UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES

CARRERA DE EMPRENDIMIENTO

TEMA:

“Propuesta para la creacion de una empresa de servicios de

estimulacion acuatica para bebés en la ciudad de Guayaquil”

AUTOR:

Intriago Pico, Melissa Anthonella

Trabajo de titulacién previo a la obtencién del titulo de

Ingeniero en Desarrollo de Negocios Billingue

TUTOR:

CPA. Vélez Barros, Cecilia Isabel

Guayaquil, Ecuador
22 de agosto del 2018



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES

CARRERA DE EMPRENDIMIENTO

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo de titulacién, fue realizado en su
totalidad por Intriago Pico, Melissa Anthonella, como requerimiento para

la obtencidn del titulo de Ingeniero en Desarrollo de Negocios Billingue.

TUTOR (A)

f.

CPA. Vélez Barros, Cecilia Isabel

DIRECTOR DE LA CARRERA

f.

CPA. Vélez Barros, Cecilia Isabel

Guayaquil, a los 22 dias del mes de agosto del afio 2018



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE EMPRENDIMIENTO

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Yo, Intriago Pico, Melissa Anthonella

DECLARO QUE:

El Trabajo de Titulacion, Propuesta para la creacion de una empresa de
servicios de estimulacién acuatica para bebés en la ciudad de
Guayaquil previo a la obtencién del titulo de Ingeniero en Desarrollo de
Negocios Billingue, ha sido desarrollado respetando derechos intelectuales
de terceros conforme las citas que constan en el documento, cuyas fuentes
se incorporan en las referencias o bibliografias. Consecuentemente este

trabajo es de mi total autoria.

En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y

alcance del Trabajo de Titulacion referido.

Guayaquil, alos 22 dias del mes de agosto del afio 2018

LA AUTORA

(Firma)

Intriago Pico, Melissa Anthonella



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE EMPRENDIMIENTO

AUTORIZACION

Yo, Intriago Pico, Melissa Anthonella

Autorizo a la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil a la
publicacion en la biblioteca de la instituciéon del Trabajo de Titulacion,
Propuesta para la creacion de una empresa de servicios de
estimulacién acuatica para bebés en la ciudad de Guayaquil, cuyo

contenido, ideas y criterios son de mi exclusiva responsabilidad y total
autoria.

Guayaquil, a los 22 dias del mes de agosto del afio 2018
LA AUTORA:

(Firma)

Intriago Pico, Melissa Anthonella



REPORTE URKUND

URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: TESIS FIMAL MELISSA INTRIAGO.docx (D41057730)
Submitted: 8/30/2018 11:01:00 PM
Submitted By: cecivel@yahoo.com

Significance: 2%



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por la vida, por permitirme cumplir un logro mas y por

todas sus bendiciones.

A mi mami Maria Nela Pico por su amor, dedicacion, esfuerzo, apoyo
incondicional en todo momento y a mi papi Luis Castro, gracias a ustedes
dos por darme los estudios, cuidar a Barbarita y asi poder terminar mi

carrera universitaria.

A mi abuelita Gloria Vera por su carifio y por ser la mejor bisabuela para mi

hija y cuidarla siempre.

A mi hermana Fiorella Castro.

A mi esposo Andrés Garcia por su amor, paciencia y cuidar de nuestra hija.

A mi tutora Cecilia Vélez por su disposicion.

A mis profesores por todos sus conocimientos compartidos.

Vi



DEDICATORIA

Dedico el presente trabajo de titulacion, a mis padres Luis Castro y Maria

Nela Pico, por el esfuerzo, por el amor y por apoyarme siempre.

También a mi esposo Andrés Garcia junto a mi hija Barbara Garcia por ser

mi motivacion de todos los dias, por el carifio y amor.

Son lo mejor de mi vida.

vii



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE EMPRENDIMIENTO

TRIBUNAL DE SUSTENTACION

f.
CPA. VELEZ BARROS, CECILIA ISABEL
TUTOR

f.
CPA. VELEZ BARROS, CECILIA ISABEL
DIRECTOR DE CARRERA

f.
LCDA. ROSA MARGARITA ZUMBA CORDOVA
COORDINADOR DEL AREA O DOCENTE DE LA CARRERA

viii



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE EMPRENDIMIENTO

CALIFICACION

CPA. VELEZ BARROS, CECILIA ISABEL



INDICE

CERTIFICACION .....cuiiiieiicieiete sttt i
DECLARACION DE RESPONSABILIDAD ......ccooveieieceeeieceeceeeeeeeeeie e iii
AUTORIZACION .......oouiiiiieiiiieeete sttt sttt b et be st e en s iv
REPORTE URKUND ....coooiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeteeeeeeeeeeee ettt %
AGRADECIMIENTO ..ot e e e e s Vi
DEDICATORIA ... Vil
TRIBUNAL DE SUSTENTACION .....oooviiiiiiie et viii
CALIFICACION .....coiiiiieieteeeteie ettt ettt ix
INDICE DE ILUSTRACIONES ...ttt XV
INDICE DE TABLAS ..ottt ettt eae s XVi
RESUMEN ... e e e e e e e eaas XVii
ABSTRACT .. XVili
INTRODUGCCION ..ottt ettt ettt sttt aas 2
(O I U I 1 4
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION .....ccccocoiiiiiireiieieiesieeeie e 4
O = 0 = R (] 4
2 1§ 1 1 To%= Tod o o 4
1.3. Planteamiento y Delimitacién del Tema u Objeto de Estudio................ 4
1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio ..........ccccceeeeeiiiiinnnee. 5
1.5. Objetivos de la INVeStigacion .............cooviviiiiiiiic e, 5
1.5.1. ODJetivo GENETAl .......uuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 5
1.5.2. Objetivos ESPECITICOS ......ccvvuiiiiiii e 5
1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y

Analisis de 1a INformacion. ... 6
1.7. Planteamiento del Problema...........cccoovviiiiiiiiiie e 6
1.8. Fundamentacion Teorica del Proyecto ..........ccoceevvvviiiviiiiiie e, 7
1.8.1. Marco Refer@ncial ..........ooouuuuiiiiiiieeiiieeeee e 7
IS B Y = T oo T =T o [ o 9
1.8.3. MarcO CONCEPLUAI ........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiib bbb 12
IR S 0 S |V = 1 oo TN I To [ o o PR 13
1.9. Formulacién de la hipotesis y-o de las preguntas de la investigacion de
las cuales se estableceran 10S ObJetiVOS. ..........uveeiiiiiiiiiiiicee e, 15
(O Y 8 1 0 P 17
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO ......ccioviiieeeeeeeeeeieceeeeeeee e 17
2.1. Analisis de la Oportunidad ............cccceeeiiiiiiiiiiieee e 17
2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio................... 17
2.2. Mision, Vision y Valores de la EMpresa.........cccccceveeeeeiiiciiiiieieeeee e 19
2.3. Objetivos de [a EMPreSa.......ccceieeeeeiiiiiiiiiieee e 20
2.3.1. ODjJetivo GENETAl ........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiii e 20
2.3.2. Objetivos ESPECITICOS .......uuuiiiiieciiiiiiicie e 20
(O Y o 8 U O R P 22
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA .....cocoveieeeceeeeeeeeeeeeeeens 22
3.1. Aspecto Societario de [a EMPreSa............ueuveeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiannns 22
3.1.1. Generalidades (Tipo de EMPresa) ......ccooeveevviiieeieiiiiieeeeiii e, 22
3.1.2. Fundacion de |a EMPreSa ...........uuuuuuuuummimmmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininninnennnnnes 22
3.1.3. Capital Social, Acciones y PartiCipaciones..........cccoecevvvviieeeeiiineenenns 22
3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo ..................eeeeeeeeeemieeneennennnnnn. 23
3.2.1. COUIGO U8 ELCA ... .ecueeeeeieeeeee et 23



3.3. Propiedad Intelectual. ............ccoooiiiiiiiiiiiii e 23

3.3.1. ReQIStro d€ MArCa.........ccuvuuiiiieeeeiiiieice e 23
3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto ...............eueeemmeimiiiimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinene 24
3.3.3. Patente y-0 Modelo de Utilidad (opcional).........cccccceeeeieieeeeeeeeiiinnnnnn. 24
4. AUDITORIA DE MERCADO .......coiiiiteieece et 26
. L. PEST i 26
4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y
Crecimientos €N 1a INAUSTIIA ........uuiuiiiiiiiiiiiiiiiiii e 32
4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado ....................... 34
4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
35
4.5. Analisis de [a Oferta........cccceeeeei e 36
4.5.1. Tipo de COMPELENCIA ...ccceeeeeeeeeeeeee e 36
4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial..............ccccoee..... 37
4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigiiedad,
Ubicacién, Productos Principales y Linea de Precio............ccccooeeeevvvviiinnnnnnn. 37
4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia
(o L= P T = 0] o] £ P 38
4.6. Analisisde laDemanda .........cccccceeeiii i, 39
4.6.1. Segmentacion de Mercado ............cccceeveeeeeiiiieiiiiiie e 39
4.6.2. Criterio de SEgmMENtaCION ...........ueeiiiieeiiiiiiiiiiiee e e e e e 39
4.6.3. Seleccion de SegMENTOS.......ccoovvvviuiiiiiee e 40
4.6.4. Perfiles de 10S SEgMENTOS........ccoeeeeeiiiieeeeeeeeee e 40
A.7. MatriZ FODA ... 40
4.8. Investigacion de Mercado ...........uuueiiiiiieiiiiiiiiiiiie e 42
4.8.1. MEIOUO ... 42
4.8.2. Disefio de la INVESHIQaCION ..........cceiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 42
4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos (Temas que
desean Ser INVESHIJATOS) ......uuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiieebebebab bbb aenaeneaaee 42
4.8.2.2. Tamafo de la MUESIIa........ccooveeeiiiiieeeeeeee e, 43
4.8.2.3. Técnica de recogida y andlisis de datos.........ccccccoviiiiiiiieiieennnnns 43
4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo Focal,
etc.) 44
4.8.2.3.2. Concluyente (ENCUESIA).........ccuuuiiiiieeeeeeeeieee e 44
4.8.2.4. ANAliSiS de DatOS.......ccoooeeeieiei e, 48
4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados .........ccccooeeeviviiiiiiiieneeennn. 54
4.8.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado ............ccccceveeeeeennnnnns 54
4.8.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado ......................... 55
CAPITULO 5.ttt 57
5. PLAN DE MARKETING .....uuuuuutuuiuiiiiiiinniniiineninennnnnnnnnnennnnnnneenneneenenens 57
5.1. Objetivos: General y ESPeCIfiCOS .......ccovviiiiiiiiiiiiiieieiiiiiieeee e 57
ST I I Y/ [T o= To [ 1 1Y = - 57
5.1.1.1. Tipoy Estrategias de Penetracion..............ccccuuuvemimimmiimiiminiiiininnnns 57
5.1.0.2. CODBIUI. c..uuiiiiiie et eae s 58
2 = 1S (o (o] o F= 1 41 =7 o o T 58
5.3, Marketing MiX......oooiieiii e e e e e e 58
5.3.1. Estrategia de Producto 0 SErvViCioS .......cccceeeeeriiieiiiiiiiiiieeeeeeeeiiiiinnnnn 58
5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado ........................ 59
5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea...........cccccuuuuurrmmmmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnns 59
5.3.1.3. Marcas y SUDMAICAS .........ccevuviiiiiiiiiieeeeeiis et e e e e e 59



5.3.2. Estrategia de PreCioS .........uiiiiiiiiiiiiiiii e 59

5.3.2.1. Precios de la CoOmMpPetencCia...........ccuuvuuiiiieeeeeieieiiiiiee e ee e 59
5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta...........coovvvviviiiiiiieeeeeeeiiiiinnnnn, 60
5.3.2.3. POIitiCas d& PreCiO.........uuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinieeenneneeeneananee 60
5.3.3. Estrategia de Plaza ............cccouuiiiiiiiiiiiiiiiiii 61
5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta ............ccccuuvvemmimiiiimiiininniiinninnnnn. 61
5.3.3.1.1. Distribucion del ESPACIO.........cccoeiiiiiiiiiiiiiiieieee e 61
5.3.3.1.2. MerchandiSiNg..........ccuuuuiiiiiiieeiiieiiicee e 62
5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial............cccccurmrmmmmmmmiriininiiinnnnnnnn. 62
5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes,
DepOSItoS Y AIMACENES. ...t 62
5.3.3.2.2. LOQISHICA. ...uuuuiiieeeeiiieeeiiiie ettt e e e 62
5.3.3.2.3. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, Quejas,
Reclamaciones, DeVOIUCIONES ...........ccoviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 62
5.3.4. Estrategias de PromoCiON ...........ccooeeiiiiiiiiiiiiieeeee i 63
5.3.4.1. PromociOn de VENTAS ............uuuuuummmmmmmmmmnninniiininiinennnnnieennnnnnnn. 63
5.3.4.2. Venta Personal ..o 63
RS 7 TR U o] 1o o = o 63
5.3.4.3.1. Elaboracién de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto,
Mensaje 63

5.3.4.3.2. EstrategiasS ATL Y BTL .....uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiniiiennes 63
5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento .............ccceeeeeeeeiiiiiiiiiiiiie e, 63
5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.64
5.3.4.4. Relaciones PUDICAS ............uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeens 65
5.3.4.5. Marketing Relacional ..................uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeees 65
5.3.4.6. Gestion de Promocion Electrénica del Proyecto..............ccccvvvvenen. 66
5.3.4.6.1. Estrategias de E-COMMEICE...........uuuuuuummmmmmmiiiiiiiiiiiiiiiiiniinnennnnnes 66
5.3.4.6.2. Analisis de la Promocion Digital de los Competidores: Web y
REAES SOCIAIES ...t e e e e e e e e eeane 66
5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del sitio web y
(=0 (ST RS0 T F= 1 = 69
5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion ............c.ccceeevvvvvvvnnnnnn. 70
5.4. Presupuesto de Marketing ................eeuuuueemmmmmmmmmmiiiiiiiiiiinieiiienneieennneenes 70
CAPITULO Bttt 72
6. PLAN OPERATIVO ...ouiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiniiasiaainssnsnnnssssnsssnsennnssssssssnssssnnnnnnnes 72
(G0 I = o o 11 o o1 (o ] [ 72
6.1.1. Proces0 ProdUCHIVO ..........uuuuiiiiieeeiiiiiiiiiie e e et e e e e 72
6.1.2. FlIujogramas A€ PrOCESOS ......ceeeeeeiiiiiiiiiiieeee e e e e ee e e e e e e e e eeaeaaas 78
6.1.3. INfra@SIIUCTUIA ... . ie e e e e 80
[ I S Y/ F= T To T [T o] - 81
6.1.5. Capacidad INStalada...............uuuuuummimiiiiiiiiiii e 82
6.1.6. PreSUPUEBSTIO ....uiiiiiieiiieeiie ettt e e e e e ean e eaaeees 82
6.2. Gestion de Calidad .............uuuiiiiiiieiiiiei e 83
6.2.1. Politicas de calidad .............ccccuuuummmmmmmmiiiiiiiii 83
6.2.2. Procesos de control de calidad ............ccccoeveeeiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeein 84
6.2.3. PrESUPUEBSTIO ....uiiiiiieiii ettt e e e e e e ea e e eaaeees 84
6.3. Gestion AMDIENTAL............ovuiuiiiiiie e 85
6.3.1. Politicas de proteccion ambiental..................cooovviiiiiiiiie e, 85
6.3.2. Procesos de control ambiental .............cccoooeieiiiiiiiiiiiien 85
6.3.3. PreSUPUEBSIO ...uiiitiiiii e e e e e e eaaeees 85



6.4. Gestion de Responsabilidad Social ..........cccoooeeiiiiiiiiiiiiiiecen, 86

6.4.1. Politicas de proteccion SOCial ..............uuceiiiieiiiiiiiecice e 86
6.4.2. PrESUPUESTO .....uuiiiiiiiiiieiet ettt e 86
6.5. Estructura Organizacional.............ccccoevvuuiiiiiiie e 86
6.5.1. OFrQANIGIaAIMA ......uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeaieebeee bbb aeebeennnenneaeanne 86
6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias............cccccuvvennn. 87
6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y

DEIECNOS ... 88
CAPITULOD 7 ..ottt 93
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO ......cccoeeveevennnen 93
7.1, INVErSION INICIAL .....uuuiiiiiiiiiiiiiiiii e eeennnnnnnnne 93
7.1.1. TIPO A€ INVEISION.....ccciieeeiieee e e e 93
40 O R - 93
4% T R B 1= T - 94
400 0t R JO O 1 = o | (= PP 94
7.1.2. Financiamiento de la INVErSiON..............uuvuuumiieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieennnennnnnn 94
7.1.2.1. Fuentes de FinancCiamiento .............uuuuiiiieeeeriieeeiiiiiieee e e e eeeeeeennnnnns 94
7.1.2.2. Tabla de AMOrtiZACION ..........uuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiriieieereeeaaaaee 96
7.1.3. Cronograma de INVEISIONES ...........uuuuuuuummmmmiiiiiiiniiiiiiiiiiiennnennnnneannene 97
7.2. ANAIISIS dE COSIOS ...uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieabii bbb abeennaeeanannes 97
7.2. 1. COSIOS FlJOS. .. uuuuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiteibb bbb esseanneannnnes 97
7.2.2. COStOS VariabIes ........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 98
7.3. Capital de TrabajO...........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiii 98
7.3.1. Gastos de OPEraCiON ..........ceeeeeeeeiiieiiiiiie e e e e e e e e e e 98
7.3.2. Gastos AAMINISIIALIVOS. .......uiiiie e e e 98
AR T T CF- S (o 1S3 [T o 7= LN 99
7.3.4. GaStOS FINANCIEIOS .....ccevvviiiiiiee e eeeeieiiieee e e e et e e e e e e e eeenan s 99
7.4. Analisis de Variables CritiCaS..........uuuuuuuuurrrmmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieinnnnnennee. 99
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes ..........ccccccceeeeeeennns 99

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de
Ventas 100

7.4.3. Andlisis de Punto de EqQUIlIDriO ...........ceeiiiiieiiiieee e, 100
7.5. Entorno Fiscal de 1a EMPresSa............uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinnens 100
7.6. Estados Financieros proyectados..........ccccoeeeeeeiiveiiiiiiiiieeeeeeeeeeiinn, 101
7.6.1. Balance General..........ooouuuiiiiiieiiieeee e 101
7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias ..........ccceeeeeevveeviiiiiiieeeeeeeeeeiiinnn 102
7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado .................euueememmmmmmmmmiiiiiiiiiiiiiiinniennennnns 102
7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital....................... 103
AL T N O Y L 103
AL T2 VL | 103
AL T2 0 0 TR | = 104
AT N S 1N 4 Y 104
7.7. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Mdltiples...... 104
7.8. RAZONES FINANCIEIAS ....ceeviiiiiiiieeeee et 107
7.8. L. LIQUIOBZ ...ttt 107
AR S T2 =21 1T o 107
7.8.3. ENAeUdAMIENTO ......cceeeeeeiiiiii e 107
7.8.4. Rentabilidad ...........cooviiiiiiii e 108
7.9. Conclusion del Estudio FINANCIEIO..........ceveeeeeiiieeiiiie e 108
CAPITULO 8.ttt 110



8. PLAN DE CONTINGENCIA ... .. 110

8.1. PriNCIPAIES MESYOS ... cceiieeeiiiiiie e et e e e e e 110
8.2. Monitoreo y control del reSg0 ..........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiees 110
8.3. ACCIONES COIMTECLIVAS ...uueiviieiiieeieie e e e e eaaas 111
CAPITULOD ..ottt ettt s 113
9. CONCLUSIONES. . ... e 113
10. RECOMENDACIONES. ...t 115
(O Y = 1 U X 2 5t 117
T 1 N I 117
CAPITULO 12ttt 122
T2, ANEXOS ... 122
(OF Y o 1 U I 2 1 126
13. MATERIAL COMPLEMENTARIO ......ciiiiiieeeeeeeeee e 126

Xiv



INDICE DE ILUSTRACIONES

(€T oo A O Vg V- 13 19
Grafico 3 Porcentaje de persones que tienen teléfono inteligente
(SMAIPNONE) ..o 30
Grafico 4 Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente
(smartphone) de 25 @ 34 af0S.......cccovveiiiiiiiiie e 31
Grafico 5 Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente
(smartphone) de 35 @ 44 af0S.......ccoovieiiiiiiiiiie e 32
Gréfico 6 Ciclo de Vida del Producto ..............uueveiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiininninnnns 34
Gréfico 7 Porcentaje de personas que conocen la importancia de este
S]] Y/ [ o 48
Gréfico 8 Porcentaje de personas que tienen hijos o alguna relacion familiar
coN NINOS MENOres de 3 Af0S.......cccviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee e 49
Gréfico 9 Parentesco que tienen las personas con 10S Nif0S ..........c..c..c...e. 49
Grafico 11 Porcentaje sobre la importancia de la estimulacion de los nifios
en edades tEMPIraNAS .........couiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee e 50
Grafico 12 Grado de importancia en las areas de desarrollo de los nifios... 51
Gréfico 13 Preferencia de horarios de Clases .........ccccvvvviviniiiiininnininiinnnnnnnn. 51
Gréfico 14 Frecuencia de asistencias a las clases de estimulacion acuatica
.............................................................................................................. 52
Grafico 15 Método de Pago .........uuuiiiiiiiiiieieece e 52
Gréfico 16 Disponibilidad de Pago por el servicio de estimulacién acuética
PArA DEDES.......ceeeee - 53
Gréfico 17 Principales aspectos para un centro de estimulacion acuatica
PArA DEDES.......oeeeee e ————- 53
Gréfico 18 Logo de 1a EMPreSa ........uvviiiiiiieeiiiiiiiiiiiieee e 59
GrafiCo 19 LAYOUL........uuiiie e e e e e e e 61
GrafiCO 20 INFIUBNCET ... ...ueiiiiiiiiieiii e aannennnnnnnnnne 64
GrafiCO 22 INFIUBNCEN ... ..uuiiiiiiiiiiiiiiiiii e nnneennanee 65
Gréfico 23 Instagram Nicole MArmol.........ccccooviiiiiiiiiiiee e 67
Gréfico 24 Facebook Escuela de Natacion Mar Azul.............cccccvvvvvniennnnnnnns 67
Gréfico 25 Facebook Natacion POPPE .......ccoevviiiiiiiiiiiieeeee e 68
Grafico 26 Instagram Natacion POPPEe..........ouviiiiiiiiiiiiieecieee e, 68
Gréfico 27 Instagram Natacion Luchita............occuviiiiiiiiieiiiiiiiieeceee e 69
Grafico 28 Cronograma de Actividades de Promocion ...............cccceevvvvvvnnnn. 70
Gréfico 29 Proceso de Venta e INSCrPCION ...........uviiiiiiiieeeiiiiiiiieeee e 78
GraficO 30 FASE T8 INICIO ...uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiitiieeeeeeeeeebeenennnnnnnnnne 79
Grafico 31 FASE 0@ SEIVICIO ...uvuvururieriuiniiiiiiiiiiiaeinaieassnsnasannaaaannaaseannennnnnnnnnnes 79
Gréfico 32 Fase de FIiNalizacCion................uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeneenennnenes 80
Gréfico 33 Plano de 1a emMPreSa..........uuveeiiieaiiiiiiiiiieieeeee e 81
Grafico 34 Organigrama de la EMpresa .........cccceeeeeeeeiiiiviiiiiiie e, 86

XV



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 MarCo LOGICO .....ccoovvviiiiiee e eeeeeeee s e e et 13
Tabla 2 Estructura de Capital..........cooooeeeeeeeeei 23
Tabla 3 Presupuesto de CONStItUCION ...........ccoveeeeeiiiieiiiiiii e 24
Tabla 4 Caracteristicas de [0S COMpPetidores .............eeeeeriiiiiiiiieeieeeennnnns 37
Tabla 5 Criterios de Segmentacion.............ccoiieeeeeieeeeiiiiiie e 39
Tabla 6 Matriz FODA ... eas 40
Tabla 7 Tamafo de |a MUESHIA .........coevviiii e 43
Tabla 8 Precios de la COMPetencCia .........cooeeeeeeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 60
Tabla 9 MEAIO/REVISIA .....covveieiei e eaas 64
Tabla 10 Presupuesto de Marketing .........ccoooeeeeeeiieeeeeeeeeeeeeeee e 70
Tabla 11 Detalle de lamano de obra.........ccccooeveeiiiiiiiiii e, 81
Tabla 12 MUEDIES Y ENSEIES ......uvieiiiiiieeeeee e 82
LI o] F= U e B o U] oo LR 82
Tabla 14 Presupuesto de Gestion de Calidad ...............ccooeeeeeeeeeiieee, 84
Tabla 15 Presupuesto de Gestidon Ambiental.............cccceoeiieieiiiiiiiien e, 85
Tabla 16 Manual de FUNCIONES..........uiieiieieeee e 88
Tabla 17 INVersion INICIAl ...........uiiiieiii e 93
Tabla 18 INVEIrSION FiJal.......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 93
Tabla 19 INVErsion Diferida ... ... 94
Tabla 20 INVErSiON COMMIENLE ......u i e e eaas 94
Tabla 21 Fuente de FINanCiami€ntO.............oovvviiiiiiiiiiiecceeeeeeee e, 95
Tabla 22 Tabla de AMOItiZACION ........couvniiieiiieeeee et 96
Tabla 23 Calendario de INVEISIONES .......cccuuuiiiiiiiiiiieeeieeeee e 97
Tabla 24 COSIOS FiJOS ...ooieeeeeeeeeee e 97
Tabla 25 Gastos de OPeracCiOn ...........coovuuiuiiiiii e e 98
Tabla 26 Gastos AAMINISIALIVOS .......uvvuniiiiiieeee e 98
Tabla 27 GaStOS & VENLAS ....ccuuiiiiiiiieeeee e 99
Tabla 28 GAasStOS FINANCIEIOS ......ccuuiieiieitei et e e e eeas 99
Tabla 29 Mark Up .....ooo o 100
Tabla 30 Ventas N USS ... 100
Tabla 31 Punto de EQUIlIDIIO .......coooeeiiii e 100
Tabla 33 Estado de Resultado Integral...........ooooeeeeiie, 102
Tabla 34 Flujo de EfeCtIVO .........ooiieeiiiiiecie e 103
BLIE= 101 F= TR 1S T 7Y 1 TR 104
Tabla 36 Escenario de ProdUCCION ..........oouuiiiiiiiiiiiciieee e 104
Tabla 37 PreCio LOCAI ........civn it e e e e 105
Tabla 38 Costo de Mano de Obra DireCta ..........cccuvveveviiiiiiiiiiiieeeeeeeies 105
Tabla 39 Escenario Tasa de INtEréS .......cooouveeiiiiieiiiei e 105
Tabla 40 Escenario ACtIVOS FiJOS ........cocvuuiiiiiiiee e 106
Tabla 41 GAastoS & VENLAS ....c.uiveiiiiiieeee e e e 106
Tabla 42 Escenario Gastos AAMINISIrativos ........c..ovevviiiiiiiiiiiiieiiieeieeeanens 106
Tabla 43 Ratios de LiQUIdEZ .........coooeeieeiiiiee 107
Tabla 44 RatioS A& GESLION ......uuiiiiiiiiieee e e 107
Tabla 46 Ratios de Rentabilidad ............coooooeiiiiiiiiiiiie e 108

XVi



RESUMEN

La presente propuesta de titulacion, se plantea en la creaciéon de una
empresa de servicios de estimulacion acuatica para bebés en la ciudad de

Guayaquil.

La propuesta contara con un servicio en que los bebés puedan mejorar el
desarrollo de sus areas motoras, cognitivas, sociales y sensoriales, por
medio de una serie de actividades en piscina que van dirigidas con expertos
y acompafiados de sus padres.

Estas actividades ayudaran al estimulo del bebé y una gran variedad de

beneficios como es mejorar el apetito y conciliar el suefio.
Para el desarrollo de la propuesta se realizar4 un estudio de mercado, se

disefiard un proceso productivo, se realizara un plan de marketing y por

altimo el estudio financiero para evaluar la factibilidad de la empresa.

Palabras Claves: estimulacidn, acuatica, cognitivas, motoras, sociales,

sensoriales
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ABSTRACT

The present proposal, raises in the creation of a company of services of

aguatic stimulation for babies in the city of Guayaquil.

The proposal will have a service in which babies can improve the
development of their motor, cognitive, social and sensory areas, through a
series of activities in the pool that are directed with experts and accompanied
by their parents. These activities will help to stimulate the baby and a variety

of benefits such as improving appetite and falling asleep.

For the development of the proposal a market study will be carried out, a
productive process will be designed, a marketing plan will be made and

finally the financial study to evaluate the feasibility of the company.

Keywords: stimulation, aquatic, cognitive, motor, social, sensory
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INTRODUCCION

La presente propuesta plantea determinar la viabilidad y factibilidad de la
creacion de una empresa de servicios de estimulacion acuética para bebés

en la ciudad de Guayaquil.

Esta propuesta brinda clases de estimulacién con actividades en piscina
para el desarrollo de los bebés, que tiene muchos beneficios como lo es el
desarrollo de su musculatura, explorar conocimientos diferentes, se refuerza
su capacidad respiratoria ayudando a la expulsion de mucosidad, ayuda a
mejorar el vinculo entre mama o papa e hijo fortaleciendo el afecto, mejora
el apetito aumentandolo en muchos casos, fortalece el sistema
inmunologico, ayuda a su relajacion, acelera el desarrollo intelectual,

aumenta la sociabilidad.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
INVESTIGACION




CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1.Tema - Titulo

“Propuesta para la creacion de una empresa de servicios de
estimulacion acuatica para bebés en la ciudad de Guayaquil”

1.2.Justificacion

El presente trabajo de titulacion se llevara a cabo mediante todos los
conocimientos adquiridos que han sido desarrollados durante el transcurso
de ocho semestres en la carrera de Ingenieria de Desarrollo de Negocios
Bilingle de la Universidad Catélica Santiago de Guayaquil, para obtener

como resultado una investigacion adecuada.

El motivo de este emprendimiento tiene como finalidad el desarrollo de
una idea de negocio, para fomentar la cultura de la estimulaciéon temprana
en el medio acuatico para los bebés en el Ecuador y mejorar el vinculo entre
padres e hijos, dandole la posibilidad de mejorar su adaptacion en la
sociedad con capacidades de relacion interpersonal, integracién sensorial y
desarrollo motriz.

1.3.Planteamiento y Delimitacién del Tema u Objeto de Estudio

Se plantea la propuesta para la creacion de una empresa que ofrece
servicio de estimulacion acuatica para bebés, que se llevard a cabo en la

ciudad de Guayaquil.

El fin de realizar la siguiente investigacion es para dar a conocer si la
idea de negocio es factible y sostenible en el tiempo, por la cual se realizara
el desarrollo de distintas areas: la descripcion del servicio y estudio juridico,
seguido de una investigacion de mercado para determinar la aceptacion del
servicio, conocer a nuestros competidores, realizar un plan operativo,
elaborar un plan de marketing y un plan financiero, con el fin de establecer
estrategias que permitan posicionar nuestro servicio en el mercado y por
ende obtener una buena rentabilidad.

La presente propuesta sera desarrollada en el transcurso del mes de

mayo del 2018 hasta septiembre del 2018.



1.4.Contextualizacién del Tema u Objeto de Estudio

El siguiente trabajo de titulacion se alinea a los preceptos del objetivo
cinco del Plan Toda una vida: Impulsar la productividad y competitividad
para el crecimiento econémico sostenible de manera redistributiva y solidaria
(Plan Nacional de Desarrollo, 2017).

Haciendo referencia a la politica #5.1 Generar trabajo y empleo dignos
fomentando el aprovechamiento de las infraestructuras construidas y las
capacidades instaladas (Plan Nacional de Desarrollo, 2017).

Se relaciona también a su vez con la linea de investigacion y desarrollo
dominio tres de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil que estan
orientadas a las teorias y modelos econémicos para el desarrollo social y
empresarial, con base en el emprendimiento y la innovacion social y
sostenible (Sinde, 2017).

1.5.0Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General

Diagnosticar la viabilidad y factibilidad para la creacién de una
empresa que ofrece servicio de estimulacion acuética en la ciudad de
Guayaquil, a través del andlisis de herramientas financieras y evaluacion del
entorno para llevarla a cabo.

1.5.2. Objetivos Especificos

e Identificar las preferencias de los clientes a través de una
investigaciéon de mercado que permita determinar la aceptacion de
la propuesta.

e Elaborar estrategias para el plan de marketing que permita
obtener un incremento dentro de la participacion del mercado.

e Detallar todos los costos para la implementacién del centro
acuatico en la ciudad de Guayaquil.

e Determinar los procesos productivos mas apropiados para brindar
los servicios ofrecidos.

e Conocer las condiciones del entorno empresarial en la que se

desenvolvera el negocio.



e Realizar proyecciones financieras que nos permita determinar la
rentabilidad del negocio en los proximos cinco afios.
e Analizar la competencia y plantear estrategias que permita realizar

cambios continuos para superar las expectativas de los clientes.

1.6.Determinacion del Método de Investigaciéon y Técnica de
Recogida y Analisis de la Informacion.

La investigacion exploratoria tiene como objetivo examinar o explorar un
problema de investigacion poco estudiado o que no ha sido analizado antes.
Por esta razén, ayuda a entender fenomenos cientificamente desconocidos,
poco estudiados o nuevos, apoyando en la identificacion de conceptos o
variables potenciales, identificando relaciones posibles entre ellas (Cazau,
2006).

En la siguiente investigacion se desarrollard un tema no tan conocido,
por lo que se realizara el método de investigacion exploratoria.

La técnica de recogida de datos serd a través de encuestas, grupos
focales, entrevistas a expertos sobre el tema que permitan obtener
informacion veridica sobre la propuesta, para finalmente realizar el analisis
en hoja de célculo y estadisticas en Excel, con el fin de conocer a

profundidad las preferencias del cliente y validar la investigacion.

1.7.Planteamiento del Problema

Actualmente en el Ecuador existe carencia de la cultura de estimulacion
con los bebés, ya que la sociedad desconoce de la importancia de los
beneficios a corto y largo plazo que brinda la estimulacién en el medio
acuatico. Es por eso la necesidad de fortalecer a la sociedad ecuatoriana
con el fin de disminuir la cantidad de nifios que poseen deficiencia motriz y
de habilidades de relacion interpersonal que le impiden desenvolverse en el
campo educativo primario.

Los programas de actividades acuaticas para bebes mas que la
posibilidad de que el nifio se salve de situaciones de ahogamiento,

promoveran una adaptacion al medio acuatico desde muy pronto, lo que



favorecera la relacion del nifio con el agua a lo largo de toda su vida. Esto es
debido a que el agua serd un medio privilegiado por experimentar nuevas
sensaciones, nuevos comportamientos motores y estimular los diversos
sentidos (MORENO Y COLS, 2004).

Estudios realizados asimilan la importancia de la estimulacion acuatica
en las primeras etapas de desarrollo. Por ejemplo, diversos estudios
alemanes que se han realizado con nifios en edad escolar dio como
resultado que aquellos que realizaban estimulacion acuéticas desde bebés,
mostraban un coeficiente intelectual mas alto en comparacion de aquellos
gque no sabian nadar, destacando asimismo que las estimulaciones
acuaticas en edades tempranas mejoraban el sentido de independencia y la
atencion (Diem y Cols, 1978).

También se observé que los bebés que habian practicado alguna
estimulacién en el medio acuatico expresaban una mayor inteligencia motriz

por haber gozado de un mayor campo de experimentacion (Camus, 1983)

1.8.Fundamentacion Tedrica del Proyecto

1.8.1. Marco Referencial

La idea de implementar un centro de estimulacién acuética con
actividades de desarrollo fisico y motriz para los nifios se hace referente con
otras compairiias en el mercado mundial dentro de la misma industria como
lo son:

Gymboree comenzé en 1976 cuando Joan Barnes, una madre del
condado de Marin, California, intenté encontrar un lugar seguro y divertido
con actividades apropiadas segun la edad para que los padres y los nifios
pudiesen jugar juntos. Sin poder lograrlo, realiz6 lo que cualquier empresario
haria; jcomenz6 su propio programa! Desde ese entonces, nos hemos
encargado con orgullo de inspirar a padres y nifios (Gymboree, 2015).

Gymboree Play & Music ha fomentado la creatividad y confianza en
nifios de 0-5 que nos convierten en lideres mundiales en los programas de
desarrollo infantil temprano. Disefiadas por expertos, nuestras actividades
adecuadas a las edades ayudan a desarrollar las destrezas sociales, fisicas
y cognitivas de los nifios mientras juegan. Nuestros programas son ademas

reconocidos por su enfoque Unico en la participacion de los padres — lo que



alienta la participacion y la comprension del desarrollo de cada nifio. Como
creadores y lideres en programas de desarrollo infantil, hemos construido un
sistema de negocio con una reputacion sin igual. Nuestro estilo Unico de
negocio ha creado a lo largo de estos afios una base sdlida de clientes fieles
que crece dia a dia. Naturalmente ser duefio de un centro Gymboree es
para personas que se preocupan por los nifios, para manejar un negocio
como Gymboree también requiere tener conocimientos de marketing,

atencion al cliente, manejo de personal y finanzas (Gymboree, 2015)

El modelo de negocio de Gymboree se basa en un sistema de
franquicias en 40 paises con mas de 500 sedes, la musica y el arte
combinados con el aprendizaje demuestran que son un negocio Sserio.

Otra de las empresas que se toma referencia es Club Cafiada en
México. El programa de Club Cafiada ha sido desarrollado a través del
estudio y la experiencia de los ultimos 18 afios. Este método sitia a Club
Cafiada a la vanguardia en cuanto al programa de instruccion y se basa en
niveles de aprendizaje adecuados a la edad y habilidades de cada alumno.
El método de Club Cafiada cuenta con 8 niveles de aprendizaje. Cada nivel
se trabaja con objetivos particulares que le proporcionaran al alumno una
serie de habilidades nuevas que primero lo ayudaran a estar seguro dentro

del agua y posteriormente perfeccionaran su técnica (Club Cafiada, 2015).

Cada niflo va a su propio ritmo y cada habilidad se trabaja por
separado. La dificultad se ira incrementando conforme sus habilidades y su
edad. El tiempo que dura cada nivel no es importante, en Club Cafiada no
manejamos tiempos especificos porque todos los nifios aprenden a su ritmo;
a veces la presion es el impedimento mas grande para que aprendan a
nadar. Nuestra filosofia es respetar siempre su ritmo, es por eso que las

clases en los primeros niveles son particulares (Club Cafada, 2015)

Tomando en cuenta a Sector Fitness European Academy como otra
referencia para el modelo de negocio: La importancia de la estimulacion
acuatica de bebés con los padres para su posterior desarrollo de las areas

sensoriales, cognitiva y motora en los bebés de 0 a 36 meses. Cada vez


https://www.ccnatacion.com/acerca-de-club-canada/nuestro-metodo/

mas la importancia de la estimulacion temprana es determinante para el
optimo desarrollo de las areas sensoriales, cognitivas y motoras. Los centros
de estimulacion temprana cada vez mas son conscientes de la importancia
del agua. Si esta estimulacion se realiza en el medio acuético, donde el
bebé tiene mayor libertad y sensacion de placer y recuerda con mayor
facilidad el atero materno, se ofrece un escenario aun mas estimulante para
el buen desarrollo fisico en general. Por supuesto ampliamos estos
estimulos y mejoramos las respuesta y miedos de los bebés, posibilitando
gue experimenten con mayor rapidez sensaciones en un medio como es el

agua (Sector Fitness, 2014).

Con esta practica el bebé adquiere una mejor calidad de vida,
fortalece su organismo y sistema inmunoldgico, mejorando asi la calidad de
vida de su familia. Por estas caracteristicas, y segun indican parte de los
expertos en la materia, es una de las actividades fisicas mas recomendadas
para el bebé, ademas de aumentar los vinculos mama—bebé y todo lo que

rodea a las experiencias del crecimiento dia a dia (Sector Fitness, 2014).

1.8.2. Marco Tedrico

Teoria del emprendedor

La funcion de los emprendedores es reformar o revolucionar el patron de
la produccion al explotar una inversion, o mas comunmente, una posibilidad
técnica no probada. Hacerse cargo de estas cosas nuevas es dificil y
constituye una funcién econdmica distinta, primero, porque se encuentran
fuera de las actividades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar,
porque el entorno se resiste de muchas maneras desde un simple rechazo a
financiar o comprar una idea nueva, hasta el ataque fisico al hombre que

intenta producirlo (Schumpeter, 1935).

El emprendedor va al nuevo mundo sin saber con certeza que esperar
hoy en dia esta misma actitud es lo que caracteriza al emprendedor,
posteriormente el termino fue utilizado para identificar personas que
iniciaban un negocio este término fue ligado a empresarios innovadores
(Castillo, 1991).



El emprendedor es el fundador de una nueva empresa, un innovador que
rompe con la forma tradicional de hacer las cosas, con las rutinas
establecidas. Debe ser una persona con dotes de liderazgo, y con un talento
especial para identificar el mejor modo de actuar (Carrasco, Inmaculada &
Castanio, 2008, p. 2).

Teoria del emprendimiento

El propésito de este articulo es construir de manera ecléctica y holistica
las bases de un marco tedrico que describa, analice e interprete el
fendbmeno del emprendimiento empresarial desde el punto de vista
interdisciplinario. Se busca que éste sea el fundamento para responder a la
pregunta ¢como entender el emprendimiento?, y para construir, a partir de
su evolucion, diversas perspectivas que enriquezcan su analisis y estudio.
De esta manera el emprendimiento es comprendido como un fenédmeno
practico, sencillo y complejo, que los empresarios experimentan
directamente en sus actividades y funciones; como un acto de superacion y
mejoramiento de las condiciones de vida de la sociedad (Pensam. gest.
Barranquilla, 2009).

El emprendimiento es un campo vasto que involucra diferentes topicos
como financiacion del emprendimiento, caracteristicas del emprendedor,
emprendimiento corporativo, empresas de familia, reconocimiento de
oportunidades, aprendizaje y emprendimiento social, entre otros. Esta
revisibon se enfoca en lo que representa el emprendimiento social, su
constructo, importancia, caracteristicas y topicos para investigaciones
futuras (Estudios Gerenciales, 2008, pp. 105-125).

Teoria del modelo de negocios

El Cuadro de Mando Integral (BSC) y el modelo Canvas pueden
enlazarse como herramientas complementarias para los emprendedores. La
primera desarrolla objetivos y medidas operativas en cuatro perspectivas

principales para alcanzar la mision y estrategia. La segunda ha supuesto
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una (re-)evolucion en la generacion de modelos de 35 negocios,

estableciendo nueve apartados que reflejan su légica (Gumbus, 2006).

El objetivo de este trabajo es determinar la pertinencia de la metodologia
Canvas en la formulacion de proyectos a través de la caracterizacion del
modelo, resolviendo asi la cuestion: ¢ Es la metodologia Canvas un modelo
pertinente para la gestién de proyectos en un contexto emprendedor?. El
modelo Canvas, busca que los proyectos se gestionen como unidades de
negocio. El contexto innovador y emprendedor en que hoy se desarrollan los
negocios, genera la necesidad de modelos de negocios dinamicos, simples
y que respondan rapidamente a los cambios del entorno y presenten una
vision organizada de la informacion con la que cuenta (Diana Ferreira
Herrera, 2015).

El modelo de negocio describe la manera de codmo una organizacion
crea, entrega y captura valor, el cual se genera a partir de una combinacién
Unica de recursos y capacidades, para conocer a profundidad como opera
una empresa (Osterwalter y Pigneur, 2010)

Un modelo de negocio operativo es la loégica nuclear de la organizacion
para crear valor. EIl modelo de negocio de una empresa orientada a los

beneficios explica como ésta hace dinero (Linder y Cantrell , 2000).

“‘Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que
ninguna empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene clientes
(rentables), y es posible aumentar la satisfaccion de los mismos
agrupandolos en varios segmentos con necesidades, comportamientos y
atributos comunes. (...) Los grupos de clientes pertenecen a segmentos
diferentes si: sus necesidades requieren y justifican una oferta diferente; son
necesarios diferentes canales de distribucion para llegar a ellos; requieren
un tipo de relacion diferente; su indice de rentabilidad es muy diferente;
estan dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la oferta” (Ostelwalter &
Pigneur, 2011).

11



Teoria de plan de negocios

Un plan de negocios es la descripcién del negocio que el empresario
desea iniciar, también es una planificacion de la operacion y desarrollo del
negocio, el plan de negocios recoge todos los elementos de su formacién

comercial (Thompson, 2009).

Sahlman W. (1997) menciona que “el plan debe ser simple, claro,
conciso e informativo, debe identificar los riesgos y obstaculos para llevarlo
a cabo exitosamente, especificando las variables que pudieran tener mayor

impacto en los resultados que se buscan.”

Bautista (2014) indico: “Se considera que un 52% de los
emprendimientos falla por problemas en el modelo de negocio. Por lo que la
monitorizacion del proceso emprendedor a través del modelo de negocio se
considera el aspecto mas importante; mismo que esclarece hacia que

segmento vamos dirigidos” (pag. 94)

1.8.3. Marco Conceptual

Dentro de la investigacion se desarrollara algunas términos tales como:

e Ecléctica: m. Combinacion de elementos de diversos estilos, ideas o
posibilidades (RAE, 2017).

e Holistica: adj. Fil. Perteneciente o relativo al holismo (RAE, 2017).

e Metodologia: f. Conjuto de métodos que se siguen en una
investigacion cientifica o en una exposicion doctrinal (RAE, 2017).

e Monitorizacién: Observar mediante aparatos especiales el curso de

uno o varios parametros fisiolégicos o de otra naturaleza para
detectar posibles anomalias (RAE, 2017).

e Segmento de mercado: m. Econ. Cada uno de los grupos

homogéneos diferenciados a los que se dirige la politica comercial de
una empresa (RAE, 2017).

e Sensorial: adj. De los sentidos corporales o relacionado con ellos
(Oxford, 2017).
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e Estimulacién:

Hacer [alguien o algo] que una persona desee

vivamente realizar algo, o hacerlo mejor o mas rapido (Oxford, 2017).

e Estrategia: f. Mat, En un proceso regulable, conjunto de las reglas

que aseguran una decision 6ptima en cada momento (RAE, 2017).

e Constructo: m. Construccidén tedrica para comprender un problema
determinado (RAE, 2017)

e Atributo: m, Cada una de las cualidades o propiedades de un ser

(RAE, 2017).

1.8.4. Marco Logico

Indicadores Medios de | Supuestos
verificacion

O.G. definir la factibilidad y | Ratios indices Se estima que la
viabilidad de la creacion de | financieros como | financieros factibilidad del
una empresa que ofrece | VAN, TIR, negocio sea
servicio de estimulacién | TMAR, rentable y buena
temprana para bebés en la | PAYBACK aceptacion por el
ciudad de Guayaquil. mercado.
O.E.1 Identificar las | indice del | Entrevistas A través de los
preferencias de los clientes | mercado verificadores,
a través de una Estadisticas existe una gran
investigacion de mercado Porcentaje de demanda  para
gue permita determinar la aceptacion este servicio.
aceptacion de la propuesta.
O.E.2 Elaborar estrategias | indice Estadisticas Se realizaran
para el plan de marketing | satisfaccion del estrategias
gue permita obtener un | cliente Estudio de basadas en las
incremento dentro de la mercado preferencias de
participaciéon del mercado. Publicidad Plan de
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directa Marketing los clientes
O.E.3 Detallar todos los | Inversion en | Margen de | Proyecciones
costos para la | infraestructura, rentabilidad, favorables, facil
implementacion del centro | costos operativos | flujo de efectivo | retorno  de la
acuatico en la ciudad de |y total de gastos. |y estados | inversion.
Guayaquil. financieros
O.E.4 Realizar proyecciones |TIR, VAN, | Estado La propuesta es
financieras que nos permita | PAYBACK financiero atractiva y
determinar la rentabilidad proyectado sostenible en el
del negocio en los proximos tiempo
cinco afnos.
O.E.5 Analizar la|indice de la|Estudio de la|La aceptacion del
competencia y plantear|competencia competencia mercado por el

estrategias que permita

realizar cambios continuos
las

para superar

expectativas de los clientes.

Plan de

marketing

nuevo servicio

Elaborado por: La autora

Fuente: Investigacion personal
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1.9.Formulacién de la hipdtesis y-o de las preguntas de la
investigacion de las cuales se estableceran los objetivos.

Para el desarrollo de la investigacion se realizaran las siguientes preguntas:

1. ¢Esviable y sostenible la propuesta de negocio planteada?

2. ¢Cuales son las estrategias de Marketing adecuadas para el
posicionamiento de la empresa?

3. ¢Cuales son los indicadores de rentabilidad y factibilidad que den
soporte a la empresa?

4. ¢Cudl es la competencia directa e indirecta para la empresa
establecida en la propuesta?
¢, Cual es el atractivo financiero de la propuesta?

6. ¢Cual es el segmento de mercado al que va dirigido?

1.10. Cronograma

Ilustracion 1 Cronograma

0 Modo | Nambr detarez o Duracion _ |Conieno—_ fin o | 118 [26feh'18 12 mar 1826 mar 18[9 abr'18 [23abr'18 [7may'18 [20may '18]4jun't8 [18jun'18 [2jul'I8 \mu\‘:

ECONGMICO-FINANCIER

3 #  PLANDECONTINGENCIA 3dis  miglL/7f1e viel3/7/1s
§ ¢ CONCLUSIONES ~ 1dia ln16/7/18  lun16/7/18
0 ROMENDACONS  Lda  marll/7/8 martZj7s

i S]] L [vIW]S[x o[ L W[ [x]o]s [t v M[sTa o3 [VIWTS x o 3 [t [v[W[s x]Z
1 #  DESCRPCIONDELADds  mis2/218 mart3/3hs ‘
INVESTIGACION
Y& DESCRPCIONDEL 7des  miél4fy18 jue2/yis
NEGOCIO
3| f  ENTORNOJURDICO4des  viedjys miensfyis
DELAEMPRESA
¢ ADUORIADE  %odis  juedyys migylsis
. MERCADO
H # PLNDEMARKETING  7dis  juelo/s/te  vield/s/s
] : & pANOPRATVO  Tdas  n2U58 merdyss
e 7 ¢ B Nds  mE5E marly/7fis
b
3

o FUENTES e mlg/s migls/s

2 ANEXOS Wh DB ey

B 4 \ATRIL h veR/is viea/ys
COMPLEMENTARIO

Elaborado por: La autora

Fuente: Investigacion personal

15



CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL
NEGOCIO

16




CAPITULO 2
2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1.Analisis de la Oportunidad

La presente propuesta fue planteada en base a las nuevas tendencias
del mercado, en el cual se incluye la estimulacion a temprana edades en los
nifios, mediante el cual se pretende ofrecer un servicio de estimulacion
acuatica para bebés, por su gran variedad de beneficios a corto y largo
plazo en su desarrollo de las &reas motoras, cognitivas, sensoriales vy

sociales.

Durante los primeros afios de vida, y en particular desde el embarazo
hasta los 3 afios, los nifios necesitan nutricion, proteccion y estimulacion

para que su cerebro se desarrolle correctamente (UNICEF, 2016)

También se toma en cuenta el indice de nacimientos prematuros que es
de 5 nifios por cada 100 nacen antes de los nueve meses de gestacion, este
dato se considera porque aquellos nifios que nacen antes de tiempo, van a

necesitar estimulacion para fortalecer las areas fisicas y motrices.

El bebé en el agua se relaja, aprende nuevos movimientos, fortalece su
musculatura y aprende a controlar la respiracion, aspectos todos ellos que
contribuyen de forma decisiva a su desarrollo motor. El agua contribuye en
forma significativa al desarrollo y conocimiento del nifio. Actia sobre la
conducta del nifio, lo hace mas independiente, con tendencia a explorar
activamente el medio y favoreciendo la socializacion. El agua tiene ademas
un efecto sedante, facilitando la relajacion, provoca suefio apacible y abre el
apetito (Del Castillo, 1997).

2.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio: Modelo de negocio

La idea de negocio inicia con la creacion de un centro de estimulaciéon
acuatica para bebés en la cual ayudara al desarrollo motriz, sensorial,
cognitivo y social de los nifios mediante una variedad de actividades en
piscina con la ayuda de profesionales y padres, se toma en cuenta que la

higiene, la seguridad y el ambiente sean los adecuados para los bebés.
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El segmento que se desea abarcar, esta compuesto por padres de
familia con hijos de edades entre 0 y 3 afilos que deseen mejorar el
desarrollo de sus hijos o por alguna dificultad que se haya originado de
cualquier causa, por otro lado, el nivel socioecondmico de dicho segmento
esta en un nivel B y C+, debido al precio que tendra el servicio.

Se establecera relacion con los clientes, mediante la captacién en
redes sociales tales como facebook, Instagram, también por medio de la
revista “Mama” y participar en ferias.

En canales de distribucion esta el canal directo que es el centro de
estimulacion acuética.

Los socios clave necesarios para llevar a cabo el proyecto sera
activaciones en programas iniciales, maternidad y hospitales, los
ginecologos y pediatras.

Los ingresos de este negocio seran por las inscripciones
(mensualidades) de los nifios.

Como actividades clave se considera el disefio de pagina en las redes
sociales, el disefio de las actividades de integracion familiar, disefio de las
actividades acuéticas. Que a su vez esta vinculado con los recursos clave y
costos.

Con la descripcion de la idea de negocio, se busca crear una
estructura completa que permita la creacién del servicio de estimulaciéon

acudatica, para la satisfaccion de las necesidades de los clientes.
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| 8.50C108 CLAVE

Activacion en
programas inicial.

Maternidad y
hospitales.

Ginecologosy Pediatras

F.ACTIVIDADES CLAVE

Diseficde paginaen
redessociales.

Dizefio de actividadesde
integracion familiar.
Disefio de lasactividades
acudticas.

Seleccion de expertasy
personal capacitados.

6.RECURS0S CLAVE

*  HUMARDE:
Fizioterapeutas.
Expertos en estimulacion
temprana.

Pedagogos.

*  FISICOS:

Infraestructurafisica.

1.PROPUESTA DE
VALOR

Estimulacion acugtica
que beneficia el
desarrollo de las areas
motoras, cognitivas,
sensorialesy sociales,
mediante una variedad
de actividades dirigidas
por expertosy
personal capacitado,
reforzanda elvinculo
entre padres-hijos.
Ofreciendo seguridad,
higieney un ambierte
adecuado para los
bebés.

A.RELACION COMN LOS
CLIENTES

Captadion en:
= Facebook,
Instagram.
s Revistas: Mamad,
Hogar
Fidelizacion:
s Descuentos por
chentes referidos.
= Descuentos por

inicio de cada nivel.

3.CAMALES
* Centro de
estimulacion
acudtica

2.3EGMENTO DE
CLIENTES

Padres defamiliacon
hijos de edades entre 0
v 5 arfios con
necesidades de
acelerar o mejorar la
estimulacion para sus
hijos, con nivel
socioeconomico
medic-altoen la
ciudad de guayaquil.

S.ESTRUCTURA DECOSTOS

Costos fijos: salarios, servicios basicos, alquiler,

mantenimiento de piscina

Costos variables: anuncios en redes y revistas

5.FUENTE DE INGRESO
Pago por la inscripcion.

Venta de accesorios.

Elaborado por: La autora

Fuente: Investigacion personal

2.2.Mision, Visién y Valores de la Empresa

Misidn

Somos una empresa comprometida con el desarrollo cognitivo y fisico

de los bebés mediante una variedad de actividades acuaticas que benefician

a la interrelaciéon personal entre padres e hijos.

Visién

Ser una empresa lider en la industria de la estimulacién temprana

acuatica que satisfaga las necesidades y exigencias de nuestros clientes

con estrategias y actividades que fortalezcan el desarrollos de los bebes en

el pais.
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Valores

e Compromiso: Nos comprometemos con los padres a dar un buen
servicio a sus bebés que se vera reflejado en su desarrollo.

e Calidad: Certificar la calidad de las actividades que seran de gran
ayuda para los bebés.

e Responsabilidad: Mantener en buen estado nuestras instalaciones

velando por el bienestar de nuestros usuarios.

2.3.0bjetivos de la Empresa
2.3.1. Objetivo General
Ser una empresa pionera en brindar el servicio de estimulacion
acuatica para bebés en la ciudad de Guayaquil, ofreciendo un servicio

confiable y de calidad.

2.3.2. Objetivos Especificos

e Posicionar la propuesta al quinto afio como uno de los mejores
centros de estimulacién acuética para bebés.

e Establecer alianzas estratégicas al tercer afio del lanzamiento de la
propuesta con ginecologos y pediatras de hospitales.

e Tener una rentabilidad de al menos un 10% al final de cada afo.

¢ Incrementar al menos un 5% de nuevos clientes cada afo.
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CAPITULO 3
3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1.Aspecto Societario de la Empresa
3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

La siguiente propuesta para la creacion de una empresa que ofrece
servicio de estimulacion acuatica para bebés que estara ubicada en la Av.
de Samboronddn, que tiene como finalidad aportar beneficios en el
desarrollo psicomotor, sistema inmunologico, coeficiente intelectual y social
del bebe.

La razon social de la empresa ser4d Aquatic Baby S.A y su nombre

comercial sera Aquatic Baby.

3.1.2. Fundacion de la Empresa
La empresa sera creada bajo las normativas de sociedad anonima segun

lo estipulado en el articulo 143 de la ley de Superintendencia de Compafias.

Art. 143.- La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido
en acciones negociables, esta formado por la aportacion de los accionistas
gue responden unicamente por el monto de sus acciones. Las sociedades o
compafias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de las
sociedades o compafiias mercantiles anénimas. (Ley de Superintendencia
de Compaiias, 1999)

3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones
La empresa Aquatic Baby S.A se constituird con un capital de $800, el

cual se repartirad en partes iguales y el valor de la accion sera a $1 cada una.

La aportacién de los socios sera distribuida de la siguiente manera:
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DETALLE %

Préstamo Bancario 70%
Accionista 1 30%
Total 100%

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

3.2.Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1. Cbdigo de Etica
Segun Connock & Johns (1995), hablar de ética es hablar de justicia, es
decidir entre lo que esta bien y lo que esta mal, también es saber como
aplicar reglas que fomenten un comportamiento responsable tanto individual

como grupal.

Dentro de la compafiia se implementard la filosofia basada en
reglamentos internos que ayudara a llevar el modelo de negocio de una

manera correcta y el cuél generara un buen ambiente de trabajo.

La importancia de la ética dentro de la empresa se vera reflejado en el
comportamiento y valores que tengan todos los que conforman el grupo de
trabajo, esto ayudara a que la empresa tenga una buena imagen con la

sociedad.

3.3.Propiedad Intelectual.
3.3.1. Registro de Marca
Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros
de su misma clase o ramo. Puede estar representada por una palabra,

nameros, un simbolo, un logotipo, un disefio, un sonido, un olor, la textura, o
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una combinacion de estos. (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual,
2014).

Se registrara la marca como “Aquatic Baby” mediante todos los
requisitos como lo indique el IEPI, para que se pueda tener un uso legal y
exclusivo de la marca, darle proteccion a la empresa y evitar plagios a

futuro.

3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

El derecho de autor en primera instancia es un derecho humano, que
se encarga de regular todos los derechos subjetivos que poseen los autores
y/o titulares sobre la creacién de sus obras (Instituto Ecuatoriano de la
Propiedad Intelectual, 2014)

El presente trabajo de titulacion “Propuesta para la creacion de una
empresa de servicios de estimulacion acuética para bebés en la Ciudad de
Guayaquil” se encuentra protegido y consta con derecho de autora y
también al sistema académico de la Universidad Catdlica de Santiago de

Guayaquil.

3.3.3. Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)

Tabla 3 Presupuesto de Constitucion

Descripcion Precio
Constitucion de compafia 600
Registro de marca 450
Permisos Municipales 350
Permisos de Bomberos 500

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion
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4. AUDITORIA DE MERCADO
4.1.PEST

Por medio de este analisis macro entorno se puede conocer los factores

politicos, econdémicos, social y tecnologicos. Los cualés puedan influenciar

de manera positiva o negativamente el desarrollo de la empresa. El analisis

Pest surge como una herramienta para definir la posicion estratégica de una

empresa, identificando los factores que pueden influir en los niveles de

oferta y demanda y en los costos de la misma. Al estudiar los cambios de

dichos factores contemplados en el modelo, las unidades econdmicas

pueden disefiar su estrategia para adaptarse a las grandes tendencias que

afectan a toda la industria (Moisés Bittan, 2012).

Entorno Politico

El MIES es la entidad rectora de la Politica Publica de Desarrollo
Infantil y le compete otorgar la Autorizacion de los Permisos de
Funcionamiento a los Centros Infantiles publicos y privados que
atienden a niflas y niflos desde los 45 dias a 36 meses de edad
(Ministerio de Inclusiébn Econdmica y Social, 2017).

Dentro del marco politico existe un Ministerio que esta promoviendo
la estimulacién infantil y que emite los permisos de funcionamiento a
nivel nacional, lo cual es un punto a favor poder contar con el aval del

MIES para dar nuestro servicio.

“Fortalecer y mejorar la atencién en educacién especial y la inclusién
educativa en educacién regular, para nifios y jovenes con
necesidades educativas especiales.” (Ministerio de Educacion, 2014)
El Ministerio de Educacion del Ecuador cuenta con un Modelo de
Educacion Inclusiva, para cumplir con las demandas de la
constitucién. Haciendo posible que la educacion sea para todos y

atendiendo a aquellos nifios con necesidades educativas especiales.
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Durante la etapa del ciclo vital de 0 a 5 afios, considerada la méas
importante en la vida de la personas, es necesario brindar apoyo para
el desarrollo, la crianza, el crecimiento y el aprendizaje de las nifias y
los nifios. Esto incluye el abordaje de ambitos de la salud, nutricion e
higiene, asi como del desarrollo cognitivo, motriz, social, fisico,
lenguaje y afectivo (Secretaria Técnica Plan Toda una Vida, 2013).

El énfasis del gobierno en relacion al desarrollo infantil en su primera
etapa nos brinda una garantia de apertura para trabajar aliados con
proyectos tanto publicos como privados para fortalecer el concepto de
mejorar la calidad de vida desde sus inicio.

Como conclusion se puede definir que los factores dentro del entorno

politico son favorables, porque se cuenta con el apoyo del gobierno y han

establecido diferentes prioridades a programas del desarrollo infantil lo cual

favorece a la estimulacion en edades tempranas en los bebés.

Entorno Econdmico

Ministerio del Trabajo (MDT), Ministerio de Economia y Finanzas
(MEF), el Servicio de Rentas Internas (SRI) y los representantes del
sector laboral y empresarial del pais, se anuncio este 27 de diciembre
el incremento de USD 11 al salario basico unificado (SBU) para 2018,
gue sube a USD 386 (Ministerio de Economia y Finanzas, 2018)

Esta variacion implica que debemos tener en cuenta al momento de
establecer nuestros costos fijos y proyecciones de ventas del

incremento anual en el pais del salario basico unificado.

El indice riesgo pais en el Ecuador subié 65 unidades, para ubicarse
en 536 puntos basicos (JP Morgan, 2018).

Esto implica que hay un mayor riesgo y que menos proyectos de
inversion son capaces de obtener la rentabilidad esperada y no se

vuelve atractiva para emprender.
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El Gasto de Consumo Final del Gobierno General, en el aino 2017,
registr6 un crecimiento de 3.8% con relacion al afio anterior,
contribuyendo positivamente a la variacion del PIB en 0.56 puntos
porcentuales (Banco Central del Ecuador, 2017).

Otro factor que se analizara es la tasa de crecimiento del PIB, lo que
significa que hubo un crecimiento para la economia del Ecuador de

un 3%, lo que favorecera la implementacion del proyecto.

El sector que aporta la mayor contribucion es el de servicios con un
47% sobre la produccidon generada por las pymes, ademas muestra
crecimiento del 95% entre el afio 2006 a 2014 (Ministerio de
Industrias y Productividad, 2016)

Segun el indice de Precios al Consumidor (2017) , sefiald que el
sector de la educacion presentaba una variacion 0,0897%, es decir
que los productos y servicios que estan dentro de este sector
presentan una incidencia del 0,016% lo que contribuye al incremento

del indice general de precios.

Como conclusion dentro del entorno econémico se presentan algunas

variables positivas, teniendo en cuenta el crecimiento que ha tenido el sector

de servicios en las pymes y el PIB que representa un aspecto importante

para el pais.

Entorno Social

Uno de los factores y un punto favorable a analizar es la tasa de

crecimiento poblacional que es del 1,55% anual.
Segun, El Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (2018) , que

realizé una encuesta en cinco ciudades del Ecuador y se establecio

que el 83,3% de las familias estan dentro del grupo con capacidad de
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obtener una mejor educacion, posibilidad de consumo y mejores

ingresos para sus hogares.

Dentro del estrato social en el Ecuador se identifican cinco. El estrato
B conforma el 11,2% de la poblacién de la cual el jefe del hogar tiene
una instruccion superior, posee todos los servicios basicos, en
promedio dispone de tres celulares en el hogar y el 81% posee
conexidn a internet, mientras que el estrato C+ conforma el 22,8% de
la poblacion en la cual el 39% de los hogares cuenta con servicio de
internet y en promedio disponen de dos celulares en el hogar
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016).

Segun; La Secretaria Nacional de Planificacién y Desarrollo (2017) ,
de acuerdo a las proyecciones poblacionales Provinciales, para el
2019 la cantidad de nifios menores de un afio es 38.901 y de edades

entre uno y cuatro afos es 155.589.

Como conclusion dentro del entorno social se consideran puntos

importantes como los estratos sociales y el poder adquisitivo que tienen las

personas, también el poder conocer la cantidad de nifios en edad de 3-36

meses por medio de proyecciones.

Entorno Tecnoldgico

Segun, la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion (2017), actualmente ha aumentado la inversion en 1,88%
de Producto Interno Bruto (PIB) en el campo de tecnologia e

innovacion, lo que representa alrededor de $ 1.900 millones.

Las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) pueden
contribuir al acceso universal a la educacion, la igualdad en la
instruccion, el ejercicio de la ensefianza, el aprendizaje de calidad y el

desarrollo profesional de los docentes, asi como a la gestion,
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direccion y administracion mas eficientes del sistema educativo
(UNESCO, 2016)

e De acuerdo a un estudio de condiciones de vida del Ecuador, el uso
de TIC de las madres, 2 de cada 10 usan un teléfono inteligente y el
44% del total de madres, usan una computadora, laptop o Tablet

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015).

e La tendencia de teléfonos inteligentes (smartphone) crecié 15,2
puntos del 2015 al 2016 al pasar del 37,7% al 52,9% de la poblacion
qgue tienen un celular activado (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2016).

Gréfico 3 Porcentaje de persones que tienen teléfono inteligente

(smartphone)

55,4% 56,1%

53,9%

2011 2012 2013 2014 2015 2016

B Celular activo  =e=Smartphone

Fuente: (INEC, 2016)
Elaborado por: (INEC, 2016)

e En el 2016, del 79,5% de las personas que tienen un celular activado,
el 64,2% poseen un teléfono inteligente smartphone (Instituto
Nacional de Estadistica y Censos, 2016).
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De acuerdo a esta investigacion el 64,2% que tienen celular

smartphone pertenece al grupo de personas de 25 a 34 afos.

Gréfico 4 Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente

(smartphone) de 25 a 34 afos

77,6% 76,5% 8045 80,1% 79,5%

2012 2013 201 2015 2016
43 ks _ S 9
i Celular Activado ——Smartphone

Fuente: (INEC, 2016)
Elaborado por: (INEC, 2016)

e Enel 2016, del 80,8% de las personas que tienen un celular activado,
el 50,4% poseen un teléfono inteligente smartphone (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, 2016).

Podemos observar en la siguiente estadistica que el 50,4% pertenece
al porcentaje de personas de 35 a 44 afios.

Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente (smartphone)
de 25 a 34 afos
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Gréfico 5 Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente

(smartphone) de 35 a 44 afios

78,9% 80,4% 80,8%

76,0%

2012 2013 201ﬁ 2015 2016
i Celular Activado =——Smartphone

Fuente: (INEC, 2016)
Elaborado por: (INEC, 2016)

e EI INEC, segun las encuestas realizadas, el 52,9% de la poblacion
ecuatoriana cuenta con un teléfono inteligente, el 36% de los hogares
tiene acceso al internet: 44% se conectan por medio de un médem, el
31% por cable y el 24% por conexion inalambrica, personas entre 25
a 44 anos pertenecientes al 55% de las personas encuestadas

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016).

Como conclusién dentro del entorno tecnolégico tenemos aspectos
positivos los mas importantes son los de acceso a internet y el incremento
de dispositivos méviles en las personas, ya que el servicio se dard a conocer
por medio de las redes sociales. También otro aspecto es el incremento de
los teléfonos inteligentes Smartphone dentro del grupo de personas adultas

de 25 a 44 afos los cuéles que podrian ser padres, abuelos, tios.

4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas,
Importaciones y Crecimientos en la Industria

La participacion del Estado en esta ultima década en la inversion publica

en materia de infraestructura productiva, sino en aspectos estrechamente
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vinculados a la productividad del sector industrial como por ejemplo el
fortalecimiento del talento humano, ciencia y tecnologia, incentivos para la
inversion, acceso a financiamiento, entre otros. (Ministerio de Industrias y
Productividad, 2016). Este tipo de politicas publicas permite el desarrollo de
la industria, en particular de bienes y servicios necesarios en la sociedad

ecuatoriana, que cada vez son mas requeridos en el mercado.

A continuaciéon se mencionaran las mas importantes condiciones para el

sector de la Industria de servicios de salud y desarrollo infantil:

e Incentivos / Clima de Negocios: El gobierno ha desarrollado varios
instrumentos normativos con incentivos adecuados para el desarrollo
de la industria como por ejemplo el Cddigo Organico de la
Produccion, Comercio e Inversiones, que ha supuesto Contratos de
Inversiébn por mas de USD 6.600 millones, la Ley de Asociacion
Publico — Privada. Asimismo, se han dado pasos importantes y
decididos en reduccién de tramitologia para el sector productivo.

e Financiamiento: Otro aspecto importante para el desarrollo y
fomento productivo es el acceso a financiamiento. Entre enero de
2007 y agosto de 2016 la banca publica (CFN y BNF, actualmente
BanEcuador) ha colocado alrededor de USD 9.500 millones,

inyectando recursos al sector productivo.

Estas condiciones determinadas por el actual gobierno promete ser
fuente de apoyo a sectores que no han tenido mayor contribucion
anteriormente; en el caso de esta propuesta se une al sector de
prestaciones de servicios, que a nivel local esta generando apertura a

nuevos emprendimientos.

En la ciudad de Guayaquil por medio de una investigacion previa, se
determina el crecimiento de los centros de estimulacion temprana ya sea en
tierra y agua; en la actualidad existe una mayor demanda de padres gque se

preocupan por el desarrollo de sus hijos a edades tempranas. Por otro lado
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también es un punto a considerar la tendencia de nuevas estrategias de
desarrollo funcional y didactico de bebés y nifios en sus primeras etapas de
vida.

4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

o>
57

TIEMPO

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

De acuerdo a la naturaleza del negocio, actualmente se encuentra en
crecimiento porque existen algunos centros que estimulacion y que también
ofrecen cursos de natacion, pero se considera que esta propuesta se
encuentra en lanzamiento ya que cuenta con un servicio especializado solo
en estimulacion acuética exclusivamente para bebés de 3 — 36 meses de
edad.

Entre los aspectos mas importantes de la etapa de lanzamiento, se
encuentran la necesidad de invertir en investigacion y desarrollo con la
finalidad de presentar un producto o servicio que cumpla con las
expectativas del mercado, ademas de la inversién en publicidad para dar a

conocer el nuevo producto (Theodore Levitt, 2004).
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4.4.Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y
Conclusiones

La industria que se llevara a cabo con el andlisis de las cinco fuerzas

de Porter, es la industria de servicio de estimulacion acuética para bebés en

la ciudad de Guayaquil.

Si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se puede
sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna forma; lo que hace que el
desarrollo de una estrategia competente no solamente sea un mecanismo
de supervivencia sino que ademas también te da acceso a un puesto
importante dentro de una empresa y acercarte a conseguir todo lo que
sofaste (Porter, 2004).

e Poder de negociacion de los clientes: Baja

Costo de cambio Debido a que en la industria los competidores que
ofrecen los servicios de estimulacion convencionales, no cuentan con la
exclusividad del lugar y las instalaciones para bebés, por lo tanto, el costo
de cambio es bajo.

Volumen del comprador tomando en cuenta el nUmero de clientes,
debido a que la industria ha incrementado en el transcurso de los Ultimos
anos, el crecimiento se mantiene continuo por lo que el volumen de
consumidores seguird aumentando, por lo tanto, se considera factor bajo.

Diferencia de productos el servicio es diferenciado por las instalaciones

y uso exclusivo de bebés.

e Poder de negociacion de los proveedores: Baja

Costo de cambiar de suplidor sobre los proveedores, en la actualidad
se puede conseguir una variedad de productos en cuanto a materiales de
piscina en distintos locales que ofertan diferentes precios que se ajustan a

las necesidades del cliente.
¢ Amenaza de nuevas entrantes: Media

Capital requerido a pesar del apoyo gubernamental que hay para

emprendimientos relacionados con la estimulacion, no existen muchos
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proyectos debido a la gran cantidad de inversion que se necesita, también
de una buena infraestructura y contar con personal altamente calificado y

especializado en el desarrollo de los bebés.

e Amenaza de productos sustitutos: Media

El precio alcance relativo El precio alcance relativo se lo considera bajo
ya que los competidores ofrecen productos con precios similares.

Costo de cambio en cuanto al costo de cambio se lo considera bajo
hacia el producto sustituto debido a que cumplen con la misma funcion.

Comportamiento de comprador propenso En cuanto al
comportamiento del comprador propenso se lo considera medio, debido a
gue la competencia ofrece productos similares los cuales cumplen con las

necesidades del cliente.

e Rivalidad de laindustria: Baja
La rivalidad es baja, ya que no existen competidores en el mercado que
realicen el mismo tipo de servicio brindando de una buena infraestructura y

actividades dirigidas solamente a bebés de 3-36 meses de edad.

4.5.Anédlisis de la Oferta
4.5.1. Tipo de Competencia
La propuesta para la creacion de una empresa que ofrece servicio de
estimulaciébn acuatica para bebés de 3-36 meses de edad, tiene

competidores directos e indirectos.

Entre los competidores directos estd Nicole Marmol que da clases de
estimulacién y supervivencia en aguas para bebés a partir de los 6 meses
de edad, pero entre sus servicios también ofrece dar cursos de natacion a
nifios y adultos, lo cual no es solamente enfocado a bebés.

Por otra parte también esta la Escuela de nataciébn mar azul, que también
da las clases para bebés pero se enfoca mas en los cursos de natacion a

nifios y en las competencias.
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También se considera como competencia a Natacién Poppe, que su
servicio es clases de natacion a bebés, nifios, adultos y embarazadas.

Natacion luchita es otra empresa que da clases de natacion para bebés y
nifios hasta 12 anos.

Y por ultimo a la escuela de natacion Barracuda que da clases de
natacion a bebés, nifios y adultos y terapia fisica a adultos.

A demds, se considera a los competidores indirectos que en este caso
serian los centros y jardines que ofrecen estimulaciéon temprana, como lo

son Gymboree, Chiquititos.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial
Mercado Real
El mercado real que se plantea para la propuesta detallada, se
encuentran los padres de familia con hijos de 3 a 36 meses de edad y de

estrato social ABy C +.

Mercado Potencial

El mercado potencial que se plantea para la propuesta detallada, se
encuentran los padres de familia con hijos de 3 a 36 meses de edad, que
quieran o0 necesiten acelerar el desarrollo de sus hijos por medio de la
estimulacion, de estrato social B y C +, que por su nivel socioeconémico

tienen acceso a adquirir este tipo de servicio para sus hijos.
4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo,
Antigiedad, Ubicacion, Productos Principales y Linea de

Precio.

Tabla 4 Caracteristicas de los Competidores

Nicole Media 4 afios Urb. Biblos | Estimulacion Alta

Marmol (club social) |y
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supervivencia
para bebés.
Cursos de
natacion.
Entrenamiento
para atletas
Escuela Baja 8 Samanes 3 | Cursos de | Baja
de MZ 304 | Natacion.
natacion Solar 8
mar azul
Natacion | Baja 3 afios Urdesa, Cursos de | Alta
Poppe Balsamos Natacion
508-A Entre | niflos y
Ebanos vy | adultos.
Las Monjas
Natacion | Baja 4 afnos Urb. Cursos de | Media
Luchita Aquamarina | Natacion.
Natacion | Baja 3 afios Cdl. Pto | Cursos de | Media
Barracuda Azul  Club | Natacion
LDE bebés, nifios,
adultos y
terapia fisica..

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra
estrategia de la Empresa

Con respecto a la tabla anterior vamos a detallar las estrategias que

Nicole Marmol tiene como empresa dedicada a la natacion, entre ellas el

servicio que ofrece de estimulacién y supervivencia para bebés a partir de

los 6 meses de edad. Recién estd empezando a posicionarse como
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empresa por su alto estandar de calidad y garantia en el servicio en base a

sus conocimientos y preparacion durante largos afnos.

En la presente propuesta la contra estrategia que se planteara es la
diferenciacion, debido a que la empresa Aquatic Baby ofrecera Unicamente
el servicio de estimulacion acuética exclusivo para los bebés de 3-36 meses
de edad, mediante un alto estandar de calidad y se podra verificar con la
piscina y cambiadores que seran adaptados y de uso exclusivo para ellos,
manteniendo el cuidado y la salud. Se captara a los clientes por medio de
redes sociales y se haran publicaciones en la revista Mama que tiene

acogida en los consultorios de ginecélogos y pediatras.

4.6.Andlisis de la Demanda
4.6.1. Segmentacion de Mercado
La presente propuesta brindara el servicio de estimulacién acuatica
para bebés de 3-36 meses que va dirigido a los padres de estrato social B y

C+ que deseen acelerar o mejorar el desarrollo motriz de sus hijos.

4.6.2. Criterio de Segmentacion
Los criterios de segmentacion que se tomaran en cuenta para la

realizacion de la propuesta son los siguientes:

Tabla 5 Criterios de Segmentacion

CRITERIOS VARIABLES

Demograficos Padres de familia de 20 a 45 afios,

con hijos de 3-3 meses de edad

Geograficos Guayaquil

Socioeconémico Padres de familia de estrato social B y
C+

Psicografico Padres que deseen mejorar el

desarrollo motriz, sensorial y social de

sus hijos.

Elaborado por: La autora
Fuente: La investigacion
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Los criterios de segmentacion ayudarda con la delimitacion por
caracteristicas como: edades, estado civil y nUmero de hijos, también lugar
de la empresa, medir el nivel de vida segun su nivel socioeconémico,

determinar el comportamiento y pensamiento de los clientes.

4.6.3. Seleccién de Segmentos

El segmento seleccionado para el presente trabajo de titulacion es
dirigido a padres de familia que deseen mejorar el desarrollo motriz de sus
hijos de 3-36 meses, con un poder adquisitivo perteneciente a los estratos

sociales B y C+ que estan dentro del 11,2% y 22,8% de la poblacion.

4.6.4. Perfiles de los Segmentos
El perfil seleccionado para la siguiente propuesta son padres de 20-45
afos de edad de los estratos sociales B y C+, preocupados por el desarrollo

de sus hijos con edades de 3-36 meses.

4.7.Matriz FODA

Fortaleza Debilidades
1. Personal de trabajo 1. Falta de
altamente calificado. | conocimiento por
2. Instalaciones parte de los padres

adecuadas para los sobre los beneficios

Matriz EODA bebés. gue ofrece el servicio.
3. Facilidad de
horarios. 2. Inversién muy alta.

4. Variedad de
actividades acuéaticas.
5. Especializacién en

el servicio.
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Oportunidades
1. Existen pocos
centros que ofrecen
el mismo servicio.

2. Optima ubicacién
en el sector donde se
concentra la mayor
de

mercado potencial.
3. Las

gubernamentales

cantidad mi
regulaciones
es
un punto a favor para
la creaciéon de centros
de

estimulacion

educacion y
para
bebés.

4. Crecimiento de la
de

estimulacién acuéatica

industria

Amenazas
1. El posicionamiento
de

estimulacion

los centros de

temprana.

2. Variedad de
actividades sustitutas
para la estimulacion

del bebé.

Estrategias F+O
Crear un servicio con
de

exclusivo

un alto estandar
calidad vy
enfocado para bebés
de 3-36 meses de
edad.
Crear

una empresa

reconocida y de alto

prestigio.

Expansibn de las
instalaciones.
Estrategias F+A
Establecer un alto

grado de fidelizacién a
los padres por medio
de

reinscripcion .

descuentos  por

Crear un ambiente que
sea agradable para los
padres e hijos,

haciendo que se

sientan comodos 'y
satisfechos con el

servicio.
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Estrategias D+O
Publicidad masiva en
redes sociales.

Crear un alto grado de

confianza en los padres

mediante buenos
resultados en el
desarrollo de los
bebés.

Estrategias D+A
Asistir a ferias y estar

siempre al tanto sobre

las tendencias de
bebés especialmente
en el tema de
estimulacion, para
poder actualizar el
servicio.

Mantener activas las
redes sociales, con

post y videos sobre

nuestros ejercicios y



beneficios.

Crear alianzas con los
pediatras para que
recomienden el servicio

a sus clientes.

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

4.8.Investigacion de Mercado
4.8.1. Método
Para el desarrollo de la propuesta se realizara la siguiente investigacion

de mercado, en la cual se realizaran los métodos cuantitativos y cualitativos.

En el método cualitativo se realizara, focus group, entrevistas a expertos,
tales como alergologos, pediatras y especialistas en estimulacién temprana.
Esta investigacion ayudara a mejorar el servicio y poder ofrecer un alto

estandar de calidad en base a opiniones y conocimientos.

Por otra parte tenemos el método cuantitativo, en el cudl se realizaran
encuestas a padres de familia, abuelos y tios en la Ciudad de Guayaquil,

con la finalidad de determinar el nivel de consumo y preferencias del cliente.

4.8.2. Disefio de la Investigacién
4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos
(Temas que desean ser investigados)
Objetivo General
Determinar y conocer el nivel de aceptacion de los clientes
potenciales sobre la creacion de un servicio que ofrezca estimulacion
acuatica para bebés de 3-36 meses de edad.
Objetivos especificos
e Analizar el nivel de confianza de los padres frente a este tipo de

servicio de estimulacion para sus hijos.
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e Identificar cuales son los aspectos que mas les preocuparia a los
padres al momento de acudir a este tipo de servicio.

e Conocer cuanto invierten los padres en este tipo de servicio para sus
hijos.

e |dentificar los rangos de precios en que los padres estarian
dispuestos a pagar.

e Determinar la disposicion del cliente sobre este tipo de servicio para

sus hijos.

4.8.2.2. Tamaio de la Muestra
La propuesta a desarrollar se encuentra fijada en la Ciudad de
Guayaquil, Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos para el
2017 hubo 2'644.891 habitantes y hasta el 2018 hay 4026.059 nifios en el
Ecuador de 0 a 11 afios.

Tabla 7 Tamafio de la muestra

Variables Cantidad Porcentaje
Estrato Social By C+ 899,262.94 34%
Nacimientos 60.866 2,30%
Hijos < 1 afio 47.640 1,18%
Hijos de 1 a 3 afios 142.794 3.54%

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

4.8.2.3. Técnica de recogiday analisis de datos
En la técnica de recoleccion de datos se usard los métodos
cualitativos y cuantitativos para obtener informacion a fondo sobre nuestros
clientes potenciales. Y también sobre el servicio mediante entrevistas a

expertos que aporten con su conocimiento.
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4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar,
Observacion, Grupo Focal, etc.)

Dentro de la investigacion exploratoria se realizé un grupo focal a un

grupo de padres de familia que tienen a sus hijos en algun centro de

estimulacién con edades de 3 a 36 meses, y tres entrevistas a expertos.

Grupo Focal

En la actualidad podemos ver la gran cantidad de centros de
estimulacién en la ciudad. Que aspectos usted considera al momento
de adquirir uno de esos servicios?

¢Usted considera importante la estimulacion en cualquier ambito
(fisica, acuética, temprana) para el desarrollo de los bebes?

Su bebé a tenido alguna interaccion con el agua? (piscina, bafiera,
mar, etc)

Al momento de que su hijo a tenido interaccién con el agua, cémo fue
la experiencia o reaccion de su bebé?

¢Con qué frecuencia consideraria necesario las clases de
estimulacién acuatica para sus hijos?

¢, Que aspectos considera que son importantes al momento de elegir
un lugar de estimulacion acuatica para sus hijos?

¢Cuanto dinero estaria dispuesta a invertir en el desarrollo
psicomotriz con clases de estimulacion acuética para sus hijos?

Que actitudes cree que deberia tener el personal encargado de las

clases de estimulacién acuatica?

4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

Andlisis del grupo focal

El grupo focal fue dirigido a 7 padres de familia, con caracteristicas

que enmarcan dentro del perfil del cliente y los cuéles tienen a sus hijos en

algun centro de estimulacién.

Cuatro de ellos comentaron que los aspectos mas importantes es
conocer las instalaciones, la propuesta educativa que da la empresa,
el personal y la ubicacién. El resto de los padres de familia
respondieron que para ellos seria el precio, limpieza de instalaciones

y personal.
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Dentro de las respuestas obtenidas, uno de los padres nos dio su
opinion y dijo “por supuesto, el amor hacia mis hijos se los demuestro
mediante la atencion, educacidén, preocuparme por el desarrollo
mental y fisico de ellos y que puedan ser gran personas para formar
un mejor futuro”. El resto de los padres estuvieron de acuerdo.

Cinco de los padres encuestados, comentaron que sus hijos aman el
agua y les gusta jugar en la bafiera, ahi pasan unos veinte minutos
distraidos y jugando. Dos de ellos dijeron que a sus hijos les encanta
ir a la playa o piscina. Y uno de los encuestados nos comenté que
recién a partir de los 4 meses le empez0 a gustar y parecer divertido
el agua y que antes no le gustaba bafarse porque lloraba.

La mayoria de padres estuvieron de acuerdo en que dos veces a la
semana seria perfecto para asistir a las clases de estimulacion en
piscina, el resto dijo que una vez ya que se les complica un poco por
el tiempo pero que dependia de los horarios que hayan.

En relacion a los aspectos que consideran mas importantes para este
tipo de servicio, la mayoria de los encuestados comentaron que
principalmente es que sean instalaciones exclusivas para los bebés,
preferible no realizar ningun otro tipo de cursos o clases de natacion a
nifios mas grandes y mucho menos a los adultos. Y los Ultimos tres
respondieron que también consideran que sea agua temperada y la
piscina techada.

El presupuesto que los padres estarian dispuestos en invertir por este
servicio es de 100 a 150%, ya que consideran importante la
estimulacion en la vida de sus hijos y les parece innovador que el
servicio se dé unicamente a nifios que estén en ese rango de edades.
Los encuestados opinaron que el personal que den las clases deben
ser profesionales capacitados en estimulacion y ejercicios en el agua.
Deben ser personas que amen a los nifios y el trabajo que realizan,

personas con paciencia y sobre todo la responsabilidad.

Instructora de Natacion: Nicole Marmol

1. Como son las clases de estimulacién en agua para los bebés?
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2. Que ventajas tienen los ejercicios en el agua para los bebés?
Cuéles son los beneficios de la estimulacion acuatica?

4. Cuales deben ser las condiciones del agua de la piscina para este
tipo de servicio?

5. Qué hacer si el bebé se asusta y llora al realizar alguna actividad
dentro de la piscina?

6. Cudles son las ventajas de que los bebés méas pequefios realicen
estas actividades?

7. COmo es la competencia en este tipo de servicios?
Alrededor de cuantos nifios se retiran del curso por mesy a su vez

cuantos nifios ingresan?

Anélisis de la entrevista

Las clases deben estar divididas en cinco partes: la primera se le dice
entrada segura, consiste en poner una tabla alrededor del borde de la
piscina, luego los padres entran y sientan a los nifios en las tablas.
Segunda parte consiste en movimientos, el padre mueve de un lado a
otro al bebé para que vaya ambientdndose en la piscina, luego el
tercer paso es el trabajo de condicionamiento, esto quiere decir que
se le hecha agua en la cabeza y se le dice “listos agua” y el nifio va
entendiendo las palabras claves y se los sumerge al agua sin que
tomen agua, el siguiente paso es la sumersion y por ultimo la
salida/despedida.

El agua brinda al bebé posibilidades de movimiento que no
proporciona el ambiente terrestre, desarrolla habilidades de
supervivencia, fortalece el corazéon y pulmones y ademas de relajarlo
favorece a que se le abra el apetito, concilia el suefio y permite que el

bebé esté de buen humor.

La estimulacion acuatica beneficia a todas las areas del bebé ya sea

en el desarrollo cognitivo, motriz, sensorial y social.
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El agua debe estar de 30°- 32° C, filtrarla unas cuatro o cinco veces
durante 24 horas, esto depende del uso diario que se le dé a la
piscina y el nivel de cloracion del agua debe estar entre el 0,5y el 0,6

por ciento.

Mama o papa debera abrazar al bebé y apartarlo un rato de los
demas, dentro de la piscina y hablarle al oido calmandolo para luego

retomar las actividades.

Los bebés menores a un afio se adaptan mas rapidos que los nifios
un poco més grandes. Ya que los bebés nacen con reflejos maternos
gue duran hasta los seis 0 siete meses y estos reflejos ayudan al

bebe a una mejor adaptacion al agua.

La competencia que hay en este tipo de servicios son las escuelas
enfocadas en natacion para nifios, pero podria decir que pocas son

las escuelas especializadas en bebés.

Aqui varia mucho no hay una cantidad exacta para todos los meses,
como todo negocio que tiene meses buenos y malos, hay meses que
se retira solo un alumno, otros meses tres o hasta cinco. De la misma
manera hay nifios que se inscriben en el curso, hay meses muy
buenos que he llegado a tener 10 inscripciones como maximo por

mes, de ahi varia la cantidad entre dos, tres, cinco, etc.

Nicole Marmol también nos comentd algo muy importante, que la

estimulacién temprana en tierra 0 agua es una nueva tendencia que se ha

desarrollado dltimamente. En la actualidad, la mayoria de las personas

deciden tener menos hijos para poder preocuparse mas por la calidad de

vida de sus familias, y muchos de ellos buscan tener este tipo de servicio

para sus hijos. En general el tipo de padres que desean el servicio son

profesionales con un nivel econdmico medio alto y tienen un promedio de

dos hijos, lo cual la educacion es una de las prioridades mas importantes y

gran parte de sus ingresos lo invierten en la educacion de sus pequefios. En
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cuanto a regulaciones para poner un negocio de estimulacién acuatica para
bebés, ni el Ministerio de Educaciéon ni el Ministerio de Salud han
establecido un organismo de control para esta actividad, solo se rigen bajo
los permisos regulares de cualquier negocio.

4.8.2.4. Andlisis de Datos
Para el andlisis de datos, se tuvo que realizar encuestas a 384 padres

de familia en la ciudad de Guayaquil, los resultados fueron los siguientes:

Datos de la encuesta
1. Conoce usted laimportancia que tiene la estimulacién en el agua
para los nifios en edades tempranas?
De las 384 personas encuestadas, solo el 33.3% sabe la importancia
sobre la estimulacién en el agua, pero la mayoria que es el 66.7% no

conoce.

Gréfico 7 Porcentaje de personas que conocen laimportancia de este

servicio

®si
® No

Elaborado por: La Autorass

Fuente: La Investigaciori,

2. Tiene hijos o algun tipo de relacion familiar con nifios menores a

3 afios?
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De las encuestas realizadas a las personas, el 80% se relaciona de
alguna manera con los nifilos menores a 3 afios y el 20% no tiene

ningun tipo de relacion familiar con ellos.

Gréfico 8 Porcentaje de personas que tienen hijos o alguna relacion

familiar con nifos menores de 3 afos

®si
® No

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

3. Cual es su parentesco?
En el resultado de las encuestas sobre el parentesco que tienen con
los nifios podemos ver que el 61.1% son padres, el 27.8% son los
abuelos y el 11.1% pertenece a los tios.

Gréfico 9 Parentesco que tienen las personas con los nifios

@ Padres
@ Abuelos
O Tios

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion



4. En que rango de edad se encuesta su hijo?
Podemos ver que el 40% pertenece a los nifios en edades de 0-12
meses, el 44% de 1 a 3 afios y un 16% pertenece al rango de otras

edades mayores a 3 afnos.

Ilustracion 10 Rango de edades en que se encuentran los nifios

@ 0-12 meses
@ 1-3afos
Otros

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5. En una escala de 1 a 5 donde 1 es bajo y 5 es alto, que tan
importante es estimular el desarrollo de su hijo en edades
tempranas?

Dentro de las encuestas, el 76.9% de padres, abuelos o tios
consideraron un 5 en la importancia del desarrollo en edades
tempranas, seguido de un 19.2% de ellos calificaron con 4 la
importancia.

Grafico 11 Porcentaje sobre la importancia de la estimulacion de los

ninos en edades tempranas

o1
®:?

@4
®5

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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6. Valore con una escala del 1 a 5 donde 1 es bajo y 5 es alto, las
siguientes areas que usted considera importantes.
El &rea cognitiva tiene un 36.4%, seguido del desarrollo motor con
27.3%, social con 27.3% y sensorial con un 9.1%.

Gréfico 12 Grado de importancia en las areas de desarrollo de los

ninos

@ Cognitiva
® Motora
@ Sensorial
® Social

Elaborado por: La Autordss;

Fuente: La Investigacionis,

7. Qué horario cree usted que se ajusta a su tiempo para llevar a su
hijo a las clases de estimulacion acuética?
Dentro de los encuestados, el 45.5% asisitirian de tarde, el 40.9% en

la mafiana y 13.6% de noche.

Grafico 13 Preferencia de horarios de clases

@ Manana
@ Tarde
@ Noche

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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8. Cual seria su frecuencia de asistencia a las clases de
estimulaciéon acuética?
El 68.4% asisitiria dos veces a la semana, y el 26.3% asistiria una
vez.

Grafico 14 Frecuencia de asistencias a las clases de estimulacion

acuéatica

@® 1 vez alasemana
@ 2 veces a la semana
@ 3 veces a la semana

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

9. Prefiere que su pago sea:

El 62.5% prefieren que el pago sea mensual, el 25% bimensual y el
12.5% trimestral.

Gréfico 15 Método de Pago

@ Mensual
@ Bimensual
@ Trimestral

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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10.Cual seria el precio que usted estaria dispuesto a pagar por
estas actividades?
El 70.6% esta dispuesto a pagar de $100 a $130 por el servicio de
estimulacién acuética para sus hijos y el 29.4% de $130 a $160.

Gréfico 16 Disponibilidad de Pago por el servicio de estimulacion

acuatica para bebés

@ $100 a 130
@ $130 a 160
@ %160 a 190

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

11.Que caracteristicas o aspectos considera usted que son las mas
importantes que debe tener un centro de estimulacién acuética
para bebés de 3-36 meses de edad?

Las caracteristicas mas importantes de acuerdo a los encuestados:

Grafico 17 Principales aspectos para un centro de estimulaciéon

acuatica para bebés

@ Personal Calificado

@ Limpieza

@ Temperatura del agua
11.8% @ EI cuidado del agua

@ Infraestructura

@ EI cuidado de los bebés

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

53



4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados

En cuanto a la investigacion cuantitativa que se realizd a un grupo de

personas, los cuales eran padres, abuelos y tios pertenecientes a la ciudad

de Guayaquil, se determind lo siguiente:

4.8.3.

En la siguiente encuesta se pudo determinar que la mayoria de
las personas pertenecientes al 66.7% no conocen la
importancia de la estimulacién acuatica para bebés.

Se pudo determinar que el 80% de los encuestados tienen
hijos o algun tipo de relacién familiar con nifios hasta 3 afios de
edad.

El 61.1% de los encuestados son padres, siguiendo los
abuelos con un 27.8%

El rango de edad en donde se encuentran los nifios son de 0 a
12 meses pertenecientes al 40%.

El 76.9% de los encuestados consideraron muy importante la
estimulaciéon en edades tempranas de los nifios calificAndolo
con un 5, siguiéndole el 19.2% que se lo calificé con un 4.

Se pudo determinar que el &rea cognitiva del nifio tiene una
mayor importancia para los padres pertenecientes al 36.4%.

Al momento de asistir a las clases, el 45.5% prefiere horarios
de tarde y el 40.9% horarios en la mafiana.

La frecuencia de asistencia a las clases de estimulacion
acuatica, el 68.4% asistiria dos veces por semana.

El 62.5% de los encuestados prefieren que el pago por el
servicio sea mensual.

El 70.6% de los encuestados estarian en disposicién de pagar
de $100 a $130.

El aspecto que mas consideran importante al momento de dar

este tipo de servicio es el cuidado de los bebés con un 26.5%.

Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Los resultados obtenidos en la investigacion cualitativa se obtuvieron

las siguientes conclusiones:

54



En las entrevistas a profundidad con los expertos se pudo conocer la
tendencia actual sobre los centros de estimulacion acuética y las prioridades
de los padres en cuanto a este tipo de servicios, también pudimos conocer
gue no hay regulaciones establecidas para este tipo de servicio pero si las
condiciones en que deben estar la piscina para un buen servicio.

En el grupo focal se pudo determinar el perfil de los clientes,
disponibilidad de pago, preferencia de horarios, preferencias.

Los resultados obtenidos ayudara a poder determinar la demanda del

servicio y también fijar un precio.

4.8.4. Recomendaciones de la Investigacién de Mercado
De acuerdo a las recomendaciones de la investigacién de mercado,
se determina lo siguiente:
e Contar con personal calificado para dar este tipo de servicio.
e Mantener un riguroso control de limpieza de la piscina, para el
bienestar y salud de los nifios.
e Considerar los aspectos que prefieren los padres al momento
de adquirir un servicio de estimulacidén acuatica para sus hijos.
e Contar con una variedad de horarios de clases para que los

padres puedan asistir a las actividades.
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CAPITULO 5
5. PLAN DE MARKETING
5.1.0bjetivos: General y Especificos
Objetivo General
Posicionar en la mente de los clientes la marca Aquatic Baby como la
mejor opcion en centro de estimulacidn acuatica para bebés de 3-36 meses.
Objetivos Especificos
e Establecer estrategias de marketing para la captacion del
mercado meta.
e Realizar publicidad dirigida a los padres de familia por medio
de las redes sociales.
e Definir un presupuesto de marketing para la introduccion del

servicio.

5.1.1. Mercado Meta

El mercado meta que se plantea para la siguiente propuesta de
estimulacién acuética para bebés en la ciudad de Guayaquil, va dirigido a
padres de familia con hijos de 3 a 36 meses de edad, que quieran o
necesiten acelerar el desarrollo de sus hijos por medio de la estimulacion, de
estrato social By C +, que por su nivel socioeconémico tienen acceso a

adquirir este tipo de servicio para sus hijos.

5.1.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion

La empresa “Aquatic Baby” aplicara las siguientes estrategias para
introducirse al mercado de estimulacion acuética:

De acuerdo a su competencia: se usard la estrategia de diferenciacién,
enfocada en la calidad de servicio que dara mediante el uso de la piscina
exclusivo para las actividades de estimulacion de los bebés en edades de 3-
36 meses.

De acuerdo a los objetivos: ser la primera opcion en la mente de los
padres al momento de buscar este tipo de servicio.

De acuerdo a sus caracteristicas: ejercicios que aportan a la estimulacion

de los bebés en sus primeros tres afios de vida.
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5.1.1.2. Cobertura
El centro de estimulacion acuatica para bebés desarrollara sus
actividades Via a Samboronddn de nivel socio econémico medio alto, con

alcance para los sectores de Urdesa, Fae, Kennedy, Ceibos.

5.2.Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento de la empresa Aquatic Baby, se
enfocarqd en ofrecer un servicio de estimulacion acuéatica para bebés,
enfatizandose en la calidad y exclusividad del servicio para bebés de 3-36
meses de edad, para la satisfaccion y confianza de los padres.

Ventaja Competitiva

Ser el primer centro de estimulacion acuética con personal altamente
capacitado que desarrollaran actividades que precisen el fortalecimiento
personalizado para cada nifio en areas especificas.

Segmento

Padres de familia de la ciudad de Guayaquil que deseen estimular en
agua el desarrollo de las areas motora, sensorial, intelectual y social de sus
hijos.

Objetivo

Lograr la culturizacion de la estimulacion acuatica en los habitantes de la
ciudad de Guayaquil para fomentar un mejor desarrollo en el futuro de los

nifos.

5.3.Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

Definicion

Centro de estimulaciébn para bebés hasta 36 meses de edad,
mediante actividades acuéticas, donde podran desarrollar su area
psicomotriz.

Servicio Esencial: Estimular el desarrollo motriz y sensorial de los
nifos en edades tempranas mediante actividades acuaticas.

Servicio Real: Centro de estimulacion acuatica para nifios hasta los

36 meses de edad.
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Servicio Aumentado: Servicio enfocado en dar clases de
estimulacién mediante actividades en el agua.
5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
El Unico servicio que dara la empresa Aquatic Baby, seran la clases
de estimulacion acuatica para nifios hasta 36 meses de edad.

5.3.1.3. Marcas y Submarcas

Grafico 18 Logo de la Empresa

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

5.3.2. Estrategia de Precios

Para la siguiente propuesta planteada, la estrategia de precio que
determinara la empresa serd en base a la diferenciaciébn del servicio,
estableciéndose un poco por encima de los precios de la competencia,
tomando en cuenta el poder adquisitivo de los clientes, los beneficios que

ofrece el servicio y la atencion personalizada.

5.3.2.1. Precios de la Competencia
Segun en el analisis realizado a los competidores se pudo obtener
informacion de los precios, estos varian de acuerdo a la ubicaciéon y

segmento al que estan dirigidos.
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Tabla 8 Precios de la Competencia

Empresa Tipo de | Precios Dias a la semana
Competencia
Nicole Marmol Directa $115 mensual 2 veces por
semana
Escuela Mar | Directa $55 mensual 2 veces por
Azul semana
Natacién Poppe | Directa $275 mensual 3 veces por
semana
Natacion Luchita | Directa $90 mensual 2 veces  por
semana
Gymboree Indirecta $200 trimestral 1 vez a la
semana
Chiquititos Indirecta $115 mensual 2 veces a la
semana

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta
El poder adquisitivo del mercado meta, se determiné que serian
padres de familia con hijos hasta los 36 meses de edad, que forman parte
del estrato social econémico B y C+, con la finalidad de que tengan la
capacidad de pagar por el servicio de estimulacién en piscina para sus hijos.
5.3.2.3. Politicas de Precio
En lo que respecta a las politicas de precio, se tendra en cuenta las
siguientes consideraciones para el bienestar financiero de la empresa:
e El precio de la mensualidad que incluye la inscripcion, por cada nifio
sera de $125
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e Se paga el cupo mensual (no reembolsable)

e Se puede recuperar hasta 2 clases dentro del mismo mes

e La forma de pago se realizara en efectivo o mediante tarjeta de
crédito

e Se debera cancelar el precio total del servicio al momento de la
inscripcion del nifio

5.3.3. Estrategia de Plaza

5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta
Aquatic Baby tendr& como localizacion macro a la ciudad de
Guayaquil y como localizacion micro al sector km 1.5 Samboronddn, en
donde se encontrara el lugar donde se desarrollaran las actividades.
5.3.3.1.1.  Distribucién del Espacio
El servicio de estimulacién acuética, se realizara en una casa que
cuenta con 290 metros cuadrados y la piscina 28 metros cuadrados. A

continuacion se detalla la distribucién del espacio:

Grafico 19 Layout

- -
"

Bodega para juguetes
y materiales de piscina . |-‘

Banos

Cambiadores de bebés
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Elaborado por: La autora
Fuente: La investigacion
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5.3.3.1.2. Merchandising
La empresa Aquatic Baby contara con actividades de merchandising
para captar la atencion de los clientes, las cuales se detallan a continuacion:
e Se dara a conocer el centro de estimulacion por medio de la revista
“Mama” que hay en los consultorios de los ginecologos/as.
e Participar en ferias relacionadas a la maternidad.

e Dar a conocer la empresa en los jardines de pre-maternal y maternal.

5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial
5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas,
Mayoristas, Agentes, Depdsitos y Almacenes.

El canal de distribucion del servicio sera directo en el establecimiento
donde se realizaran las actividades para los bebés, no contara con canales

externos.

5.3.3.2.2. Logistica
Los proveedores son los encargados de llevar a la empresa los
juguetes y materiales de piscina.
5.3.3.2.3.  Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y
Post-venta, Quejas, Reclamaciones, Devoluciones
El servicio al cliente es el conjunto de estrategias que una compafia
disefia para satisfacer, mejor que sus competidores, las necesidades y
expectativas de sus clientes externos (Serna Gomez, 2006). A continuacion
se detalla el servicio al cliente:

Pre-venta:

Dentro de esta fase, el cliente podra obtener informacién acerca del
servicio y se le dara una clase gratis de prueba.

Post-venta:

Dentro de la fase post-venta se mantendra una comunicacion
constante con los padres, estar pendientes y recordarles de que asistan a
las clases, también se creara un vinculo mediante las actividades extras que

se realizaran por ejemplo: San Valentin, dia del nifio, etc).
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5.3.4. Estrategias de Promocion
5.3.4.1. Promocion de Ventas
Dentro de la promocion de ventas, la empresa realizar4 descuentos

por recomendaciones.

5.3.4.2. Venta Personal
En el proceso de venta personal, estard enfocada en la secretaria que
es la persona encargada de la atencion al cliente, la cual deberéd darle

informacion sobre el servicio, proyectandole confianza y seguridad.

5.3.4.3. Publicidad
5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta
Publicitaria: Concepto, Mensaje

El concepto que se quiere mostrar es el de un servicio diferenciado de
estimulacién en agua para nifios hasta 36 meses de edad, con calidad y
personal especializado.

El mensaje que se pretende mostrar es una forma divertida y sobre
todo con muchos beneficios que es la estimulacibn en piscina,
aprovechando el reflejo natatorio y apnea de los bebés.

5.3.4.3.2. Estrategias ATL y BTL

Above the line (ATL): Revista

Para esta estrategia se utilizaran las revistas Mama.

Throuh the line (TTL): social media, ferias.

Social Media: Facebook, Instagram.

Ferias: Expo Mama, Bebé & Kids (Centro de Convenciones)
Influencers.

Sitio Web

5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

Para el lanzamiento de este nuevo servicio, la empresa realizara las

siguientes campanas:
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Camparfia expectativa:

Se realizaran publicaciones por medio de redes sociales como
Facebook e Instagram, un mes antes del lanzamiento.

Campafia de lanzamiento:

Tendremos a la influencer Flor Maria Palomeque Y Carolina Jaume
ellas publicara por medio de sus redes sociales las promociones que habran
por el evento de lanzamiento del nuevo servicio.

5.34.34. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating,
Agencias de Publicidad.

Aquatic Baby no contratara el servicio de agencias de publicidad, pero

usard algunos medios como: Revista, redes sociales e influencer.
Tabla 9 Medio/Revista

Medio Revista “Mama”

Formato Y, pagina, color indeterminado

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

El costo del aviso en la revista “Mama” : $380 (1/4 pagina, color

indeterminado). Este aviso se realizaré 4 veces al afio.

Gréafico 20 Influencer

flor_mpalomeque ¢ IEEEE B3 -
8.962 publicaciones 1,5mm seguidores 663 seguidos

FLORMARIA
Twitter @Flor_mpalomeque
Youtube.com/mofletv

guayacobatracio, lilianades, maximobanguera_mb1

5 PUBLICACIONES

Fuente: Instagram
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Flor Maria Palomeque
Seguidores: 1,5 mm
Se la contratara como influencer dos veces al afio, lo que incluye un

post al mes. El valor por mes: $400

llustracion 21 Influencer

carolingjaume ¢ IEZEE B

7.758 publicaci 1,3mm segui 1.627

Carolina Jaume
The artist is present & 88 &&

guayacobatracio, lilianades, cristhian_pindulsaca

©O82H6 6606 G

Cumple 2 Momento... Photosho... #Kika viaje a cu... amor a p... Se viene ...

i PUBLICACIONES

ais

Fuente: Instagram

Carolina Jaume
Seguidores: 1,3 mm
Se la contratara como influencer dos veces al afio, o que incluye un

post al mes. El valor por mes: $400

5.3.4.4. Relaciones Publicas
Dentro de la empresa, el gerente general y la secretaria son los
encargados de realizar las actividades de relaciones publicas como
conseguir los contactos con los medios y conferencia de prensa para hablar
sobre el servicio.
5.3.4.5. Marketing Relacional
Aquatic Baby contara con un marketing relacional, para lograr tener

confianza y seguridad por parte de los clientes hacia nuestro servicio.
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En la fase post-venta se llevara un control de seguimiento a los
padres de familia por medio de redes sociales y llamadas para responder

cualquier inquietud o duda acerca de las clases o inscripciones.

5.3.4.6. Gestion de Promocién Electronica del Proyecto
5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce
El servicio ser4 promocionado por redes sociales como Facebook e
Instagram, se realizaran post, videos y transmisiones en vivo. Aquatic Baby
contara con un sitio web para reservar cupo o inscripciones para la clase de

prueba, pero no se realizara ventas via web.

5.3.4.6.2. Analisis de la Promocién Digital de los
Competidores: Web y Redes Sociales
Nicole Marmol nadadora profesional, tiene cuenta en Facebook e
Instagram y en ambas da informacion acerca de su servicio.
A continuacion los detalles:

e Facebook: solamente cuenta con 11 likes y 13 personas
siguen esta pagina. Tiene muy poco contenido y poca
interaccién con las personas.

e Instagram: en su cuenta tiene 4,331 seguidores y 352
publicaciones. En esta red social tiene mas contenido, realiza

post sobre sus cursos de natacién y fotos de las clases.

Grafico 22 Facebook Nicole Marmol

Yo

1 Do
7S

. P
Nicole Marmol g
Nicole Marmol )
Natacion
Inicio b Megusta X Seguir A Compartir - © Enviar mensaje
Opiniones
lnfotacion 7 Esorine e pubilcacion, [ 2 Educacién en Samborondén
Videos Abierto ahora
Fotos )

Comunidad Ver todo
Publicaciones
Fotojvideo 5 Etiquetaram.. @ Estoyaqui 24 Invita a tus amigos a indicar que les gusta

Comunidad esta pagina

< i s A 11 personas les gusta esto
Informacién y anuncios Opiniones

I 3\ 13 personas siguen esto
Instagram Nicole Marmol Natacion todavia no tiene opiniones.

Elaborado por: Nicole Marmol
Fuente: Facebook
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Grafico 23 Instagram Nicole Marmol

© | Instagram @ O &

nicolemarmol_natacion HEZTE K -
352 publicaciones 4.331 seguidores 947 seguidos

Nicole Mdrmol Gilbert

«Clases: Estimulacién y supervivencia para bebés
Entrenamiento para atletas

+Club Biblos km2,5,agua temperada
+info:0985098684 @nicolemarmol_natacion

\‘&m"

APNEA _

Elaborado por: Nicole Marmol
Fuente: Instagra

Escuela de natacion mar azul, solamente tiene cuenta en Facebook
con 8,170 likes y 8,192 personas que siguen la cuenta, en la cual no tiene
mucha interaccién con sus seguidores, realiza de dos a tres publicaciones

por mes.

Grafico 24 Facebook Escuela de Natacion Mar Azul

Escuela de
Natacién Mar Azul

Inicio

b Megusta 3\ Seguir @3 Recomendar - © Enviar mensaje
Informacién
Fotos . _
# Escribe una publicacién. @~ Deportes y recreacién en Guayaquil
Opiniones

4,8 firirkk
e [ Y aoart,

Publicaciones ”

Comunidad Ver todo
Comunidas BB Fotopvideo Etiquetar am.. © Estoy aqui

24 Invita a tus amigos a indicar que les gusta
Informacién y anuncios esta pagina

Fotos Wl A8.170 personas les gusta esto

Elaborado por: Escuela de natacion Mar Azul
Fuente: Facebook

Natacion Poppe tiene cuenta en Facebook e Instagram mostrando
informacion sobre el servicio, a continuacién los detalles:
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e Facebook: cuenta creada en el 2017, solamente cuenta con
dos seguidores y dos likes.

e Instagram: tiene 3854 seguidores y 273 publicaciones, estre
esas son post y videos de sus clases, tiene una mayor
interaccion con sus seguidores.

Gréfico 25 Facebook Natacion Poppe

1 Megusta X\ Seguir # Compartir -+ © Enviar mensaje
# Escribe una publicacién. @~
\ o Adn o hay puntuaciones

&) Comunidad Ver todo

BB Fotonideo Etiquetaram.. @) Estoy aqui 14 Invita a tus amigos a indicar que les gusta

esta pagina
Natacion Poppe W A2 personas les gusta esto
Inicio Videos 3\ 2 personas siguen esto
ini 1 s th "

Opiniones Felices'con los logros de estos campe?ges v 2 Bi Informacién —
Fotos (® Enviar mensaje
Videos [ Entrenador
Publicaciones 7 Sugerir cambios
Informacién

Péginas relacionadas
Comunidad

Informacién y anuncios

Case Store Ecuad...
Tienda de aparatos Wl Me gusta
electrénicos

+ __ Auulito Clothing
TiWlk | Ropa (marca)

Ver todos Wl Me gusta

Elaborado por: Natacion Poppe

Fuente: Facebook

Grafico 26 Instagram Natacion Poppe

© | Instagram ® O o

natacion_poppe EXfE -

273 3.584 i 170

Alexandra Poppe
Clases de natacién para bebés, nifios, adultos y embarazadas. Agua temperada.
$275 el mes. Info.: 2883076 - 2880694 de lunes a jueves de 9am - 5:30pm

Lo Joharobles, gymboreeurdesa. melissa.intriago / 2

B PUBLICACIONES

Elaborado por: Natacion Poppe

Fuente: Instagram
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Natacion Luchita solamente tiene cuenta en Instagram, en la cual
hace interracion con los seguidores, pero mas interactia mediante

whatsapp, tiene 2018 seguidores en instagram y 94 publicaciones.

Gréfico 27 Instagram Natacion Luchita
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© | Instagram ® ©

A natacion_luchitab EXf8 -
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< P E - Maria Luisa Bajafia Haz
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Estimulacién temprana en agua < 52 <Ml :0994170395

e andreitapekitas ; estimoa_ec

fiil PUBLICACIONES

Elaborado por: Natacion Luchita

Fuente: Instagram

5.3.4.6.3. Estrategia de Marketing Digital:
Implementacion del sitio web y redes sociales
Como estrategia de marketing digital, la empresa Aquatic Baby tendra
cuentas en Facebook e Instagram, en las cuéles se detallara informacién del
servicio, contacto de la empresa, ubicacién, post y videos sobre las clases.
Ademas se interactuara con los padres de familia y con todas las personas

gue deseen saber mas del servicio.
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5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

Gréfico 28 Cronograma de Actividades de Promocion
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* = FASE 2: REDESSOCIALE 14dias  mar14/8/18  vie 31/8/18 _
+ FACEBOOK Tdias mar 14/8/18  mié 22/3/18 %
* INSTAGRAM Tdias jue23/8/18  vie31/8/18
* ~ FASE3:LANZAMIENTO 16dias  mar14/8/18 mar4/o/18 —_
* PLANIFICACION DEL 7dias mar 14/8/18  mié 22/8/18
EVENTO
* PREPARACION DEL  5dlias jue23/8/18  mié 29/8/18
LUGAR Y PERSONAS
QUEHARAN EL
LANZAMIENTO
F EVENTO DE 4dias jue30/8/18  mar4/9/18 | S— |
LANZAMIENTO -
¥ [« [w] »

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Autora

5.4.Presupuesto de Marketing
Tabla 10 Presupuesto de Marketing

Enero | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Agost | Sept | Oct | Nov

Dic

Instagram | 300 300 | 300 | 225 | 225 | 250 | 250 | 225 225 | 225 | 225

180

Facebook | 200 200 | 200 | 125125 | 150|150 125 |125 |125| 124

100

Revista 380 380 380 380

Sitio Web | 1087 | 1010 | 175 | 175|175 | 175|175 | 175 175 | 175|175

175

Ferias 952

Influencer | 800 800

TOTAL

10849

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

70




CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6
6. PLAN OPERATIVO
6.1.Produccion
6.1.1. Proceso Productivo
Se dara a conocer los procesos del servicio de estimulacion

acuatica para bebés de 0-36 meses. Se detallan a continuacion:

Proceso de venta e inscripcion

» Realizar publicidad en redes sociales:
Por medio de las redes sociales se dara a conocer el servicio de
estimulacién acuética, se subirdn post y videos sobre las clases y que
beneficio aporta al bebé.

» Entregar informacién a los padres:
Se entregara por e-mail o impreso toda la informacion sobre los beneficios,
edades, niveles, clases y precios a los padres.

e Hacer un recorrido por las instalaciones:
Todos los padres que vayan por primera vez y estén interesados en el
servicio se les dara un recorrido por las instalaciones y a la vez conozcan a

los profesores.

* Realizar la inscripcion de acuerdo al nivel:
Cuando los padres decidan hacer la inscripcion se les asignara el nivel de
acuerdo a la edad del nifio. Los niveles son:
Nivel 1: 3-6 meses
Nivel 2: 6-9 meses
Nivel 3: 9-12 meses
Nivel 4: 12-20 meses
Nivel 5: 20-28 meses
Nivel 6: 28-36 meses
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* Realizar el cobro:
Se pedira los datos para la factura y se realizara el cobro a los padres en
efectivo o tarjeta.
Fase de inicio
* Llenar la piscina de agua:
Este paso se realizara una vez a la semana, por el cambio de agua de la

piscina.

* Encender el caldero y las maquinas:
Se enciende el caldero y las maquinas de calefaccion para tener lista la

piscina y el ambiente a la temperatura adecuada para los nifios.

» Comprobar que la temperatura del agua sea de 30°- 32° C:
El agua debe estar en la temperatura indicada para que los bebés

puedan entrar a la piscina.

« Comprobar que la temperatura del ambiente a unos 2 grados por
encima:
Del mismo modo la temperatura del ambiente debe estar graduada para

el momento en que los bebés salgan del agua no sientan frio.

* Lavar los juguetes:

Todos los juguetes seran lavados con agua y jabon neutro todos los dias
antes de las clases.

* Poner musica de fondo:

En todas las clases ira la musica de fondo eso ayudara al bebé a su
estimulo y relajacion.

Fase de servicio

« Aperturar las instalaciones al publico:
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Las instalaciones seran abiertas para todo el publico, sea para los
miembros del centro de estimulacion acuatica o para nuevos padres que
deseen informacion del servicio.

* Recibir a los padres e hijos:

Al momento en que lleguen los padres e hijos se dirigiran a los
cambiadores y estaran listos para la clase.

* Iniciar la clase:

Todos los bebés estaran acompafiados de sus padres para iniciar la

clase dentro de la piscina.

» Dirigir los ejercicios en el agua de acuerdo a cada nivel:
La clase serd de acuerdo al nivel en que se encuentre el bebé y sera

dirigida por un fisioterapeuta y una profesora de natacion.

Actividades acuaticas para bebés de 3 a 6 meses

= Sentar al bebé en el borde de la piscina, mojarlo antes de entrar
en el agua y dejar que juegue con lo que tiene alrededor. Objetivo:
Familiarizacion con el agua

= Con el agua hasta el hombro deslizar caminando por la piscina
para que el bebé conozca el sitio donde va a jugar. Obijetivo:
Familiarizacion con el agua y el ambiente.

» Contacto de gotas de agua por encima de la cabeza (de atras
hacia delante). Objetivo: Familiarizacion con el agua vy
estimulacién del reflejo de cerrar la glotis.

» Incentivar al bebé para que juegue con sus manos en el agua.
Obijetivo: Adquisicion de seguridad.

* Incentivar a coger un juguete. Objetivo: incentivar los primeros
pataleos.

= Coger el bebé por la cintura y jugar con él. Objetivo: Equilibrio.

= Apoyado en un tapiz flotante hacer que el bebé juegue al barco

paseando por la piscina, los padres van contando una historia.
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= Jugar al avidn, en decubito ventral, sujetar el bebé por las axilas,
realizando un paseo, sin hundir la cabeza. Obijetivo: Flotacion
ventral, incentivo del lenguaje, la comunicacion y seguridad.

= Estimular el bebé para que quiera entrar en el agua. Objetivo:
Seguridad, autonomia y estimulo a las primeras inmersiones.

= Jugar con las flotaciones, apoyar el bebé por los gluteos y realizar
una flotaciéon dorsal. Apoyar la mano entre la cabeza y la espalda
del bebé, para pasearlo en direccién a la cabeza, hablando con el
bebé o cantando. Flotacion dorsal, principalmente la vinculacion
emocional y estimulacién de la audicion.

» Deslizar el bebé en el agua para delante, hacia atras y para los
lados. Objetivo: Fortalecimiento muscular y adaptacion al medio
acuatico.

= Amamantar en el agua. Objetivo: Fortalecimiento del vinculo
emocional y consecuentemente fortalecimiento de los lazos

emocionales.

Actividades acuaticas para bebés de 6 a 9 meses

Sujetar al bebé por la cintura y ponerlo en un flotador en forma de
estrella para que recoja los juguetes. Objetivo: Estimulacion de los
reflejos natatorios

Utilizar dos flotadores tubulares, colocarlos debajo de las axilas del
acompafante y debajo de las axilas del bebé€, imaginar que estan en
un barco y pasear por la piscina. Objetivo: Desplazamiento con
material se denominan a todos aquellos que la sujecién no la hacen
directamente los padres. Es una forma de que el bebé empiece a
notarse seguro con otra sujecién que no sea de los padres o profesor.
La sujecion, siempre controlada por los padres, debe empezar a dar
al bebé seguridad en si mismo.

Se debe mojar la cabeza del bebé, dejando que el agua caiga por la
cara del bebé, se hace el ejercicio dos veces y en la tercera se hace
la inmersion del bebé, al mismo tiempo en que estamos echando

agua (se debe utilizar de forma prudencial). Objetivo: iniciar de modo
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natural las primeras inmersiones, trabaja la automatizacion del
cerramiento de la glotis.

= Dejar que el bebé juegue encima del tapiz con sus juguetes
preferidos. Objetivo: Fortalecimiento de la musculatura del cuello y el
tronco y estimulacion de la vision.

= Jugar al submarino, el bebé se agarrara del cuello del acompafante,
que al mismo tiempo sujetard las manos del bebé para darle
tranquilidad, y hard una pequefia inmersion con deslizamiento.
Objetivo: promover la seguridad del bebé en relacion a las
inmersiones.

= Sujetar al bebé por la cintura con flotadores tubulares en forma de
estrella y estimular con juguete para que quiera recogerlos. Objetivo:
Estimulacion de los reflejos natatorios e incentivo al desplazamiento.

= Sujetar al bebé con el flotador tubular y el acompafiante con una
mano por delante y otra por detrds y promover pequefios saltitos.
Obijetivo: proporcionar estimulos para los pataleos a través del
desequilibrio.

» Pasear en barco, poner al bebé sobre el pecho del acompafante y
desplazarse con él. Objetivo: promover la seguridad en el bebé.

= Jugar con el tapiz, hacer que el bebé vivencie diversas posiciones
encima del tapiz. Obijetivo: Fortalecimiento muscular y vivenciar el

equilibrio relacionado con el desequilibrio.

Actividades acuaticas para bebés de 9 a 12 meses

= El juego de la canasta: el bebé se sujeta con un flotador tubular y
sujetado por el acompafiante, incentivar al bebé a coger las pelotas y
hacer canasta en un recipiente. Objetivo: estimulo al desplazamiento,
fortalecimiento muscular y coordinacion.

= Acostar al bebé en un tapiz flotante, estimular las extremidades del
cuerpo, flexionando y estirando. Objetivo: percepcion de cuerpo y
flexion y extension del cuerpo.

= Sujetar al bebé con un flotador tubular, mientras el acompafiante lo
sujeta a través de él y los desplaza por la piscina. Obijetivo:

Estimulacién de las acciones motrices.
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El bordillo: incentivar al bebé para que aprenda a subir o cogerse al
bordillo, colocando juguetes que le guste. Facilitar el apoyo de la
mano, rodilla, etc., como soporte. Objetivo: Autonomia, seguridad y
habilidad motora.

El tinel: imitando un tren pasamos todos por el tunel. El tinel puede
ser hecho con flotadores tubulares o colchonetas. Objetivo: promover
la seguridad y los vinculos emocionales.

Juego del gatito: el bebé en posicion de gateo encima del tapiz o
colchoneta, estimularlo a que gatee. Objetivo: Estimular el gateo y
fortalecimiento de la columna vertebral.

Jugar al avidn: sujetar al bebé en el brazo del padre y realizar un giro
(rotacion), imitando un avion, al final del movimiento, dependiendo del
nivel del nifio, puede haber una inmersién. Objetivo: promover la
automatizacion del cerramiento de la glotis.

Socializar con nifios: se pone al bebé en contacto con otro bebé para
que se toquen y se miren. Objetivo: fortalecer vinculos emocionales y
sociales.

Juego al caballito: sentar el bebé en el muslo del acompafante e
imitar un caballito, haciendo pequefios saltitos. Objetivo: Equilibrio.

Ir de paseo: el bebé sujetado por un tubular, permitir que pasee por la
piscina solo, teniendo su acompafiante de su lado incentivando.
Objetivo: Autonomia y seguridad.

Juego del carifio: sujetar al bebé como en forma de abrazo, dandole
carifio, besos y diciéndole lo bien que lo ha realizado. Obijetivo:

Fortalecimiento de los lazos emocionales e incentivando la seguridad.

Finalizar la clase:

Al momento de finalizar las clases los profesores daran la despedida y

daran los anuncios del mes si es que lo hay, luego los padres con sus

hijos podran ir a las duchas y cambiadores.
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Fase de finalizacion
» Aspirar la piscina:
Se aspirara la piscina para quitar cualquier residuo al final de la dltima
clase y quede limpia para el siguiente dia.
» Clorificar y verificar el agua.
» Filtrar y ozonificar el agua.
* Limpiar las instalaciones en general:
La limpieza de los bafios, cambiadores, piso y duchas sera todos los dias
para mantener el aseo y el cuidado de los usuarios.

6.1.2. Flujogramas de procesos

El servicio de estimulacion acuética para bebés contard con los

siguientes flujogramas de procesos y fases detallados a continuacion:

Grafico 29 Proceso de Venta e Inscripcion

Realizar Entregar la « Hacer un

publicidad en ‘ informacion a 2 recorrido por las
los padres instalaciones

redes sociales

Realizar la
Realizar el cobro inscripcion de
acuerdo al nivel

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion
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Gréfico 30 Fase de inicio

Comprobar la
temperatura del
agua 30°-32° C.

Llena la piscina de Encender el calero y
agua las maquinas

Comprobar la
Poner musica de : temperatura del
4 Lavar los juguetes g o
fondo ambiente a unos 2
por encima

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

Gréfico 31 Fase de servicio

Aperturar las Recibir a los padres

: : - Iniciar la clase
instalaciones e hijos

Dirigir los ejercicios
Finalizar la clase 4 en el agua de
acuerdo al nivel

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion
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Grafico 32 Fase de Finalizacion

Clorificary
verificar el
agua

Aspirar la
piscina

Limpiar las Filtrar y
instalaciones ozonificar el
en general agua

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

6.1.3. Infraestructura
Para el desarrollo del servicio de estimulacion acuética para bebés se
alquilard una casa de 290 metros cuadrados, que contara con las siguientes
areas:
e Piscina
e Cambiadores para bebés
e Bafios
e Recepcion
e Sala de espera

e Bodega para los juguetes y materiales de piscina

A continuacion se presenta el plano de la empresa
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Bafos

Gréfico 33 Plano de la empresa

Bodega para juguetes
y materiales de piscina

ey

Cambiadores de bebés

Sala de
espera

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

6.1.4. Mano de Obra
Para el desarrollo de la propuesta, el servicio contard con el siguiente

personal de trabajo:

Tabla 11 Detalle de la mano de obra

CANTIDAD PERSONAL SUELDO TOTAL
INDIVIDUAL
1 Gerente General | $600 $600
1 Secretaria $400 $400
1 Personal de | $400 $400
limpieza
1 Instructora  de | $550 $550
Natacion
1 Fisioterapeuta $550 $550
Pediatrico
TOTAL $2.500,00

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion
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6.1.5. Capacidad Instalada

El servicio de estimulacion acuatica contard con una piscina de (7x4)
28 metros cuadrados que por dia la capacidad maxima sera de 36 nifios y a
la semana 180 nifios con papa o mama.

6.1.6. Presupuesto

Presupuesto de Inversion de Maquinarias y Equipos

Tabla 12 Muebles y Enseres

Equipo Cantidad | Precio Precio Total
Unitario

Escritorio oficina marca Xtech |1 199,00 199,00

Silla giratoria marca Xtech 1 40,00 40,00

Aire acondicionado 24 btu 1 1200,00 1200,00

Materiales Didacticos piscina |6 45,00 270,00

x12

Archivadores de oficina 4|1 89,00 89,00

cajones

Tv Samsung Smart 32 1 350,00 350,00

Espejos 4 100,00 400,00

TOTAL 2.548,00

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

Tabla 13 Equipos

Descripcién Cantidad Precio Unitario | Precio Total
Cambiadores de | 2 100,00 200,00
bebés

Locker metalico |1 300,00 300,00
AEE. 9 puertas

Caldero 1 6.000,00 6.000,00
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Duchas marca |3 75,00 225,00
FV

Duchas bebés 3 80,00 240,00
Inodoro modelo | 3 210,00 630,00
monaco FV

Calefobn a gas |1 600,00 600,00
Yang

Purificador via |1 900,00 900,00
ozonificacion

Cepillo de acero |1 23,00 23,00
TOTAL 9.118,00

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion

6.2.Gestion de Calidad
6.2.1. Politicas de calidad
Mejorar continuamente la calidad del sistema productivo nacional, asi
como la competitividad, confianza y satisfaccion de la sociedad ecuatoriana,
mediante procesos de normalizacion, reglamentacion técnica, evaluacion de
la conformidad y metrologia, generando valor agregado con nuestro talento
humano, cumpliendo los requisitos legales y regulatorios (Servicio

Ecuatoriano de Normalizacion, 2017).

En el desarrollo del servicio de estimulacién acuatica para bebés
contara con politicas de calidad que aseguren un buen servicio para los
clientes y usuarios, las cuales se detallan a continuacién:

+ Todos los juguetes que se usaran en las actividades de las clases
seran aptos para los bebés de acuerdo a sus edades.

+ La limpieza serd extremadamente considerable para dar un servicio
de calidad, ya que esto implica mucho en el cuidado y la salud de los
bebés.

« Contar con un seguro corporativo para los colaboradores de la

empresa.
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6.2.2. Procesos de control de calidad

En el desarrollo del servicio de estimulacidon acuatica para bebés se

elaborara un proceso de control de calidad, esto ayudara a que la empresa

logre tener una buena imagen y cumplir con los objetivos planteados.

Realizar un control del trabajo realizado por los colaboradores.
Verificar que la temperatura del agua de la piscina sea entre los 30° -
32° C.

Verificar que el ambiente esté a 2 grados por encima de la
temperatura del agua.

Realizar un control de calidad de la atencién al cliente por parte de los
colaboradores.

Realizar un control sobre la limpieza de las instalaciones.

Realizar un control con el tiempo de la hora de inicio, tratar de que
sea lo mas puntual posible.

Realizar un control del tiempo en que los profesores se demoren en

cada clase.

6.2.3. Presupuesto

Cantidad Descripcién Total Mensual
Seguro corporativo 375,00
Limpieza y | 200,00

mantenimiento de la
piscina por una

empresa especializada

TOTAL

575,00

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion
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6.3.Gestion Ambiental
6.3.1. Politicas de proteccion ambiental
La gestion ambiental se sujeta a los principios de solidaridad,
corresponsabilidad, cooperacion, coordinacion, reciclaje y reutilizacion de
desechos, utilizacion de tecnologias alternativas ambientalmente
sustentables y respeto a las culturas y practicas tradicionales (Ministerio del
Ambiente, 2016).
La empresa implementara politicas que aporten al cuidado del medio
ambiente, las cuales se detallan a continuacion:
« Usar equipos que sean ahorro de energia.
» Contribuir con el reciclaje de plasticos, carton, papel dentro de
la empresa.

* Reusar los suministros de oficina.

6.3.2. Procesos de control ambiental
Dentro de Ila empresa se realizaran campafias sobre la
concientizacion y ahorro de energia y los procesos de control ambiental
seran controlados por el gerente general haciendo cumplir las politicas a sus
colaboradores.
» Capacitar al personal acerca del impacto ambiental que generan las
empresas.
* Verificar que los desechos sean correctamente arrojados al
clasificador de residuos.
6.3.3. Presupuesto

Cantidad Descripcion Precio Unitario  Total Anual
1 Tachos de 198 198,00
reciclaje

Elaborado por: La autora

Fuente: La investigacion
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6.4.Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Politicas de proteccion social

La responsabilidad social es la obligacion del empresario de tomar
decisiones, acompafar lineas de accion deseables y adoptar politicas
sociales, segun los objetivos y valores de la comunidad y sociedad (Bowen ,
1943).

La empresa contara con las siguientes politicas de proteccion social:

e Cumplir con los contratos, pagos y aseguramiento social y privado a
los colaboradores.

e Promover un buen ambiente de trabajo para que la empresa tenga
éxito.
6.4.2. Presupuesto

Estas politicas de responsabilidad social no incurren con costos, ya que

es parte del comportamiento, valores y politicas internas de la empresa.

6.5.Estructura Organizacional
6.5.1. Organigrama

Gerente General

Secretaria
Fisioterapeuta Instructora de Personal
Pediatrico Natacion Limpieza

Elaborado por: La autora
Fuente: La autora
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6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias

Gerente General

Persona encargada de la representacion legal de la empresa, dirigir,
controlar y supervisar el trabajo de los colaboradores, velar por el
cumplimiento de las politicas internas y llevar la contabilidad de la empresa.
Sexo: Mujer
Edad: 22 a 45 afios
Conocimientos: amplio conocimientos en contabilidad, computacion
avanzada.
Experiencia: 2 aflos como minimo en cargos similares.
Competencias y actitudes: confiable, liderazgo, motivacion personal,
capacidad de comunicacion.
Formacion Académica: Titulo de Tercer Nivel en Desarrollo de Negocios
Bilingue o carreras relacionadas.

Secretaria

Persona encargada en colaborar con el gerente general, llevar los
registros de la empresa y de la atencion al cliente.
Sexo: Mujer
Edad: 22 a 35 afios
Conocimientos: Calculos numéricos, computacion avanzada, marketing y
manejo de redes sociales.
Competencias y actitudes: proactiva, organizada, capacidad de
comunicacion y ser paciente.
Idioma: Espafiol/Inglés
Experiencia: minimo 2 afos.

Formacién Académica: Titulo de Tercer Nivel en Secretariado Gerencial.

Fisioterapeuta Pediatrico
Persona encargada del asesoramiento, tratamiento y cuidado del nifio,
realizar las actividades fisicas en la piscina.
Sexo: Mujer/Hombre
Edad: 25 a 35 afios
Conocimientos: actividades fisicas en agua especializado en bebés, temas

de desarrollo infantil, manejo de grupo de bebés entre 2 a 36 meses.
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Competencias y actitudes: capacidad de comunicacion, ser paciente, ser
entusiasta, responsable.
Idioma: Espafiol/Inglés

Formacion Académica: Titulo de Licenciado en Fisioterapia Pediatrica

Instructora de Natacion

Persona encargada de llevar la clase junto al fisioterapeuta pediatrico
dentro de la piscina, llevar un control y registro de cada clase.
Sexo: Mujer
Edad: 25 a 35 afios
Conocimientos: Temas de desarrollo Infantil, estimulacién acuatica y manejo
de grupo de bebés entre 2 a 36 meses.
Competencias y actitudes: paciente, divertida, comprometida, confiable y
responsable.
Idioma: Espafiol/Inglés
Formacion Académica: Nadadora Profesional

Personal de Limpieza
Persona encargada de la limpieza de todo el establecimiento incluyendo
piscina, bafos, etc.
Sexo: Hombre
Edad: 20 a 35 afios
Conocimientos: limpieza y mantenimiento de piscinas
Competencias y actitudes: proactivo, responsable

Formacién Académica: Bachiller

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones,

Responsabilidades, y Derechos

Cargo Interacciones | Responsabilidades Derechos Modo de

contratacion

Gerente Secretaria, Planificar objetivos | Sueldo Tiempo
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General

Fisioterapeut
a, Profesora
de
estimulacion

temprana

a corto y largo
plazo, contratar el
personal y asignar
los salarios,
supervisar el
desempeiio de los
colaboradores,
realizar reuniones
para analizar vy
coordinar las
actividades, tener
capacidad de toma
de decisiones,
identificar
problemas sobre el
personal, problemas
financieros y llevar
la contabilidad de la

empresa.

Beneficios

de ley

completo

Secretaria

Gerente
General,
Fisioterapeut
a, Profesora
de
estimulacién
temprana vy
personal de

limpieza

Recibir e informar
asuntos del trabajo,
hacer 'y  recibir
llamadas

telefénicas, recibir a

los padres e hijos,

hacer las
inscripciones y
cobros, dar una

buena atencién al
cliente, llevar el
manejo de las
promociones,

ventas y redes

Sueldo
Beneficios

de ley

Tiempo

completo
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sociales, llamar a
los proveedores vy
comprar  cualquier

implemento que se

necesite para las
actividades de
piscina, llevar el
registro de los

papeles de la

empresa.
Fisioterape | Gerente Dar asesoramiento, | Sueldo Tiempo
uta General, tratamiento y | Beneficios | completo
Pediatrico Profesora de | cuidado del nifio, | de ley
estimulacion | realizar las
temprana, actividades fisicas
Secretaria y | en la piscina,
personal de | explicar a los
limpieza padres los
beneficios de cada
ejercicio que
realicen y dar
seguimiento del
avance de los nifios
e informarselo a los
padres
Instructora | Gerente Llevar un | Sueldo Tiempo
de Natacion | General, seguimiento del | Beneficios | completo
Fisioterapeut | avance de los nifios, | de ley

a, Secretaria
y personal de

limpieza

informar a los
padres sobre
promociones del

mes, explicar cada

ejercicio y el
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beneficio que da,
supervisar que los
juguetes queden en
su lugar después de

las clases.

Personal de

Limpieza

Gerente
General,
Profesora de
estimulacién
temprana,
Fisioterapeut

a, Secretaria

Realizar la limpieza
y mantenimiento de
la piscina, limpiar
los bafios y
establecimiento en

general.

Sueldo
Beneficios

de ley

Tiempo

completo

Elaborado por: La autora

Fuente: La autora
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO-
FINANCIERO-TRIBUTARIO

92




CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1.Inversion Inicial

La empresa Aquatic Baby necesitara una inversion inicial de $ 28.896,34
para poner en marcha el negocio de estimulacién acuatica para bebés.

Tabla 17 Inversidén Inicial

INVERSION INICIAL ADM VTAS PROD TOTAL

INVERSION FIIA 6.042,00 - 11.755,50 17.797,50
ACTIVOS INTANGIBLES r 700,00 * . F . 700,00
PREOPERACIONALES 1.824,00 g 1.824,00
CAPITAL DE TRABAIO s : 8.574,84 8.574,84
TOTAL INVERSION INICIAL 8.566,00 - 20.330,34 28.896,34

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.1.1. Tipo de Inversién
7.1.1.1. Fija
La inversion fija que necesitara la empresa, es de $ 17.797,50 lo que
corresponde a: edificios, equipos, muebles y enseres, equipos de computo.

Tabla 18 Inversion Fija

CLASE DETALLE DEL ACTIVO AREA CANTIDAD  COSTO TOTAL  VIDAUTIL  %DEPREC DEP.ANUAL
EDIFICIOS
TECHADO ADM 1 5.200 5.200 2 % 20
EQUIPOS
_ .. _CAMBIADORESDEBEBES PROD __ .1 w___ W S S 4
_ .. LOCKER METALICOMARCAAEES PUERTAS PROD 1 00 __ . 300 _ ___ 0o 30,
CALDERO PROD 1 6.000 £.000 10 10% 600
DUCHAS MARCA FV PROD 3 %0 m 10 10% 7
INODORO MODELO MONACO FV PROD 3 210 630 10 10% 6
.. Ducsemfs MOD 3. _ % __ M ___. W___ 1% _ 3
. _CALEFONAGASMARCAYANG _ T T~ 11T PROD I Lo 0 10_ 1% _ 6.
. PURFICADOR VA GZONIICACON "~ """~ POD T LT e e T 0_ i 0.
. _GPWODEAGRRO T T TTT T T oD Tyl Iml_ B_ s_._m 5.
MUEBLES Y ENSERES
__ __[SCRITORIO DE OFICINA MARCAXTECH PROD Ll 199 19 _ U . S
_.._SIUAGIRATORIAMARCAXTECH ___ ___ ___ ___ PROO __ _______.1_____ & ___ __‘° 0 _ S_ L _ 8.
AIRE ACONDICIONADO 24 BTU PROD 1 1.200 1200 10 10% 120
_ .. _MATERIALES DIDACTICOS PISCINAXL2____ _ ___ ___ PROD 8 & a0 f 554
- - _ARCHADORES DE OFICINA 4 CAIONES__~ — ~— " POD 1 m B9 _ S S_ Mm% _ 18
.. TVSAMSUNGSMART32 . _ PROD Ll 30 _ 30 _ o_ % 35,
_ewmos T T T SN ~ I S W__ 1% _ .
EQUIPOS DE COMPUTO
____APTOPPORTATILHP _ _ __ ___ __ ______ ML |2 _ L 8 3_ k8
_.._IMPRESORA _ __ .. _ MY B0 __ B0 3____.Bs 8
_TELEFONO CONVENCIONAL PANASONIC ADM 1 40 40 3 33% 13
TOTALES T 1779750

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.1.1.2. Diferida
Para la inversion diferida de la empresa, se consideré activos
intangibles y los preoperacionales, entre ellos estan registro de marca,
constitucion de empresa.

Tabla 19 Inversiéon Diferida

ACTIVOS INTANGIBLES

LICENCIAS & SOFTWARE v

“REGISTROS OE PRODUCTOS "~~~ — "~ "~ "7 ""— "= "—""—"" -r -
“REGISTRO DE MARCA-|EPI— ~~— "~ — "~ — "= "= "= "= "—""—"" -r 700,00
“TOTALACTIVOSINTANGIBLES ~— ~~~ ~~~ "~~~ "~ """ "o v 700,00

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES

BASICOS
CREACION DE EMPRESA v 500,00
"CUERPODEBOMBERDS ™~~~ — ~~— "~ Tt TT -r 424,00
"MUNICIPIOBE GUAYAQUIL” ~~— "~~~ " r T rr e m -r 900,00
TTOTALBASICOS ~~~ T T T T T T v 1.824,00

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
7.1.1.3. Corriente
Para la inversion corriente, la empresa necesitard $ 8.576,26 de

capital de trabajo correspondientes a tres meses de costos fijos.

Tabla 20 Inversiéon Corriente

CAPITAL DE TRABAIO
COSTQOS FUOS 8.576,26
COSTOSVARIABLES ~— ~~~ ~~— ~~— "~ T T T ommmrm e m e n -
TOTALCAPITALDETRABAIO ~~~ ~~~ ~~~ ~~~— ~—~—~~— -0ttt To T 8.576,26

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.1.2. Financiamiento de la Inversion
7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento
La fuente de financiamiento de la empresa Aquatic Baby, se dara un
70% préstamo bancario y 30% capital propio, con una tasa del 9% anual por

cinco anos en el Banco del Pacifico.
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Tabla 21 Fuente de Financiamiento

DETALLE % PESO
PRESTAMO BANCARIO 70%
CAPITAL PROPIO 30%
TOTAL ESTRUCTURA DE CAPITAL E 100% *

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
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7.1.2.2. Tablade Amortizaciéon

Tabla 22 Tabla de Amortizaciéon

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 20.228,43
TASA DE INTERES CFN 0,75%
NUMERO DE PAGOS 60
CUOTA MENSUAL 419,91
Pago Capital Amortizacién Interés Pago
0 20.228,43 - - -
1 19.960,23 268,20 151,71 419,91
2 19.650,03 270,21 149,70 419,91
3 19.417,79 272,23 147,68 419,91
4 19.143,52 274,28 145,63 419,91
5 18.867,18 276,33 143,58 419,91
6 18.588,78 278,41 141,50 419,91
7 18.308,29 280,49 139,42 419,91
8 18.025,69 282,60 137,31 419,91
El 17.740,97 284,72 135,19 419,91
10 17.454,12 286,85 133,06 419,91
11 17.165,12 289,00 130,91 419,91
12 16.873,95 291,17 128,74 419,91
13 16.580,59 293,35 126,55 419,91
14 16.285,04 295,55 124,35 419,91
15 15.987,27 297,77 122,14 419,91
16 15.687,26 300,00 119,90 419,91
17 15.385,01 302,25 117,65 419,91
18 15.080,49 304,52 115,39 419,91
19 14.773,68 306,81 113,10 419,91
20 14.464,58 309,11 110,80 419,91
21 14.153,15 311,42 108,48 419,91
22 13.839,39 313,76 106,15 419,91
23 13.523,28 316,11 103,80 419,91
24 13.204,79 318,48 101,42 419,91
25 12.883,92 320,87 99,04 419,91
26 12.560,64 323,28 96,63 419,91
27 12.234,94 325,70 94,20 419,91
28 11.906,79 328,15 91,76 419,91
29 11.576,18 330,61 89,30 419,91
30 11.243,10 333,09 86,82 419,91
31 10.907,51 335,59 84,32 419,91
32 10.569,41 338,10 81,81 419,91
33 10.228,77 340,64 79,27 419,91
34 9.885,58 343,19 76,72 419,91
35 9.539,81 345,77 74,14 419,91
36 9.191,45 348,36 71,55 419,91
37 8.840,47 350,97 68,94 419,91
38 8.486,87 353,61 66,30 419,91
39 8.130,61 356,26 63,65 419,91
40 7.771,68 358,93 60,98 419,91
41 7.410,06 361,62 58,29 419,91
42 7.045,73 364,33 55,58 419,91
43 6.678,66 367,07 52,84 419,91
44 6.308,84 369,82 50,09 419,91
45 5.936,25 372,59 47,32 419,91
46 5.560,86 375,39 44,52 419,91
47 5.182,66 378,20 41,71 419,91
48 4.801,62 381,04 38,87 419,91
45 4.417,73 383,90 36,01 419,91
50 4.030,95 386,78 33,13 419,91
51 3.641,27 389,68 30,23 419,91
52 3.248,67 392,60 27,31 419,91
53 2.853,13 395,54 24,37 419,91
54 2.454,62 398,51 21,40 419,91
55 2.053,12 401,50 18,41 419,91
56 1.648,61 404,51 15,40 419,91
57 1.241,06 407,54 12,36 419,91
58 830,46 410,60 9,31 419,51
59 416,78 413,68 6,23 419,91
60 0,00 416,78 3,13 419,51
202284 asssu1 Z10a5e

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
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7.1.3. Cronograma de Inversiones

La empresa Aquatic Baby realizara el siguiente calendario de

inversiones:
Tabla 23 Calendario de Inversiones

CALENDARIO DE INVERSIONES MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 TOTAL
INVERSION FIJA 17.79750 r 17.797,50
ACTIVOS INTANGIBLES 700,00 r 700,00
PREOPERACIONALES 1.824,00 r 182400
CAPITAL DE TRABAJO 8.576,26 r 876,26
TOTAL INVERSION INICIAL r 2032150 7 o 857626 " : 2889776

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

7.2.Analisis de Costos
7.2.1. Costos Fijos

Dentro de los costos fijjos la empresa a considerado los gastos

administrativos, sueldos por cada departamento, seguro corporativo,

mantenimientos, publicidad. A continuacidon se muestran los detalles:

Tabla 24 Costos Fijos

R NOMBRE B neo B tatoi] tafo2f] taNo3fd TaRosaf] TaRos |
MATERIA PRIMA
MANO DE OBRA DIRECTA 1720380 7 1893941 7 1957227 7 2023214 7 2092255
SUELDOS ¥ BENEFICIOS SOCIALES FUIO 1720380 1893341 1957227 2023214 2092255
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 7.595,90 8.231,12 8.462,62 8.703,93 8.957,72
_ SUELDOSYBENEFCIOSSOCALSS Ao _ | 635820 699342 722492 746623 772002
DEPRECIACION PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO FUIO 1237707 1w’ s’ s’ 1@
GASTOS ADMINISTRATIVOS 4671267 7 4778047 7 4937099 7 507492 " 5247014
_ SUELDOS, SALARIOS Y DEMASREMUNERACIONES Ao | 1200000 = 1241400 1283980 1328406 1374236
_ APORTESALASEGURIDAD SOCIAL (incluidofondodereserva) ~ FIO | 145800 i 154280 263002 272102 281489
BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZACIONES FIIO 2.250,00 233175 239498 2.460,51 2.537,79
_ MANTENMIENTOYREPARACIONES W0 [ 240000 248280 256796 265681 274847
_ ARRENDAMIENTOOPERATVO _ ~  _ _ _ _________®Wo_ __|_. 1320000 = 1365540 141378 = 1461246 1511659
_ SEGURDSYREASEGURS(primasyocesiones) = =A@ ] ASo000 4RSS 48491 0 AsmR2 515338
AGUA, ENERGIA, LUZ, Y TELECOMUNICACIONES FUO 8.400,00 8.689,80 8.987,86 9.298,84 9.619,65
__ DEPRECIACIONES: PROPIEDADPLANTAYEQUPO A0 | 54067 54067 4067 3 2000 260,00 |
_ AMORTIZACIONES INTANGIBLES Ao | 14000 14000 000 000 140,00
_ GASTOSDEVENTA _ 084900 " 1113525 " 1142965 " 11738 " 1205369
_ PROMOCIONYPUBLCIOAD Ao a0 " 11z " names T umem " 120569
GASTOS FINANCIEROS 168443 " 136975 " 102556 " 649,08 " 231,29
__ INTERESES FUO 1.684,43 1369,75 1.025,56 549,08 231,29

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.2.2. Costos Variables
7.3.Capital de Trabajo
7.3.1. Gastos de Operacion

Los gastos operacionales de la empresa serd la suma de mano de

obra directa y costos indirectos.

Tabla 25 Gastos de Operacion

B2 nomere Brwo B rtafoifd tafo2fd taNo3fd rtaNoald tanos B
MATERIA PRIMA
MANO DE OBRA DIRECTA 1720380 7 18939417 19571227 7 202314 7 2092255

SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES FUO

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES FUO

DEPRECIACION PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO FIIO

17.203,80 18.939,41 19.572,27 20.232,14 20.922,55

7.595,90 823112 8.462,62 8.703,93 8.957,712
6.358,20 6.993,42 7.22492 7.466,23 7.720,02

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.3.2. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos de la empresa se detallan de la siguiente

manera:

Tabla 26 Gastos Administrativos

NOMBRE Bro [ rwiorf] wio] rwiosf] rafosf] rafosd

GASTOS ADMINITRATVOS

SUELDOS, SALARIS Y DEMAS REMUNERACONES Flo
WORTESALASEGURDADSOCAL (nidofondoderesen) RO
BNEFOOSSOCALES EDEMNZACONS A0
VAENMENTOYREPAROONS W0
ARENDAVENOOPRATVO W0
SECUROSV REASEGUROS (rimasycesones) A0
AGUA ENERGIA LUZ YTELECOMUNKCACIONSS A0
DEPRECACIONES PROPEDAD PLANTAYEQUPO A0
MOTHOOSNANGRES 0

e’ sisom T S0 sLop0s !’ sa15980
00000 2300 LB BN B

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.3.3. Gastos de Ventas
En los gastos de ventas de la empresa, se considera los gastos de
promocion y publicidad, la cual se hara una fuerte inversion para lograr con
el objetivo de ventas.
Tabla 27 Gastos de Ventas

NOWHE Owvo B ot radorf] vaosf] vafosfd rafos
GASTOS DEVENTA mos " wss o owems om0
PROMOCION'Y PUBLCIDAD Ao g0’ s’ s’ wmn’ e

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.3.4. Gastos Financieros
Los gastos financieros que la empresa considera son los intereses del
préstamo bancario.

Tabla 28 Gastos Financieros

Mg Bwo B riotf] riosf] wioall ool Tadosl
GASTOS FIANCEROS we " owmn” o wms” wee’ m
NTEAESES o 15 VRN <1 SOt ) N 1

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.4.Anédlisis de Variables Criticas
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes
Para la determinacién del precio de venta al publico se considero
algunos aspectos, el precio de los competidores y lo que el cliente estaria
dispuesto en pagar segun el estudio de mercado. Las ventas seran directas

por medio de un solo canal.
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Tabla 29 Mark Up

(0STO %MARGEN ~ PRECIOCANAL  %MARGEN CANAL PVP,

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.4.2. Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la

proyeccion de Ventas

Se ha detallado el prondstico de la siguiente manera:
Tabla 30 Ventas en US$

TOTAL VENTAS EN US$ 6,125 97978 110497 124023 134425

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

7.4.3. Analisis de Punto de Equilibrio
A continuacion se realiza el punto de equilibrio para saber cuantas
unidades anuales de inscripciones deben venderse para tener ganancias
sobre los gastos fijos.
Tabla 31 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.5.Entorno Fiscal de la Empresa
La empresa Aquatic Baby, en cuanto al entorno fiscal se cumplira con

todas las leyes y normas, de acuerdo al servicio de rentas internas.
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7.6.Estados Financieros proyectados

7.6.1. Balance General

A continuacion se presenta el balance general de la empresa a cinco

Tabla 32 Balance General

anos:
ESTADO DE STUACION FINANCIERA

Moo Ao Ao2 A03 A4 A0S
ACTVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVOY EQUIALENTES DE EFECTNO 857626 (3.006,65) (#037681) (3038951) (1355434 813697
CUENTAS POR COBRAR 2605000 B19104 1419878 46092 st
INVENTARIOS r . . - . .
SEGUROS Y OTROS PAGOS ANTICIPADOS
OTROS ACTIVOS CORRIENTES 182400 . . : : .
TOTAL ACTIVO CORRIENTE LS 7 T 11 LA Y LS 1 JLA 1171 T X )]
ACTIVOS NO CORRIENTES
PROPIEDADES, LANTA Y EQUIPO 179750 179150 1179150 1179150 1179150 1179150
DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO L83 355,73 533510 683280 833050
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO NETOS rFoooms 160193 w0 1246240 109640 946100
ACTIVO INTANGIBLE
PLUSVAUAS
MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LLAVE, CUOTAS PATRIMONIALES 70000 70000 70000 70000 70000 7000
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES 1400 2000 200 50,00 7000
ACTIVO INTANGIBLE NETO r 10000 7 56000 7 e’ 100 7 1o ’ .
(TOTALACTIVOS I G4 paM® | mssie| ansee| manm|
PASNOS
CUENTASY DOCUMENTOS POR PAGAR r . . . : -
PORCION CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIAS 335448 3669, 408335 4398 480162
OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES r . S A 17 LA 17 TLAN V1 LA €Y A1
TOTAL PASIVO CORRIENTE 335448 36695 15583 13411 LTI A
OBLIGACIONES BANCARIAS A LARGO PLAZO 16813% 1320478 919145 480162 r
(TOTAL PASIVOS [ ouee|  eemss| 0S| M| e Bany|
PATRIMONIO
Capia ocial LS 1 X 866933 866933 866933 866333 866333
Utiidad del rcico . (1832079) 697583 136618 118426 %3761
Utiiades Retenidas . (1852079) (11949) 17361 2908
 Total de Patrinonio | geeo3 | (oastan|  pased)]  ndss | S0 | 519691 |
{Pasivo s Patrimonio I 664 pam® | s aasee| M |

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
Se muestra el estado de pérdidas y ganancias de la empresa Aquatic

Baby proyectado a cinco afos.

Tabla 33 Estado de Resultado Integral

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL
Aot Moz o3 Mod Ao

VENTAS 851250 99160 1104%6% 140331 1345
(0STO DE VENTAS 17970 JIAYIRY 1803489 19360 288027
UTILIDAD BRUTA 0353 1080701 46,01 90814 10454500
 Margen Bruto 2% 143 1% 1L} 8%
GASTOS ADMINISTRATIVOS e 704 0310% 0792 241,44
GASTOS DE VENTAS 1084900 11135, 1142865 17382 120369
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 5156161 589151 60,0064 6L.486,04 64,5234
UTILIDAD OPERATIVA E8i) (17.23631) 11891% LA 260120 {0016
5 Margen Operativo 6% 1% 0% 16% 0%
(GASTOS FINANCIEROS 168443 136975 102556 64908 318
(TILIDAD ANTES DE IMPUESTOS E81) (16.920,79) 1052461 0658 LAY EENEE
5 Margen antes impuestos W 1% 1% 1% ki
PARTICIPACION OE UTILIDADES . 15782 309538 4198 596758
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (1892079 894331 115404 1183 18630
MPUESTOA LA RENTA . 196754 385891 597505 143958
UTILIDAD DISPONIBLE (16.920,79) 69758 13,6818 118426 263761
5 Margen Disponile o 1] 1% 1% i

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado

Se muestra el flujo de caja de la empresa proyectado a cinco afios.
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Tabla 34 Flujo de Efectivo

Ao1 AR02 A3 Afio4 A0S

Utilidad antes Imptos Renta (18.920,79) 1052161 2063587 319512 39.783,88
(#) Gastos de Depreciacidn/Amortizacion 3,37 191837 191837 1.637,70 1637,70
) Inversiones en Activos . . . . .
[} Amortizaciones de Deuda

(+) Capital del trabajo . 8.576,26
(#) Venta de Activos Fijos 1625,00
(-) Pagos de Impuestos r . 3545,78 6.954,29 10.767,86
Flujo Anal 15.178,43) 1243987 19,008,45 26.635,53 4285497
Flujo Acumulado 15.178,43) (273845 16.270,00 42.905,53 85.760,50
Pay Back del flujo 44.076,18) (31,636,21) (12.621,75) 14.007,78 56.862,75

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del
Capital
7.6.2.1.1.1. TMAR
En base a los calculos obtenidos por el método CAPM y costo

promedio ponderado, tiene como resultado 14,95%

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA TASAS
TASA LIBRE DE RIESGO Rf 2,84%
BETA B 0,77
RENDIMIENTO DEL MERCADO Rm 10,46%
RIESGO PAIS Rp 6,27%
TASA DEL ACCIONISTA 14,95%

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.6.2.1.1.2. VAN
El valor anual neto es de $ 24.289,23 que se muestra a continuacion:

103



Tabla 35 VAN

ujo de Efectivo -13. . . . .
[Flujo de Efecti 0] -15.178 12.440|  19.008|  26.636|  42.855
[Inversion Inicial [ -28.898 0] 0] 0] 0] 0]
[Flujos Netos [ -28898]  -15.178] 12440] 19.008] 26.636]  42.855]
TMAR 11,05%

[ [ -28.898]

VAN

™

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.6.2.1.1.3. TIR
La tasa interna de retorno de la empresa es de 26,41%, la cual es

mayor que la TMAR y de esta manera la hace ver atractiva.

7.6.2.1.1.4. PAYBACK
El periodo de recuperacion de la inversion es de 42 meses, lo que serian
tres afios y seis meses, es decir que después de ese tiempo ya estaria

cubierta la inversion.

7.7.Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples

e Produccion

En el andlisis de sensibilidad, cuando el escenario es positivo se puede
ver que la tasa interna de retorno aumenta superando el van de los valores
actuales. En cambio si el escenario es negativo se puede notar que ambos
valores disminuyen.

Tabla 36 Escenario de Produccidon

Produccion 5% -5% 0%
Celdas de resultado:
TIR 26% 56% 35% 26%
VAN S 24.289,23 S 68.003,85 S 34.603,34 S 24.289,23

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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e Precio Local
Se muestra que el precio local influye mucho en la rentabilidad del
negocio, en el escenario negativo se muestra pérdida.
Tabla 37 Precio Local

Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Precio local 10% -10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 26% 70% -14% 26%
VAN S 24.289,23 $§ 109.262,13 $ (22.679,79) S 24.289,23

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

e Costo de Mano de Obra Directa
Se muestra que el decrecimiento en el escenario positivo, hace que la
tasa interna de retorno y el van superen a la actual, y en el negativo al

crecer la TIR y el VAN superan a los valores actuales.

Tabla 38 Costo de Mano de Obra Directa

Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
MOD -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 26% 64% 29% 26%
VAN S 24.289,23 § 94.142,64 S 21.170,54 § 24.289,23

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
e Tasade interés
En este escenario se muestra que ambos positivo y negativo dan
como resultado valores superiores a los actuales.

Tabla 39 Escenario Tasa de Interés

Resumen de escenario

Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO

Tasa de Interés -5% 5% 0%
Celdas de resultado:
TIR 26% 47% 45% 26%
VAN S 24.289,23 S 54.120,26 S 51.436,49 S 24.289,23

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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e Activos Fijos
Se puede apreciar que ambos escenarios muestran una tasa interna
de retorno superior a la actual y ambos superan el van del valor actual.

Tabla 40 Escenario Activos Fijos

Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Activos Fijos -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 26% 49% 41% 26%
VAN S 24.289,23 S 54.635,67 S 48.48550 S 24.289,23

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

e Gastos de Ventas
Se puede apreciar que en ambos escenarios la tasa interna de retorno y
el van superan los valores actuales.
Tabla 41 Gastos de Ventas

Resumen de escenario
Valores actuales: POSITIVO NEGATIVO MODERADO
Gastos De Venta -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 26% 52% 41% 26%
VAN S 24.289,23 S 60.730,65 S 4491294 S 24.289,23

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

e Gastos Administrativos
En ambos escenarios la tasa interna de retorno y el van superan los

valores actuales.

Tabla 42 Escenario Gastos Administrativos

Gastos administrativos -10% N 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 26% 51% 39% 26%
VAN S 24.289,23 S 61.895,21 S 4140594 S 24.289,23

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.8.Razones Financieras

7.8.1. Liquidez

Tabla 43 Ratios de Liquidez

7.8.2. Gestion

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion

Ratios de Liguidez

Liquidez o Razdn Corrente = Actvo Corriente  Pasivo Corrente BN VeCes 2] {2 1 23 46
Luiden Seca o Prueb Acida = (Actvo Corriene - Inventarios Pasivo Corrente | veces A {2 12 233 46
Capita de Trabajo endinero 13626 475 65 045 4850
Riesgo de liguidez = 1 - (Activos Correntes / Activos en poreentaje 250% 109% 8% Wk 13%

Se puede apreciar que los ratios de gestion va disminuyendo en todos

los afios.

Tabla 44 Ratios de Gestion
RATIOS DE GESTION (Uso de Acives|
Rotacidn de Actvos = Ventas | Activos N Veees 98 13 4 6 19

Elaborado por: La Autora
Fuente: La Investigacion
7.8.3. Endeudamiento
Tabla 45 Ratios de Endeudamiento

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo f Activo en porcentaje 155% 124% 61% 3% 19%
Pasivo Corriente / Pasivo en porcentaje 2% 45% 0% 100% 100%
Estructura del capital Pasivo / Patrimonio en veces 16 51 16 05 02
Cobertura Gastos financieros = Utilidad Operativa / Gastos Financieros e veces 102 87 A1 502 1687
Cobertura 2= (Flujo de Efectivo + Servicio de Deuda | / Servicio de Deuda 20 35 48 63 95

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion
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7.8.4. Rentabilidad

Tabla 46 Ratios de Rentabilidad

Ratios de Rentabildad

Margen Bruto = Utlidad Bruta | Ventas Netas €n porcentaje 62 1153 15% i} 18%
Margen Operacional = Utidad Operacional | Ventas Netas £n porcentaje 6% 1% 0% 16% W
Margen Neto = Utidad Disponible  Ventas Netas €0 porcentzje 1% T 1% 1% Wh
ROA = Utidad Neta  Activos €N porcentaje 186k S S i5% T
ROE= Utiidad Neta  Patrimonio £n porcentzje 185% 23 131% 6% 46

Elaborado por: La Autora

Fuente: La Investigacion

7.9.Conclusion del Estudio Financiero

El estudio financiero para la creacion de una empresa de servicios de

estimulacion acuatica para bebés en la ciudad de Guayaquil, concluye:
e La Tasa Interna de Retorno es de 26,41% y la TMAR es 11,05%

e El Valor Actual Neto es de $ 24.289,23 el cual es el valor a ganar de

los accionistas después de recuperar su inversion.

e El tiempo de recuperacion es de tres afios y seis meses.
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CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1.Principales riesgos

La empresa Aquatic Baby tendra como medida de control un plan de
contingencia, se evaluaran los posibles riesgos internos y externos que
pueda tener la empresa y poder elaborar un plan de soluciones a los
diferentes problemas.

Los principales riesgos que la empresa puede tener son:

Riesgos con los equipos de piscina: posibles dafios con el calefon,
purificador o cualquier equipo que se encargue de mantener la piscina limpia

y en éptimas condiciones.

Riesgos de accidentes: posibles accidentes de los nifios, padres o

profesores fuera o dentro de la piscina.

Riesgos con los clientes: puede existir alguna insatisfaccion por parte

de los padres de familia en cuanto al servicio.

8.2.Monitoreo y control del riesgo
Se realizaran controles y monitoreos que la empresa a determinado para

los principales riesgos.

Riesgos con los equipos de piscina: para controlar el riesgo de algun
dafio con los equipos, se llevara un control de limpieza diaria para ver si

todo estéa funcionando de manera correcta.
Riesgos de accidentes: se elaborard unas politicas de seguridad, los
profesores tendran conocimiento de aquellas politicas y se encargaran de

gue sean cumplidas por los padres para evitar algun accidente.

Riesgos con los clientes: en cada clase habran conversaciones con

los padres para recibir sugerencias, reclamos o algun tipo de insatisfaccion
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gue hayan tenido para en otra ocasion mejorar y hacer que nuestros clientes

se sientan comodos.

8.3.Acciones Correctivas

Aquatic Baby realizara las siguientes acciones correctivas para los
riesgos principales:

Riesgos con los equipos de piscina: las acciones correctivas que se
tomara con respecto a este riesgo, sera la limpieza y mantenimiento a la
piscina realizado por una empresa especializada, para evitar alguna falla o

dafio de los equipos.

Riesgos de accidentes: para las acciones correctivas de los
accidentes, la empresa capacitara a los empleados con respecto a los
cuidados dentro y fuera de la piscina que deben tener y de la misma manera

ellos den a conocer a los padres de familia.
Riesgos con los clientes: para las acciones correctivas con los

clientes, se mantendra una comunicacion constante, confianza y fidelidad

mediante promociones.
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CAPITULO 9
9. CONCLUSIONES
Los resultados de la propuesta de trabajo de titulacion presenta como

resultado las siguientes conclusiones:

e Se determind la factibilidad y viabilidad de la creacién de una
empresa que ofrece servicios de estimulacién acuatica para bebés

hasta los 36 meses de edad, en la Ciudad de Guayaquil.

e Se pudo determinar el mercado meta siendo padres de familia con
hijos de 0 a 36 meses de edad, con un nivel socioeconémico B y

C+ en la ciudad de Guayaquil.

e El estudio de mercado demostré que el 90% de los encuestados
consideran importante la estimulacion a los bebés en edades
tempranas, y su aceptacion por el nuevo servicio acuatico para

sus hijos.

e Se hara una fuerte inversion en el plan de marketing para lograr
captar una gran cantidad de mercado y posicionarnos en la mente
de ellos, todo esto mediante la creacion de un sitio web, publicidad
mensual en Facebook e Instagram, participacion en ferias,

influencers, etc.
e La evaluacion financiera del proyecto nos muestra una TMAR es

de 11,05% y la TIR de 26,41%, la cual se ve rentable para poder

invertir.
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CAPITULO 10
10.RECOMENDACIONES

Para el funcionamiento de la propuesta planteada, se determinan las

siguientes recomendaciones:

Realizar campafas para promocionar el servicio de estimulacion
acuatica y poder incrementar las ventas usando al maximo la
capacidad instalada.

Capacitar al personal sobre la tendencia en la estimulacion acuatica y
nuevas técnicas para el desarrollo del bebé.

Expandir las instalaciones de la empresa.

Mantener las instalaciones adecuadas para los bebés.

Considerar el aumento de una pequefia area de estimulacion
temprana tradicional como parte de diversion para actividades extras.
De acuerdo a la demanda del servicio, considerar abrir cupos

nocturnos.
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CAPITULO 12
12.ANEXOS
ENCUESTA

1. ¢Conoce usted la importancia que tiene la estimulaciéon en el
agua para los nifios en edades tempranas?
Si No

2. ¢ Tiene hijos o algun tipo de relacion familiar con nifios menores
a 3 anos?
Si No

3. ¢Cudl es su parentesco?

Padres All |os DS

4. ¢ En quérango de edad se encuentra su hijo?

0-12 meses

1-3 afios

Otro

5. En una escala de 1 a 5 donde 1 es bajo y 5 es alto, que tan
importante es estimular el desarrollo de su hijo en edades

tempranas?

6. Valore con una escala las siguientes areas que usted considera

inportantes (1 ab)

Motoras

Cognitivas

Sensoriales
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Sociales

7. ¢ Qué horario cree usted que se ajusta a su tiempo para llevar a

su hijo a las clases de estimulacion acuatica?

Manana

Tarde

Noche

8. ¢Qué horario cree usted que se ajusta a su tiempo para llevar a

su hijo a las clases de estimulacion acuética?

1 vez por semana

2 veces por semana

3 veces por semana

9. Prefiere que su pago sea:

Mensual

Bimensual

Trimestral

10.¢Cuél seria el precio que usted estaria dispuesto a pagar por

estas actividades?

100 a 130

130 a 160

160 a 190

11.Que caracteristicas cree usted que deberia tener un centro de

estimulacion acuética para bebés de 3-36 meses de edad, valorar

del 1 al 5.
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Personal Calificado El cuidado del agua

Limpieza Infraestructura

Temperatura del agua El cuidado de la piscina
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RESUMEN/ABSTRACT

The present proposal of titulacion, raises in the creation of a company of services of aquatic
stimulation for babies in the city of Guayaquil.

The proposal will have a service in which babies can improve the development of their motor,
cognitive, social and sensory areas, through a series of activities in the pool that are directed
with experts and accompanied by their parents. These activities will help to stimulate the baby
and a variety of benefits such as improving appetite and falling asleep.

For the development of the proposal a market study will be carried out, a productive process will
be designed, a marketing plan will be made and finally the financial study to evaluate the

feasibility of the company.
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