) 26,595 16,410 19,048 -
FCF: flujo caja libre (161,775) 6,882 58,905 76,236 81,372 117,017
Roe: rentabilidad patrimonio -48.44% 34.29% 88.89% 147.68%
Roa: rentabilidad activo -25.22% 21.76% 62.72% 147.68%

dificultad es preferible usar el VPA

Nota: el calculo de flujo del accionista no es un paso necesario para la valoracion del proyecto. Se puede ir directamente
al free cash flow. El método de valoracion adecuado para este proyecto es el Valor presente ajustado.

Se estimé el flujo del accionista para fines diddcticos. Para valorar el proyecto mediante el flujo del accionista

se necesita estimar un Ke para cada afio debido a que D/E no es constante durante la vida del proyecto. Debido a esa

Tabla 26: Estimacion de los flujos para los cincos aiios de operacion

8.5.6 Valoracion del Proyecto

8.5.6.1 Modelo CAPM
Datos

Be indust 1.45
D/E indust 38%
Tcindust 20%
BosinD 1.11
rf 4.50%
rm - rf 10.77%
Ko indust 16.51%
Riesgo pais 6.30%|EMBI
Ko Ecuador 22.81%

Féormulas

Bo=pBe /((1+D/E * (1-Tc))
Ko =rf +(rm - rf) * Bo
Ko Ec = Ko + riesgo pais
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Tabla 27: Estimacion de la tasa de
descuento de los flujos a través del modelo

CAPM.




8.5.6.2 Método del Valor Presente Ajustado.

|Valoraci6n del proyecto por el método del Valor Presente Ajustado

Flujo de caja libre (Free cash flow) (Método directo)
Periodo 0 1 2 3 4 5
BAITD (303) 66,393 88,613 95,198 102,232
Menos amortizacion (3,007) (3,007) (3,007) (3,007) (3,007)
Menos depreciacion (29,348) (29,348) (29,348) (29,348) (29,348)
BAIT (32,658) 34,038 56,258 62,843 69,877
Impuestos 22% (7,185) 7,488 12,377 13,825 15,373
BDT (25,473) 26,550 43,881 49,017 54,504
Mas depreciacion y amortizacion - 32,355 32,355 32,355 32,355 32,355
Cambio en NOF - - - 0 0 (0)
Cambio en activos fijos (161,775) - - - - 30,158
FCF: flujo caja libre (161,775) 6,882 58,905 76,236 81,372 117,017
Flujo de la deuda
Periodo 0 1 2 3 4 5
Principal de la deuda 61,775 62,053 35,458 19,048 0 0
Intereses: D¥*Kd 9,180 6,956 4,221 1,583 0
Flujo de la deuda 61,775 (8,902) (33,552) (20,631) (20,631) (0)
Escudo fical: Tc*D*Kd 2,020 1,530 929 348 0
Flujo D menos escudo fiscal 61,775 (6,882) (32,021) (19,702) (20,283) (O)|
Valoracion

Valor presente FCF S$1,725

Valor presente escudo fiscal $3,723

Valor presente proyecto S 5,448

TIR para el presente proyecto 23%

Tabla 28: Estimacion del VAN y la TIR para la evaluacion financiera del proyecto

La tasa de descuento calculada 22.81% es ligeramente menor que la TIR para el
presente proyecto 23%. Como el VAN y la TIR obtenidos son mayores que cero,
el inversionista recuperan su inversion y gana un poco mds de sus expectativas,
por lo que el proyecto se acepta.

8.5.7 Punto de Equilibrio

Para poder cubrir los costos fijos que el proyecto genera durante su primer afio de
operacion es necesario tener ingresos por un monto de $ 362,090 (trescientos
sesenta y dos mil noventa délares), lo que equivale a una venta de 36,867 entradas
al parque, es decir 3,072 entradas al mes, 102 entradas al dia o 10 entradas por
hora, si relacionamos este dato con la capacidad del parque de 216 nifios por dia,
esto quiere decir que el punto de equilibrio se alcanzaria con un 47% de uso de la
capacidad del Parque Infantil.
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Parque Infantil Baby Fun Place
Analisis del Punto Critico

Analisis del Punto Critico
Ingresos Anuales por Ventas
Costo de Ventas

Margen Bruto
Sueldos y Salarios
Gastos Fijos de Operacion

Total Gastos Comerciales Fijos

Calculo de Ventas al Punto Critico

Ventas al Punto Critico en Dolares

Dolares
323,260

323,260

135,169
226,921

362,090

362,090

100.00%

362,090

Porcentaje
100.00%
0.00%

100.00%

Tabla 29: Estimacion del punto de equilibrio para el primer afio de operacion

8.5.8 Revision de los indices financieros

Ratios del Estado de Resultados

Periodo 0 1 2 3 4 5
Crecimiento de Ventas (g) 9.5% 9.5% 4.8% 4.8%
Marguen Bruto en % 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%
ROS -10.1% 6.0% 10.5% 11.8% 12.8%
ROA -25.2% 21.8% 62.7% 147.7%

ROE -48.4% 34.3% 88.9% 147.7%

Tabla 30: Ratios Financieros para los cincos aiios de operacion
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Capitulo IX

Analisis de riesgo

Es importante aclarar que toda la evaluacion del proyecto se ha hecho sobre un
escenario al que denominaremos ‘“‘optimista” soportado por los resultados
obtenidos en la investigacion de mercado y al cumplimiento de los objetivos del
plan de comunicacién, que en resumen significa asegurar la proyeccion de ventas,
sin embargo previo a todo este andlisis hicimos una primera evaluacién para un
peor escenario al que hemos llamado conservador.

9.1 Escenario conservador

Las premisas que asumimos para este escenario son:

Mismo horizonte de inversion es decir 5 afios.

El nivel de inversiones en adecuacion del local, equipos, muebles y enseres se
mantiene asi como la compra de la furgoneta y el costo residual de estos al final
del proyecto. Los gastos en intangibles previo a la operacién también se mantiene.

Por lo anterior el valor del aporte del propietario se mantiene

Los gastos de personal disminuyen a $ 68,650 (sesenta y ocho mil seiscientos
cincuenta dolares) en el primer afio y estos se incrementan en un 4%, esto se
consigue disminuyen el plus sobre el sueldo de mercado para todos los empleados
asi como retirando 2 personas del rol, ver anexo (23) con el detalle de los gastos
incurridos en sueldos, beneficios y compensaciones.

Los gastos fijos de operacién se desglosan en el anexo (24) y estos ahora suman
$179,393 (ciento setenta y nueve mil trescientos noventa y tres) en el primer afio,
para el segundo la publicidad disminuird en un 50%, los gastos se incrementaran
en un 4% anual.

Las ventas estimadas para el primer afio de operacién disminuyen a $ 238,004
(doscientos treinta y ocho mil cuatro ddlares) es decir un 26% de reduccion de los
ingresos, el valor de la entrada al parque y alquiler del local se mantienen en $11
(once dodlares) incluido el IVA y $400 (cuatrocientos délares) incluido el IVA
respectivamente, los porcentajes para pago con tarjeta y la comision de esta son
iguales.
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9.2 Evaluaciéon Econémica Financiera para el escenario conservador.

9.2.1 Balances Proyectados

Balances Proyectados

Periodo 0 1 2 3 4 5
Efectivo - - - 0 - 0
Cuentas por cobrar - - - - - -
Inventarios - - - - - -
Gastos Iniciales 15,035 12,028 9,021 6,014 3,007 -
Activos fijos 146,740 117,392 88,044 58,696 29,348 -
Total activos 161,775 129,420 97,065 64,710 32,355 0

Cuentas por pagar - - - - - R

Deuda 61,775 70,040 35,458 19,048 (0) (0)
Capital 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000
Utilidades retenidas - (40,620) (31,878) (8,043) 21,511 56,213
Dividendos retirados - - 6,514 46,295 89,156 (156,213)
Total pasivos 161,775 129,420 97,065 64,710 32,355 (0)

Tabla 31: Balances proyectados para los cinco afios de operacion escenario conservador

9.2.2 Estados de resultados

Estados de Pérdidas y Ganancias Proyectados

Periodo 0 1 2 3 4 5
Ventas 238,004 260,133 284,474 297,862 311,920
Costos de venta - - - - -
Gastos de administracion 248,044 208,981 217,341 226,034 235,076
BAITD (10,040) 51,151 67,134 71,828 76,844
Amortizacion 3,007 3,007 3,007 3,007 3,007
Depreciacion 29,348 29,348 29,348 29,348 29,348
Intereses Kd=15% 9,682 7,589 4,221 1,583 (0)
BAT (52,077) 11,207 30,558 37,890 44,489
Impuestos 22% (11,457) 2,466 6,723 8,336 9,788
BDT (40,620) 8,741 23,835 29,555 34,702
ROS -17.1% 3.4% 8.4% 9.9% 11.1%

Tabla 32: Estados de resultados para los cinco afos de operacion escenario conservador

9.2.3 Flujos de Fondos y Valoracion del Proyecto

Flujo de caja libre (Free cash flow) (Método directo)
Periodo 0 1 2 3 4 5

BAITD (10,040) 51,151 67,134 71,828 76,844
Menos amortizacion (3,007) (3,007) (3,007) (3,007) (3,007)
Menos depreciacion (29,348) (29,348) (29,348) (29,348) (29,348)
BAIT (42,395) 18,796 34,779 39,473 44,489
Impuestos 22% (9,327) 4,135 7,651 8,684 9,788
BDT (33,068) 14,661 27,128 30,789 34,702
Mas depreciacion y amortizacion - 32,355 32,355 32,355 32,355 32,355
Cambio en NOF - - - 0 (0) 0
Cambio en activos fijos (161,775) - - - - 30,158
FCF: flujo caja libre (161,775) (713) 47,016 59,483 63,144 97,215
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Flujo de la deuda
Periodo 0 1 2 3 4 5
Principal de la deuda 61,775 70,040 35,458 19,048 (0) (0)
Intereses: D*Kd 9,682 7,589 4,221 1,583 (0)
Flujo de la deuda 61,775 (1,417) (42,171) (20,631) (20,631) (0)
Escudo fical: Tc*D*Kd 2,130 1,670 929 348 (0)
Flujo D menos escudo fiscal 61,775 713 (40,502) (19,702) (20,283) (O)|
Valoracion Datos
Valor presente FCF ($36,494) Be indust 1.45
Valor presente escudo fiscal $3,924 D/E indust 38%
Valor presente proyecto ($32,569) Tcindust 20%
TIR para el presente proyecto 14% BosinD 1.11
rf 4.50%
Férmulas rm - rf 10.77%
Bo=Be /((1+D/E*(1-Tc)) Ko indust 16.51%
Ko =rf +(rm - rf) * Bo Riesgo pais 6.30%
Ko Ec = Ko + riesgo pais Ko Ecuador 22.81%

Tabla 33: Flujos de fondos para los cinco afios de operacion y evaluacion financiera para el
escenario conservador

La tasa de descuento calculada 22.81% es mayor que la TIR para el presente
proyecto 14%. Como el VAN es negativo y la TIR es mayor a cero, el
inversionista recuperan su inversioén pero ganan menos de lo que esperaban ganar,
por lo que el proyecto no se debe aceptar en tales condiciones a menos que
durante la operacién nos planteemos cambios que a corto plazo cambien la
situacion financiera.

9.3 Otros riesgos a considerar.

Hemos sido conservadores con la tasa de crecimiento del proyecto la utilizada es
mucho menor a la que actualmente tiene el sector, la colocacién de los parques en
los nuevos polos de desarrollos urbanisticos deberia garantizar que el presupuesto
de ingresos se cumpla.

Si a pesar de esto no se cumple el plan de ingresos inicialmente previstos,
debemos asegurarnos el uso de las instalaciones, para lo cudl podemos realizar
diferentes eventos enfocados a los nifios menores de 3 afios con el fin de atraer a
los padres, estos pueden ser vacacionales, clases de estimulacion temprana, fiestas
temaéticas sobre todo en los dias de menor ocupacion del parque.

Otra alternativa es pre-vender entradas al parque a un costo menor.

En el transcurso de la elaboracion de la tesis dejamos latente la opcién de usar o
adecuar las instalaciones del parque para ser usadas como Guarderia Infantil.

Finalmente y como ultima opcion esta la alternativa de ampliar el rango de edad
para que nifios de hasta cinco afios usen las instalaciones del parque, para no
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afectar nuestro posicionamiento debemos separar las dreas y acondicionar los
juegos por rango de edades.

Existen tres alternativas para ampliar la capacidad del parque en la medida de que
los ingresos y beneficios retenidos del actual lo permitan, alquilar la totalidad de
los cinco locales de la nave principal esto significaria 180 m2 adicionales de
espacios, adecuar estos dos locales tendrian un costo de $11,370 (once mil tres
cientos setenta dolares).

La segunda alternativa es negociar un terreno de 1000 m2 al frente de La Piazza
con un costo de $ 200,000 y construir las instalaciones para el parque en este
terreno, el costo de construir un parque con una implantacion de 270 metros
cuadrados tiene un valor de $ 132,930 (ciento treinta y dos mil novecientos treinta
ddlares) el costo por metro cuadrado es de $361.72 (trescientos sesenta y uno,
dolares), solo como referencia el terreno mds la construcciéon de un parque del
doble de capacidad tendria un costo total de $ 465,860 (cuatrocientos sesenta y
cinco mil ochocientos sesenta ddlares), el presupuesto detallado para la
construccion de un nuevo local se encuentra en el Anexo (11).
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Capitulo X

Conclusiones

Los datos obtenidos de la investigacion de mercado asi como del focus group,
demuestran que el proyecto es viable y tiene acogida entre los padres de familia
que habitan en el sector, quienes han manifestado y confirmado la hipétesis de
que en la ciudad y sobre todo en el sector pricticamente no existen Parques
Recreativos Infantiles especializados en nifios menores de tres afios.

La idea anterior debidamente explotada y comunicada a través de las herramientas
de marketing, asegurardn el cumplimiento de las metas de ventas asi como la
recuperacion y rentabilidad esperada de la inversion efectuada.

Una vez consolidado el primer parque replicaremos el modelo de negocio en otro
sector de la ciudad con similares caracteristicas como es la via a la costa.
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ANEXO 1

CUESTIONARIO

El presente estudio de mercado tiene como finalidad conocer la aceptacion que podrian
tener la instalacion de un parque infantil, recreacional y formativo.

Para conocer su respuesta le pedimos marque con una X.

Sexo: Masc. [ | Fem. [] Estado Civil: Soltero(a) [_] Casado(a) [ ] Otro [ ]
Edad: 21-25 [] 26-30 [ 31-35 [] 3645 L1 460mas ]

Eaglné;;;;cupacién: Su pareja trabaja: SI. [] NO[_] Cual es su ocupacién:
Vive en: Casa |:| Departamento |:| Indique el Sector o Urbanizacién en el que reside:

1, Seiale cuantos hijos y qué edad tienen actualmente sus hijos.
Menos de 1 afio dela3 deda? mas de
7

2.éDonde y qué actividades realiza para recreacion de sus hijos menores de 3 afos
fuera de su domicilio?

Paseo al Centro comercial____ Especifique

cual?

Establecimiento de diversion dentro del centro comercial___ Especifique
cual?

Salidas al parque_____ Sede sociales___ Otros

(Cual?)

3. éCon qué frecuencia asiste y realiza actividades, exclusivamente para recreacion de

sus hijos?
Mas de 1 vez a la semana 1 vez ala semana Cada 2 semanas 1 vezal
mes mas de 1 vez al mes ¢Y cuantas horas dedica a esta actividad?

4. ¢{Quién asiste o se encarga de la recreacidn de sus hijos en estos lugares?
Mama Papa Abuelos Nifiera Otros Especifique
Quienes?

5. éEstas actividades de recreacion las realiza en su sector de residencia o en otro?
Sector de residencia Otro sector (Cual?)

6. éQué es lo que mas le gusta de asistir a estos lugares de recreacion?
Espacio Comodidad No hay peligro Ambiente Atencion
Otro Cual?
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7. ¢ Qué es lo que menos les gusta de estos lugares de recreacion?

No son especializados para nifios menores de 3 afios___ Ambientaciéon no
adecuada___

No hay atencién personalizada___ No aportan para la formacion de los menores___
Inseguridad__ Incdbmodos_ Otro____ Cual?

8. ¢Cuanto dinero gasta en los lugares que asiste para la recreacidn de sus hijos?
Menosde $10  Entre$S10yS15  Entre$15yS$20  Masde $20

9. Califique los siguientes aspectos que deberia tener un parque recreacional para sus
hijos (siendo 5 lo mas importante y 1 lo menos importante)

FACTOR 1 2 3 4 5

Ubicacién (cerca del sector de su residencia)

Atencidn especializada para menores

Precio

Instalaciones (infraestructura)

Variedad de juegos

Juegos formativos y de destreza

Area adecuada para espera de adultos

Horario de atencion

Servicio tipo “guarderia” por horas

10. ¢Qué tipo de juegos considera importantes que tenga el parque recreacional?

Maquinas video juegos Espacios para correr Juegos de parque
Juegos de motricidad fina Juegos de motricidad gruesa Juegos
educativos

Otros__ Especifique cual

11. ¢{Considera usted necesario algun otro lugar de distraccion en este sector,
especializado en nifios menores a 3 afos?
Si No Por qué?

12. ¢Si hubiera un lugar de recreacion para su bebé en el sector de su residencia, que
le brinde seguridad y bienestar a su hijo a un precio accesible, usted lo visitaria?
Si No Por qué?

13. Comentario o sugerencia

DATOS PERSONALES:

Nombre: Télefono Correo electronico
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ANEXO 2

PRINCIPALES URBANIZACIONES MERCADO OBIJETIVO

13DinitalGlobe
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ANEXO 3(A)

LUGARES DONDE SE REALIZARON LAS ENCUESTAS

mag
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ANEXO 3(B)

LUGARES DONDE SE REALIZARON LAS ENCUESTAS

Google
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ANEXO 3(C)

LUGARES DONDE SE REALIZARON LAS ENCUESTAS
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ANEXO 3(D)

LUGARES DONDE SE REALIZARON LAS ENCUESTAS

e
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Google earth
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ANEXO 4

UBICACION DEL PARQUE INFANTIL CON RESPECTO A LA ZONA QUE SE QUIERE ATENDER
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Image @ 2013 DigitalGlobe
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ANEXO 5

EXTRACTO PUBLICIDAD EMPRESA RIVER PARK

—

piversion Tota'

e

Tobas las 17 atracCiones las veCes quUe quieras.
6 fiChas Para las maquinas pe ViPeo .
1hot Pog.
1Pepsi.
1 cangud,
¥ Para ti nuestro REY, kiver Park te regala
las myitaciones y nuestro salon exclusivo
 Para fiestas, pecorabo Con gloBos. No té
j/4 Preocupes Por naba, solo ven a nuestras
' tierras y bisfruta be tU renabo._

Via Samborondon Km. 4 1z Telf: 2832524 - 2332879 gsaenznoboa@gmail.com
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ANEXO 6 (A)

EXTRACTO PUBLICIDAD EMPRESA PLAY & JUMP

A[qu“ep de Dec aci o
in€lables S X parg ‘reg
Paragiestas /W 3 mPan

infantiles
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ANEXO 6 (B)

EXTRACTO PUBLICIDAD EMPRESA PLAY & JUMP

ABIERTO SABADOS Y DOMINGOS
HQRARIO DE ATENCION:
DOMINGOS DE 10H00 A 18HOO

COSTO DEL BRAZALETE PARA USO
DE TODOS LOS JUEGOS:

$ 10 POR NINO

JumpyLand dentro de NOU CAMP - Km. 11 via La Puntilla - La Aurora
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ANEXO 7

EXTRACTO PUBLICIDAD EMPRESA CHIKY PLACE

4 .. 1 B

D > - ‘ Horario:
GALEN A'R EACTS DES VY Lines'ag
de 11 ama 7:30 p.m

a7 s
A e
MIERLQLES uE'JEE _ VIERNES " SABADO pominGge I i

Manana

e
juego libre

'é io20aliZoam || BLUE
X

; PINK 5:30 p.m
P PURPLE Ponte nuestro v
—— "
ORANGE disfraz que mas
Spm ; te guste y
Hagamos una 4.30 pm S:30 pm il
linda COROMA Aprendamos T Tarde exclusiva gl
DE PAPEL los COLORES TLIERAS arde de Para log mas divertido
EN INGLES EDucanvns CIRCUITO | BABYS desfile.

MOS DE ANIVERS, ‘o

Tendremos muchos juegos,
Pe Gjes de disney, Chiky Dino y muchas u-‘pt“n.
. I'ur\qua tu eres parte de la familia Chiky Place.

£ Ausprasdos pov:

Lasante MOvMed ¢ ggy
Centro Comercial Plaza Mavona - Km. 5 1 Via Sambaronddn o e ot
Bloque B, locales 114 y 115, Teléfono: 370 5808 - Guayagl - Ecuadar. [ £ niagron | ,

iy Kl

Nifio: [[EFER  Aduito: [ Hermano: [T Membresia Mensual: [[EEITS Membresia Trimestral: [[FEIG
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ANEXO 8

DISENO PRELIMINAR PROPUESTA EMPRESA FUNLANDIA

-~
" g W,
' HESEE
@ mi Ll tiBIRg -
_‘_" A )
T A %
'
'
.
il e
- CUSTOMER CODE: NOTE
DESIGE MO.: 1. The 30 renderirg iz for reference, the actual products
WFUNLANDIA DATE miay be subject to miror changes in sppearance.

e S E : 2. There will be s colar difference betwean the drawing and
FUNLANDIAPLAYGROUNDS.COM DRAWING NO.: real products, 23 a result of the 30 software and different morctar.
Funlandia playground systems Ltd. DIMENSION: 3. The products on the 3D drawing are not scalable.

Tel: +86 21 G054 2881 4. The copy right of the desizn belongs ta Funlznids Playground
| info@funlandiaplaygrounds.com Systems Lid . il rights are reserved.
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ANEXO 9 (A)

COSTOS DE PUBLICIDAD DISTRIBUIDA JUNTO CON LA PLANILLA DE AMAGUA

~

Samboronddn, 27 de Agosto de 2013

Lenor
Jose Valdivieso
Clivood Celeste

Aguos de Samborondon - Armagua CEM, e la empresa de aocueducto vy
alcantarllado de los canfones 3amborondon [Porroguia La Puntilla) v Doule [Poroguio
Lo Aurora) vy, emitimo: aproximodamente 29300 plonillas mensuales por los consumaos
ge los servicios anfe: mencionaco: o las famBas de esfe sector.

Husstra empresa estd frokbojondo desde el afnc 1998 v confinuaomente estarmos
creciendo, proporcionondo nuestros servicios o una mayor poblocion dia a dia,
aproximadarnente F000 hakidantes.

Ofrecemao: nuestros servicics como conal pora posicionor o publicidad de vuestro
moirca en las siguentes modalidooes.

a. Distribucion de Insertes denire de las planillas
¢« El tomarno del diptico e 10X21 om. cerado wo 20X21 cm. abierto, 0
graFmos (o]
o Ofrecemaos exclusividod de producto.

Adjunto o este comunicodo enconfraran materal ilustrative score el alconce de
ruestra propuesta, esperamos vuestros comentorics. Para mayor informaocion de
rivestra empreza vizsite nuestra paging web Wew omogus oo

Soludos cordiales,

b1
|}

J:;ﬁ.&f:{pg‘;?fﬂn#.ﬂ f":cx:l_ b

Leda. Karla Ferndndez
Supervisora de ATC
AMAGUA-C EM.

C.Co ANChivg
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ANEXO 9 (B)

COSTOS DE PUBLICIDAD DISTRIBUIDA JUNTO CON LA PLANILLA DE AMAGUA

~
AMA uA
&/

COTIZACION # 130811

ITERA PRECIC
Distibuwcidn de insertos denfro de= los plonilas de oguo pofoble | 3379425
(Farmoguia La Purtila y Paroquia Lo Aurcra| 29200 farmilias
Desde Lo Punfilla haosta Ploza Madeira

01205 ddlares por inserho _
Distibwcion de inserlos denfro de los planilas d= agua poiokble | 3408735
(Faroguia La Purtila y Paroquia Lo Aurcra| 29200 farmilias
Con Imantado

$0.1375 ddlones por inserto + manfodo

* Los peeclos no incluyen VA

Consideraciones Generales:

1. Amagua fiene siete ciclos de faciuracidn, los cuales son atendidos durante &
mes de i siguisnte manera:

D1 2000 usuarics  Iong Daule
O 5000 usuarics, Tond Daule
E 5500 usuarics ITona Daule
05 35800 wsuarios Tona Daule
B 3300 usuarics, Tong Samborondon
RIZ 3000 usudrics, Iong samborondon
5 5200 UsUGnics, Iona Somboncrdon
U 5500 usuagrics, Iond Sambonondon,

L e s g e L

2. El maferal publicitono |dipticos o volantes) fiene gue ser enfregado con
arficipacian de gocuerds @ la negociacidn de distibucidn.

3. El tamafio del volante © diphico serd de 10X21 om. Cerado o 20X21 om.

Abierio: 21 es de 20 x 21 deberd venir vao dobiado a 10x 21, 2 peso maximo ge

gogr.

Los pagaos s= realizon con la enfrega gel matenal O inserar.

El material ol momento de enfregarse deberd estar debidamente embalodo ¥

emooguetodo en paquetes de 1000, (selodos de lg misma imprenta) con un

ejemplo en ko pare fronfol. ¥ empoguetodos por tofales por zonas.

8. Ladenfrega es en nUesing empresa, no vamos @ retirar a ningdn sifio.

L b
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ANEXO 10

PLANO CON EL DISENO PRELIMINAR DEL PARQUE INFANTIL

5.00 5.00 500——=

6.00
_|
c_ |

=R
@
=
=
®
O
3
(]
N
= |
@
4

| (81 sqm) | ?
41.204} ot |
+— 5 - e \
| Pl
Game 1 ‘ ‘
S Game2 | FUNLANDIA IPS
T | SPS-IRE-007
Game 3 | R
| SPS-EIL-006
= (86Bqm) [
. w
i\ £ | |
3 = |
| I
} Waiting Rdgom OTD %
i i |
|
|

OPTION 2
FUNLANDIA
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ANEXO 11

PRESUPUESTO REFERENCIAL PARA LA CONSTRUCCION DE UN NUEVO LOCAL

Construccion de un nuevo local

Planta baja 270 m2 S 361.72
Mezzanine 975 m2
Rubro Cantidad | Unidad | P. Unitario P. Total
Permisos de construccién 1.00[ glb S 750.00 (S 750.00
Trazado y replanteo 270.000 m?2 S 1.00| S 270.00
Cimiento de hormigén armado 10.000 m3 S 400.00 | S 4,000.00
Estructura Metdlica 6750.00| kg S 3.00 | $ 20,250.00
Mezzanine 97.50| m?2 S 60.00 | S 5,850.00
Piso interior 152.00f m2 S 30.00 | $ 4,560.00
Cubierta con aislante 300.00f m?2 S 25.00 | $ 7,500.00
Mamposteria perimetral 462.00 m2 S 12.00 | S 5,544.00
Enlucido exterior 462.00, m2 S 7.00| S 3,234.00
Enlucido interior 462.000 m2 S 6.00| S 2,772.00
Bafios para adultos y nifios 1.00| glb |$ 5,000.00 | S 5,000.00
Pintura interior 462.00 m2 S 4.00|S 1,848.00
Pintura exterior 462.000 m2 S 5.00|$ 2,310.00
Instalaciones sanitarias 1.00| glb S 2,500.00 | $ 2,500.00
Instalaciones electricas 1.00[ glb S 5,000.00 | S 5,000.00
Aluminioy Vidrio 75.000 m?2 S 200.00 | $ 15,000.00
Instala.\c!ones y Equipos de aires 100 glb $12.000.00 | $ 12,000.00
acondicionado
Sistema de Camaras de Seguridas 1.00[ glb S 2,000.00 | S 2,000.00
Cisterna 5m3 de capacidad 1.00[ glb S 3,000.00 | $ 3,000.00
Adoquinamiento parque exterior 180.000 m2 | S 20.00 | S 3,600.00
Cerramiento perimetral 120.00 ml S 50.00 | $ 6,000.00
Honorarios decoradora 1.00[ glb S 5,000.00 | S 5,000.00
Permisos de funcionamiento 1.00, glb |S$ 700.00 (S 700.00
Subtotal $ 118,688.00
IVA 12% S 14,242.56
Total $ 132,930.56

153




ANEXO 12 (A)

COTIZACION PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 0 A 2 ANOS

QUOTE AND SPECIFICATION

Customer: FANTASY4KIDS Product Name: Custom indoor playground
Organization: Design No.: 0031FAKI20130806B
Country: Holland Size (m): See the measurements on
the drawing
Tel: Age range (years): 0-2, 2-5
Expected Installation Date: October 2013 Capacity: 0-2 years area: 35 children
QUOTATION
Price (FOB Shanghai): Uss$ 21,050
Payment Term: 30% down payment upon order, full payment before shipment in TT.
Lead Time : 3-4 weeks after receiving deposit
Please note:

1. The price is EX factory price, which includes the price for products only, it does not include any shipping cost.

2. The product picture is for reference, the final product may be subject to improvement or minor changes in appearance without prior notice.

3. The quote is valid for 30 days.

4, The products are covered by limited factory warranty, for the warranty details of each product, please refer to the warranty page on
Funlandia's website.

S. The price does not include anything in the café area.

J
d ™
CUSTOMER CODE: ROTE
DESIGN NO.: 1. The 3D rendering is for reference, the actual products
IF‘-'NLAND'A ’ may be subject to minor changes in appearance.

A s e 2. There will be small color difference between the drawing and
FUNLANDIAPLAYGROUNDS.COM DRAWING NO.: real products, as 3 resuft of the 3D software and different menitor.
Funlandia playground systems Ltd. DIMENSION: 3. The products on the 3D drawing are not scalable.

Tel: +86 21 6054 2881 4. The copy rightolghe design belongs to Funlandia Playground
L info@funla ndiaplaygrounds.com Systems Ltd., all rights are reserved. J
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ANEXO 12 (B)

DISENOS PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 0 A 2 ANOS

r k.
\_ J
's A
CUSTOMER CODE: NOTE:
| DESIGN NO.: 1. The 3D rendering is for reference, the actual products
FUN LANDIA SIG = may be subject to minor changes in appearance.
it gl DATE: 2. There will be small color difference between the drawing and
FUN LA_N DIAPLAYGROUNDS.COM DRAWING NO.: real products, as a result of the 3D software and different monitor.
Funlandia playground systems Ltd. DIMENSION: 3. The products on the 3D drawing are not scalable.
Tel: +86 21 6054 2881 4. The copy right of the design belongs to Funlandia Playground
L info@funlandiaplayg rounds.com Systems Ltd., all rights are reserved. )
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ANEXO 12 (C)

DISENOS PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 0 A 2 ANOS

e
PLAN VIEW (with dimension)
Y -
g
o
3
¥ _
9.0m | — |
4
s
CUSTOMER CODE: NOTE:
4 DESIGN NO.: 1. The 3D rendering is for reference, the actual products
b EH;N}!T:&HREI& DATE: may be subject to minor changes in appearance.
% 2. There will be small color difference between the drawing and
FUN I‘A_NDIAPLAYG ROUNDS.COM DRAWING NO.: real products, as a result of the 3D software and different monitor.
Funlandia playground systems Ltd. DIMENSION: 3. The products on the 3D drawing are not scalable.
Tel: +86 21 6054 2881 4. The copy right of the design belongs to Funlandia Playground
L info@funlandiaplaygrounds.com Systems Ltd., all rights are reserved.
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ANEXO 12 (D)

DISENOS PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 0 A 2 ANOS

\
PLAY EVENTS HIGHTLIGHT *
Vertical tube slide  R@inbow bridge Ju_ngletheme house
— with lookout (x2)
Hellicopter blades
S Pyramid obstacles
Tube slide
Safari theme digital
Tiger theme print cutout
rolling log i
Trampoline Soft play center
Play panel (Around Ball pool
the globe)
Ball pool balls
Soft cushioned wall
Hamster (40cm H x 30cm D)
Water trampoline
Toddler seesaw (x2) Double Soft play
lane slide octopus .
Toddler car (x3) P Soft foam brick
_ (6 bags)
* Please note:
1) Theplay events listed in the drawings are only the most important ones, the less important play events are not listed, all play equipments shown in the
drawing are included in the price and will be shipped to the customer, unless otherwise specified .
2)  Adetailed BOM (bill of materials) will be provided when the order is placed.
,
A
CUSTOMER CODE: NOTE:
DESIGN NO.: 1. The 3D rendering is for reference, the actual products
4 !Env bl ol . DATE: may be subject to minor changes in appearance.
. 2. There will be small color difference between the drawing and
FUNLA‘NDIAPLAVGROUND&COM DRAWING NO.: real products, as a result of the 3D software and different monitor.
Funlandia playground systems Ltd. DIMENSION: 3. The products on the 3D drawing are not scalable.
Tel: +86 21 6054 2881 " 4. The copy right of the design belongs to Funlandia Playground
9 info@funlandiaplaygrounds.com Systems Ltd., all rights are reserved. p
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ANEXO 13 (A)

COTIZACION PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 2 A 5 ANOS

Date: Wed, 14 Aug 2013 22:02:53 +0800

From: edward.wang@funlandiaplaygrounds.com

To: josvalgue@hotmail.com

Subject: Re: Funlandia indoor playground equipments (Attn: José Valdivieso)

Dear Jose,

I'm very sorry for replying to you late, it is because your email
was filtered by our anti-spam system by mistake, | have just found
it from the spam folder.

We completed a design today for you based on the floor plan you
have provided, please refer to the attached design drawing.

Please note that because the 9m x 9m area of you is not big
enough, we will have to remove the ball pool in the design, the
ball pool is not included.

The price for the indoor playground is $27,500, it has included
all play equipments (except for the ball pool), the play
structure, and the floor mats.
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ANEXO 13 (B)

DISENOS PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 2 A5 ANOS
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ANEXO 13 (C)

DISENOS PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 2 A 5 ANOS
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ANEXO 14

DISENOS PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 0 A 5 ANOS

SIDE VIEW (with dimension) )
o N
wu
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\ J
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CUSTOMER CODE: NOTE:
DESIGN NO.: 1. The 3D rendering is for reference, the actual products
FUNLAND A may be subject to minor changes in appearance.
e T DATE: 2. There will be small color difference between the drawing and
FUN LA_N DIAPLAYGROUNDS.COM DRAWING NO.: real products, as a result of the 3D software and different monitor.
Funlandia playground systems Ltd. DIMENSION: 3. The products on the 3D drawing are not scalable.
Tel: +86 21 6054 2881 4.The copy right of the design belongs to Funlandia Playground
L info@funlandiaplaygrounds.com Systems Ltd., all rights are reserved. )

161



ANEXO 15

DISENOS PARA LOS JUEGOS INFANTILES DE 0 A 5 ANOS

Flujograma de procesos

Ingreso delpersonal
que laboraen el parque

Limpiezay organizacién
delparque

Aperturadelparque al
publico

Atenciénenla
recepcion

El parque
tiene
capacidad

Selo hace pasara la
salade espera

NO

El parque
Venta de la entrada tiene
capacidad

Recepcidéndelpadrey
elnifio por parte del
personal

Recorrido porlas
instalaciones al padre y
al nifio

Ingreso de datos del
Usode las instalaciones cliente al sistema,
por parte del nifio presentacion del
facebook yel twitter

Emisiény entregade la
facturaal padre de
familia

Retiro delnifio del
parque

Fin del servicio
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ANEXO 16
VALORE INVERTIDOS EN LA COMPRA DE EQUIPOS, MUEBLES Y ENSERES

Compra e Importacion de Juegos Infantiles (Funlandia)

Rubro Cantidad | Unidad | P. Unitario P. Total

Juego infantil para zona de nifos

. 1.00] glb $21,050.00 | $ 21,050.00
de hasta 2 afios

Juego infantil para zona de nifos

Y 1.00| glb $27,500.00 | $ 27,500.00
mayores a 2 ailos

Costos de transporte y

. ., . 1.00] glb $ 14,565.00 | $ 14,565.00
nacionalizacion de los juegos

Costos de montaje e instalacion

. . ] 1.00] glb S 2,42750| S 2,427.50
de los juegos infantiles
Subtotal $ 65,542.50
IVA 12% S 291.30
Total $ 65,833.80
Compra e Importacion de Otros Equipos
Rubro Cantidad | Unidad | P. Unitario P. Total
ECR4Kids Climbing Structure 1.00] u S 29169 S 291.69
Step2 Clubhouse Climber 1.00 u S 652.00|S 652.00
Step2 Playhouse Climber & Swing 1.00] u S 579.98|$ 579.98
Step2 Picnic Table 2.00 u S 54.48 | S 108.96
The Step2 Home Playhouse 2.00 u S 585.98|S 1,171.96
Little Tikes Patrol 2.000 u S 49.97 | $ 99.94
Little Tikes Princess 2.000 u S 61.99 [ S 123.98
Little Tikes Cozy Coupe 2.000 u S 4490 | S 89.80
Computadores 3.00 u S  800.00 S 2,400.00
Costos de transporte y 100 gb |$ 165549 |¢$ 1,655.49
nacionalizacion de los juegos
Subtotal S 7,173.80
IVA 12% S -
Total S 7,173.80
Compra de Muebles y Enseres
Rubro Cantidad | Unidad | P. Unitario P. Total
Escritorios ejecutivos 2.000 u S  450.00| S 900.00
Sillones con brazo 2.000 u S 180.00 | $ 360.00
Counter para atencion 1.00] u S  500.00|$ 500.00
Archivador metilico 2.000 u S  120.00 | $ 240.00
Pizarrones de Tiza Liquida 2.00 u S 100.00| S 200.00
Sillas para espera 50.00 u S 80.00 | § 4,000.00
Subtotal S  6,200.00
IVA 12% S 744.00
Total S  6,944.00
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ANEXO 17

VALORES INVERTIDOS PREVIO AL ARRANQUE DE LA OPERACION

Otros Intangibles

Rubro Cantidad | Unidad | P. Unitario P. Total
Gastos de constitucion de la compa 1.00] glb S 1,500.00 | $ 1,500.00
Estudio de mercado 1.00| glb S 2,240.00 | S 2,240.00
Vla!e a Chl.na par.a definir compra 1.00| glb $ 450000 | $ 450000
de juegos infantiles
Publicidad 1.00f glb S 6,795.00 | S 6,795.00
Total S 15,035.00
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ANEXO 18

VALORES INVERTIDOS EN LA ADECUACION DEL LOCAL COMERCIAL

Adecuacion de local

Planta baja 270 m2 S 70.64
Mezzanine 180 m2
Rubro Cantidad | Unidad | P. Unitario P. Total

Permiso de obras menores 1.00] glb [$ 500.00|S 500.00

Demolicion mezzanine 8250 m2 |S 8.00|S 660.00

Reforzamiento del mezzanine 97.50 m2 S 15.00| S 1,462.50

Aiecuacmn de bafio para adultos y 1.00| glb $ 300000 S 3,00000

nifios

Adecuacion instalaciones

P . . .. 1.00f glb S 5,000.00 | $ 5,000.00

eléctricas e iluminacion

Pintura interior 315.000 m2 S 4.00|$ 1,260.00

Sistema de Cdmaras de Seguridad 1.00| glb S 2,000.00 | $ 2,000.00

Equipos de aires acondicionado 1.00| glb S 9,000.00 | $ 9,000.00

Detectores de humo y extintores 1.00] glb S 2,000.00 | $ 2,000.00

Honorarios decoradora 1.00| glb S 3,000.00 | S 3,000.00

Permisos de funcionamientos 1.00] glb [$S 500.00]|S 500.00
Subtotal S 28,382.50
IVA 12% $ 3,405.90
Total S 31,788.40
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Personal del Parque

ANEXO 19

GASTOS EN SALARIOS DEL PERSONAL

Otros

Descripcion Sueldo base) Mesp.arael Anual ;:)arael Bene.flcws Mes para el Anual Décimo Décimo Uniformes | Almuerzo | Beneficios Anual para Horario
trabajador trabajador sociales patrono Tercero Cuarto Anual patrono
. Lunes, Martes, Viernes, Sabado y Domingo
Parvularia 1 $ 50000|$  705.26|$  8463.08 15568 $ 86094 $10,331.25|$ 50000|$ 32000[$ 150.00|$ 792.00|$ 1,762.00|$ 12,093.25 00 s 2000
parvularia 2 $ 50000|$  705.26|$  8463.08 15568 | ¢ 86094|$1033125| ¢ 50000|$ 32000|$ 15000|¢ 792.00|¢ 1762.00| ¢ 1200325 ™Miercoles ueves, Viemes, Sabadoy
Domingo de 9:00 a 20:00
Parvularia 3 $ 50000|$  705.26($  8463.08 15568 |$ 86094 $10,331.25|$ 50000|$ 32000[$ 150.00|$ 792.00|$ 1,762.00]$ 12,093.25 Rotativo
Lunes, Martes, Viernes, Sabado y Domi
Auxiliar 1 $ 40000|$  s6421|$ 677046 12455|$  68875($ 826500($ 400.00|$ 32000($ 15000|S 792.00|S 166200 9,927.00 | " TEE TS OOV EOMINES
Miercoles, J Vi Sabad
Auxiliar 2 $ 40000[$  s6421|$ 677046 12455[¢$  68875|$ 8265.00|$ 40000 |$ 32000|$ 150.00|$ 79200 | $ 1,662.00| ¢ 9,027.00| " CTCOIE Jueves, Viemnes, sabadoy
Domingo de 9:00 a 20:00
Auxiliar 3 $ 40000|$  se4.21($ 677046 12455 $  68875|% 826500|$ 40000|$ 32000[$ 150.00|$ 792.00|$ 1,662.00]|% 9,927.00 Rotativo
Chofer $ 35000|$  438.83|$ 526591 526591|$ 53569 % 642833|$ 35000|$ 32000[$ 15000$ 936.00|$ 1,756.00] % 818433 Lunes a Sabado de 9:00a 17:00
Administrador1 | $ 800.00|$  791.87|$  9,502.40 17480 [ $  966.67| $11,600.00 | $ 800.00|$ 32000[$ 150.00|$ 792.00|$ 2,062.00|$ 13,662.00 Lunes a Viernes de 9:00a 17:00
Administrador 2 $ 800.00]$ 79187 | $  9,502.40 17480 | $ 966.67 | $11,60000 | §  800.00|§ 32000|$ 15000|$ 792.00|$ 206200 | ¢ 13,662.00 | UneSY Martes de 17:00a 20:00; Miercoles,
Jueves y Viernes de 16:00 a 20:00; Sabado y|
$4,650.00 $ 583094 $ 69,971.32 645619 $ 7,118.09 $85417.08 $ 4,650.00 $ 2,880.00 $ 1,350.00 $ 7,272.00 $16,152.00 $ 101,560.08
Variacion % 22% 23%

Incluye prestaciones sociales
Los turnos estan disefiados para que no exista sobretiempo del personal al 100% los sabados y domingos
Incluye uniformesy almuerzo para el personal
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Parque Infantil Baby Fun Place
Gastos Fijos de Operacion

Gastos Fijos de Operacion
Cambio Porcentual

Gastos
Publicidad
Gastos de Autos y Camiones
Mano de Obra Contratada
Conferencias y Seminarios
Honorarios Legales y Profesionales
Gastos de Oficina y Suministros
Renta (sobre Propiedades de la Empresa)
Servicios Basicos
Total Gastos

Otros Gastos
Depreciacion
Intereses
Crédito Comercial
Linea de Crédito
Otras Deudas Bancarias
Total Otros Gastos

Total Gastos Fijos de Operacion

ANEXO 20

DETALLE CON LOS GASTOS DE OPERACION

. |

h

A

-

h
P B LB PP P BB

Mensual Ano Uno Ao Dos Ano Tres Ao Cuatro Ao Cinco
4.00% 4.00% 4.00% 4.00%
7,850 94,200 48,984 50,943 52,981 55,100
500 6,000 6,240 6,490 6,749 7,019
669 8,033 8,355 8,689 9,036 9,398
400 4,800 4,992 5,192 5,399 5,615
1,000 12,000 12,480 12,979 13,498 14,038
200 2,400 2,496 2,596 2,700 2,808
3,780 45,360 47,174 49,061 51,024 53,065
1,300 15,600 16,224 16,873 17,548 18,250
15,699 188,393 146,945 152,823 158,936 165,293
2,446 29,348 29,348 29,348 29,348 29,348

704 8,451 6,494 4221 - -

61 729 - - - -
3,211 38,528 35,842 33,569 29,348 29,348
18,910 226,921 182,786 186,392 188,284 194,641
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ANEXO 21

TABLA CON LOS VALORES DE AMORTIZACION DE LA DEUDA

Parque Infantil Baby Fun Place
Calendario de Amortizacion

Tipo de Préstamo Supuestos Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Totales

Crédito Comercial

Monto del Principal $ 61,775

Tasa de Interés 15.00%

Plazo del Préstamo en M 48.00

Monto de los Pagos Mens $1,719.24

Afio Uno
Intereses 772 760 748 736 724 711 699 686 673 660 647 634 8,451
Principal 947 959 971 983 995 1,008 1,020 1,033 1,046 1,059 1,072 1,086 12,179
Saldo del Préstamo 60,828 59,869 58,898 57,915 56,920 55,912 54,892 53,859 52,813 51,754 50,681 49,596

Afio Dos
Intereses 620 606 592 578 564 549 535 520 505 490 475 459 6,494
Principal 1,099 1,113 1,127 1,141 1,155 1,170 1,184 1,199 1,214 1,229 1,245 1,260 14,137
Saldo del Préstamo 48,496 47,383 46,256 45,115 43,960 42,790 41,606 40,407 39,192 37,963 36,718 35,458

Afio Tres
Intereses 443 427 411 395 378 361 344 327 310 292 274 256 4,221
Principal 1,276 1,292 1,308 1,324 1,341 1,358 1,375 1,392 1,409 1,427 1,445 1,463 16,410
Saldo del Préstamo 34,182 32,890 31,582 30,258 28,917 27,559 26,184 24,792 23,383 21,956 20,511 19,048

Afio Cuatro
Intereses 238 220 201 182 163 143 123 104 83 63 42 21 1,583
Principal 1,481 1,500 1,518 1,537 1,557 1,576 1,596 1,616 1,636 1,656 1,677 1,698 19,048
Saldo del Préstamo 17,567 16,067 14,549 13,011 11,455 9,879 8,283 6,667 5,031 3,375 1,698 (0)
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ANEXO 22
INGRESOS POR VENTAS PREVISTOS PARA EL PRIMER ANO

FIN SEMANA 60% 60% 90% 90% 60% 60% 60% 60% 60% 90% 60% 60%

Resumen de Ingresos (escenario optimista) VIERNES 35% 35% 60% 60%" 35% 35% 35% 35% 35% 60% 35% 35%
LUN - JUE 25%  25%  40%  40%" 25%  25% 25%  25%  25%  40%  25%  25%
Escenario 1 Capacidad Vallz,j:"‘ Diasalmes | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | ocT | NOV | DIC | Total Aiio

Venta de entradas los fines de
semana 2161 $  9.82 8.00 | 1,037 | 1,037 | 1,555 | 1,555 1,037 | 1,037 | 1,037 | 1,037 | 1,037 | 1,555 | 1,037

518 302 302 302 302 302 518 302 302 4,277 | $ 42,004.29

1,037 | 13,997 | $ 137,468.57

Venta de entradas los viernes 216l s 9.82 4.00 302 302 518
Venta de entradas de lunes a
jueves 2161 $  9.82 18.00 972 972 | 1,555 ] 1,555 972 972 972 972 972 | 1,555 972 972 | 13,414 | $ 131,740.71
Fiestas infantiles 1] $ 357.14 4.00 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 48| 17.142.86
Valores al afio sin IVA $ 328,356.43
x dia x dia Comision de 1 tarjeta de crédito $  5,09.77 2%
FIN SEMANA 130 194
VIERNES 76 130 Valor neto de ventas sin IVA $ 323,259.65
LUN - JUE 54 86
X hora X hora
FIN SEMANA 13 19
VIERNES 8 13
LUN - JUE 5 9

Nota: Se ha considerado para la estimacion de las ventas de entrada un fenomeno de estacionalidad por la afectacién de los periodos de clases y las vacaciones de Marzo, Abril y Octubre.
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