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RESUMEN EJECUTIVO

La mujer dia a dia ejerce roles importantes para la sociedad que la llevan a
superarse constantemente logrando cumplir metas profesionales, pero a su
vez no deja a un lado el rol mas importante que es ser madre y cultivar su
hogar llevando siempre la preocupacion del bienestar de su infante cada que
debe dejarlo para cumplir con su labor empresarial. En la actualidad la mejor
forma de cuidar a sus hijos es dejandolos al cuidado de su abuela o
contratando una nifiera, pero a pesar de esto no dejan de sentirse
preocupadas por la seguridad de su infante llevandolas a no estar al cien por
ciento dedicadas a su trabajo. Es por esto que el Gobierno Ecuatoriano con
el fin de protegerlas actualiza el Cdédigo Laboral a favor de la mujer
trabajadora otorgandole derechos como el periodo de lactancia, sancion al
desahucio, proteccién laboral y guarderia para sus hijos; con base a uno de
estos derechos se crea un nuevo concepto de guarderia como Centro de
Desarrollo Integral Infantil dado a nivel empresarial en la zona Bancaria de la
ciudad de Guayaquil donde se encuentra la mayor concentracion de
empresas con 50 o mas trabajadores y donde a su vez laboran gran

cantidad de madres con infantes de 0 a 5 afios de edad.

El andlisis realizado a nivel de macroentorno permitié asegurar que el Centro
de Desarrollo Integral Infantil pueda establecerse de forma segura en la
zona; a su vez se analiz6 el microentorno, utilizando herramientas que
permitieron estimar qué tanto la empresa podra tener el control sobre dichas
variables, lo cual se prestd de forma favorable ya que el lugar escogido para
realizar el proyecto no tiene competencia directa y existen muy pocas
opciones de cuidado infantil que podrian considerarse como competencia

indirecta.

Adicional a esto, una investigacion tanto de forma cualitativa como
cuantitativa proporcion6 gran cantidad de informacion como lo es el conocer
el nivel de aceptacion y accionar de las empresas ante esta disposicion
legal, a su vez permitié conocer la cantidad de mujeres que desconocian sus
derechos y de este derecho puntual como lo es tener de forma gratuita el

servicio de guarderia para sus infantes desde los 0 meses hasta los 5 afios.
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Por otro lado se logré extraer opiniones, miedos, insatisfacciones del servicio
y cudl seria la guarderia ideal, lo que permitira darle un giro a este negocio
otorgandole a la madre seguridad y profesionalismo al momento de estar al

cuidado de sus hijos.

Con base a los estudios realizados se cre0 la mejor forma de llegar a las
empresas quienes son las responsables del cumplimiento de esta normativa
legal, por esto se cred una tarifa base para este servicio y a su vez ser
percibida como una empresa socialmente responsable con la educacion de
los hijos de sus colaboradoras. Por otro lado convencer a la madre de que el
Centro de Desarrollo Integral Infantil es la mejor aliada al momento del
cuidado de sus hijos otorgandoles un beneficio no explotado por la
competencia como lo es el servicio de monitoreo, donde ella podréa visualizar

a su infante en cualquier momento que ella lo desee.

La creacién de este nuevo formato de guarderia como Centro de Desarrollo
Infantil tiene una gran inversion puesto que en la actualidad estos centros se
encuentran bajo la inspeccién del Ministerio de Inclusién Econémica y Social
quienes se rigen bajo ciertas normativas como lo son: el espacio que debe
tener una guarderia, la cantidad de parvularias que deben haber por cierta
cantidad de infantes, como deben ser distribuidas las aulas ahora llamados
rincones, la alimentacion que deben tener los infantes, el cuidado que deben
tener para ellos y el control de salud que debe tener el Centro de Desarrollo
Infantil con cada uno, todo esto para llegar a ser calificada como una
guarderia segura para el bienestar infantil, logrando obtener mediante
proyecciones de ventas y gastos una utilidad considerable para el comienzo

de su actividad comercial.

Palabras Claves: CDII, Centro de Desarrollo Integral Infantil, Guarderia

Empresarial, Moms and Happy Babies.
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INTRODUCCION

TEMA
Plan de Negocio para la Introduccion de una Guarderia Empresarial en la

Zona Bancaria de la ciudad de Guayaquil.

ANTECEDENTES

“Cuando los hombres se callan es nuestro deber levantar la voz en nombre
de nuestros ideales” (Zetkin, 1920). Este ideal llevé a la integrante del
Sindicato Internacional de Obreras de la Confeccién a exigir sus derechos de
igualdad frente a los hombres, mismo que dio inicio a la proteccién laboral de
la mujer de forma mundial; la mujer ecuatoriana ha venido luchando durante
tantos aflos para alcanzar la igualdad de condiciones llevando a las
autoridades respectivas a la elaboracion y control de sus derechos.

En la actualidad la mujer con base a la ultima actualizacion del cédigo de
trabajo goza de algunos derechos como lo es la proteccién en etapa de pre y
post parto otorgando dias de descanso, lactancia y cuidado de su hijo segun
indica la Revista Juridica de la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil.
(Universidad Catélica Santiago de Guayaquil, 2006).

Segun el Ministerio de Relaciones Laborales, el articulo 155 del Cédigo del
Trabajo fue modificado, puesto que anteriormente el servicio de guarderia
podia ser reemplazado por la jornada reducida de 6 horas diarias; sin
embargo se cambio6 con la nueva ley, al ampliarse la duracién del periodo de
maternidad de 9 a 12 meses posteriores al parto. Independientemente de
esto, las empresas deben contar obligatoriamente con el servicio de

guarderia. (Diario EI Comercio, 2013).



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La mujer trabajadora en edad reproductiva por lo general no tiene
conocimiento de los derechos que la amparan, mismos que le permiten la
utilizacion de una guarderia para el cuidado de sus hijos por un periodo de 4
afos, financiada en su totalidad por la empresa para la que labora ya sea
que ésta pertenezca al sector publico o privado con més de 50 empleados;
por otro lado para muchos empleadores la mujer (en estado de lactancia o
con licencia de maternidad) implica mucho gasto y a su vez la ausencia en
su trabajo por los continuos permisos que podrian darse por el cuidado de
sus hijos afectando a la productividad de la empresa, segun lo expuesto por
el Centro Economico para Latinoamérica y el Caribe. (Diario EI Comercio,
2012)

El Estado, en defensa de la mujer trabajadora mediante el Cdédigo de
Trabajo en el Art. 155 estipula que: “Toda empresa que cuenten con 50 o
mas trabajadores, el empleador establecera anexo o proximo a la
empresa, o centro de trabajo, un servicio de guarderia infantil para la
atencion de los hijos de estos, suministrando gratuitamente atencién,
alimentacion, local e implementos para este servicio.

Las empresas que no puedan cumplir esta obligacion directamente,
podran unirse con otras empresas 0 contratar con terceros para prestar
este servicio”. (Laborales, 2013)

Segun el Ministerio de Relaciones Laborales esta ley debe ser cumplida de
forma obligatoria sin excepcion alguna durante los cuatro primeros afios de
vida del infante; segun un estudio realizado por la empresa Deloitte en el
2012 en 344 empresas de los sectores comerciales, industrial y de servicios,
se determiné que solo el 55% de las empresas brindaban el servicio de
guarderia de las cuales el 25% tenian convenio con guarderias cercanas y el
30% entregaba un bono, mismo que ya no podra darse. (Diario EI Comercio,
2013)

El no cumplimiento de esta ley impulsa a introducir en el mercado de la
ciudad de Guayaquil un nuevo concepto de Guarderia ahora como Centro de
Desarrollo Integral Infantil (en adelante CDII), dirigida al sector empresarial,

lo cual solucionara el problema de productividad que pudieran atravesar las



mujeres en esta etapa, logrando en ellas su rapida adaptacion al ritmo de
trabajo basada en la seguridad que ellas tendrian en este CDII.

JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

Nace este proyecto por la mujer, quien hoy en dia tiene igualdad de
condiciones laborales Art. 42 (Constitucion Republica del Ecuador, 2009) y
pueda lograr no quedar en desventaja al momento que decide ser madre; es
por esto que es esencial que conozcan y se empoderen de los derechos que
la amparan para exigirlos cuando sean necesarios, lo que lleva a la creacion
de un CDII que contribuira al desarrollo normal de sus actividades laborales
ya que éste aportard a la tranquilidad de las madres ante la atencion
oportuna de sus hijos.

CDII busca generar ante las empresas, confianza de que su productividad no
se vera afectada asegurando el bienestar de los hijos de sus colaboradores
bajo tarifas estandares, y a su vez llevandolas a convertirse en una Empresa
Socialmente Responsable en Educacién y a las madres asegurandoles la
calidad del servicio el cual les permite ver un progreso del desarrollo de su
hijo. Llevando asi a que este modelo de CDII logre cumplir el espiritu de la
ley que es tener igualdad de condiciones laborales, para que la mujer no

opte por la desercidén de su trabajo o se marginen en su ambito laboral.

OBJETIVOS

Objetivo General:

Elaborar un plan para la creacion de una Guarderia vinculada al sector
empresarial bajo una nueva oportunidad de mercado enfocandose en la

zona bancaria de la ciudad de Guayaquil.

Objetivos Especificos:

e Desarrollar un diagnaostico inicial que contemple el entorno actual con
base al Cddigo de Trabajo cuyo articulo estipula como derecho para
el trabajador el goce de una Guarderia por un lapso de 5 afios.

e Identificar la demanda potencial del sector empresarial Pymes y

Macro empresas, reconociendo el porcentaje de infantes de 0 a 5



afios y analizando la percepciéon de la madre ante la utilizacion del
servicio de una Guarderia y su intencién de compra.

e Desarrollar un plan de marketing de un servicio con el nuevo
concepto de Guarderia como Centro de Desarrollo Integral Infantil.

e Conocer costos de introduccion de la empresa al mercado y analizar

la rentabilidad en el negocio central y colateral a corto y largo plazo.

RESULTADOS ESPERADOS

Se espera obtener los siguientes productos en el proceso de desarrollo del

proyecto:

e Un diagnéstico inicial que dé a conocer la cantidad de empresas
dentro del sector Pymes y Macro empresas radicadas en la zona
bancaria y realizar con ellas un estudio cualitativo que permita
conocer su postura ante esta Ley.

e Una proyeccion de infantes del 2014 al 2017 logrando conocer el
déficit o sobredemanda de guarderias, mediante estudios realizados
por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

e Una investigacibn de mercado que permita comprender mediante
estudios cualitativos a mujeres con hijos de 0 a 5 afios, la actitud de
ellas ante una guarderia y el factor decisivo al momento de adquirir
este servicio.

e Un plan para modernizar el concepto de guarderia ubicandolo
estratégicamente cerca del lugar de trabajo de los padres.

e Un estudio que establezca el minimo de infantes con los cuales se
podrd iniciar el negocio garantizandolo mediante la buena difusién y
convencimiento de los dos grupos objetivos, asegurar en una
segunda etapa con un minimo de rentabilidad y a largo plazo

incrementar la rentabilidad mediante el negocio colateral.
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1.1 Andlisis Situacional
Para Casado y Sellers (2010) el analisis situacional tiene como finalidad
evaluar a la empresa para visualizar su entorno y con base a eso generar
toma de decisiones puntuales; por otro lado Rivera y Lépez (2012)
concuerdan que para las empresas es indispensable conocer y monitorear el
entorno porque los previene de cualquier situacion, mientras que Rodriguez
(2006) explica que el analisis situacional se realiza para considerar datos
externos que no son controlables por la empresa e internos que inciden o

afectan a la relacién con sus consumidores o usuarios.

Con base a estos conceptos se puede indicar que para una empresa es
importante realizar un andlisis situacional antes de seguir con un proyecto, el
mismo que lleva a tener un previo conocimiento del terreno donde se
fluctuara el negocio y tomar las acciones respectivas si se dan cambios tanto

en ambiente externo como en interno.

1.1.1 Macroentorno

Segun Leiva (2007) el macroentorno comprende a la indagacion de
tendencias generales tanto econdémicas, politicas, culturales, ambientales,
tecnoldgicas y demograficas ya sean dentro o fuera del pais, con las que se
puede visualizar el impacto que dara a la futura empresa creando las
oportunidades y amenazas para la misma; a su vez Casado et al. (2010)
aseveran gque las variables que lo componen no estan bajo el control de la
empresa por lo tanto se debe tomar acciones que prevengan cualquier

riesgo asegurando asi el éxito de una empresa.

Se concuerda con estos autores puesto que las variables que comprenden el
macroentorno no estan bajo el control de una empresa, pero la misma debe
tener en cuenta estos factores ya que pueden afectar la situacion del
negocio, por lo tanto es recomendable para toda empresa realizar un
correcto andlisis de estas variables antes del inicio de sus actividades para
tomar acciones a favor de la empresa y que la misma logre cumplir sus

objetivos requeridos.



1.1.2 Microentorno

Segun lo explicado por Talaya et al. (2008) el microentorno lo conforman
variables que influyen de forma directa a la empresa, mismas que se
relacionan con el consumidor o cliente, por lo tanto se debe conocer cuales
son los puntos fuertes y débiles de la compafiia analizdndolo desde dos
perspectivas: andlisis interno donde se detalla los medios humanos y
materiales de la organizacion, y el andlisis externo que sondea a los
proveedores, intermediarios, grupo objetivo y competencia. Por otro lado
Casado et al. (2010) comentan algo similar que Talaya et al. (2008) donde el
microentorno comprende elementos que tienen un impacto directo a la

empresa donde se analizan las mismas variables.

De acuerdo a lo explicado por los autores, el microentorno estad compuesto
por variables que influyen de forma directa con la compafia basandose en
dos perspectivas: andlisis interno que tienen que ver con el personal de la
empresa y el andlisis externo que permite conocer varios, lo que puede

afectar a la compafiia como por ejemplo los proveedores.

1.2 Investigacion de Mercados
Galindo (2006) comenta que la investigacion de mercados es un estudio que
se realiza para conocer las necesidades de los consumidores y el nivel de
aceptacion que puede tener el producto o servicio. Mientras Trespalacios
(2005) indica que la investigacion de mercados es un diagnostico de
necesidades elaborado mediante métodos para lograr aprovechar el

mercado, identificar y solucionar problemas.

Con base a lo explicado por estos autores se puede comprender que la
investigacion de mercados es indispensable para poder conocer o

aprovechar un mercado ya conquistado o por conquistar.

1.2.1 Clases de Investigacion

Con base a lo investigado en los autores Soler (2001), Malhotra (2008) y
Trespalacios et al. (2005) hay multiples clases de investigacion, las mismas
gue ayudan de diferentes formas a conocer, ingresar o solucionar diferentes

inconvenientes que presente el mercado.



Soler (2001) comenta que la investigacion cualitativa se da de forma
relevante y significativa, identificando los datos de forma profunda por
ejemplo: un grupo de discusion donde se despliegue la satisfaccion o
insatisfaccion de un producto o servicio; Merino et al. (SF) explican que la
investigacion cualitativa es utilizada para generar informacion sobre grupos
pequefios, las técnicas mas utilizadas son: focus group, entrevistas a

profundidad y la observacion.

Como lo explican los autores anteriores, la investigacion cualitativa es
metodica y se puede analizar de forma mas profunda a un grupo,
comprendiendo de forma acertada la situacibn o percepcion de lo
investigado, a su vez se puede investigar sobre el grado que aceptacion o
posicionamiento que tiene una marca, en base a objetivos planteados por las
empresas, esta importante herramienta permite analizar a su vez si la
distribucion de un producto esta siendo aprovechada al maximo o estan

incurriendo en algun error y cual es el error. (Ver Tabla 1.1)

Tabla 1. 1 Andlisis Comparativo de Teorias de Investigacion de

Mercados
Autores
Soler Pere Naresh K. Malhotra Trespalacios - Vasquez - Bello
Investigacion sobre los Productos  |Investigacion para la identificacion del Andlisis del entorno comercial
problema
Investigacion sobre la Marca Investigacion para la solucion del Investigacion relativa a las politicas de
problema marketing
Investigacion sobre el Investigacion y control de resultados
comportamiento del consumidor

Investigacion sobre envase

Investigacién sobre el precio

Investigacion sobre la publicidad

Investigacion sobre la distribucién

Investigacién sobre la distribucion

Clases de Investigacion
de Mercados

Elaboracion Propia



1.2.2 Investigacion Cuantitativa

Soler (2001) cataloga a la investigaciobn cuantitativa como precisa y
representativa que llevan a encontrar datos descriptivos, porcentajes y
estadisticas, por ejemplo: saber cuantos hogares tienen el servicio de
television pagada. A su vez Merino et al. (SF) comentan que la investigacion
cuantitativa tiene como objetivo analizar datos que sean cuantificables, esta

es una técnica mucho mas estructurada que la investigacion cualitativa.

La investigacion cuantitativa se elabora cuando se tiene un namero grande
de mercado, donde no es posible abarcarlo en su totalidad, obteniendo de
este una muestra para conocer posibles datos de ellos.

1.3 Comportamiento al Consumidor

1.3.1 Concepto de necesidades

Segun indica Prieto (2005) la necesidad es la falta de algo que llega a
relacionarse con la existencia humana llevandola a ser prioritaria causando
la toma de decisibn ante un producto o servicio. Las necesidades se

clasifican en:

- Necesidad de ser comprendido.

- Necesidad de ser bien recibido.

- Necesidad de sentirse importante.
- Necesidad de comodidad.

Para Schiffman et al., (2010) todas las personas tienen necesidades,
mismas que pueden ser innatas o adquiridas; las innatas son aquellas de
caracter fisiolégico como: alimentarse, vestimenta, agua, aire, vivienda,
sexo; y las adquiridas son aquellas que se dan segun el medio en el que se
desenvuelve dicha persona por ejemplo: aprendizaje, poder, afecto,
autoestima; este autor hace referencia a la piramide de necesidades dada

por Maslow (1943), en el cual identifica a las necesidades por rango:



Figura 1. 1 Piramide de Necesidades de Maslow

Necesidades Sociales (afecto,
amistad, pertenencia)

Necesidades de Seguridad (proteccion,
orden, estabilidad)

Fuente: Maslow (1943)

Con base a lo indicado por los autores, las necesidades nacen por la falta de
algo, el cual se convierte en una prioridad, las mismas pueden clasificarse
como innatas que son aquellas que el cuerpo necesita para estar saludable y
las adquiridas que van acorde al medio en el que se desenvuelve el

individuo.

1.3.2 Concepto de deseo

Prieto, (2005) comenta que los deseos son anhelos de poseer algin bien o
servicio, impulsandolo a satisfacer y buscando muchos méas deseos
adicionales.

Pero para Rivera y Lopez (2012) el deseo es cuando la satisfaccion de una

necesidad se enfoca en un solo bien o servicio.



Se puede determinar que los deseos son necesidades especificas a un solo

producto o servicio.

1.3.3 Concepto de comportamiento del consumidor

Segun Molld et al. (2006) y Rivera et al. (2009) el comportamiento del
consumidor es la reaccion que va teniendo una persona al momento de
satisfacer sus necesidades ya sea evaluando, investigando o comprando un
producto o servicio siendo ésta una conducta motivada por si mismo o

influenciada por su medio.

El comportamiento al consumidor puede analizarse por la forma de actuar de
cada individuo frente a una situacion o la entrega de un servicio o producto;
esta forma de actuar puede darse de forma innata o influenciada por su

entorno.

1.3.4 Tipos de consumidores

Moll4, (2006) clasifica de la siguiente forma a los compradores:

- El usuario es comprador y pagador
- El usuario es pagador, pero no comprador
- El usuario es comprador, pero no pagador

- El usuario no es comprador ni pagador.

Pero para Schiffman (2010) los tipos de consumidores se dan de la siguiente

forma:

- Punto de vista econémico
- Punto de vista pasivo
- Punto de vista cognitivo

- Punto de vista emocional

Los tipos de consumidores pueden darse da varias formas dependiendo del
autor. En el caso de Molla clasifica al consumidor como aquel que compra
pero no es el que paga o en otro caso es el comprador y pagador del
servicio o producto; en el caso de Schiffman (2010), lo clasifica segun el
punto de vista: en el caso economico el consumidor verifica muchos costos e

indaga a fondo esta variable; el punto de vista pasivo son aquellos

10



compradores compulsivos que no tardan en analizar ninguna otra variable,
cognitivo aquel comprador que busca informacién y medita muy bien su
compra; y emocional son aquellos compradores que se dejan guiar por su

estado de animo.

1.3.5 Proceso de decision de compra

Segun Kotler y Armstrong, (2003) el proceso de decision de compra se lo
puede determinar en 5 fases, mismas que son parte del consumidor al
momento que requiere de un producto o servicio nuevo; a continuacion se

detallan cada una:

- Reconocimiento de la necesidad.
- Busqueda de la informacion.

- Evaluacién de alternativas.

- Decisién de compra.

- Conducta posterior a la compra.

Para Molla (2006) el proceso de compra es mucho més corto definiéndose

de la siguiente forma:

- Laprecompra
- Lacompra

- La postcompra

En el caso de Rivera et al. (2009) el proceso de compra se da de la siguiente

forma:

- Deteccion de una carencia.

- Reconocimiento de una necesidad.

- La busqueda y seleccion de alternativas.
- Ladecisién de compra.

- Laevaluacion posterior.

Existen diversas formas de analizar el proceso de compra, mismo que se da
desde el momento de detectar que existe una necesidad, buscar la
informacion, realizar la compra y llevar a la accién de la evaluacion de
postcompra incentivando a la recompra.

11



1.3.6 Vinculos con los consumidores

Jobber y Fahy (2007) indican que los vinculos con los consumidores se

pueden dar en tres niveles:

Nivel 1: este vinculo se da de forma financiera, otorgando descuentos en los
precios por el volumen de compra o incentivando a método de puntos, el
inconveniente de este nivel es que los competidores pueden plagiar este
método.

Nivel 2: este vinculo se da de forma financiera y social, ya que incluye una
personalizacion con el cliente, rescatando de ellos temas importantes de su
vida personal como clase de periédico que les gusta, o enviandoles una

tarjeta de felicitacion por su cumpleafnos.

Nivel 3: este vinculo se da de forma financiera, social y estructural, ya que
relacionan a los proveedores del servicio con sus clientes, mediante la

entrega de un adicional como lo son las soluciones de problemas.

Para Hoffman y Bateson (2008) los vinculos con los consumidores se dan
mediante un programa donde en primer lugar se escoge a los mejores
clientes de la compafia y se indaga sobre la relacion que tienen con la
mismas, luego de esto se debe mantener una comunicacion interactiva con
ellos y por ultimo crear un programa de recompensas donde se reconoce el
nivel de interactividad o compra que ha tenido el cliente con la empresa por
ejemplo: viajero frecuente, otorgandoles el proximo viaje gratis o con algun

descuento.

Con base a lo expuesto anteriormente se reconoce que el vinculo con los
consumidores es importante ya que la satisfaccion del cliente es el eje de
una empresa, por lo tanto se debe reconocer el nivel de afinidad que tiene
con la misma e incentivarlo de diversas formas para que no opte por elegir a

la competencia.

1.4 Servicio
Grande (2005) comenta que la American Marketing Association (AMA) dio

por concepto que “los servicios son actividades que pueden identificarse
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aisladamente, son actividades esencialmente intangibles que proporcionan
satisfaccion y que no se encuentran forzosamente ligadas a la venta de
bienes.” (p. 26); Por otro lado Lovelock y Wirtz (2009) categorizan al servicio
como un arrendamiento de un bien fisico, acceso a instalaciones o redes,
logrando experiencias o soluciones deseadas, mismas que son pagadas por
un tiempo limitado, disfrutando de cosas que no pueden comprar en su
totalidad; Schenner (1999) indica que es vital que los servicios deben ser
vendidos como productos; y adicionalmente lo analiza como una relacion
amorosa donde el éxito de esto es tratar a una novia como esposa (dando la
respectiva seguridad) y una esposa como novia (seduciéndola de forma

permanente).

Con base a lo explicado por los autores se puede dar como concepto de
servicio a un producto intangible que recibe el cliente para satisfacer una
necesidad o la solucion dada hacia algun problema; este producto, solucién
o arrendamiento tiene que ser dado de forma efectiva llegando a atraer a

nuevos clientes o0 usuarios 0 en su caso a mantener a los mismos.

1.4.1 Diferencia entre producto y servicio

Para Kotler, Bloom y Hayes, (2004) la diferencia entre los bienes y los

servicios se dividen por:

- Su carécter intangible: se da ya que los servicios no se pueden palpar, ver,

ni oir antes de ser usado, por ejemplo: un individuo no puede saber cémo
quedard un edificio antes de haber contratado a un arquitecto y que el

mismo le presente sus planos.

- Inseparable: porque el servicio no se puede separar de su proveedor, es
decir que toda accion que realice el proveedor sera bien o mal visto por el

cliente.

- Variable: los servicios pueden incurrir en la variabilidad ya que las mismas
son dadas por personas y suelen de alguna forma cometer errores, pero es
ahi donde el proveedor de servicios debe anticiparse a los hechos y tomar

medidas correctivas.
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- Perecedero: los servicios son perecederos porque son utilizados de forma
inmediata por el cliente, muchos de ellos no se pueden almacenar para un

uso posterior.

En el caso de Gronroos (1994) la diferencia entre un servicio y un bien
adicional a lo indicado por Kotler et al. (2004) esta en que el cliente participa
en el proceso y tiene un valor esencial que es la interaccion entre el
comprador y el vendedor; pero Lovelock et al. (2009) tienen distinta
perspectiva al mostrar la diferencia entre un producto o servicio en ocho

items:

- Los servicios no se pueden inventariar.

- Son elementos intangibles donde se produce la creacién de valor.
- Es dificil comprender con facilidad un servicio.

- Los clientes interactian durante el proceso del servicio.

- Los clientes forman parte de la experiencia del servicio.

- El sistema operativo tiende a ser mas variable.

- El tiempo del servicio tiene mucha més importancia.

- La distribucién se puede dar a través de canales no fisicos.

Segun lo mencionado por los anteriores autores se puede concluir que la
diferencia entre los servicios y los bienes se dan de forma notable ya que los
tres autores concuerdan en que los servicios son intangibles, inseparables,
variables y perecederos, agregando otras caracteristicas donde indican que
el cliente es parte del proceso y este factor permite que se cree valor

diferenciador para el cliente.

1.4.2 Tipos de servicios

Segun Cubillo y Cervifio (2008) hay diferentes criterios para clasificar los

servicios los mismos que se muestran en la siguiente tabla ilustrativa:
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Tabla 1. 2 Cuadro Comparativo de Teorias de Servicios

Autores

AMA

Browing y Singelmann

Cuadrado y Del Rio

Grande

Senvicios de Salud.

Servicios de distribucion.

Gestion ydireccion empresarial.

Senicios de conveniencia.

% Senvicios Financieros. Senvicios de produccion. Comunicacion e informacion. Senicios de compra.
9 Senicios Profesionales. Senicios sociales. Produccion Senvicios de especialidad.
) Senicios de hosteleria, viajesy  [Senicios personales. Investigacion e informacion. Senvicios especiales.
; turismo.
— Senicios relacionados con el Investigacion o estudios contratados. |Senicios no buscados.
Q deporte, el arte yla diversion.
(/) Senicios proporcionados por los Personal

poderes publicos, 0 semiplblicos
0 yo instituciones sin animo de
[®) lucro.
7)) Senvicios de distribucion, alquiler y| Ventas
0 leasing.
o) Senvicios de educacion e Operativos
.l: investigacion.

Servicios de telecomunicaciones.

Senicios personales yde
reparaciones y mantenimiento.

Fuente: Adaptacion de la autora de Cubillo et al. (2008)
Elaboracion propia

Con base a esto se puede visualizar que hay discrepancia al momento de
clasificar los servicios, por ejemplo: AMA (1985) los desglosa con base a las
diferentes categorias mezclando tangibilidad con servicios puros, en el caso
de Browing y Singelmann (1978) clasifica a los servicios por el origen de los
productos y su forma de utilizarse ya sea individual o colectiva; por otro lado
Cuadrado et al. (1993) lo clasifican por funciones y Grande (2005) lo clasifica
por el comportamiento donde se detalla de mejor forma qué servicio encaja

en cada categoria.

1.4.3 Etapas del servicio

Cubillo et al. (2008) hacen referencia a Gronroos (1994) quien detalla de la

siguiente forma las etapas del servicio:

- Etapa Inicial: Interés
- Proceso de Compra
- Promesa aceptada

- Proceso de consumo
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- Oferta total de los servicios
- Calidad percibida de los servicios

- Etapa final: repeticion de la compra

Por otro lado Marketing Publishing (1998) comenta que el servicio se da

en 3 fases que son:

- Fase de union: donde el cliente adquiere el servicio, luego de la
indagacion del mismo y el convencimiento de que es su mejor opcion.

- Fase de consumo: en esta fase el cliente hace uso del servicio.

- Fase de desunion: cuando el cliente ya dejo de hacer uso del servicio

y analiza la experiencia que ha tenido.

Con base a lo investigado se puede indicar que en ambos estudios el cliente
inicia con el analisis de las alternativas basandose en varias variables como
lo son: la informacién, el precio y la recomendacion; llevandolos a la compra
del mismo y finalizando con el analisis de la experiencia que obtuvieron de

ese servicio.

1.5 Business to Business (B2B) y Business to Consumer (B2C)
Lovelock y Wirtz, (2009) comentan que el B2B varia dependiendo la
industria, pero que normalmente este tipo de negocios a diferencia del B2C
maneja un alto volumen de compra y que en la actualidad cada vez mas las
empresas subcontratan a proveedores de servicio para concentrarse en su
negocio principal, contratandolos por su experiencia, beneficios y costo de
mismo; segun Mesonero y Alcaide (2012) el B2B se da cuando empresas
ofrece sus productos o0 servicios a otra empresa para que la misma la
incorpore en el proceso de sus negocios para luego ser entregadas al
consumidor final; para este autor existen categorias de B2B muy

diferenciados entre si:

- Materia prima: tienen a cargo una amplia variedad de productos para el

sector de agricultura, mineria y extraccion, la caracteristica principal es que
estos productos tienden a valorizarse como genéricos otorgandoles a los
proveedores a diferenciarse entre si en base a caracteristicas del producto
llevandolos asi a crear un acuerdo formal entre las partes a largo plazo.
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- Material manufacturado o partes: esta categoria es similar a la anterior ya

que se consideran como productos genéricos.

- Componentes: son usualmente pequefias partes que conforman un

producto final, llevando a los compradores a otorgarle a su cliente final la

libertad de venderlo como parte del producto o por separado.

- Construccién: la categoria esta conformada por aquellos productos que

hacen parte de una edificacion, llevando asi a que un arquitecto o ingeniero

se convierta en un prescriptor con alta influencia de compra.

- Bienes de capital: esta tiene una amplia variedad de productos que

pertenecen a esta categoria como lo son: maquinarias pesadas, equipos
industriales, equipos de oficina, entre otros; la funcionalidad de esta
categoria dependera de los valores agregados que el proveedor pueda

otorgar.

- Mantenimiento, reparaciones y explotacion (MRE): suministros: esta

categoria va en base a los productos que son indispensable para la
operatividad de la empresa, mismos que se adquieren por el factor precio y

disponibilidad.

- Servicios: en esta categoria encontramos 2 tipos de servicios: aquellos que
van relacionados directamente con el producto como el servicio post-venta, y
aguellos servicios que se dan de forma independiente del producto como lo

es el servicio de auditoria.

Por otro lado para Kotler y Pfoertsch (2006) el B2B se da cuando las
empresas de mercados industriales adquieren bienes o0 servicios para
utilizarla en su produccion, mismas que son vendidas por otras empresas.
Para estos autores las empresas en su mayoria realizan B2B ya que las
mismas venden a sus mayoristas o minoristas los productos antes de pasar
al consumidor final, por consiguiente las ventas B2B son superiores a las
B2C; a su vez hace referencia entre la diferencia entre el B2B y el B2C, los

cuales se dan de la siguiente forma:
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- Por la naturaleza y complejidad de los productos industriales o servicios:
dentro de esta categoria estan las siguientes sub-categorias: suministros de

servicios, bienes de capital y materiales y piezas.

- Por la naturaleza y la diversidad de la demanda industrial.
- Por el menor numero de clientes.

- Por el mayor volumen por cliente.

- Por las relaciones duraderas entre el proveedor — cliente.

Con base a lo analizado, se puede indicar que toda empresa de una forma u
otra realiza B2B, ya que las mismas venden productos a sus proveedores y
los incentivan a la compra. Existe una gran diferencia entre el B2B y el B2C
ya que en el B2B se tiene gran volumen de ventas y se efectla una relaciéon

de proveedor — cliente.
1.6 Creacién de Empresas

1.6.1 Estructura de un Plan de Negocios
Segun Viniegra (2007) la estructura de un plan de negocios tiene areas que
determinan en gran medida el contenido y son las de mayor importancia en

una compafia, a continuacion se detallan las mismas:

- Administracion.
- Ventas.

- Mercadotecnia.
- Operaciones.

- Finanzas.

- Legal.

En cada una de estas areas debe haber estructurado un plan independiente

que lleva a cabo un objetivo general que se plantee la empresa.

Para Harvard Business School, (2009) es fundamental tener un plan de
negocios, que responda las siguientes interrogantes: quién, como, donde,
qué; el plan de negocios tiene que contener planes independientes de areas

gue conlleven a un objetivo general de la compaiiia.
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1.7 Marketing Mix
Para Jobber y Fahy (2007) y Cubillo et al. (2008) el marketing mix en el area
de servicios es una ampliacion de las 4Ps a 7Ps, incluyendo tres puntos
importantes para abarcar totalmente el contacto con el cliente, a

continuacion se detallan las variables:

- Producto.

- Promocion.

- Precio.

- Distribucién.

- Personas.

- Soporte Fisicos.

- Procesos.

Con base a lo investigado, se puede indicar que la adicion de tres variables
al marketing mix dada en productos se debe a que en una empresa de
servicios existe mayor interaccion con el cliente, por lo tanto se deben
estudiar a fondo los procesos que tendra la empresa y la parte vivencial que

tendra el cliente al momento de ingresar a la misma.
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1.8 Modelo de Marco Teodrico
Una vez explicado el marco tedrico que se aplicaré en el presente trabajo, se

muestra el modelo tedrico que se incorpora.

Figura 1. 2 Modelo de Marco Teoérico

Guarderia Empresarial

Plan de Negocio

Comportamiento A—— 2
Anélisis Investigacion de del Consumidor Marketing
. el 7Ps
Situacional Mercados de Servicios
+ N— N—

-Concepto
- Investigacion Cualitativa. B2B
-Investigacion Cuantitativa.

-Macroentorno.
- Microentorno.

Elaboracion Propia
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CAPITULO I

ESTUDIO Y ANALISIS
SITUACIONAL



2.1 Andlisis del Microentorno

2.1.1 LaEmpresa

2111 Breve Historia
“Moms and Happy Babies” comienza su actividad comercial en el 2015
otorgando un programa de desarrollo de estimulacion temprana con
profesionales de alta experiencia al cuidado y bienestar de un infante desde
los 6 meses hasta los 5 afios fomentando desde muy pequefios su habilidad
y conocimiento, que los ayuda a desarrollar sus destrezas fisicas, sociales y
cognitivas durante su tiempo de juego mientras su madre cumple con su
jornada laboral de forma confiada en la labor que CDII (Centro de Desarrollo

Integral Infantil) ofrece.

A continuacibn se presentara mision, vision, valores, objetivos

organizacionales y estructura organizacional.

2.1.1.2 Filosofia Empresarial
Misidn:
Ser un aliado estratégico para las empresas maximizando la productividad
de su personal femenino que tienen a cargo infantes de 6 meses hasta 5
afios, a través de la atencion directa y profesional, y salvaguardando su
bienestar.

Vision:

Convertirse en el primer CDIl Empresarial aliado de las madres, brindando
atencién a los infantes aportando a su crecimiento valores y seguridad,
generando responsabilidad social educativa al pais.

Valores:
Compromiso:

Brindando a nuestros aliados estratégicos, la mejor atencion para su

satisfaccion a nivel empresarial y al cliente final (madres).
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Trabajo en equipo:

Cumpliendo con todos las expectativas del aliado estratégico, a través de

una correcta sinergia con todos los departamentos.

Profesionalismo:

Innovando constantemente el trabajo tanto para los aliados estratégicos
como para el cliente final, otorgando a sus hijos la mejor atencion y cuidado.

2.1.2 Objetivos Organizacionales

- Brindar los mejores servicios y costos del mercado, otorgando un buen

servicio.
- Asegurar la confianza de nuestros aliados estratégicos.
- Innovar estandares en cuanto a estimulacion temprana.

- Fidelizar a nuestros aliados estratégicos siendo su principal apoyo en

cuando a mejoramiento de su productividad.

2.1.2.1 Estructura Organizacional
Como propuesta de estructura organizacional se presenta el siguiente

organigrama:

Figura 2. 1 Estructura Organizacional

Presidente Ejecutivo ‘

l
I | | |

Departamento Departamento Departamento Departamento
Pedagogia Meédico / Nutricional Administrativo Alimenticio / Limpieza
- Lleva la - Lleva la correcta
contabilidad de nutriciéon de los
Desarrollan las F e q
s Lleva registro de CDIlI. nifios brindando
habilidades L - X
. . crecimiento, salud - Realiza comida saludable.
psicomotrizde los g - 3
8 y nutricion de los comunicados - Realiza la correcta
infantesde 0 a 3 - . L
= infantes. directos con limpieza de cada
afios. K P
nuestros aliados areade la
estratégicos. guarderia.

Elaboracion Propia
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2.1.2.2 Cartera de Productos

Negocio Central:

Guarderia: tendran a cargo a los infantes durante el horario laboral de
las madres (08HO0 — 17H40).

Infraestructura para actividades ludicas: tendra una infraestructura

que permitira a los nifios su desarrollo oportuno y desenvolvimiento
sin riesgo alguno.

Servicio de Psicopedagogia: personal especializado que atendera a

los nifios para manejar de forma adecuada su conducta y las distintas
necesidades que ellos puedan tener.

Estimulacidon temprana: trabajaran con los nifios en cada una de las

areas que comprende la estimulacion temprana: area cognitiva que le
permitird relacionarse y adaptarse a nuevas situaciones con
interaccion directa utilizando diversos objetos.

Area_motriz. donde les permitira tener la habilidad para moverse
permitiendo la coordinacién de lo que el nifio ve y lo que toca. Se
incluye también el area de lenguaje, que tiene como objetivo hacer
qgue el nifio comprenda ciertas palabras y las relacione con alguna
accion para que después él pueda reconocer por si solo los sonidos e
imitarlos.

Area socio-emocional: en la misma se reforzaran las experiencias

afectivas que puede tener el nifio para que asi se pueda sentir seguro

en el medio en el que se desenvuelve.

Negocio Co- lateral:

Programas con enfoque a la participacion de padres e hijos: tendran

programas los fines de semana donde los padres podran visualizar y
experimentar el desarrollo de sus hijos puesto que las actividades las
realizaran los 3 juntos (padre, madre e hijo).

Desarrollo del Deporte: al igual que el anterior, este programa se dara

los fines de semana pero especializandose en la habilidad mas le

agrade a su hijo.
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2.1.3 Los Proveedores

Los proveedores se clasificaran de la siguiente forma:
Juegos Didécticos:

- Kindersariato: proveedor de juegos e implementos para infantes.

Limpieza:

- Corporacion ElI Rosado: proveedor de materiales de limpieza e

implementos de limpieza para los infantes.
Suministros de oficina:
- Papelesa: proveedor de utiles de oficina.
Muebles de oficina:

- Modermuebles: elaboraciéon de los muebles de oficina.

2.1.4 Los Clientes
- Empresariales
- Madres:
e Coninfantes de 6 a 12 meses
e Coninfantes de 1 a 2 afos

e Con infantes de 2 a 5 afos

2.1.5 La Competencia

En cuanto a competencia se puede indicar que serian todas las guarderias

reconocidas por las madres generadas a través de sugerencias:

- Gymboree (ubicado en Av. 5ta 303 entre Cedros y las Lomas)
- Kerubines (ubicado en Circunvalacion Sur 227 y Todos los Santos)

- Los Aristogatos (ubicado en la Cdla. Bolivariana Mz. D villa 7)

La competencia indirecta se puede indicar que serian los familiares que
pueden ayudar al cuidado del infante o en tal caso la contratacién de una

ninera.
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2.2 Anélisis del Macroentorno

2.2.1 Entorno Econémico

2.2.1.1 Producto Interno Bruto

Segun el Banco Central del Ecuador (2014), el Producto Interno Bruto (PIB)
es el calculo de las producciones brutas de cada rama de una nacién en un
determinado periodo. En el Ecuador el PIB del afio 2012 culmindé con USD
64,009 millones llegando a un crecimiento de 5,1% en comparacion con el
2011. A nivel sectorial el servicio tuvo una tasa de variacion del 2.5
aportando al PIB anual con el 18%.

Con base a esto se puede indicar que el sector del servicio aporta de forma
considerable generando una variacion del 2.5 al PIB anual en el pais, el cual

ayuda a la constitucion de una empresa de servicios.

Figura 2. 2 Producto Interno Bruto

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
Precios de 2007 y Tasas de variacion

70,000 ¢ 100
64,009 %
60,883 t 9.0
60,000 + 56,481
54,250 54,558 L 80
7508 49,915 51,008
50,000 + 47, L
6.4 7.8 7.0
L 60
o 40000 [ | 53
2 ~ 4.4 (5o 8
g - ‘ 5.1 K]
30,000 + B
g I 8.0
=} @
i °
g | ;
L 30
20,000 + 35 2
22 ‘ "
10,000 +
‘ 10
0 . . e ‘ : 00
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

| Millones de USD constantes de 2007 s\ ariacién anual, eje derecho

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)
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Figura 2. 3 Tasa de Variacion de Crecimiento por Industria

TASAS DE VARIACION t/t-4 POR INDUSTRIA CONTRIBUCIONES AL CRECIMIENTO t/t-4
-10.0 -5.0 0.0 5.0 10.0 15.0 20.0 % 02 00 02 04 06 08
‘ ! : —1 17,‘1 Correo y Comunicaciones ; ‘;‘57 g
s 6.7 Transporte J 0.43
b 6.5 Construccion R 0.65
b 51 Ensefianza, Serv. sociales y de salud “—_J 0.42
| a7 Petréleo y minas l—————  0.46
| 46 Activ. Profesionales - Jd o028
d 21 Pesca (excepto camarén) _u 0.02
e 33 Agricultura T 0.23
e 25 Manufactura (sin ref. petréleo) ___] 034
b 29 Gobierno General hesd 0.17
| . 2.5 Otros Servicios lsd 0.18 |
ad 25 Alojamiento y serv. de comida |l 0.05
b 17 Comercio b 017
4 10 Acuicultura y pesca de camaron 0.01
Jo.2 Servicios financieros 0.01
19 Servicio doméstico  -0.00 |
6.1 | Electricidad y aguao.12 |__|

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)

2.2.1.2 Producto Interno Bruto Per Capita

Segun la Revista Ekos Negocios (2014), la economia en el Ecuador tiene un
escenario positivo, ya que el PIB per cépita se estima en $4.903,08; siendo
este el resultado de la division del PIB para el total de poblacion del pais

arrojando el monto referencial del ingreso anual por habitante.

Figura 2. 4 Producto Interno Bruto Per Capita

PIB per cipita (Délares corrientes 2013)
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Fuente: Revista Ekos Negocios (2014)

2.2.1.3 Inflacion
Segun el Banco Central del Ecuador (2014), la inflacion del 2012 subié a un

2,70% en comparacion con el afio anterior que llegé a 2,12%.
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Adicionalmente, a nivel de América Latina, Ecuador en el 2012 se ubicé en
el puesto por debajo del promedio que es 5,10 logrando un 4,16.

Con base a lo investigado se puede indicar que esta disminucion en la
inflacion frente a afos anteriores juega a favor de la empresa, ya que
significa que los precios han variado levemente y que los clientes pueden

adquirir el mismo o mayor nimero de bienes a un costo estandar.

Figura 2. 5 Tasa de Inflacién
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Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)

Figura 2. 6 Tasa de Inflacién en América Latina

INFLACION EN AMERICA LATINA
(Porcentajes, 2012)

Venezuela — 20.07

Argentina 10.62
Uruguay
Brasil
Honduras
Costa Rica

Promedio: 5.10

Paraguay |
Republica Dominicana
Meéxico

Guatemala

Peru

Colombia

EEUU

Chile

El Salvador

0 - 8 12 16 20

Fuente: Banco Central del Ecuador (2014)

2.2.1.4 Tasade Empleo y Natalidad

Segun el dltimo estudio realizado por el INEC (2010) existen 599.920
mujeres en Guayaquil entre 20 y 49 afios, rango de edad considerado apto
para tener hijos; de estas mujeres el 34,6% estan afiliadas al IESS,

trabajando como empleadas privadas 178.368 y empleadas estatales
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51.115. La tasa de natalidad en el Ecuador segun un articulo expuesto por la
Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil en 1982 la mujer tenia 4 hijos

promedio, mientras que en el 2011 cada mujer tiene promedio 2 hijos (2013).

2.2.1.5 Crecimiento de la Industria

Segun el Diario ElI Universo (2012) en un reportaje indica que el Instituto
Nacional de la Nifiez y la Familia registran 240 guarderias en Guayaquil,
pero que se estima que existen 2.000 y de éstas solo el 10% funcionan con

los permisos correspondientes.

Se puede indicar que la oferta en el mercado de Guayaquil no esta
totalmente abastecida ya que solo existen 2.000 guarderias, no logrando
acaparar la cantidad de infantes que hay en la ciudad que segun el diario El
Comercio (2013) existen 1°750.028 infantes de 0 a 5 afios con base al
ultimo censo realizado en el 2010.

2.2.1.6 Participacion del Mercado

Basado en el censo poblacional realizado por el INEC (2010), existen
169.425 mujeres del nivel socioecondmico B y C+, de las cuales 62.682
mujeres tienen infantes de 0 a 5 afios; con la ayuda de las encuestas
realizadas para este proyecto se puede determinar que el 26% de estas
mujeres tienen a sus hijos en una guarderia y el 48% tiene la probabilidad de

dejarlos, visualizando una oportunidad de crecimiento del 22%.
Los datos proyeccidn se obtuvieron de las preguntas 3 y 4 de la encuesta.

2.2.2 Entorno Politico - Legal

A lo largo de estos 4 afios el pais ha realizado distintos avances en diversas
areas con base al proyecto de la “Revolucién Ciudadana” que lleva el actual
mandatario Rafael Correa, aplicando proyectos como el “Plan Nacional para
el buen vivir’ garantizando a las familias un buen apoyo econémico y social
basicos para vivir de forma digna, a raiz de este proyecto se han beneficiado
700.000 ecuatorianos apartandose de la pobreza; en el ambito de educacion
la inversion para este sector ha aumentado a $940 millones, mejorando en
un 10% la matriculacion en la ensefianza secundaria y universitaria en un

15%:; en cuanto a salud ha aumentado la inversion a $4.3 millones; en el
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ambito laboral ha aumentado la plaza de trabajo ya que se han creado
nuevos puestos a mas de 280.000 empleos entre el 2006 y 2010, a su vez

eliminando la precarizacion laboral.

El Estado en defensa de la mujer trabajadora mediante el Codigo de Trabajo
en el Art. 155 estipula que: “Toda empresa que cuenten con 50 o0 mas
trabajadores, el empleador establecerd anexo o proximo a la empresa,
0 centro de trabajo, un servicio de guarderia infantil para la atencion de
los hijos de estos, suministrando gratuitamente atencion, alimentacion,

local e implementos para este servicio.

Las empresas que no puedan cumplir esta obligacion directamente,
podran unirse con otras empresas 0 contratar con terceros para prestar

este servicio”. (Laborales, 2013)

Con base a lo expuesto anteriormente se puede indicar que el manejo actual
y nuevas disposiciones aportan favorablemente a la empresa ya que la
actual ley en vigencia permite generar un nuevo negocio en pro de todos los

participantes (empresa, madres, estado).

2.2.3 Tecnolégico
En el Ecuador 6,8 millones de personas tienen al menos un celular activado

en el pais, 800.000 tienen un teléfono inteligente y de éstas 600.000 lo
utilizan para ingresar a redes sociales. Las caracteristicas de los usuarios de
una red social son aquellas personas que viven en zona urbana, que son
solteras, teniendo una ocupacion plena siendo empleado privado y con
estudios universitarios; la provincia del Guayas tiene mayor numero de
personas que tiene un celular inteligente ubicandose con un 20,8% vy
Pichincha con un 12,6%, en el caso del internet; el 35,1% de la poblacion
ecuatoriana lo usa, de éstos el 36% lo utiliza como fuente de informacién y el
28,2% como canal de comunicacion, siendo los jovenes de 16 a 24 afios de
edad el grupo que mas usa este medio. (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos , 2012)

La tecnologia avanza y los ecuatorianos buscan con ella mecanismos para

precautelar su integridad. Uno de éstos es el sistema de alarma, el cual ha
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llegado hasta el dispositivo movil permitiéndoles monitorear sus bienes o
personal a través de este canal; este tipo de tecnologia se incremento en el
2007 en un 25% a 30%. (Diario Hoy, 2009)

Con base a este estudio se puede visualizar que el Ecuador va creciendo en
cuanto a tecnologia, acercandose mucho mas a utilizar internet para el
monitoreo de sus bienes o personal, lo cual le conviene a la compaiiia ya
que por estar familiarizado con este sistema se puede generar un servicio

adicional que permita mantener al cliente satisfecho.

2.2.4 Entorno Socio — Cultural

Segun Ecuador en Cifras (2012) en el pais las mujeres destinan su tiempo
en temas personales en un 46%, mientras que los hombres en un 60%, las
mujeres ocupan 9:54 horas promedio a la semana en actividades recreativas
y los hombres 10:17 teniendo de diferencia 0:23. Adicional a esto,
actualmente viven al ritmo de las tendencias logrando adaptarlas a su vida
cotidiana, las alternativas de los guayaquilefios ya no son solo de
entretenimiento en restaurantes, bares o el cine, sino mas bien en la practica
de deportes que se ha vuelto comlUn en este tiempo realizando diversas
actividades como ciclismo y crossfit, otra de las actividades que mas realizan
los guayaquilefios es ir a centros comerciales para comprar ofertas, (Revista
Vistazo, SF) sin dejar a un lado los momentos familiares, ya que pasan
tiempo con los suyos buscando lugares donde puedan tener un momento de
relajamiento junto a sus hijos por ejemplo: jugando en area de recreacion

infantil o el también visitado Malecén 2000.

De acuerdo a lo expuesto anteriormente se puede indicar que los
Guayaquilefios destinan horas representativas a la busqueda de lugares que
brinden entretenimiento familiar, lo que ayudara a la empresa ya que el
negocio colateral serad uno de los atractivos para el bienestar de uno de sus

miembros mas importante de su familia.
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2.3 Herramientas de Anédlisis

2.3.1 Ciclo de Vida del Producto:

“‘Moms and Happy Babies” se encuentra en la etapa de introduccion, ya que

recién comenzara sus actividades comerciales en el 2015.

2.3.2 Cadenade Valor

La siguiente cadena de valor se presenta como una propuesta a lo que sera

el funcionamiento de la organizacion.
Abastecimiento:

- Se realizara la compra de CCTV (camaras con circuito cerrado) para
qgue las madres puedan visualizar a sus infantes desde su lugar de
trabajo.

- Se comprard materiales didacticos para el aprendizaje del infante,
dado para cada edad.

- Se compraran muebles para el desenvolvimiento oportuno de los
infantes (colchonetas, balones gigantes, muebles de madera)

- Se compraran equipos de computacion para las operaciones

administrativas del CDII
Todas estas compras generan valor al negocio.
Desarrollo Tecnoldgico:

- El programa Psicopedagogico se ird innovando en base a los avances
dados en la estimulacion temprana y educacion inicial.

- El sistema de CCTV ayudara a la empresa a tener un mejor nivel
tecnoldgico, puesto que la competencia todavia no ha implementado

este programa de vigilancia.
Todos estos desarrollos generan valor al negocio.
Recursos Humanos:

- Al comenzar las actividades de la empresa, se contara con personal

bajo una estructura basica, es decir que no habran muchas maestras
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a cargo de los infantes y las demas actividades del departamento

administrativo se realizaran de forma empirica.
Infraestructura de la Empresa

Logistica Interna:

- Cada vez que se realice la compra de las camaras y otro equipo
tecnolégico sera ingresado al sistema interno para el inventario de la
empresa y el mismo sera almacenado en una bodega que se encontrara

dentro de la guarderia.

- Los materiales didacticos, colchonetas y muebles seran ingresados al
sistema interno de la empresa y seran almacenados en la bodega que se
encontrara en la guarderia para cuando se requiera el cambio de alguno de

ellos.

Operaciones v Logistica Externa:

La gestion de la empresa serd la siguiente:

- El Ejecutivo de Ventas sera quien realice la busqueda de empresas
que tengan a cargo mas de 50 trabajadores.

- Realizara la respectiva negociacion bajo tarifas establecidas.

- Se tiene una charla con las madres para indicarles los servicios que
gozaran sus nifios generando confianza en ellas.

- Se procede a la inscripcion de cada infante, abriendo ficha médica y
realizando la respectiva consulta para seguimiento del mismo.

- Se conversa con la madre sobre el estado del nifio y recordandole los
servicios que ofrece el CDII.

- Se atiende a los nifios en dias y horas establecidas impartiendo
clases psicopedagdgicas y a su vez se ofrece alimentacién para el
infante.

- Se procede a la entrega de cada infante con sus respectivas
novedades.

- Cada quincena se hara el cobro de facturas a las empresas
asociadas.
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Marketing vy Ventas:

Al inicio de las actividades de la empresa esta labor la realizara el Ejecutivo
de Ventas, pero cabe indicar que este departamento debe ser manejado por
un Ingeniero en Marketing que logre desarrollar y generar mayor rentabilidad
del negocio, por esto se considera que este departamento generara valor

para la compafiia.
Servicios:

Como servicio adicional se tendra un negocio colateral que son programas

adicionales:

- Programas con enfoque a la participaciéon de padres e hijos: tendran

programas los fines de semana donde los padres podran visualizar y
experimentar el desarrollo de sus hijos puesto que las actividades las
realizaran los 3 juntos (padre, madre e hijo).

- Desarrollo del deporte: al igual que el anterior, este programa se dara

los fines de semana pero especializandose en la habilidad mas le

agrade a su hijo.

2.3.3 Fuerzas de Porter

Se puede analizar con base al total de 4,91 que la industria del servicio en
cuanto a guarderias es atractivo, dado que se tiene variedad de
proveedores, teniendo de esta forma el control sobre los mismos; en cuanto
a los competidores se puede indicar que el CDII tiene la capacidad de
contrarrestar cualquier variable en contra ya que esté ingresando al mercado
ofreciendo un servicio distinto donde la madre puede monitorear a su infante
en cualquier momento del dia; a su vez se puede identificar que las
amenazas pueden ser controladas, ya que los clientes no tienen muchas

opciones en cuanto a servicios sustitutos.
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Tabla 2. 1 Fuerzas de Porter

1 2 3 4 5

Fuerzas de Porter No Poco . Muy Total
. . Neutro  Atractivo :
atractivo actractivo atractivo

Diferenciacion del servicio 5
Inversion en capital 4
Identificacion del servicio 4
Calificacion 433

Cantidad de proveedores 3
Disponibilidad de proveedores sustitutos 2
Costo del producto del proveedor en relacion con
el precio del senvicio a ofrecer 4
Calificacion 3
Poder negociacion del cliente 5
Costo o facilidad del cliente de cambiar de
empresa 4
Sensibilidad del cliente al precio 4
Ventajas diferencial del senvicio 4
Disponibilidad de informacion para el cliente 5
Calificacion 4,4

Nimero de competidores
Cantidad de publicidad

Promociones y descuentos 4
Precios 4
Tecnologia 3
Calidad de productos y senicios ofrecidos 2
Calificacion 3,16

Nimero de senvicios sustitutos

Disposicion del comprador a sustituir
Costo de cambio del comprador 4
Disponibilidad de sustitutos cercanos 5
Calificacion 4,75

Total Fuerzas de Porter

Elaboracion Propia
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Tabla 2. 2 Anélisis P.E.S.T.

Continuidad de
mandato Presidencial

Creacion de programas

de mejor vivir

Creacion de
Reglamentos a favor

de la madre trabajadora

Cambio de Reglamento

Calificacion

3,5

PIB tuvo creci6 vs el
afio anterior

Disminucioén de la
inflacién con relacién al
afio anterior

Gran porcentaje de
mujeres estan afiliadas
al [ESS

Poca oferta de
guarderias

Calificacion

4,75

Ocupan su tiempo libre
en recreacion

Variedad de actividades
deportivas

Variedad de actividades

con los suyos

Calificacion

4,33

Uso de teléfono movil
inteligente

Utilizacion de redes
sociales

Incremento en el uso
de seguridad en sus
bienes

Calificacion

5,00

Total PEST

4,40

Elaboracion Propia

tecnolégicamente 'y econdmicamente avanzado,
desarrollada en busca del porvenir de sus ciudadanos.
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Tabla 2. 3 Matriz FODA

- Innovacion tecnolégica de servicio de
monitoreo para madres.

- Programa psicopedagogico de
estimulacion temprana.

- Negocio colateral dado los fines de
semana.

- Infraestructura adecuada.

- Ingreso de infantes de madres que
trabajen en otras empresas que estén
excentas al reglamento.

-Exito del negocio colateral.

- Mayor cantidad de madres estan
afiliadas al IESS.

- Disminucion de inflacién con relacién al
afio anterior.

- Aumento del PIB vs el afio anterior.

- Poca oferta de guarderias en el
mercado.

- Aumento en adquisicion de un teléfono
inteligente.

- Aumento del uso de redes sociales.

- Capacidad inicial del personal con
estrcutura basica.

- Capacidad de infantes al inicio limitada.
- Cambio del Codigo Laboral.

- Nuevos servicios de nifieras.

- Competencia ofreciendo el mismo
servicio de CDIL.

- Empresas que no deseen adaptarse a
esta normativa.

Elaboracion Propia

Segun el FODA realizado para la empresa, se puede indicar que el mercado
le ofrece oportunidades que pueden ser explotadas al maximo, ya que
adicional de los clientes (madres) que por obligacion tienen el derecho de
gozar este servicio habran madres que se enteren del servicio que se presta
y optaran por dejar a sus hijos al cuidado del CDII en el caso de emergencia

o inscribir a su infante en los programas adicionales. Existen amenazas
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fuertes como el que cambie el codigo laboral o empresas que no quieran
adaptarse a esta normativa pero para esto se da la oportunidad de tener
éxito en el negocio colateral donde se ofrecera un programa especializado
con participacion de padres e hijos con el fin de contrarrestar estas
amenazas; en cuanto a las fortalezas se puede indicar que la empresa tiene
un nuevo concepto de guarderia siendo un Centro de Desarrollo Integral
Infantil ofreciendo innovacion en la educacidbn temprana, a Su vez
ofreciéndole a la madre tranquilidad ya que podra monitorear a su hijo
durante su estadia en el CDIl y por altimo las debilidades de la empresa
seran que no contara al inicio con la cantidad de personal para acaparar una

alta cantidad de infantes.

Tabla 2. 4 Matriz EFI

FORTALEZAS

Innovacién tecnolégica de servicio de monitoreo 0,15 4 0,6
Programa psicopedagoégico de estimulacion

temprana. 0,20 4 0,8
Negocio colateral dados los fines de semana. 0,15 3 0,45
Infraestructura adecuada. 0,20 4 0,8

DEBILIDADES
Capacidad inicial del personal con estrcutura

basica.

0,15 2 0,3
Capacidad de infantes al inicio limitada. 0,15 1 0,15
TOTAL 1,00 3,1

Elaboracion Propia

Con base a las fortalezas y debilidades expuestas se puede indicar que por
el total ponderado de 3,10 la empresa se ubica como fuerte internamente,
pudiendo convertir esas debilidades en fortalezas.
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Tabla 2. 5 Matriz EFE

OPORTUNIDADES

Ingreso de infantes de madres que trabajen
en otras empresas que esten excentas al

reglamento. 0,15 4 0,6
Exito del negocio colateral. 0,15 4 0,6
Mayor cantidad de madres estan afiliadas al

IESS. 0,10 4 0,4
Disminucion de inflacion en relacion al afio

anterior. 0,05 3 0,15
Aumento del PIB con relacién al afio anterior. 0,05 3 0,15
Poca oferta de guarderias en el mercado. 0,10 4 0,4
Aumento de adquisicion de teléfono

inteligente 0,05 3 0,15
Aumento de uso de redes sociales. 0,05 3 0,15
AMENAZAS

Cambio del Cédigo Laboral. 0,10 1 0,1
Nuevos servicios de nifieras. 0,05 2 0,1
Competencia ofreciendo el mismo servicio

de CDII 0,05 2 0,1
Empresas que no deseen adaptarse a esta

normativa. 0,10 1 0,1
TOTAL 1,00 3

Elaboracion Propia

Con base a las oportunidades y amenazas expuestas se puede indicar que

por el total ponderado de 3,00 la empresa tiene capacidad para contrarrestar

las amenazas que el mercado le puede ofrecer.

Tabla 2. 6 Matriz de Perfil Competitivo

Participacion en el Mercado 0,2 0 0 2 0,4
Competitivida de Precios 0,15 3 0,45 3 0,45
Programa Psicopedagégico 0,2 4 0,8 4 0,8
Inclusion de infantes con discapacidad 0,15 4 0,6 4 0,6
Infraestructura moderna 0,15 4 0,6 3 0,45
Avance tecnolégico 0,15 3 0,45 1 0,15
TOTAL 1 2,9 2,85

Elaboracion Propia

Con base a la matriz realizada frente a una guarderia llamada Los

Aristogatos se puede indicar que tienen una alta participacién en el mercado

dado a su vez por su trayectoria en el mismo, pero éstas no estan teniendo

38




avances tecnoldgicos en cuanto a infraestructura ni en educacion, lo que
pondria a la empresa en un mejor rango pudiendo acaparar este mercado de
madres ansiosas porque sus nifios tengan un mejor desenvolvimiento desde

pequenos.

2.3.4 Conclusion

Después de realizar el andlisis del macroentorno se puede concluir que la
empresa a desarrollar se encuentra con una oportunidad. En el ambito
tecnoldgico, el mercado ecuatoriano esta en un constante avance motivando
a la industria a ofrecer mejores servicios, adicional a esto el factor
sociocultural permitird a la empresa enfocarse de mejor forma bajo las
perspectivas y costumbres que el mercado requiere. Con base al estudio
realizado mediante matrices que permiten visualizar la situacion de la
empresa a crear, se puede determinar que el mercado ofrece oportunidades
ambiciosas que junto con las fortalezas que tiene la compafia pueden
contrarrestar las amenazas que se pueden dar con el tiempo, a su vez se
pudo analizar la competencia con la que se determiné que existe todavia un
vacio en cuanto a servicios y que las madres requieren para el bienestar de
su infante; por otro lado se analizaron los procesos y nivel de negociaciéon
logrando conocer que el negocio resulta atractivo sabiendo que no existen

muchos sustitutos para esta necesidad.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE
MERCADQOS



3.1 Definicion del Problema
Donde dejar a los infantes para poder ir al trabajo es una de las
interrogantes que se hace la madre luego de su periodo de gestacion, pero
esto no deberia darse puesto que la Ley Organica de Defensa de los
Derechos de los Trabajadores garantiza que las empresas con mas de 50
trabajadores deben otorgar este servicio ya sea dentro de la institucion,
amoblando un espacio para los pequefios o recurriendo al servicio de
terceros; lo cual lleva a analizar a ambos mercados, indagando qué actitud
tienen las empresas frente a esta normativa, si la aplican o no y de qué
forma la ejecutan, y a su vez conocer la actitud de la madre o mujer en
gestacion sobre su derecho logrando saber si tienen conocimiento o no de la
misma como también identificar de qué recursos se vale para el cuidado de
su infante y el nivel de aceptacién que tendria a un nuevo concepto de

guarderia.
3.2 Objetivos de la Investigacion

3.2.1 Objetivo General
Determinar el grado de aceptacion de las empresas y madres ante el nuevo

concepto de guarderia.

3.2.2 Objetivo Especificos

- Investigar el perfil de madres que tienen a cargo un infante de cero a
5 afos.

- Estudiar cuales son los atributos que esperan las madres de una
guarderia.

- Investigar si el nuevo concepto de guarderia a proponer les parece
satisfactorio.

- Determinar la influencia en la decision de compra del servicio por
parte de la empresa.

- Investigar qué acciones toman las empresas ante esta normativa
legal.

- Indagar sobre miedos que tienen las madres al momento de dejar al

infante en la guarderia.
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- Determinar los requerimientos de las empresas que pueden ser los

potenciales usuarios.
3.3 Metodologia de la Investigacion

3.3.1 Tipo deinvestigacidon

Con base a la definicion del problema, los objetivos generales y especificos,
se puede determinar que el tipo de investigacion que se necesita aplicar es
concluyente descriptiva ya que se analizara a dos mercados: uno con el tipo
de investigacion cualitativa (empresas) y al segundo con el tipo de

investigacion cuantitativa (madres).

3.3.2 Alcance de la Investigacion

La investigacion abarcara unicamente a las empresas que tengan a cargo 50
0 mas empleados y a las madres que tengan hijos de 0 a 5 afios 0 que se

encuentren en periodo de gestacion de la ciudad de Guayaquil.

3.4 Herramientas de Investigacion
- Encuestas realizadas a madres que tengan a cargo hijos de 0 a 5
aflos o que se encuentren en periodo de gestacién y que se
encuentren actualmente laborando.
- Focus group realizado con madres que tengan a cargo hijos de 0 a 5
afos y que se encuentren actualmente laborando.
- Entrevistas realizadas a jefes o gerentes de talento humano.
- Entre las fuentes de informacién secundarias se tienen las siguientes:
o Pagina Web del Ministerio de Relaciones Laborales:
http://www.relacioneslaborales.gob.ec/
o Publicaciones en internet o fisicos dados por los diferentes
medios escritos.

o Publicaciones dadas por el Ministerio de Educacion.

41



3.5 Definicion Muestral

3.5.1 Tipo de Muestreo

De acuerdo con la informacién obtenida y sabiendo que se debe escoger un
determinado grupo del mercado siendo éste, mujeres entre 20 a 49 afios de

edad que tengan un infante de 0 a 5 aflos o que estén en periodo de

gestacion, se procedera a realizar el muestreo probabilistico estratificado.

3.5.2 Tamaio de la Muestra

Se tomo6 como muestra a las mujeres guayaquilefias que tengan la edad
promedio que indica el INEC (20 a 49 afios) dando como resultado lo

siguiente:
Tabla 3. 1 Calculo de la muestra
n Muestra 384,16
z nivel de confianza 95%
p probabilidad de ocurrencia 50%
q probabilidad de no ocurrencia 50%
e grado de error 5%
V4

95% 1,96
Mujeres Total 384
De 20 a 24 afios 107.669 20,07% 77
De 25 a 29 afios 103.727 19,33% 74
De 30 a 34 afios 97.697 18,21% 70
De 35 a 39 afios 82.962 15,46% 59
De 40 a 44 afios 74.249 13,84% 53
De 45 a 49 afios 70.261 13,09% 50

536.565 100,00%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)

Elaboracion propia
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Tabla 3. 2 Grupos de edades de Mujeres de Guayaquil

Sexo

Grupos de edad
Hombre Mujer
Menor de 1 afio 19.953 19.192 39.145
De 1 a 4 afios 92.977 89.783 182.760
De5 a 9 afios 113.143 110.559 223.702
De 10 a 14 afios 117.352 113.887 231.239
De 15 a 19 afios 106.728 108.564 215.292
De 20 a 24 afios 105.204 107.669 212.873
De 25 a 29 afios 101.311 103.727 205.038
De 30 a 34 afios 95.232 97.697 192.929
De 35 a 39 afios 79.913 82.962 162.875
De 40 a 44 afios 70.747 74.249 144.996
De 45 a 49 afios 65.379 70.261 135.640
De 50 a 54 afios 54.431 57.623 112.054
De 55 a 59 afios 44278 47.361 91.639
De 60 a 64 afios 30.505 33.651 64.156
De 65 a 69 afios 22.078 25.380 47.458
De 70 a 74 afios 15.432 18.515 33.947
De 75 a 79 afios 10.774 13.159 23.933
De 80 a 84 afios 7.194 9.718 16.912
De 85 a 89 afios 3.673 5.377 9.050 A L90%
De 90 a 94 afios 1.399 2.407 3.806 B 11,20%
De 95 a 99 afios 434 751 1.185f -, 22,.80%
De 100 afios y mas 84 202 286| c- 49,30%
Total 1.158.221 1.192.694 2.350.915| D 14,90%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2010)

Elaboracion propia
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3.5.3 Disefio de la Encuesta
Edad:

1.- ¢Actualmente se encuentra laborando? (Si su respuesta es no

abandone la encuesta)
[]si  [INo

2.- ¢Tiene usted infantes de 0 a 5 afios? (Si su respuesta es no

abandone la encuesta)
[]si ¢Cuéantos?[ 11 []2 [13[]4 0més
[ ]No

3.-¢Con quién deja a su infante mientras usted esté laborando? (Si su
respuesta es madre o nifnera u “otros” pase a la pregunta 4 y luego a la

8, caso contrario pase a la b)
[ ]Madre

[ ]Nifera

[ ]Guarderia

Otros:

4.- ¢Dejaria a su infante al cuidado de personas especializadas en una

guarderia?
[] Seguramente lo haria ] Muy probable
[ ] Poco probable [ ] Nada probable

5.-¢,Qué servicio le ofrece la actual guarderia donde deja a su hijo?
[ ] Alimentacion

[] Transporte

[] Servicio de pediatria

[ ] Estimulacién
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Otros:

6.- ¢ Cuanto paga usted por este servicio?
[ ]Entre $100y $150

[ ]Entre $151y $200

[ ]Entre $201y $250

[_] Mas de $250

7.- ¢, Qué otro servicio cree usted que debe tener la guarderia?
[ ] Monitoreo del infante

[] Programas de estimulacion personalizada
[ ] Desarrollo de habilidades

[ ] Servicios médicos

[] Programas de interaccion con padres

Otros:

8.-¢ Tiene usted conocimiento sobre los beneficios que la ley le otorga a

usted por ser madre trabajadora?
[Isi  [No

9.- Si su empresa le ofrece el servicio de guarderia totalmente gratuito,

usted accederia a este servicio?

[ ] Seguramente lo haria [] Muy probable

[ ] Poco probable [ ] Nada probable
10.-Es mejor que la guarderia quede cerca de su...

[ ] Trabajo [ ] Hogar
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3.5.4 Disefio de entrevista

Se realizardn entrevistas a los Gerentes de Recursos Humanos de
empresas que tengan a cargo 50 o mas trabajadores y que se encuentren en

la zona bancaria de la ciudad de Guayaquil.
SOBRE LAS TRABAJADORAS EN LA EMPRESA
1.-¢, Cuantas mujeres laboran en su empresa?
2.-¢,Cuantas de ellas tienen hijos de 0 a 5 afios?
SOBRE LOS BENEFICIOS

3.- ¢, Cuales son los beneficios que le otorgan a su colaboradora al momento

de tener un hijo?

4.-¢;Ofrecen ustedes el servicio de guarderia para los hijos de sus

colaboradoras?
5.- ¢, De qué forma ofrecen este servicio a sus colaboradoras?

6.- ¢, Qué piensa la Gerencia sobre esta normativa legal y tienen presupuesto

establecido para este servicio?
7.- ¢, Cual es el promedio que pagan por este servicio?

8.-¢,Si existiera un nuevo concepto de guarderia ofreciendo servicios

adicionales y otorgando una tarifa estandar, adquiriria este servicio?

3.5.5 Disefio de Focus Group

Se comenzara explicando que el focus group es para sustraer informacion
para la creacién de una nueva guarderia luego se les preguntara el nombre
a cada madre para comenzar a interactuar con ellas, después de esto se les
consultara el nombre de su hijo y cuantos afios tiene, y finalmente se

realizaran las siguientes preguntas:
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SOBRE LOS ESTILOS DE VIDA

1.- Coménteme ddénde deja o con quién dejan a sus hijos

2.- ¢ Dejarian a sus hijos al cuidado de una guarderia? ¢Por qué?
SOBRE EL SERVICIO DE CUIDADO

3.- ¢, Qué costo pagan por este servicio?

4.- ¢ Qué servicios le ofrece esa guarderia por este costo?

5.- ¢ Esta conforme con los servicios que le ofrece la guarderia?
6.- ¢, Cuales son sus miedos al dejar a su hijo en la guarderia?
SOBRE LA IDEA DE NEGOCIO

7.- ¢ Qué servicios les gustaria que ofreciera la guarderia?

8.- ¢Le gustaria realizar actividades con su hijo para estimularlo a realizar

actividades como arte, musica y deporte?

9.- ¢ Saben los derechos laborales que tienen las mujeres al momento de ser

madres?

10.- Si la empresa les otorgara el servicio de guarderia totalmente gratis,

¢SAccederian a este?

11.- ¢ Les parece mejor que la guarderia esté cerca al lugar que laboran?
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3.6 Resultados de la Investigacion

3.6.1 Tabulacién de Resultados de Encuestas
Tabla 3. 3 Edad

) Frecuencia . Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada ) acumulada
Absoluta Relativa )
absoluta relativa
Grupo 1:
De 20 a 29 afios 127 127 32% 32%
Grupo 2:
De 30 a 39 afios 168 295 43% 75%
Grupo 3:
De 40 a 49 afos 96 391 25% 100%
Total 391 100%

De 30 a 39 afios fueron las mujeres que mayormente se encuestaron y

quienes pudieron dar su conocimiento acerca de las experiencias que han

Elaboracion Propia

tenido en el mercado con respecto a las guarderias

Las encuestas fueron

realizadas a 391 mujeres,

separando a

encuestadas por grupos de edades dados de la siguiente forma:
Grupo 1: 20 — 29 afos
Grupo 2: 30 a 39 afos

Grupo 3: 40 a 49 afios

2.- ¢ Tiene usted infantes de 0 a 5 afios?

Tabla 3. 4 Grupo 1: Numero de hijos

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

1 91 91 72% 72%

2 28 119 22% 94%

3 4 123 3% 97%

4 0 mas 4 127 3% 100%
Total 127 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 1 Grupo 1: Numero de hijos

Grupo 1: Edades

3 Hijos; 5%

Base: 127
encuestados ™ 1Hijo ™2 Hijos

4 0 + Hijos;
3%

3 Hijos ™40 +Hijos

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que en este grupo de

Elaboracion Propia

edad un 72% de madres tienen un solo hijo.

Tabla 3. 5 Grupo 2: Niumero de hijos

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

1 135 135 80% 80%

2 21 156 13% 93%

3 9 165 5% 98%

4 0 mas 3 168 2% 100%
Total 168 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 2 Grupo 2: Numero de hijos

2 Hijos; 13%

Base: 168
encuestados

Grupo 2: Edades

4 o + Hijos;

3 Hijos; 5%

H 1 Hijo ™2 Hijos

™ 3 Hijos

2%

M 4 o + Hijos

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al gréfico antes expuesto se puede indicar que en este grupo de

Elaboracion Propia

edad un 80% de madres tienen un solo hijo.

Tabla 3. 6 Grupo 3: Numero de hijos

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada ) acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

1 86 86 90% 90%

2 9 95 9% 99%

3 1 96 1% 100%

4 0 mas 0 96 0% 100%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al grafico a continuacion se puede indicar que en este grupo de

Elaboracion Propia

edad un 90% de madres tienen un solo hijo.
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Figura 3. 3 Grupo 3: Numero de hijos

Grupo 3: Edades dos

2 Hijos; Hijog;_________________Hijos; 0%

9%

Base: 96
encuestados

M 1 Hijo M2Hijos M3 Hijos ™40+ Hijos

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Se puede concluir que los tres grupos de edades coinciden en la cantidad de
hijos teniendo un hijo, demostrandose aqui la oportunidad de ofrecerles el

servicio de guarderia como una buena opcioén para el cuidado de su bebé.

3.-¢Con quién deja a su infante mientras usted esta laborando? (Si su
respuesta es madre o nifnera u “otros” pase a la pregunta 4 y luego a la

8, caso contrario pase a la b)

Tabla 3. 7 Grupo 1: Cuidado de Infante

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Madre 58 58 46% 46%

Niflera 22 80 17% 63%

Guarderia 26 106 20% 83%

Otros 21 127 17% 100%
Total 127 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 4 Grupo 1: Cuidado de Infante

Grupol: Cuidado del Infante

Otros; 17%

Guarderia; 20%

Nifiera;

Base: 127

Guarderia mOtros
encuestados

B Madre m®Nifiera

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al gréfico antes expuesto se puede indicar que en este grupo de

edad un 46% de madres dejan a sus infantes al cuidado de su mama.

Tabla 3. 8 Grupo 2: Cuidado de Infante

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada . acumulada
Absoluta Relativa .
absoluta relativa
Madre 66 66 39% 39%
Ninera 41 107 24% 63%
Guarderia 37 144 22% 85%
Otros 24 168 15% 100%
Total 168 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 5 Grupo 2: Cuidado de Infante

Grupo 2: Cuidado del Infante

Otros; 15%

Guarderia;
22%

Base: 168

encuestados mMadre ™ Niflera

® Guarderia ®mOtros

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que en este grupo de

edad un 39% de madres dejan a sus infantes al cuidado de su mama.

Tabla 3. 9 Grupo 3: Cuidado de Infante

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Madre 45 45 47% 47%

Nifiera 6 51 6% 53%

Guarderia 40 91 42% 95%

Otros 5 96 5% 100%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al grafico a continuacion se puede indicar que en este grupo de

edad un 47% de madres dejan a sus infantes al cuidado de su mama.
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Figura 3. 6 Grupo 3: Cuidado de Infante

Grupo 3: Cuidado del Infante
Otros; 5%

Guarderia;
42%

Nifiera; 6%
Base: 96

encuestados B Madre ®Nifiera ™ Guarderia ®Otros

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia

En los tres grupos indican con mayor porcentaje que dejan a sus hijos al
cuidado de sus madres, pero el grupo dos y tres que son madres de 30 a 39
y 40 a 49 afos, el 42% y 22% de ellas correspondientemente dejan a sus
infantes al cuidado de una guarderia.

4.- ¢Dejaria a su infante al cuidado de personas especializadas en una

guarderia?
Tabla 3. 10 Grupo 1: Dejaria con guarderia
. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada . acumulada
Absoluta Relativa .
absoluta relativa
Seguramente 34 34 34% 34%
Probable 22 56 22% 56%
Poco Probable 19 75 19% 75%
Nada Probable 26 101 25% 100%
Total 101 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 7 Grupo 1: Dejaria con guarderia

Grupo 1: Dejaria con Guarderia

Nada probable

959 Seguramente

34%

Poco probable

19% Muy probable

Base: 101
encuestados

W Seguramente

B Muy probable

22%

Poco probable

B Nada probable

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que en este grupo de

edad un 56% dejaria a su infante al cuidado de una guarderia y un rechazo

del 44%.

Elaboracion Propia

Tabla 3. 11 Grupo 2: Dejaria con guarderia

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Seguramente 56 56 43% 43%

Probable 32 88 24% 67%

Poco Probable 20 108 15% 82%

Nada Probable 23 131 18% 100%
Total 131 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 8 Grupo 2: Dejaria con guarderia

Base: 131
encuestados

Poco probable; 15%

B Seguramente

Grupo 2: Dejaria con Guarderia

Mada probable; 18%

Muy probable; 24%

m Muy probable

Poco probable

Seguramente ; 43%

m Mada probable

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que en este grupo de

edad un 67% dejaria a su infante al cuidado de una guarderia y un rechazo

Elaboracion Propia

del 33%.
Tabla 3. 12 Grupo 3: Dejaria con guarderia
. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada . acumulada
Absoluta Relativa i
absoluta relativa
Seguramente 14 14 25% 25%
Probable 29 43 52% 77%
Poco Probable 6 49 11% 88%
Nada Probable 7 56 12% 100%
Total 56 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al grafico que se muestra a continuacion se puede indicar que en

este grupo de edad un 77% dejaria a su infante al cuidado de una guarderia

Elaboracion Propia

y un rechazo del 23%.
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Figura 3. 9 Grupo 3: Dejaria con guarderia

Grupo 3: Dejaria con Guarderia
Nada

probable; 12% Seguramente ;

25%

Poco probable;
11%

Muy probable;
Base: 56 529

encuestados

B Seguramente W Muy probable Poco probable  ® Nada probable

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia

Existe una gran aceptacion por parte de las madres del grupo dos y tres que

comprenden las edades de 30 a 39 y 40 a 49 afios, ya que las mismas no

tendrian problema en dejar a sus hijos al cuidado de guarderias llegando al

77% y 67% correspondientemente.

Cabe indicar que esta pregunta se utilizé como filtro para las madres que

dejaban a sus hijos con algun familiar o nifieras.

5.- ¢Qué servicio le ofrece la actual guarderia donde deja a su hijo?

Tabla 3. 13 Grupo 1: Servicios Actuales

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada . acumulada
Absoluta Relativa .
absoluta relativa
Alimentacién 26 26 49% 49%
Transporte 2 28 4% 53%
Serv. Pediatria 2 30 4% 57%
Estimulacion 23 53 43% 100%
Total 53 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 10 Grupo 1: Servicios Actuales

Base: 26
encuestados

M Seguramente

Grupo 1: Dejaria con Guarderia

Nada probable; 26%

Poco probable; 19%

B Muy probable

Muy probable; 22%

Poco probable

Seguramente ; 34%

B Nada probable

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que del 20% de madres

gue dejan a sus hijos al cuidado de una guarderia, obtienen dos servicios

Elaboracion Propia

principales que son la alimentacion y la estimulacion a su infante.

Tabla 3. 14 Grupo 2: Servicios Actuales

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa X
absoluta relativa

Alimentacion 37 37 40% 40%

Transporte 13 50 14% 54%

Serv. Pediatria 6 56 6% 60%

Estimulacion 37 93 40% 100%
Total 93 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 11 Grupo 2: Servicios Actuales

Grupo 2: Servicios Actuales

Alimentacion
40%

Estimulacion
40%

Transporte

Serv. Pediatria_— 14%

Base: 37 6%

encuestados

B Alimentacion M Transporte Serv. Pediatria M Estimulacién

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que del 22% de madres
qgue dejan a sus hijos al cuidado de una guarderia, obtienen tres servicios
principales que son la alimentacion y la estimulaciéon a su infante y

transporte.

Tabla 3. 15 Grupo 3: Servicios Actuales

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada . acumulada
Absoluta Relativa .
absoluta relativa
Alimentacién 40 40 45% 45%
Transporte 6 46 7% 52%
Serv. Pediatria 3 49 4% 56%
Estimulacion 39 88 44% 100%
Total 88 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 12 Grupo 3: Servicios Actuales

Grupo 3: Servicios Actuales

Estimulacion
44%

Alimentacion
45%

Serv. Pediatria
4%

Transporte
7%

Serv. Pediatria

Base: 40
encuestados
M Estimulacion

M Alimentacion ~ W Transporte

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 42% de madres
obtienen tres servicios principales por parte de la guarderia que son: la

alimentacion y la estimulacion a su infante y transporte.

La alimentacién y estimulacion brindada hacia sus hijos, es uno de los
servicios que los tres grupos de edades indican que les proporcionan las
guarderias en el momento de mantener el contacto con el cliente, ya que
unos consideran que es el complemento tanto el cuidado de los nifios, como
la preparacion que se le vaya brindando desde pequefio.

6.- ¢ Cuanto paga usted por este servicio?

Tabla 3. 16 Grupo 1: Precio

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Desde $100 a $150 12 12 46% 46%

Desde $151 a $200 11 23 42% 88%

Desde $201 a $250 1 24 4% 92%

Mas de $250 2 26 8% 100%
Total 26 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 13 Grupo 1: Precio

Grupo 1: Precio
Mas de $250; 8%
Entre $201- $250;4%___

Entre $100- § 150;
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Entre $151- S 200;
42%

Base: 26
encuestados

W Entre $100-5 150 ™ Entre $151-5 200 Entre $201-5250 ™ Mas de $250

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que del 20% de madres
gue dejan a sus hijos al cuidado de una guarderia, el 46% paga por este

servicio entre $100 - $150 seguido por un 42% que pagan entre $151- $200.

Tabla 3. 17 Grupo 2: Precio

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Desde $100 a $150 14 14 38% 38%

Desde $151 a $200 9 23 24% 62%

Desde $201 a $250 14 37 38% 100%

Mas de $250 0 37 0% 100%
Total 37 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 14 Grupo 2: Precio

Grupo 2: Precio
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WEntre $100-5150 WEntre $151-5200  WEntre S201-5250 W Mas de 5250

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 22% de madres
gue dejan a sus hijos al cuidado de una guarderia, pagan por este servicio
entre $100 - $250.

Tabla 3. 18 Grupo 3: Precio

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Desde $100 a $150 16 16 40% 40%

Desde $151 a $200 20 36 50% 90%

Desde $201 a $250 4 40 10% 100%

Mas de $250 0 40 0% 100%
Total 40 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 15 Grupo 3: Precio

Grupo 3: Precio
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0%
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Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que del 42% de madres
que dejan a sus hijos al cuidado de una guarderia, el 50% paga por este
servicio entre $151 - $200 seguido por un 40% que pagan entre $100- $150.

El grupos de edad dos y tres comprendidas con las edades de 30 a 39 afios
hasta $250 por el

servicio de cuidado de sus nifios, por lo que se deberia ofrecer un servicio

y 40 a 49 afios estan dispuestas a pagar desde $100

ajustado a la demanda y poder adquisitivo planteado por el cliente potencial.

7.- ¢ Qué otro servicio cree usted que debe tener la guarderia?

Tabla 3. 19 Grupo 1: Servicios Adicionales

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada X acumulada
Absoluta Relativa )
absoluta relativa
Monitoreo de Infantes 24 24 23% 23%
Estimulacién Personalizada 17 41 17% 40%
Desarrollo de habilidades 21 62 20% 60%
Servicio Médico 25 87 24% 84%
Programa con padres 16 103 16% 100%
Otros 0 103 0% 100%
Total 103 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 16 Grupo 1: Servicios Adicionales

Grupo 1: Servicios Adicionales
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Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia

finalmente con el 20% el desarrollo de habilidades.

Con base al gréfico antes expuesto se puede indicar que el 20% de madres
qgue dejan a sus hijos al cuidado de una guarderia, consideran que los
servicios adicionales que deberian ofrecer las guarderias son: servicios

médicos con el 24% seguido por el monitoreo de infantes con el 23% y

Tabla 3. 20 Grupo 2: Servicios Adicionales

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada ) acumulada
Absoluta Relativa )
absoluta relativa
Monitoreo de Infantes 29 29 31% 31%
Estimulacién Personalizada 14 43 15% 46%
Desarrollo de habilidades 11 54 12% 57%
Servicio Médico 20 74 21% 7%
Programa con padres 20 94 21% 100%
Otros 0 94 0% 100%
Total 94 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 17 Grupo 2: Servicios Adicionales

Grupo 2: Servicios Adicionales
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Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al gréfico antes expuesto se puede indicar que el 22% de madres
que dejan a sus hijos al cuidado de una guarderia, consideran que los
servicios adicionales que deberian ofrecer las guarderias son: monitoreo de
infantes con el 31%, seguido por los servicios médicos y la participacién con

padres con el 21% vy finalmente con el 15% la estimulacion personalizada.

Tabla 3. 21 Grupo 3: Servicios Adicionales

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia
acumulada . acumulada
Absoluta Relativa .
absoluta relativa
Monitoreo de Infantes 40 40 27% 27%
Estimulacién Personalizada 26 66 18% 45%
Desarrollo de habilidades 18 84 13% 58%
Servicio Médico 30 114 20% 78%
Programa con padres 33 147 22% 100%
Otros 0 147 0% 100%
Total 147 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 18 Grupo 3: Servicios Adicionales
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Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 42% de madres
que dejan a sus hijos al cuidado de una guarderia, consideran que los
servicios adicionales que deberian ofrecer las guarderias son: monitoreo de
infantes con el 27%, seguido por la participacion con padres con el 22% y
finalmente con el 20% los servicios médicos. En los resultados se puede
comprobar que a los tres grupos de madres les agradaria que el servicio
adicional que debe tener una guarderia es el monitoreo de infantes con el
mayor porcentaje seguido por los servicios médicos y los programas con
participacion de padres.

8.-¢ Tiene usted conocimiento sobre los beneficios que la ley le otorga a

usted por ser madre trabajadora?

Tabla 3. 22 Grupo 1: Beneficios de Ley

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Si 16 16 13% 13%

No 111 127 87% 100%
Total 127 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 19 Grupo 1: Beneficios de Ley

Grupo 1: Beneficios de Ley

Si; 13%

No; 87%

Base: 127
encuestados

= Si =mNo

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al gréfico antes expuesto se puede indicar que el 87% de madres
trabajadoras no tienen conocimiento sobre sus derechos al momento que

son madres, mientras el 13% restante tiene conocimiento de al menos uno
de sus derechos por gozar.

Tabla 3. 23 Grupo 2: Beneficios de Ley

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Si 44 44 26% 26%

No 124 168 74% 100%
Total 168 100%

Elaboracion Propia
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Con base al gréfico antes expuesto se puede indicar que el 74% de madres
trabajadoras no tienen conocimiento sobre sus derechos al momento que

son madres, mientras el 26% restante tiene conocimiento de al menos uno

Figura 3. 20 Grupo 2: Beneficios de Ley

Si ®No

Grupo 2: Beneficios de Ley

Si; 26%

Base: 168
encuestados

Elaboracion Propia

de sus derechos por gozar.

Tabla 3. 24 Grupo 3: Beneficios de Ley

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa X
absoluta relativa

Si 13 13 14% 14%

No 83 96 86% 100%
Total 96 100%

Elaboracion Propia
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Figura 3. 21 Grupo 3: Beneficios de Ley

mS

i = No

Grupo 3: Beneficios de Ley
Si; 149%

Base: 96

encuestados

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 86% de madres
trabajadoras no tienen conocimiento sobre sus derechos al momento que
son madres, mientras el 14% restante tiene conocimiento de al menos uno
de sus derechos por gozar.

Se presenta un desconocimiento total por parte de las madres trabajadoras
encuestadas llegando a un 81% por lo que es necesario que exista una

difusién de esto para que asi obtengan conocimiento de lo que se les brinda.

9.- Si su empresa le ofrece el servicio de guarderia totalmente gratuito,

Elaboracion Propia

usted accederia a este servicio?

Tabla 3. 25 Grupo 1: Servicio Gratuito

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Seguramente 75 75 59% 59%

Probable 26 101 20% 79%

Poco Probable 12 113 10% 89%

Nada Probable 14 127 11% 100%
Total 127 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 22 Grupo 1: Servicio Gratuito

Base: 127
encuestados

Grupo 1: Guarderia Gratuita

Nada probable
11%

Poco probable
0% 3 ‘

Muy probable
20%

Seguramente
59%

mSeguramente  m Muy probable Poco probable

m Nada probable

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 79% de las

madres trabajadoras aceptarian tener a su infante en una guarderia si su

empresa le brinda este servicio de forma gratuita.
Tabla 3. 26 Grupo 2: Servicio Gratuito

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Seguramente 111 111 66% 66%

Probable 42 153 25% 91%

Poco Probable 8 161 5% 96%

Nada Probable 7 168 4% 100%
Total 168 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 23 Grupo 2: Servicio Gratuito

Grupo 2: Beneficios de Ley

Base: 168
Poco Nada
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Elaboracion Propia

empresa le brinda este servicio de forma gratuita.

Tabla 3. 27 Grupo 3: Servicio Gratuito

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 91% de las

madres trabajadoras aceptarian tener a su infante en una guarderia si su

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Seguramente 54 54 56% 56%

Probable 35 89 36% 92%

Poco Probable 7 96 8% 100%

Nada Probable 0 96 0% 100%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 24 Grupo 3: Servicio Gratuito

Base: 96
encuestados

Grupo 3: Guarderia Gratuita

Nada probable

Poco probable 0%
8%

Muy gé;bable Seguramente

56%

M Seguramente B Muy prabable Poco probable  ® Nada probable

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 92% de las
madres trabajadoras aceptarian tener a su infante en una guarderia si su
empresa le brinda este servicio de forma gratuita.
La guarderia gratuita resulta una buena idea para las madres de familia de
las edades comprendidas entre los 30 — 49 afios de edad.

10.-Es mejor que la guarderia quede cerca de su...

Tabla 3. 28 Grupo 1: Cercania de lugar

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa )
absoluta relativa

Trabajo 78 78 69% 69%

Hogar 35 113 31% 100%
Total 113 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 25 Grupo 1: Cercania de lugar

Grupo 1: Cercania de lugar

Casa; 31%

Trabajo;
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Base: 113
encuestados

mTrabajo mCasa

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia
Elaboracion Propia
Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 88% de las
madres que indicaron que existe la probabilidad de que dejen a su infante en

una guarderia dado de forma gratuita por la empresa, el 69% preferiria que
la guarderia se encuentra cerca a de su trabajo.

Tabla 3. 29 Grupo 2: Cercania de lugar

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada . acumulada

Absoluta Relativa .
absoluta relativa

Trabajo 119 119 74% 74%

Hogar 42 161 26% 100%
Total 161 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 26 Grupo 2: Cercania de lugar

Grupo 2: Cercania de lugar
Casa; 26%

Trabajo; 74%

Base: 161
encuestados

W Trabajo ®Casa

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 96% de las
madres que indicaron que existe la probabilidad de que dejen a su infante en

una guarderia dado de forma gratuita por la empresa, el 74% preferiria que
la guarderia se encuentra cerca a de su trabajo.

Tabla 3. 30 Grupo 3: Cercania de lugar

. | Frecuencia . | Frecuencia
Frecuencia Frecuencia

acumulada ) acumulada

Absoluta Relativa )
absoluta relativa

Trabajo 82 82 85% 85%

Hogar 14 96 15% 100%
Total 96 100%

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia
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Figura 3. 27 Grupo 3: Cercania de lugar

Grupo 3: Cercania de lugar

Casa; 15%

Trabajo;
Base: 96 85%
encuestados mTrabajo m Casa

Fuente: Encuestas realizadas a madres de familia

Elaboracion Propia

Con base al grafico antes expuesto se puede indicar que el 100% de las
madres que indicaron que existe la probabilidad de que dejen a su infante en
una guarderia dado de forma gratuita por la empresa, el 85% preferiria que
la guarderia se encuentra cerca a de su trabajo.

Segun las madres de las edades entre 20 a 49 afios preferirian que la
guarderia funcione idealmente cerca de su trabajo, ya que de esta manera

se les facilitaria pasar por su nifio al final de cada jornada.

3.6.2 Analisis del Focus Group

SOBRE LOS ESTILOS DE VIDA

Aspectos Positivos:

- Les gusta compartir con sus hijos distintas actividades los fines de
semana.

- Se dejan llevar por la recomendacion de otra madre.
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Aspectos Negativos:

- No pueden compartir con sus hijos distintas actividades en dias
laborales.

- Mayor nivel de confianza es su madre.

- Recurren a guarderias en casos extremos (no tengan madre o sean

muchos nifios).
SOBRE EL SERVICIO DE CUIDADO

Aspectos Positivos:

- Tienen conocimiento que la guarderia ayuda a los infantes a
desenvolverse de forma positiva.

- La confianza de la madre depende de la seguridad que le proporcione
la guarderia.

- La oportuna seleccidon de una guarderia se dara si en la misma
trabajan personas especializadas en pedagogia.

- Buscan una oportuna alimentacion para sus infantes.

- El lugar donde los infantes pasen el dia debe tener un espacio
recreativo donde puedan apreciar la naturaleza.

- Lainfraestructura de la guarderia deberia ser de una planta.

- Son muy pocas las guarderias existentes que generan confianza.

Aspectos Negativos:

- No logran comparar el trato que les da su abuelita con el que le
pueden dar en una guarderia.

- Temor de dejar a sus infantes al cuidado de personas desconocidas.

- Temor de dejarlos en una guarderia a corta edad (0 a 18 meses).

- Miedo de algun maltrato fisico dado por sus comparfieros o las

maestras.
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SOBRE LA IDEA DE NEGOCIO

Aspectos Positivos:

- Implementacion de una actividad motivando a los padres a la lectura
de un cuento a su infante de forma diaria.

- Implementacion de estudios de estimulacion bilingle.

- Podria crearse la oportunidad de realizar actividades de gimnasio y
natacion con los infantes.

- Creacion de un valor agregado al negocio de guarderia con el
monitoreo de sus infantes a través de internet o dispositivo movil.

- Creacion de cursos vacacionales para sus infantes.

- Dispuestas a pagar un poco mas dependiendo los servicios que

brinde la guarderia.

Aspectos Negativos:

- Temor al contagio de enfermedades y relacion social.

- Temor al cuidado del nifio si hubiese una piscina.

- El horario de salida debe ser 19HO00.

- Desconocimiento sobre la implementacion de la ley a favor de ellas.
- El mayor conocimiento es sobre el derecho de lactancia.

- Prefieren que la guarderia esté dentro de la empresa.

3.6.3 Anaélisis de Entrevistas a Profundidad:

Entrevistado: Ing. Gonzalo Baidal
Cargo: Gerente de Recursos Humanos
Empresa: Alianza Seguros

Mujeres laborando: 20 mujeres

Aspectos positivos:

- Otorgan un Seguro meédico particular cubriendo una parte de la

afiliacion.
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- Cumplen con el articulo del periodo de lactancia y el padre también
goza de su derecho de periodo paterno.

- Tienen conocimiento del articulo que indica el goce de guarderias
para las madres.

- Siempre tratan de estar al dia con las leyes que impone el Estado.

- Su infraestructura actual no les permite la creacion de un espacio
para el cuidado de los infantes.

- Tienen la predisposicion de buscar a terceros para brindar este
servicio.

- Les parece que hasta el sueldo basico seria oportuno cancelar,
dependiendo de los servicios.

- Sondearian la oferta que puede existir en el mercado actual para
escoger una guarderia.

- Seria oportuno que el costo sea estandarizado.

- Les parece oportuno la creacion de monitoreo del infante para que la
madre este mas tranquila pero que no sea por mucho tiempo para

que no descuide su trabajo.

Aspectos Negativos:

- Tienen el desconocimiento de si la ley se rige a nivel de sucursales o

de forma general, por este motivo no la otorgan.

Entrevistado: Ing. Silvia Palma
Cargo: Gerente de Recursos Humanos
Empresa: Banco de Guayaquil

Mujeres laborando: 1704 mujeres

Aspectos positivos:

- EI 50% de las mujeres que laboran tienen hijos.
- Les otorgan el subsidio familiar, matricula, cesantia, parto, lactancia.
- Les pagan el 100% del sueldo a la trabajadora cuando tiene su

periodo de parto.
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- Se les otorga un bono a las madres por la guarderia.

- No pueden crear un espacio dentro de la empresa para los hijos de
sus empleadas.

- Estan abiertos a un propuesta de tercerizar el servicio de guarderia,

siempre y cuando la empleada este de acuerdo con la misma.

Aspectos Negativos:

- La mayor parte de sus empleadas cobran el bono y los dejan al
cuidado de un familiar.

- Otorgan el bono dependiendo la edad del nifio.

Entrevistado: Ing. Grace Ordoéfiez
Cargo: Gerente de Recursos Humanos
Empresa: Etafashion

Mujeres laborando: Mas de 1000

Aspectos positivos:

- Tienen conocimiento que no pueden despedir a la madre en estado
de gestacion.

- Les otorgan el periodo de lactancia.

- La gerencia tiene total conocimiento sobre el articulo que indica del

goce de una guarderia.

Aspectos Negativos:

- Solo en la ciudad de Quito existe infraestructura dentro de la empresa
para el cuidado de los hijos de sus empleadas.

- En Guayaquil no se implementa todavia el goce del servicio de
guarderia.

- En Guayaquil se implementara de igual forma que se ha realizado en

Quito adaptando una guarderia dentro de la guarderia.
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Entrevistado: Ing. Marthanna Issa
Cargo: Gerente de Recursos Humanos
Empresa: Banco Internacional

Mujeres laborando: Mas de 1000

Aspectos positivos:

- Conocen plenamente los derechos que gozan las madres
trabajadoras.

- Actualmente ellos cumplen con la ley otorgando a sus colaboradoras
este servicio, pero lo realizan de la siguiente forma: La madre busca
la guarderia a su conveniencia y el Banco le otorga un subsidio de
$50.

- A pesar de que la madre escoge la guarderia con la que dejara a su
hijo, el Banco revisa si dicha guarderia se encuentra registrada en el

Ministerio de Educacion.

Aspectos Negativos:

- No pueden obligar a sus colaboradoras a escoger una sola guarderia.
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3.6.3 Conclusion

En este capitulo se encuentran establecidos los pardmetros, estrategias y
técnicas investigativas que fueron usadas para poder medir de una manera
optima al mercado logrando de esta manera los objetivos esperados a inicios

de la misma.

La investigacion dio resultados positivos y éstos como punto de partida
ayudaran a posicionar “Mom’s and Happy Babies” dentro del mercado y a la
correcta toma de decisiones para lograr posicionar la empresa en el

mercado.

Dentro del desarrollo del capitulo quedaron definidas la poblacion y la
muestra, puesto que fue necesario conocer al grupo objetivo de
investigacion para conocer acerca de la percepcion de las madres de familia
en poder acceder a los servicios de una guarderia.

El desarrollo de la investigacion de mercados en todo trabajo es necesario

para sustentar la toma de decisiones con los resultados obtenidos.
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CAPITULO IV

PLAN DE MERCADEO -
ESTRATEGIAS



4.1  Objetivos

4.1.1 Objetivo General
Captar clientes para el funcionamiento rentable de la guarderia en el plazo

de un ano.

4.1.2 Objetivos Especificos

- Obtener un mercado de 50 nifos al finalizar el afio 2015.

- Llegar a cubrir 30 empresas con mas de 50 trabajadores en un lapso de 1

ano.

- Ser reconocida en un lapso de 6 meses como la Guarderia aliada en un

10% del target de mujeres.

4.2 Segmentacion
Luego de haber analizado los resultados de la investigacion de mercado,
llegando a reconocer como son los clientes, donde estdn ubicados, entre
otros. Se puede determinar que como estrategia de segmentacion se tomara
la de particibn puesto que este proyecto va dirigido solo a mujeres
trabajadoras que son madres de infantes de 0 a 5 afios y que tienen varios
tipos de comportamientos.

4.2.1 Macrosegmentacion

Tabla 4. 1 Macrosegmentacion

Madres | Cuantos hijos Lo deja? Lo dejaria Paga Nombre
20 a 29 afios 1 Madre / Guarderia| Seguramente | $100a$150 | Primerizas
30a 39 afios 1 Madre /Nifiera | Seguramente | $100a$250 | Precavidas
40 a 49 afios 1 Madre / Guarderia| Probablemente | $151a$200 | Confiada

Elaboracion Propia

La macrosegmentacién responde a tres preguntas para determinar el

mercado objetivo. Estas son:

¢, Qué satisfacer?: lo que se pretende es que con el presente proyecto se
satisfaga una necesidad primordial: el cuidado. Sin embargo, existe una
necesidad adicional que es el desarrollo del nifio y necesidades intrinsecas

para alcanzar las dos anteriores: seguridad, confianza y precaucion.
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¢A quién satisfacer?: se pretende llegar a madres de 20 afios a 49 afios
que laboren en la zona bancaria de la ciudad de Guayaquil.

¢Coémo satisfacer?: a través de una guarderia cercana a su lugar de

trabajo y que cumpla con las necesidades requeridas.

4.2.2 Microsegmentacion

Madre Primeriza:

La madre primeriza esta entre los 20 a 29 afios y es aquella que deja a su
infante al cuidado de su madre para evitar algin maltrato hacia él. Existen
algunas que por algun motivo dejan a su infante en una guarderia buscando

que el costo no sea mayor a $150.
Madre Precavida:

La madre precavida esta entre los 30 a 39 afios y es aquella que deja a su
infante al cuidado de su madre junto con los servicios de una nifiera para
qgue la misma lo cuide, pero la madre se queda junto a la nifiera para
cerciorarse de que lo cuide bien; las madres que dejan a su hijo al cuidado

de una guarderia son pocas (22%) y pagan por este servicio hasta $250.
Madre Confiada:

La madre confiada esta entre los 40 a 49 afios y es aquella que ya ha tenido
la experiencia de ser madre y por este motivo se le hace mas facil el cuidado
de su infante; las mismas lo dejan en su mayoria al cuidado de su mama o

de una guarderia pagando por este servicio hasta $200.

Después de describir a los 3 segmentos se puede indicar que los mismos
estdn aptos para cautivar ya que tienen la predisposicion de dejar a su
infante al cuidado de una guarderia siempre y cuando la misma le inspire

confianza y tengan los debidos cuidados.
4.3 Posicionamiento

4.3.1 Estrateqgia de Posicionamiento

Después de reconocer con qué segmento se trabajara, se puede determinar

gue el tipo de posicionamiento que se debe desarrollar es diferenciado ya
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gue este proyecto de guarderia tiene atributos que actualmente no brindan
las guarderias existentes en el mercado: seguridad, confianza, precaucién
como atributos de dos productos que son el cuidado del nifio y su

estimulacién temprana.

La seguridad estard basada en un sistema moderno de CCTV (Circuito
Cerrado de Television) el cual permitira a la madre monitorear por medio del

sitio web a los infantes por el lapso de 10 minutos al dia.

4.3.2 Propuesta de Valor (Eslogan)

La propuesta de valor indicada en la estrategia est4 enfocada en el siguiente

eslogan: “Miralos crecer y aprender”
4.4  Analisis del consumidor

4.4.1 Matriz Roles y Motivos

Tabla 4. 2 Matriz Roles y Motivos

éQuién? éCAéHmo? éPor qué? éCuando? éDénde?

Cuando tiene
mas de 50

Empresa: Area
de Recursos

Por cumplir

Mediante
con la Ley

El que inicia .
Asesoria Legal

Humanos Laboral trabajadores
Momento que
Solicitando al Se enteraa a
. . es madre,
: area través de otra
El que influye Madre . antes del
pertinente madre sobre . Empresa
. L periodo de
este beneficio | este beneficio A
lactancia
Cuando el
. Aprobacién Para evitar proveedor
Gerencia

El que decide

General

final de
proveedores

sanciones a
nivel Legal

cumple con los
estandares
establecidos

El que compra

Area de Recursos
Humanos

Mediante
analisis del
mercado de
guarderias

Para lograr
mayor
productividad
en sus
colaboradoras

Revisado la
oferta del
mercado

El que usa

Madre

Dejando a su
infante las 8
horas laborales

Porque tiene
un infante de O
a5afios

Después del
periodo de
lactancia

Guarderia

Elaboracién Propia

4.4.2 Matriz FCB
Con base a la matriz FCB se puede indicar que bajo el cuadrante de
aprendizaje se encuentra la empresa ya que la misma antes de ligarse
con un proveedor se informa de las ofertas de guarderias que ofrece el
mercado y los beneficios que cada una le puede ofrecer, luego de esto

evalla las alternativas en cuanto a costo — beneficio para poder tomar
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una decision; en cambio la madre que es quien gozara de este servicio
cae en el cuadrante de afectividad ya que ella primero evaluara las
distintas variables como infraestructura, ambiente, personal, entre otros y
posterior a esto se informa de las experiencias que han tenido otras
madres para al final tomar una decision de si dejar a su infante o no en

tal guarderia.

Figura 4. 1 Matriz FCB

Aprehension
Aprendizaje Afectividad
g Empresa Madre
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Implicacion
Rutina Hedonismo
E
‘O
&)

Elaboracion Propia

4.5 Analisis de la Competencia

45.1 Tipo de Industria

En cuanto a nivel de industria, la guarderia estaria dentro de la clasificacion

como fragmentada ya que existen muchos competidores en la ciudad, pero
como la misma estara ubicada en la zona bancaria, viene a ser monopolio ya

gue en esa zona no existen guarderias disponibles.
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Tabla 4. 3 Matriz Importancia de Resultados

N° Aspectos Semillitas Kerubines Los Aristogatos
1|Seguridad 8 8 7
2|Profesoras Especializadas 7 9 9
3|Alimentacién 7 7 8
4|Cercania 8 9 7
5[Espacio amplio 6 7 8
6/Cantidad maxima 8 7 9

Elaboracion Propia

Figura 4. 2 Importancia de Resultados
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Elaboracion Propia
Con base al grafico anteriormente expuesto se puede indicar que las madres
tienen como imagen fuerte la seguridad que la guarderia pueda brindarle a
su infante, el profesionalismo de las profesoras es un factor importante para
ellas puesto que el desarrollo de su hijo es primordial y la alimentacion es
también importante ya que ayuda al desarrollo efectivo de su infante; como
falsas fuerzas estan la cercania que pueda tener la guarderia con su hogar o
su trabajo, lo consideran como importante pero en realidad no les afecta en
gran cantidad la distancia, el espacio que tenga la guarderia parece no
afectarles en su totalidad al igual que la cantidad maxima de infantes que

acojan en una guarderia.

45.2 Estrateqgias Basicas de Desarrollo de Porter

Dentro de las estrategias basicas se puede comprender que por ser una
guarderia llevada bajo otra orientacion tanto de nivel empresarial como

del desarrollo oportuno del infante se ubicaria en estrategia de
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concentracion y enfoque, llegando a un nicho de mercado que es la zona
bancaria de la ciudad de Guayaquil y posteriormente llegar a ser lider del

mercado.

4. 5.3 Estrategia competitiva

Como estrategia competitiva la empresa se encontraria dentro de nicho
de mercado, ya que solo se va a dirigir a las mujeres trabajadoras que
tengan de hijos de 0 a 5 afios y que laboren para las empresas que
cuenten con mas de 50 trabajadores y las mismas se encuentren dentro

de la zona bancaria de Guayaquil.

454 Matriz de Crecimiento Ansoff

Segun la matriz de Ansoff expuesta a continuacion, se puede indicar que
este proyecto se encuentra en intensificacion, ya que el CDIl se dirigira al
mismo mercado pero ofreciéndole un plus en el servicio.

Figura 4. 3 Matriz Ansoff
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2
Actuales Nuevos

Elaboracion Propia
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4.6 Estrategias del Marketing Mix

Figura 4. 4 Modelo Molecular

Desarrollo

Elaboracion Propia

k24

Este modelo indica de manera general que “Mom’s and Happy Babies
ofrece una amplia gama de servicios para el cuidado de los infantes tales
como: alimentacién, estimulacion temprana, servicios de monitoreo y
pediatria, guarderia temporal; ofreciendo ademas programas de estimulacién
como el Yoga / Baile y la participacion con los padres para el desarrollo del

infante.

4.6.1 Producto

El CDII tendra servicios como:
-  Guarderia:

El servicio de guarderia constara con estimulacion temprana ayudando a
los infantes a desarrollar sus sentidos y preparandolos para su vida

escolar.

La guarderia se dividira en tres etapas dado por edades:



6 Meses a 12 Meses: En esta edad sera indispensable que para buen

desarrollo del infante la madre deje 2 o 3 tomas de leche materna; la
madre debera proporcionar los pafales; dentro del servicio que le

proporcionara el CDII incluye el almuerzo del infante.

1 afio a 2 afios: La madre debera dejar un refrigerio para el infante,

mismo que deberé basarse en la lista que le proporcionara el CDII, en el
caso de que el infante siga usando pafal, la madre deber& proporcionar
los mismos; dentro del servicio que le proporcionara el CDII incluye el

almuerzo del infante.

2 afos a 5 afos: La madre debera dejar un refrigerio para el infante,

mismo gue debera basarse segun sugerencia del CDII, en el caso de que
el infante siga usando pafial, la madre deber& proporcionar los mismos;
dentro del servicio que le proporcionara el CDII incluye el almuerzo del

infante.

Otro de los servicios que brinda el CDII es el monitoreo del infante via

web mediante la pagina web de la misma.

El horario de guarderia sera desde las 8HOO hasta las 17H30, la madre
que sobrepase este horario tendrd que cancelar un adicional que sera
entregado a la parvularia que corresponda.

- Programa de Participacién con Padres (Gimnasia) y Desarrollo

del Deporte

El programa de participacién con padres es importante para afianzar la
ensefianza de sus hijos, ya que los padres logran darles seguridad y ellos

crecen de forma mas exitosa.

Es por esto que el CDII dispone de este programa de participacion con
padres logrando ofrecer un lugar seguro y divertido con actividades

apropiadas segun la edad para que los padres y sus infantes puedan
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jugar y socializar juntos en un lapso de un hora y media, dos veces al

mes.

A su vez recibiran cursos de desarrollo del deporte una vez por mes, para
fomentar distintos tipos de habilidades que les permita a los nifios
desarrollarse en varios ambitos internos y externos como son: Baile y

Yoga

El horario de este programa serd los sabados dados en los siguientes
horarios: 9H30 — 11HO0 y de 11H30 — 13H00

- Guarderia Esporadica

El CDII ha dispuesto un servicio de guarderia esporadica para aquellas
madres que tengan que dejar a su hijo por inconvenientes que se les

haya presentado.

4.6.2 Procesos

Los procesos estan dados de la siguiente manera:

Informacién de padres:

- Los padres acuden a la guarderia o por via telefénica para recibir
informacion de la guarderia o cursos.

- Se le informa mayores detalles y se le solicita datos: nombre de la
madre e infante, teléfono y correo electrénico.

- Se le recomienda que acuda a las instalaciones para que pueda

apreciar la infraestructura del CDII.

Proceso de matriculacion:

- La madre inscribe a su infante y se le indica que servicios recibira, el
horario del infante, los horarios de la guarderia (8HOO hasta las

17H40) y los programas adicionales que ofrece de la misma.

- Se coordina una cita médica con el pediatra para la evaluacion del

infante antes que el mismo ingrese a clases.
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Proceso de Contratacidon con la Empresa:

Se gestiona acercamiento con la empresa a través del Gerente de
Recursos Humanos.

Se negocia costos del servicio y se detalla los mismos.

Se acuerdan fechas y forma de pago, mismas que se daran de la
siguiente forma: se envia la factura los 5 primeros dias de cada mes y

se procede a cobrar el dia 20 de cada mes.

La empresa procede a comunicar a sus empleadas que existe este
proveedor.

Se realiza una charla con las madres para presentarles los servicios
gue ofrece la guarderia.

Se procede a la firma del contrato.

Proceso de Seleccién del Personal:

Se procede a la convocatoria de postulantes a travées de
Universidades.

Se realiza entrevista con las postulantes con el fin de obtener
informacion sobre su vida profesional y personal.

Se realizan pruebas de conocimiento y personalidad.

Se selecciona a la postulante con mayor puntaje.

Se procede a la contratacion.

Proceso del sistema de CCTV (Circuito Cerrado de Television):

El sistema de CCTV estara compuesto por un conjunto de 5 camaras
y 1 grabador digital (DVR) de 2 Terabytes.

El DVR grabara en tiempo real y su contenido sera descargado cada
mes en un disco de respaldo.

El DVR permitird el acceso por medio del video convertidor a la
pagina web de ver en un tiempo maximo de 10 minutos al dia al

infante.
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4.6.3 Precio
El precio esta dado de la siguiente forma:

Guarderia: el valor de la guarderia estd basado en un negocio de mutuo
acuerdo con la empresa el cual consta un paquete inicial, donde si la

empresa tiene de 1 a 3 infantes se le cobrara $150 que correspondera al

argumentando que estarian

44.2% del sueldo basico unificado,

cumpliendo con la reglamentacion dada por el Estado.

Cada nifio adicional al paquete inicial tendra un costo de: $85

Programa de Participacion con Padres y Desarrollo del Deporte: el
costo por este programa sera de $40, mismo que podra ser cancelado

via rol o pagado de forma directa.

Guarderia Esporadica:

El costo por este servicio sera de $20 diarios.

4.6.4 Plaza
Figura 4. 5 Plaza
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Fuente: Google Maps

Para comodidad de sus usuarios el principal local de “Mom’s and Happy
Babies” estara ubicado en Chimborazo 310 entre Luque y Aguirre

92



diagonal al Supermercado Tia, teniendo como principal via de ingreso la

calle Chimborazo.

Estas calles ofrecen ademas comodidad para el transito tanto vehicular o

peatonal para el ingreso al local.

4.6.5 Evidencia Fisica

El local que se pretende alquilar cuenta con una dimension de 280 m2,

en los cuales se manejaran 12 areas divididos de la siguiente forma: (ver

anexo 1)

AREA 1.

Recepcion: Esta area tendra una dimension de 3,52 x 3,76m y
contendra un escritorio con su silla, 4 sillas de espera junto con una
mesa de centro donde estaran a disposicidn revistas sobre el cuidado
de infantes, adicionalmente la recepcionista tendr4 un computador,
una impresora, teléfono y dispondra de folleteria para dar informacién;

esta area deberd estar ambientada con cuadros infantiles.

AREA 2:

Salén de Motricidad Gruesa: Esta tendrd una dimensién de 6,67 x
4,54m y contendra piso recubierto con una colchoneta, paneles
protectores de paredes y protectores esquineros, 100 pelotas de
caucho especial, tres taneles de gateo, balén de terapia, set de
rodillos pequefios y medianos, Kit Melody que incluye: un cubo, una
rampa curva, una escalera, resbaladera, escalador y dos ondas de

colores variados con velcro.

AREA 3:
Salén de Programas Especiales: Esta area tendra una dimension
de 3,52 x 3,76m y contendra una pared de espejos, piso de espuma

hecho en caucho armable y desarmable.
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AREA 4:

Salon Multiple: Este salon tendra una dimension de 6,16 x 3,73m
dividido en rincones dados de la siguiente forma: Hogar que
contendra una refrigeradora de juguete, cocina elaborada en madera,
lavadora de ropa, tabla de planchar, coqueta elaborada en madera
con cajonera y espejo todos los juegos contendrdn sus accesorios
como: frutas y vegetales, ollas, sartenes, ropa, pinzas, plancha,
perfume y accesorios de belleza; Construccion (desarrollo de
habilidades y creatividad) que contendra teatrin portatil grande, titeres
de cuerpo de varios modelos (familia, animales y profesiones),
bloques de construccion multicolores de 108 piezas, bloques de
construccion incluyen piramides y otras formas de tamafio grande de
39 piezas, tarro de legos de diversos tamafnos y LudoKids (ladrillos
suaves) de 50 piezas; esta area tendra tapete para piso con disefios,
relleno especial y base antideslizantes.

AREA 5

Salén Motricidad Fina: Esta area tendra una dimension de 4,60 x
3m, misma que contendri tapete para piso con disefios, relleno
especial y base antideslizantes, siete asientos pouffe, cuatro paneles
(dos con disefio de dia y dos con disefio de noche para pared),
pérgola decorativa al techo con tres toldas con disefio de mariposas,
un revistero, cuatro nubes decorativas, un sol, una luna, seis

almohadones grandes, equipo de sonido, televisor y dvd.

AREA 6
Sala de Maestros: Esta area tendra una dimensiéon de 4,94 x 3,80m,

misma que contendra un computador, teléfono, mesa con cinco sillas.

AREA 7

Salén Cognitiva: Esta area tendra una dimension de 4,77 x 5,30m
misma que se dividira por rincones dados por edades de la siguiente
forma: Polluelos (infantes de 6 a 12 meses) donde se podra encontrar

boya bebé, frutas para pelar, tarjetas de estimulacion temprana,
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guante con textura, rodillo small, camino de textura, sonajero plastico,
torre de circulos ensartables, encaje de bebés con dos piezas, tapete
base para masajes con medida de 1,40 x 0,70m; Pollitos (infantes de
1 aflo a 2 afos) donde se encontrard dados en espuma didacticos
(vocales, numeros) mufieco de autoayuda, patron de secuencia recto,
juego de colores por pareja en tela de 9 piezas, carita de razas,
encajable de nifio, alfombra musical con animales de granja, juego
loteria fondo y figura, alcancia de figuras geométricas, pandereta,
libretines con variados motivos y tréiler con figuras geométricas
embonables; Leoncitos (infantes de 2 a 5 afios) donde se encontrara
caballito de arrastre, patron de secuencias curvilineo, dados en
espuma con numeros y vocales, libros para colorear (30 unidades),
kinder fish (juego didactico en inglés), tres ula-ula, bloques de
construccion de 39 piezas, legos de 15 piezas, cubo de autoayuda,
tablero de piso musical de granja, juego de tuercas y tornillos,
encajable bebé por 4 piezas, encajable texturizado de granja, zapatos
para enhebrar, figuras para enhebrar niumeros, frutas, letras y figuras,
rosetas para enhebrar, laberintos metalicos complejidad simple y
compleja, cubo de la vida diaria: cierre, broche, velcro, botones,
hebilla, pasador, acordonar zapatos y cono con 6 aros de 25 cms para

lanzar y kit genios en accion.

AREA 8

Rincon del Suefio: La misma contendra una dimension de 4,41 x
5,25m, este rincon tendra piso de colchoneta, veinte catres apilables,
protector de pilares, cortinas de tela, equipo de sonido, proyector
infantil, mueble grande de madera con cambiador de pafial, escalera 'y

espacio para poner implementos.
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AREA 9

Comedor: La misma contendra una dimension de 3,30 x 4,40 m
misma que tendra mesas de madera de 10,5 x 0,60m para cuatro
nifos por mesa, bancos para comer con soporte de bebés y con

brazos de madera.

AREA 10

Cocina: Esta area tendra una dimension de 2 x 3,60 m y la misma
contendra cocina de domeéstica de 4 quemadores, una refrigeradora
de 1,87m, licuadora, calentador de tetinas, repisas para almacenaje

de alimentos e implementos de cocina.

AREA 11

Consultorio de Pediatria: Esta area tiene una dimension de 1,50 x 2
m y contendra una camilla elaborada en madera de 1 x 1,50 m con su
juego movil para distraccion.

AREA 12

Bodega: Esta &rea tendra una dimension de 2 x 1,5 m y contendra de
un mueble de madera con repisas de 2 x 3 m para almacenar juegos
y materiales didacticos.

Bafios (cantidad 3): Cada bafio tiene una dimension de 3 x 2,70 m,
los mismos que contendran protectores de filos y protectores

esquineros.

La pintura general de la guarderia serd dada con colores célidos y el aroma

serd lavanda.

4.6.6 Personas

Se contratara el siguiente personal:

Parvularias: Se realizard la contratacién al inicio de tres parvularias

aumentando la cantidad de las mismas mediante las necesidades del CDII.

Segun el Ministerio de Inclusibn Econdmica Social las parvularias deben ser

profesionales de nivel tecnolégico en educacion inicial o areas afines, con
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experiencia de un afilo como educadora, teniendo como habilidades la
capacidad de liderazgo, trabajo en equipo, orientacién al logro, creatividad y

resolucion de conflictos.
La capacidad maxima por cada educadora sera de 10 nifios.
Funciones:

e Facilitar el desarrollo integral, cuidado y proteccion de las nifias
y nifios del servicio;

e Monitorear y evaluar el desarrollo integral de las nifias y nifios
atendidos;

e Apoyar a la ejecuciéon de los lineamientos proporcionados por
la/el coordinadora/or o directora/or, para la atencion integral de
las nifias y nifios y sus familias;

e Apoyar en la implementacion planes, programas y estrategias
de fortalecimiento familiar y comunitario en coordinacion con
la/el coordinadora/or o directora/or;

e Realizar las planificaciones curriculares para el grupo de edad
bajo su responsabilidad con la orientacibn de la

coordinadora/or o directora/or;

Horario de entrada sera a las 08HOO y la hora de salida es a las 17H30,
teniendo su tiempo de lunch de 12H00 a 13H30.

Uniforme mismo que sera camiseta polo con logo de la institucién, jean y

zapatos deportivos livianos.
Sueldo de $400 mensuales.
Directora: se realizara la contratacion de una directora.

Segun el Ministerio de Inclusion Econdmica Social la directora o
coordinadora debera ser profesional de tercer en educacion inicial o areas
afines, con experiencia de un afio como directora, coordinadora, jefe de

programa o actividades similares, teniendo como habilidades la capacidad
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de liderazgo, trabajo en equipo, toma de decisiones, competencias
administrativas, enfoque de derechos, creatividad y resolucion de conflictos.

Funciones:

e Coordinar la ejecucion del servicio de la unidad de atencion
especializada en el marco de la politica publica, normas
técnicas, modelos de atencién y protocolos de gestion;

e Coordinar las programaciones pedagdgicas especificas por
grupo de edad en la parte técnica, de gestion y de talento
humano.

¢ l|dentificar y realizar el mejoramiento continuo para la operacion
de la unidad de atencién a través de planes de mejoramiento,
planes de gestion de riesgos, capacitacion y acompafiamiento.

e Coordinar, analizar, monitorear y evaluar a las nifias y nifios
con el equipo de educadoras de desarrollo infantil integral, a fin
de garantizar su desarrollo integral,

e Realizar la articulacion de acciones para la provision de
servicios especificos que permitan complementar los servicios
propios de la unidad de atencion de acuerdo a los protocolos
establecidos.

e Velar por la integridad y la salud de las nifias y nifios de la
unidad de atencion articulando con las entidades de salud
publica;

e Elaborar informes técnicos de acuerdo a sus competencias;

e Seguimiento permanente del desarrollo integral de las nifias y

nifios conforme a los protocolos de atencién;

Horario Semanal: de entrada sera a las 08HOO y la hora de salida es a las
17H30, teniendo su tiempo de lunch de 12H00 a 13H30.

Horario Fin de Semana: de entrada sera a las 09H30 y la hora de salida es a
las 13HOO.

Uniforme mismo que sera camisa con logo de la institucion.
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Sueldo de $950 mensuales mas $62,37 de sobretiempo.
Ejecutivo de Ventas:

Se realizara la contratacion de un profesional en ventas, que tenga titulo en

ventas y que tenga como minimo 2 afios de experiencia.

Funciones:

- Trabajo de campo, buscando posibles empresas que tengan 50 0 mas
trabajadores.

- Realizar la venta con maximo 30 empresas anualmente.

- Mantener relacion con el Gerente de Recursos Humanos.

- Proyecciones de ventas anuales.

- Velar por el cumplimiento de las ventas mensuales.

- Envio de mailing a madres bajo la base de datos otorgada por las

empresas.

Horario de entrada sera a las 08HOO y la hora de salida es a las 17H30,
teniendo su tiempo de lunch de 12H00 a 13H30.

Uniforme mismo que sera camisa con logo de la institucion.
Sueldo de $700 mensuales.

Pediatra: El servicio de pediatria se subcontratara y se acordara con el
mismo que debe ir dos veces al mes a la guarderia para chequeos general
de los infantes, adicional a esto deberd dar un diagnéstico inicial a cada

infante que ingrese.
Sueldo de $400 mensuales por servicios prestados.

Especialista en cocina y limpieza: Se encargara de la limpieza del CDIl y

la comida que se le ofrecera a los infantes.

Horario de entrada sera a las 08HOO y la hora de salida es a las 17H30,
teniendo su tiempo de lunch de 12H00 a 13H30.

Uniforme camiseta polo con logo de la institucion, jean y protector de

cabello.

99



Sueldo de $340 por servicios prestados.
Maestras Fines de Semana:

Se realizara la contratacion de dos maestras profesionales en yoga y balile,
que tenga titulo refrendado por el Ministerio de Educacién y que tenga como

minimo 2 afios de experiencia.

Funciones:

- Planifica, dirige, coordina y supervisa las actividades del grupo a su
cargo.

- Inculca a los infantes a ser disciplinados desde pequefios.

- Busca la integracién de cada uno de los infantes hacia su circulo

social actual.
Horario de entrada sera a las 9H30 y la hora de salida es a las 13HO0O.
Uniforme mismo que sera camisa con logo de la institucion.
Sueldo de $30 mensuales cada una asistiendo solo los fines de semana.
Maestra Psicopedagoga:

Se realizara la contratacion de una psicopedagoga, que tenga titulo
refrendado por el Ministerio de Educacion y que tenga como minimo 2 afios

de experiencia.

Funciones:
- Lograr involucrar a los padres en cada actividad que realizan sus
infantes.
- Desarrollar el estimulo sensorial de cada infante basados en el juego.
- Desarrollar su fuerza corporal a través del deporte buscando la

flexibilidad, confianza y el bienestar emocional.
Horario de entrada sera a las 9H30 y la hora de salida es a las 13HO0O.
Uniforme mismo que sera camisa con logo de la institucién.

Sueldo de $200 mensuales cada una asistiendo solo los fines de semana.
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4.6.7 Promocion

4.6.7.1 Mezcla Promocional:
Con base al proyecto se puede indicar que se tendrdn dos mezclas

promocionales, una dirigida hacia las empresas y otra hacia las madres, ya
que con las empresas se debera tener un acercamiento ofreciéndoles
variables que les permitan analizar costo — beneficio, en cambio con las
madres se buscara cautivarlas a través de la emocion y razonamiento de

gue su hijo puede ir puliendo sus conocimientos desde temprana edad.

4.6.7.2 Estrategia de Comunicacion:
Como estrategia de comunicacion se tendra push ya que se realizara visita

personal con venta cara a cara con las empresas para convencerlas de que
es la mejor opcion para que sus trabajadoras tengan un mejor rendimiento
en su trabajo, mientras que con las madres se establecera la estrategia pull
ya que luego de que se convenza a las empresas las mismas les haran
saber de este nuevo servicio y muchas de ellas recurriran al mismo, mismas

gue iran dando su experiencia a otras madres.

4.6.8 Comunicacion

46.8.1 BTL
- Se tiene pensado realizar una activacion BTL, que consistira en la

entrega de un detalle a las madres de 0 a 5 afios que sean parte de
los clientes con el objetivo de afianzar la relacién, el mismo sera un
jarro con la impresion de la foto de la mamita junto a su infante.

- Elaboracion de material tripticos para las madres, mismos que seran
entregados el dia de la charla con las mismas.

- Se realizardn envios de mailing a las madres los 3 primeros meses de

forma semanal y posterior a esto uno cada mes.

46.8.2 OTL
Se realizara la creacion de una pagina web donde podra tener acceso la

madre a monitorear a su infante en cualquier momento que lo desee;
adicional a esto se creara una cuenta en Facebook, donde se publicaran
novedades de la guarderia y se generara interaccion con las madres dando
a conocer viral la misma.
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4.6.8.3

marca de infantes como Johnson & Johnson con el objetivo de tener un
respaldo de una de las mejores marcas infantiles para poder tener mayor

confianza en las madres y a su vez para que las mismas proporcionen

Alianza Estratégica
Se pretende crear una alianza estratégica con la marca Pequefiin u otra

productos de cuidado para los infantes y asi no recurrir en estos gastos.

4.7  Sistema de Gestion y Monitoreo del Proyecto
Tabla 4. 4 Medicién de Ventas
Medicion del Area / Departamento
< P RESPONSABLE
AREA INDICE MEDICION PERIOCIDAD DEL AREA
Presupuesto de Ventas Reales /
Ventas P Ventas Mensual Directora
Ventas
Presupuestadas
Presupuesto de Ventas Reales /
Ventas P Ventas Mensual Directora
Ventas
Presupuestadas
Marketing Reconocimiento Encuestas Trimestral Directora
de Marca

Esta tabla indica brevemente la medicion de las ventas de forma mensual
asi como el responsable por area y la periodicidad con la que se debe

presentar este informe en base a las encuestas que se realizaran

trimestralmente.
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Tabla 4. 5 Medicién del Cumplimiento

Medicion del Area / Departamento
RESPOEE@?LE DEL RESP?QEE?LE DE MEDICION
Directora Ejecutivo de ventas Ventas quincenales
Directora Ejecutivo de ventas Ventas quincenales
Directora Ejecutivo de ventas Activacion / Mailing

Elaboracion Propia

Esta tabla indica brevemente la medicion de los resultados que presentaran
los responsables de cada éarea por las actividades realizadas de forma

mensual.
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4.8 Programacion

Tabla 4. 6 Cronograma

| feb-15 |
1 2 ] 3 ] 4 | 6 ] 7 ] 8 o |
1 6 | 2 o1 16 | 23 |

mar-15 | abr-15 [
Ol 11 ] 12 [ 13 14 | 15 [ 16
o | 2 | S| 16 | 23 | 6 |

Semanas [ 1
Dias [ 5

| Meses | ene-15

Actividades de Apertura de la Guarderia
Busqueda local comercial

Visita a posibles Aliados estratégicos
Cotizaciones

Permisos de Funcionamiento
Permisos del MIES

Adecuacion de local comercial
Inspeccién del MIES

Contratacion de Personal
Actividades Busqueda de Clientes
Visita a posibles Empresas

Charlas a madres de las empresas
Actividades de Marketing

Pagina Web

Creacion de Facebook

Envio de Mailing

1 mailing semanal durante los 3 primeros meses

1 mailing mensual

Meses jun-15 jul-15 ago-15 sep-15 oct-15 nov-15 dic-15
Semanas 23] 24 251 26| 27| 28] 291 30 31| 32| 33] 34] 35| 36| 37| 38| 39! 40| 41| 42 43| 44| 45] 46| 47 48] 49| 50| 51| 52 53
Dias 1] 8] 151 22| 29 6] 131 20 27| 31| 3| 10] 17| 24 7] 14| 21] 28 5| 12| 19| 26| 30| 2| 9] 16| 23 7] 14| 21 28

Actividades de Apertura de la Guarderia
Busqueda local comercial

Visita a posibles Aliados estratégicos
Cotizaciones

Permisos de Funcionamiento

Permisos del MIES

Adecuacion de local comercial

Inspeccién del MIES

Contratacién de Personal

Actividades Busqueda de Clientes

Visita a posibles Empresas

Charlas a madres de las empresas
Actividades de Marketing

Pagina Web

Creacion de Facebook

Envio de Mailing

1 mailing semanal durante los 3 primeros meses
1 mailing mensual

Elaboracién Propia
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49 Conclusién

Con base a lo anterior expuesto se puede concluir que el CDIl estara
focalizado a las madres trabajadoras desde los 20 a 49 afios ubicdndolas en
tres grupo de acorde a su comportamiento, siendo estos: madres primerizas,
madres precavidas y madres confiadas; con la finalidad de llegar a ellas de
forma efectiva utilizando herramientas de publicidad hacia el target madres
con: mailing ofreciendo e informando sobre los servicios que el CDII brinda.
Se aplicard marketing directo llegando a ellas de forma emocional y al target
empresarial con que se utilizara para poder dar a conocer la empresa estara

dirigido el servicio.

Se puede concluir que el proyecto es sumamente rentable, y esta listo para
aplicarse dentro de las empresas, aplicando de esta manera los més altos
estandares dentro del servicio. Sin embargo hay que implementar las
estrategias de una manera continua para lograr posicionar de una manera
sélida “Mom’s and Happy Babies” y lograr captar de esta manera mas

mercado.

En referencia a la ubicacién de la empresa, se encuentra bien ubicado de la
zona céntrica de la ciudad de Guayaquil, no obstante se continuara
evaluando las posibilidades de expandir el servicio para otras zonas dentro

la ciudad.
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CAPITULO V

PRESUPUESTACION Y
JUSTIFICACION



5.1 Definicion de Inversion
Con base a lo detallado mediante los cuadros antes expuestos se puede

indicar que la inversion inicial sera de $18.302,31.

Tabla 5. 1 Inversion inicial

Inversion en Activos Fijos $ 6.575,05

Inversion en Adecuacion $ 10.581,18

Inversion en Capital de Trabajo $ 1.146,08

Total de Inversién Inicial | $ 18.302,31

Elaboracion Propia
Tabla 5. 2 Inversion en Activos Fijos
- WeRSONENACWOSFWOS ]

Vel itz Vel e . Depreciacion Anual
Adquisicion Adquisicion | Vida Util % Depreciacion Anual
Cantidad ACTIVO Individual Total
5 |Silla de oficina $ 100,00 | $ 500,00 10 10%| $ 50,00
1 [Escritorio $ 100,00 | $ 100,00 10 10%| $ 10,00
6 |Mesa $ 65,00 | $ 390,00 10 10%| $ 39,00
1 [Computador $ 53091 | $ 530,91 3 33%| $ 176,97
1 [Impresora Multifuncién $ 109,00 | $ 109,00 3 33%| $ 36,33
1 [Teléfono $ 62,00 | $ 62,00 10 10%| $ 6,20
3 |Cuadros Infantiles $ 17,00 | $ 51,00 10 10%| $ 5,10
1]Tv32" $ 359,80 | § 359,80 10 10%| $ 35,98
1 [Dvd $ 37,93|$ 37,93 10 10%| $ 3,79
1 |Minicomponente $ 165,93 | $ 165,93 10 10%| $ 16,59
Camaras de circuito cerrado incluye: fuente de poder, grabador digital y video
5 |convertidor $ 397,00 | $ 1.985,00 10 10%| $ 198,50
1 |Cambiador de pafial elaborado en madera $ 250,00 | $ 250,00 10 10%)| $ 25,00
1 |Cocina doméstica de 4 guemadores $ 477,80 [ $ 477,80 10 10%)| $ 47,78
1 |Refrigeradora $ 881,70 | $ 881,70 10 10%| $ 88,17
1 |Licuadora $ 55,00 [ $ 55,00 10 10%| $ 5,50
1 |Calentador de tetinas $ 9898 [$ 98,98 10 10%| $ 9,90
1 [Repisas de almacenamiento $ 50,00 | $ 50,00 10 10%| $ 5,00
1 [Estructura de madera para camilla $ 150,00 | $ 150,00 10 10%| $ 15,00
20 |Bancos infantiles de madera $ 16,00 | $ 320,00 10 10%| $ 32,00
Total $ 6.575,05 $ 806,82
Elaboracion Propia
Tabla 5. 3 Inversion en Capital de Trabajo

1 Valor Mensual Costos Fijos $ 1.146,08 | $ 1.146,08

1 Valor Mensual Costos Variables 0,00 0,00

Total $ 1.146,08

Elaboracion Propia
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Tabla 5. 4 Inversion en Adecuacion

Cantidad Detalle Valor Total
1 [Suministros de oficina [s 100,00 [ $ 100,00
6 [Mesa [ 65,00 [ $ 390,00
1 |Piso de colchoneta $ 600,00 | $ 600,00
1 |Paneles protectores $ 400,00 | $ 400,00
100 |Pelotas de caucho $ 3,00 | $ 300,00
3 |Tuneles de gateo $ 70,00 | $ 210,00
1 [Balén de Terapia $ 28,00 | $ 28,00
1 [Set de rodillos pequerios y medianos $ 62,80 | $ 62,80
30 |Sillas para infantes $ 8,00 | $ 240,00
2 [Pared de espejos [$ 100,00 [ $ 200,00
1 |Piso espumoso de material caucho para armar y desarmar | $ 326,25 | $ 326,25
1 |Refrigeradora de juguete $ 40,20 | $ 40,20
1 [Cocina (incluye juegos de frutas, vegetales, ollas, sartenes) $ 4020 [ $ 40,20
1 |Lavadora dee juguete $ 34,40 | $ 34,40
1 |Tabla de Planchar de juguete $ 31,00 | $ 31,00
1 |Cogueta de juguete $ 65,00 | $ 65,00
Mesa de herramientas + caja de madera con maderas para partir
1 [(incluyen accesorios) $ 96,00 | $ 96,00
1 |Ropa + Pinzas + Tendedero $ 21,00 | $ 21,00
10 [Carros de juguete $ 5,00 | $ 50,00
1 |Teatrin portatil $ 115,00 | $ 115,00
24 |Titeres de cuerpo de varios modelos / cant. 24 $ 465 | $ 111,60
108 |Blogues construccién de multicolores $ 0,20 | $ 21,60
39 [Blogues de construccion piramides y otras formas $ 0,20 | $ 7,80
1 |Tarro de legos $ 30,89 | $ 30,89
1 |LudoKids $ 130,00 | $ 130,00
1 |Tapete de piso con disefios y base antideslizantes $ 24848 | $ 248,48
1 [Tapete de piso con disefios y base antideslizantes $ 286,40 | $ 286,40
1 |Rincén Magico $ 375,00 | $ 375,00
7 |Almohadones grandes $ 15,00 | $ 105,00
3 [Extintores [s 75,00 [ $ 225,00
1 |Piso de colchoneta $ 210,00 | $ 210,00
1 |Kit Nivel Polluelos $ 199,99 | $ 199,99
1 [Kit Nivel Pollitos $ 199,99 | $ 199,99
1 [Kit Nivel Leoncitos $ 203,99 | $ 203,99
1 [Zapatos para enhebrar $ 28,40 | $ 28,40
1 |Figuras de cosido para enhebrar (frutas, letras, numeros) $ 10,50 | $ 10,50
1 |Rosetas para enhebrar $ 450 | $ 4,50
1 [Pepas pequefias para enhebrar $ 450 | $ 4,50
10 |Laberintos metalicos $ 9,00 | $ 90,00
1 |Cubo de la vida diaria: cierre, broche, velcro,botones,hebilla,pasador,acq $ 28,00 | $ 28,00
1 [Cono con 6 aros para lanzar $ 21,00 | $ 21,00
1 |Alcancia figuras geométricas $ 550 $ 5,50
1 |Piso de colchoneta $ 210,00 | $ 210,00
30 |Catres apilables $ 25,00 | $ 750,00
1 [Caja de protectores de pilares $ 79,00 | $ 79,00
1 [Cortinas $ 100,00 | $ 100,00
1 |Proyector Infantil $ 98,00 | $ 98,00
1 |Implementos de cocina (incluyen ollas, platos, vasos, cucharas) | $ 100,00 | $ 100,00
1 [Colchoneta [ s 15,00 [ $ 15,00
1 [Juego movil para distraccion [s 11,69 [ $ 11,69
1 |Protectores esquineros $ 69,50 | $ 69,50
Capital operativo $ 200,00 | $ 200,00
Gastos de Constitucion $ 1.250,00 | $ 1.250,00
Deposito de Arriendo $ 1.800,00 | $ 1.800,00
Total $ 10.581,18

Elaboracion Propia
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Tabla 5. 5 Depreciacion de Activos

Silla de ofcina $  s000|s  s000[s  5000]8 5000($ s000[s  s000[s  s000|s  s000fs 5000 5000$ 50000
Esciitoio $ 10,00/$ 1000{$  1000]$ 1000/$ 10,00/$ 1000)$  1000{$  1000{$  1000{$  1000[$ 100,00
Mesa $  %00|s  300[s  30]$ 900($ 00[s  200[$  30m0|s  3:000[s  00[$  3000($ 39000
Computador $  1697[$  17607($ 17697 $ 5300
Impresora Multifuncién $ 3633 $ 3633|3363 $ 109,00
Teléfono $ 6208 620(s  620[3 620|s 620]$ 62008 62[$  62[$  6|s  62|$ 60
Cuaros Infanties $ 510($ 510($  510($ 510($ 510($ 5008 51008 51008 510[s  510[$ 5100
[z $  »w|s  Bewls  :m|s B%|$ B8[s  wo[s  :osls  mesls  meB|s  B%(s 3980
D $ 3798 39s  3m|s 379|s 3798 3908 3m|s  sm|s 3wl 3wl wes
Minicomponente $ 1659 |$ 1659[$  1659|$ 1659|$ 16599 1659|$  1659$  1659|$  1650($  1659[$ 16593
Camaras de cicuito cerado ncluye: fuente de poder, grabador digta yideo comertidor 1 10850 |s 19850( ¢ 19850($ 19850| $ 19850 19850|$  19850(S  19850($  19850$  19850($ 1.98500
Cambiador de pafa elaborado en madera ) I T b B0[$ B0[s  »s0[s  swls  swls  s0|s  s0(s 2500
Cocina doméstica de 4 quemadores $ gmls  amls  amsls a178]$ gmils  wamsls  amls  amls  ampls  aBls mn
Refigeradora $ 88.17[$ 8817[$  8817[$ 88.17($ 88.17$ 8817 8817[$  8817[$  8817|$  8817|$  88LT0
Licuadora $ 550 % 550|$ 5508 550|$ 550|$ 550($  550(8  550($  550[$  550[$ 5500
Calentador d tetinas $ 900 (s 9[s  9%|s 9%0|$ 9%0|$ 9%0[$  9%|s  9%|s  9%|s  am[s o
Repisas de amacenamiento $ 5008 500($  500($ 5008 5008 5008 500(8 5008 500[$  500[$ 5000
Estructura de madera para canmilla $ 1500($  1500|$  1500]$ 1500($ 1500($ 500)$  1500($  1500{$  1500[$  1500|$ 150,00
Bancos infanies de madera s owls  nols  320]s 200(3 20ls  nols  2owls  nwls  2ools  20]s 300
Depreciacidn Anual $  80682[$  80682|$  80682|$ 50351 [ $ 50351|$  59351[$  59351|$  59351|$  59351|$  59351($ 65750
Depreciacion Acumulada $ o062 L161363[$ 242045)8 30397 |3 360748]$  420099|$ 4794518 538802[$ 598154|$ 657505

Elaboracién Propia
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5.2 Financiamiento

El financiamiento para el monto de inversion del CDII se dara de la siguiente

forma:

Recursos Propios: 50% de la inversion total

Recursos de Terceros: 50% de la inversion total, a través del Banco de
Guayaquil con una tasa de interés del 15,20% a 36 meses plazo.

Tabla 5. 6 Financiamiento de la Inversion

Recursos de Terceros $ 9.151,16 50%
Recursos Propios $ 9.151,16 50%
Elaboracion Propia
Tabla 5. 7 Amortizacion de la Deuda Anual

Afios 2015 2016 2017

Pagos por Amortizaciones | $ 2.602,92 | $ 3.027,32 | $ 3.520,92
Pago por Intereses $ 1.214,58 | $ 790,18 | $ 296,58
Senicio de Deuda $ 3.817,50 | $ 3.817,50 | $ 3.817,50

Elaboracion Propia

Tabla 5. 8 Amortizacién

$ 9.151,16
15,20%
36
1-ene-15

$ 318,12
$ 2.301,34

Elaboracion Propia
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Tabla 5. 9 Amortizacién

0 $ 9.151,16 - - -

1 $ 8.948,95 | $ 202,21 | $ 115,91 | $ 318,12
2 $ 8.744,17 | $ 204,77 | $ 113,35 | $ 318,12
3 $ 8.536,81 | $ 207,37 | $ 110,76 | $ 318,12
4 $ 8.326,82 | $ 209,99 | $ 108,13 | $ 318,12
5 $ 8.114,17 | $ 212,65 | $ 105,47 | $ 318,12
6 $ 7.898,82 | $ 215,35 | $ 102,78 | $ 318,12
7 $ 7.680,75 | $ 218,07 | $ 100,05 | $ 318,12
8 $ 7.459,91 | $ 220,84 | $ 97,29 | $ 318,12
9 $ 7.236,28 | $ 223,63 | $ 94,49 | $ 318,12
10 $ 7.009,81 | $ 226,47 | $ 91,66 | $ 318,12
11 $ 6.780,48 | $ 229,33 | $ 88,79 | $ 318,12
12 $ 6.548,24 | $ 232,24 | $ 85,89 | $ 318,12
13 $ 6.313,06 | $ 235,18 | $ 82,94 | $ 318,12
14 $ 6.074,90 | $ 238,16 | $ 79,97 | $ 318,12
15 $ 5.833,73 | $ 241,18 | $ 76,95 | $ 318,12
16 $ 5.589,49 | $ 244,23 | $ 73,89 | $ 318,12
17 $ 5.342,17 | $ 247,32 | $ 70,80 | $ 318,12
18 $ 5.091,71 | $ 250,46 | $ 67,67 | $ 318,12
19 $ 4.838,08 | $ 253,63 | $ 64,50 | $ 318,12
20 $ 4.581,24 | $ 256,84 | $ 61,28 | $ 318,12
21 $ 4.321,14 | $ 260,10 | $ 58,03 | $ 318,12
22 $ 4.057,75 | $ 263,39 | $ 54,73 | $ 318,12
23 $ 3.791,03 | $ 266,73 | $ 51,40 | $ 318,12
24 $ 3.520,92 | $ 270,11 | $ 48,02 | $ 318,12
25 $ 3.247,40 | $ 273,53 | $ 44,60 | $ 318,12
26 $ 2.970,40 | $ 276,99 | $ 41,13 | $ 318,12
27 $ 2.689,90 | $ 280,50 | $ 37,63 | $ 318,12
28 $ 2.405,85 | $ 284,05 | $ 34,07 | $ 318,12
29 $ 2.118,20 | $ 287,65 | $ 30,47 | $ 318,12
30 $ 1.826,91 | $ 291,29 | $ 26,83 | $ 318,12
31 $ 1.531,92 | $ 294,98 | $ 23,14 | $ 318,12
32 $ 1.233,20 | $ 298,72 | $ 19,40 | $ 318,12
33 $ 930,70 | $ 302,50 | $ 15,62 | $ 318,12
34 $ 624,36 | $ 306,34 [ $ 11,79 | $ 318,12
35 $ 314,15 | $ 310,22 | $ 7,91 | $ 318,12
36 $ 0,00 | $ 314,15 | $ 3,98 | $ 318,12

Elaboracion Propia
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5.3 Definicion de Ingresos

5.3.1 Proyeccién de Ventas

Tabla 5. 10 Estimado de Mujeres en Guayaquil por Nivel
Socioeconémico

Cantidad de Mujeres / Nivel Socio Economico
Porcentaje de
Rango de |Cantidad de| Nivel Socio | mujeres con Mercado
Edades Mujeres Econdmico | hijosdeOab5 Meta
anos

20 - 29 afos 211.396 71.875
30-39 ar:os 180.659 54.198 37% 62.687
40 - 49 ainos 144.510 43.353

Total 536.565 169.425

Elaboracion Propia
Esta tabla indica la cantidad promedio del segmento de mercado al que esta
dirigido “Mom’s and Happy Babies” en base a estudio realizado por INEC en
el afio 2010.

5.3.2 Estacionalidad del Neqgocio Principal y Negocio Co — lateral

En el negocio principal se vera variacion en los ingresos principalmente a

inicios de afio ya que los infantes cumplen su ciclo e ingresan a pre-escolar.

En el caso del negocio co-lateral se verd un aumento en los infantes en los
primeros meses (enero a abril) ya que los nifios salen de vacaciones y las

madres buscan que sus hijos realicen alguna actividad.

5.3.3 Proyeccion de Ventas

La proyeccién de ventas estd basada en lograr acaparar 30 empresas de las
270 empresas que se encuentran ubicadas en la zona bancaria de la ciudad
de Guayaquil segun registro de la Camara de Comercio y que aquellas
inscriban a un nifio por empresa para lograr obtener el 60% de la capacidad
maxima que puede obtener el CDII que es de 50 nifios debido a su metraje.

En el caso del negocio co- lateral como es el Programa Adicional se esta
estimando que al inicio se podra acaparar 3 nifios por madres ya que las
mismas iran conociendo como funciona este programa e iran

recomendandolo a su compafieras de trabajo, familiares o amigas; llegando
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a obtener al finalizar el afio 26 nifios ya sean los mismos infantes que van a

la guarderia u otros infantes externos.

Por otro lado en el caso de la guarderia esporédica se esta promediando
tener maximo 5 infantes ya que es el nimero de excedente que puede tener

la guarderia en cuanto a metraje.
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Tabla 5. 11 Proyeccién por Cantidad de Infantes en el Afio 1

GUARDERIA
Cantidad de Emoresas ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO  SEPTIEMBRE ~ OCTUBRE ~ NOVIEMBRE  DICIEMBRE
P Cant.de Nifios ~ Cant.de Nifios ~~ Cant. de Nifios ~ Cant.de Nifios ~ Cant. de Nifios  Cant. de Nifios Cant. de Nifios Cant. de Nifios Cant. de Nifios Cant. de Nifios ~ Cant. de Nifios Cant. de Nifios
Cantidad 30 3 3 Kl 3 K Kl Kl kil K 0 30 k(|
Cantidad 15 3 5 8 10 12 15 15 15 15
Cantidad 5 1 2 3 4 5

PROGRAMAS ADICIONALES

CaitegeNis | 9 9 1 o o W _w® @ 2 2 __u 5

GUARDERIAESPORADICA

Cantidad de Nifios

Elaboracion Propia

113



Tabla 5. 12 Proyeccién de Ventas del Afio 1

PRESUPUESTO DE VENTAS DEL A0 1

VENTASEN DOLARES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO  SEPTIEMBRE ~ OCTUBRE  NOVIEMBRE  DICIEMBRE = VentasAiol
Cantdad 30 §  AS0000[§  AS0D00($  450000{$ 45000018 450000)§  450000{$ 450000(§ 4S0000(§  450000(§  450000{$  450000/§  450000($ 5400000
Canidad 15 $ - |$ - |8 - |8 %0(8 500[8  68000[ 8500018  102000(§ 1250018  12500)8 1250008 127500(§ 833000
Canidad 5 $ - |8 - [$ - [$ - [$ - |$ - |8 - |8 (s 1008 J0)8 H0)s 45008 127500
§  450000(8  450000)8  450000(§  450000(§  450000($  A50000{$ 450000($ 450000{$  450000({$  450000{$  450000|$  450000|$ 6360500

Programas Adicionales

Guarderfa Esporadica
60001 $

$ 6000($ §000($ §000($ 60008 6000($  6000/§  10000)$  10000]$  10000({$  10000]$  10000$ 92000

Elaboracion Propia
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5.3.4 Calculo del Precio

El célculo del precio por el servicio de Guarderia se basa en el 44,2% del
Salario Basico Unificado por la cantidad de 1 a 3 infantes, dando como
resultado a %50 por infante que es lo que normalmente las empresas les
estan reconociendo a la madre; en el caso de que la empresa adicione un
nifio al paguete se cobrara $85 adicional ya que el mismo incurrird en el
gastos para el CDII como la contratacion de otra parvularia.

El precio para los programas adicionales y guarderia esporadica se da en
base al mercado, ya que la gran cantidad de cursos infantiles estan
alrededor de este costo al igual la guarderia esporadica tomando en cuenta

gue incurrird en gastos basicos.

Tabla 5. 13 Céalculo del Precio

CALCULO DEL PRECIO

Sueldo Basico Porcentaje
Unificado Sueldo Basico Total Costo
De 1- 3 nifios S 340,00 44,2%)| S 150,25
Incremento de cada infante S 85,00 S 85,00
Programas Adicionales S 40,00 S 40,00
Guarderia Esporadica S 20,00 S 20,00

Elaboracion Propia

5.3.5 Proyeccion de Ventas Anuales

La proyeccion de ventas por 5 afios se da de la siguiente forma:

Guarderia: Siempre deber4d mantenerse con 50 nifios por el metraje del

local.
Programas adicionales: Se ira aumentando 10 nifios por afio.

Guarderia esporadica: Siempre debera mantenerse llegando hasta 5 nifios

anuales completando nuestro nivel de exceso.
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Tabla 5. 14 Proyeccién a 5 afios por Cantidad de Infantes

PROYECCION DE VENTAS POR 5 ANOS

Negocios 2015 2016 2017 2018
Guarderia Empresarial Base 30 30 30 30 30
Adicional Nifio 2 2 2 2 2
Programas Adicionales 17 187 197 27 17,
Guarderia Esporadica 46) 46 46| 46| 46

273 283 293 303 313

Elaboracion Propia
El precio del servicio en el caso de guarderia irA aumentando en base al
aumento del Salario Basico Unificado que se da cada afio, se tomd en
consideracion el 6,83% de aumento en el Salario Basico Unificado del afio
2014.

En el caso de programas adicionales y guarderia esporadica se mantendra

el precio.

Tabla 5. 15 Proyeccién de Precio a 5 afios

PRECIO DEL SERVICIO PROYECTADO EN 5 ANOS: GUARDERIA

Precios / Afios 2015 2016 2017
Guarderfa Empresarial Base $ 150,00 | $ 164,00 | $ 17500 [ $ 186,00 | $ 200,00
Cantidad 15 $ 85,00 $ 85,00 $ 85,00 | $ 85,00 | $ 85,00
Cantidad 5 $ 8500 $ 8500 $ 85,00 | $ $

PRECIO DEL SERVICIO PROYECTADO EN 5 ANOS: PROGRAMAS ADICIONALES
Precios / Aiios 2015 2016 2017 2018 2019

PRECIO DEL SERVICIO PROYECTADO EN 5 ANOS: GUARDERIA ESPORADICA

Precios / Afios 2015 2016 2017 2018 2019
Costo $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 | $ 20,00 $ 20,00

Elaboracion Propia
Este cuadro indica brevemente el incremento en los precios proyectado a los
proximos 5 afios, siendo considerados todos los servicios que brinda “Mom’s

and Happy Babies”.
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Tabla 5. 16 Proyeccion de Ventas a 5 afios

AS PRO ADA ANO
0s X Precio 0 016 0 018 019

Guarderia Empresarial Base $  54.00000]|$ 50.040,00|$  63000,00|$  66.960,00 $ 72.000,00

Adicional Nifio $ 2040000 |$ 2040000 [$  2040000|$ 2040000 |$ 20.400,00

Programas Adcioneles $ 7.080,00 | $ 7.480,00 | $ 7.880,00 | $ 8.280,00 | $ 8.680,00

Guarderia Esporadica $ 920,00 | $ 920,00 | $ 920,00 | $ 920,00 | $ 920,00

Total Ventas $ 8240000 ($ 87.84000|$  92.20000|$  96.560,00|$  102.000,00

Elaboracion Propia
Esta proyeccion muestra el incremento en las ventas de todos los servicios
que brinda “Mom’s and Happy Babies” siendo su principal eje el sueldo

bésico.

5.4. Definicion de Gastos
Los gastos que se prevé tener para el correcto funcionamiento del CDII de

forma mensual y anual se dan de la siguiente forma:

Tabla 5. 17 Gastos de Sueldos y Salarios

GASTOS SUELDOS Y SALARIOS

Fondode  Aporte Patronal /

Sueldo / mes Sueldo / afio 130 Sueldo / afio 1410 Sueldo /afio  Vacaciones/ afio - afo Gasto / afio

Panwlaria $ 40000($ 4.800,00($ 40000($ 20300($ 20000($ 400,00($ 535,20($ 6.628,20
Panularia $ 40000$ 4800008 40000$ 2300$ 20000($ 40000($ 535,20 [ $ 6.628,20
Panwlaria $ 40000($ 480000 ($ 40000($ 20300($ 20000($ 400,00($ 535,20($ 6.628,20
Directora $ 950,001 $ 11.400,00 | $ 950,00/ $ 2300$ 47500 $ 950001$ 12711018 1533910
Ejecutivo de Ventas $ 700,00{$ 840000 ($ 700,00($ 20300($ 35000($ 700,00 $ 936,60 [ $ 11.379,60
Pediatra $ 40000$ 4.800,00 $ 4.800,00
Cocinera  Limpieza $ 340,00($ 4.080,00($ 340,00($ 20300($ 17000 $ 34000 $ 45492($ 561792
Maestra Baile $ 30,0($ 360,00 $ 360,00
Maestra Yoga $ 3000/$ 360,00 § 360,00
Maestra Psicopedagoga $ 20000($ 2.400,00 $ 2.400,00
Horas extras Directora $ 6237]$ 748,44 § 748,44

Total $ 3912,37]$ 4694844 | $ 319000 $ 1.758,00| $ 1.595,00 | $ 3190,00($ 426822($ 60.949,66

Elaboracion Propia
Esta tabla muestra al detalle los gastos anuales que tendra “Mom’s and

Happy Babies” con su ndmina de colaboradores.
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Tabla 5. 18 Gastos de Servicios Basicos

GASTOS DE SERVICIOS BASICOS

Concepto Gasto / mes Gasto / afio
Luz $ 300,00 | $ 3.600,00
Internet y Telefonia $ 100,00 | $ 1.200,00
Agua $ 200,00 | $ 2.400,00
$ 600,00 | $ 7.200,00

Elaboracion Propia
Esta tabla indica los posibles rubros mensuales en los que la empresa
incurrira por servicios basicos para el correcto funcionamiento de las
instalaciones.
Tabla 5. 19 Gastos de Marketing

Creacion de Pagina Web
Disefio 1 300,00 300,00
Dominio 1 20,00 20,00
Hosting 1 30,00 30,00
Manejo 12 195,00 2.340,00
Material POP: Roll Up
Disefio 1 135,00 135,00
Produccion 1 85,00 85,00
Material POP: Catalogo
Disefio 1 900,00 900,00
Produccion 1 700,00 700,00
Material POP: Triptico
Disefio 1 350,00 350,00
Produccion 1 500,00 500,00
Mailing
Disefio 12 195,00 2.340,00
BTL: Detalle
Jarro 50 3,60 180,00
Persona de envio 3 34,00 102,00
Transporte 3 6,00 18,00
TOTAL 8.000,00

Elaboracion Propia
Esta tabla indica el detalle de los gastos de publicidad que se ejecutaran

dentro del primer afio para dar a conocer “Mom’s and Happy Babies”.
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Tabla 5. 20 Gastos Varios

GASTOS VARIOS

2015

|Caja Chica $ 100,00 | $ 100,00 [ $ 10416 | $ 10849 | $ 11301 ($ 17,71
Material Diddctico $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00
Arriendo $ 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 | $ 100000|$  1.000,00
Permisos de Funcionamiento $ 100,00 | $ 100,00 | $ 100,00 [ $ 100,00 [ $ 100,00 [ $ 100,00
Gas $ 300(8 300(8 300|8 300(8 300($ 3,00
TOTAL $ 1.303,00 | $ 1.303,00 | $ 130716 | $ 13114918 131601)$ 132071

Elaboracion Propia
Esta tabla muestra los gastos varios que tendra “Mom’s and Happy Babies”
durante los siguientes 5 afios para cubrir el funcionamiento base para sus
atenciones.
Tabla 5. 21 Costos del Mes Cero

COSTOS DEL MES CERO

Detalle
Gastos Sueldos y Salarios $ 3.912,37
Gastos en Servicios Bésicos $ 600,00
Gastos de Marketing $ 8.000,00
Gastos Varios $ 1.303,00
Total $ 1.151,28

Elaboracion Propia
Esta tabla indica los costos pre operacionales que tendra “Mom’s and Happy

Babies” para poder iniciar sus servicios.
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Tabla 5. 22 Proyeccion de Costos Fijos y Variables

PROYECCIGN DE COSTOS FIIOS Y VARIABLES

TIPO DECOSTO 15 Me::‘:l';‘le::i‘:mr
(Gastos Sueldos y Salarios $ 60.949,66 | S 63.485,17 | 66.126,15 | § 68.877,00 | § T178,28 | § 5.079,14
Gastos en Servicios Basicos $ 7.200,00 | § 749952 | $ 781150 | § 8.136,46 | § 847494 | S 600,00
Gastos de Publicidad $ 8.000,00 | § 833280 | 867944 | 9.04051 | $ 941659 | 9.808,32
Gastos Varios $ 1.303,00 | $ 1.307,16 | $ 131,49 | $ 131601 | $ 132071 $ 108,58
Total Costos Fijos $ 77.452,66 | § 80.624,65 | § 83.92859 | § 8736997 | § 90.954,52 | § 3.899,01

Elaboracion Propia

Esta tabla muestra la proyeccion de costos fijos y variables, misma que se
establece con base al alza de la inflacion del 2012.

5.5. Balances
Tabla 5. 23 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15%
% de Impuesto a la Renta 22% 22% 22% 22% 22%
2015 2016 2017 2018 2019

Ventas 82.400,00 87.840,00 92.200,00 96.560,00 102.000,00
Costo de Venta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
[Utilidad Brutaen Venta [ 82.400,00] 87.840,00] 92.200,00] 96.560,00  102.000,00]
Gastos Sueldos y Salarios 60.949,66 63.485,17 66.126,15 68.877,00 71.742,28
Gastos Generales 16.503,00 17.139,48 17.802,44 18.492,97 19.212,24
Gastos de Depreciacion 806,82 806,82 806,82 593,51 593,51
[Utilidad Operativa [ 414052 6.408,54] 7.464,60] 8.596,52] 10.451,97
Gastos Financieros 1.214,93 790,40 296,66 0,00 0,00
[Utilidad Neta (Utilidad antes de Imptos) | 2.925,59] 5.618,13] 7.167,94] 8.596,52] 10.451,97|
Reparticion Trabajadores

Utilidad antes Imptos Renta 2.92559 5618,13 7.167,94 8.596,52 10.451,97
Impto a la Renta 643,63 1.235,99 1.576,95 1.891,23 2.299,43
[Utilidad Disponible | [ 2.281,96] 4.382,14] 5.590,99] 6.705,28] 8.152,54|

Elaboracion Propia

Este cuadro indica que con base a los estados financieros se puede indicar
que el CDIlI tendr4 una utilidad al primer afio de $2.925,59 e ira
incrementando en los cuatro afos posteriores llegando al quinto afio a
$10.451,97.
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Tabla 5. 24 Célculo de TIR y VAN

CALCULODETIRY VAN

% de Reparticion Utilidades a Trabajadores 15% %  15%  15%  15%

% de Impuesto a la Renta 22% 2% 2% 2% 2%

Afio 0 1 2 3 4 5

Ventas 0 82400 87840 92200 96560 102000

Costos Variables 0 0 0 0 0 0

Costos Fios 0 77453 80625 83929 87370 90955

[Flujo de Explotacién | of 4owr| 728 8271|9190 11.045)

Repart. Util 0 1082 1241 1379 1657

Flujo antes de mp Rta 0 4947 6133 7031 7812 9389

Impto Rta 0 1088 1349 1547 1719 2066

IFlujo después de mpuestos | of 359 474 548 6093 7323

[inversiones | 18308 ) of o o 0

Perpetuidad

[Flujo del Proyecto Puro | -18308] 3859] 4784 5484 609 738 33659

TVAR 19,36%

% TASAACTIVA BANCARIA+ INFLACION 2012

|Valor Actual | 18308 3233 3358 325 3002 302 3365
323 6501 9816 12818 15840

VAN 31192

TR 31,8%%

Elaboracion Propia

Con base al calculo de la VAN (Valor Actual Neto) se puede indicar que se
tendrad una rentabilidad de $31.192; en cuanto a la TIR (Tasa Interna de

Retorno) se tendra un retorno sobre la inversion del 31,89%.
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Tabla 5. 25 Andlisis de sensibilidad de ventas

ANALISIS DE SENSIBILIDAD EN LAS VENTAS PESIMISTA PROYECTADO CONSERVADOR OPTIMISTA
% DE CAMBIO EN LAS VENTAS -3,00% 0% 3% 10%
VAN $ 112213 | $ 11.022,86 | $ 20.92359 | $ 44.025,30
TIR 18,75% 31,44% 42,63% 66,23%

Elaboracion Propia

Esta tabla muestra los diferentes escenarios que puede enfrentar la empresa

y como ésta se puede ver afectada o beneficiada con la baja o alza de sus

ventas.

Tabla 5. 26 Retorno de la Inversién

PAYBACK 53 meses
MESES 0] -18.308
1 1 94 94 -18.308( (18.213)
2 2 94 188 -18.308 (18.119)
3 3 94 282 -18.308 (18.025)
4 4 94 376 -18.308 (17.931)
5 5 94 470 -18.308 (17.837)
6 6 94 564 -18.308( (17.743)
7 7 94 658 -18.308 (17.649)
8 8 94 753 -18.308 (17.555)
9 9 94 847 -18.308 (17.461)
10 10 94 941 -18.308 (17.367)
11 11 94 1.035 -18.308 (17.273)
12 12 94 1.129 -18.308 (17.179)
13 1 229 1.358 -18.308 (16.949)
14 2 229 1.588 -18.308 (16.720)
15 3 229 1.817 -18.308 (16.490)
16 4 229 2.046 -18.308 (16.261)
17 5 229 2.276 -18.308 (16.032)
18 6 229 2.505 -18.308 (15.802)
19 7 229 2.735 -18.308 (15.573)
20 8 229 2.964 -18.308( (15.343)
21 9 229 3.194 -18.308( (15.114)
22 10 229 3.423 -18.308 (14.884)
23 11 229 3.652 -18.308( (14.655)
24 12 229 3.882 -18.308( (14.426)
25 1 268 4.150 -18.308 (14.158)
26 2 268 4.418 -18.308 (13.889)
27 3 268 4.686 -18.308 (13.621)
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28 4 268|  4.954 -18.308| (13.353)
29 5 268  5.222 -18.308|  (13.085)
30 6 268|  5.490 -18.308 (12.817)
31 7 268|  5.758 -18.308|  (12.549)
32 8 268|  6.026 -18.308|  (12.281)
33 9 268|  6.295 -18.308|  (12.013)
34 10 268  6.563 -18.308|  (11.745)
35 11 268|  6.831 -18.308| (11.477)
36 12 268  7.099 -18.308|  (11.209)
37 1 634| 7.733 -18.308  (10.574)
38 2 634 8368 -18.308|  (9.940)
39 3 634|  9.002 -18.308|  (9.305)
40 4 634| 9.636 -18.308|  (8.671)
41 5 634| 10271 -18.308|  (8.037)
42 6 634|  10.905 -18.308|  (7.402)
43 7 634| 11.540 -18.308|  (6.768)
44 8 634| 12.174 -18.308|  (6.133)
45 9 634| 12.809 -18.308|  (5.499)
46 10 634| 13.443 -18.308|  (4.865)
47 11 634| 14.077 -18.308|  (4.230)
48 12 634| 14.712 -18.308|  (3.596)
49 1 763|  15.475 -18.308|  (2.833)
50 2 763| 16.238 -18.308|  (2.070)
51 3 763|  17.000 -18.308|  (1.307)
52 4 763| 17.763 -18.308 (544)
53 5 763| 18.526 -18.308| 21858

Esta tabla muestra que luego de estar establecido el negocio, a partir del

Elaboracion Propia

mes 53 se vera el retorno de la inversion.
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5.6. Conclusién

En el andlisis financiero se puede concluir que el proyecto es rentable por lo
que Mom’s and Happy Babies puede ingresar al mercado de la ciudad de
Guayaquil y captar su mercado objetivo. La proyeccion del negocio a 5 afios
refleja ampliamente la efectividad en sus ventas y la rentabilidad que va
generar, resaltando ademas los posibles escenarios a los que la empresa
podra enfrentarse, esta valoracion demuestra que el proyecto es rentable

tanto econdmicamente como financieramente.
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CONCLUSIONES
Con el desarrollo del trabajo, se puede concluir lo siguiente:

- Dentro de la investigacion se pudo conocer a mayor profundidad un
beneficio que podria aportar a la mejora productiva del personal
femenino de una empresa luego del periodo de lactancia.

- Se logro desarrollar un diagnéstico solido para dar a conocer este
beneficio dentro del proletariado.

- Con las encuestas se determind que la guarderia tendria una amplia
aceptacion, ya que el mayor porcentaje de mujeres que forman parte
del segmento de mercado al que esta dirigido el proyecto asi como
las empresas que forman parte del mismo segmento mencionaron
que estarian gustosos de que un proyecto asi se implemente, para
gue de esta manera exista una satisfaccién en doble via dentro de la
empresa.

- "Mom’s and Happy Babies” gestionara una campafia para comunicar
sus servicios y asi poder alcanzar el posicionamiento esperado, ya
que por ser un proyecto en base a una ley establecida y sin
competencia directa sera de rapida aceptacion por parte del mercado
objetivo.

- El precio de los servicios de guarderia se daran por paquete inicial
que consta de 1-3 infantes $ 150,00 y cada adicional $ 85,00; los
programas adicionales $ 40,00 y la guarderia esporadica $ 20,00 por
dia justificando con estos los costos directos e indirectos.

- "Mom’s and Happy Babies” ofrecera servicios de calidad para
garantizar el perfecto cuidado de los nifios dentro de sus
instalaciones.

- Se comprobo la viabilidad del proyecto dado que el valor actual neto
reflejo6 una cantidad de $ 31.192,00 valor que es superior a la
inversion inicial que fue de $ 18.302,00, y la tasa interna de retorno
fue del 31,89% siendo esta Ultima mayor a la tasa minima aceptable

de rendimiento que fue del 19,36%.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda que luego de recuperar la ganancia se apertura otro
CDIl en la zona productiva (Daule) de la ciudad de Guayaquil.

Se recomienda en un futuro incluir una aplicacion moévil, ya que por
tema de rentabilidad no se pudo incluir en el proyecto actual.

Se recomienda que se generen diversos tipos de desarrollo de
habilidades para los infantes a lo largo del tiempo.

Se recomienda el monitoreo del cumplimiento de las partes que
conforman el plan para que éste sea efectivo y lograr los objetivos en
los tiempos establecidos.
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Anexo 1: Visual de la Infraestructura
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Anexo 2: Propuesta de Logo
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Anexo 4: Visual del Fan page de Facebook
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Anexo 6: Visual de Material POP dirigido a la Madre
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Guacderia Esporddics:
Horarie: 800 0 7INO
oluye:

Mmvere

Hondtereo Wed

Coste

1

Los costos pueden ser descmntados 9 kauds de

1ol de pago o pueden ser pagades de formo
drech,




Anexo 7: Visual de Material POP dirigido a la Empresa

Paginas Internas

-
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HAPPY
BABIES

Moms and Happy Babies es un Centro de
Desarrollo Integral Infantil que busca que
empresas se conviertan en una Empresa
Socialmente Responsable en Educacion
asegurandoles a sus madres trabajadoras
calidad del servicio el cual les permitira
ver el desarrollo de su hijo.

Este modelo de CDII permite a las
empresas cumplir el Art. 155 de la Ley
Laboral bajo tarifas estandar
ofreciéndoles un excelente servicio.
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HAPPY
BABIES

Moms and Happy Babies es un Centro de
Desarrollo Integral Infantil que busca que
empresas se conviertan en una Empresa
Socialmente Responsable en Educacion
asegurandoles a sus madres trabajadoras
calidad del servicio el cual les permitira
ver el desarrollo de su hijo.

Este modelo de CDIl permite a las
empresas cumplir el Art. 155 de la Ley
Laboral bajo tarifas estandar
ofreciéndoles un excelente servicio.




Nuestras Instalaciones

Disponemos de areas
de motricidad gruesa,
fina y audiovisual para
desarrollar sus
destrezas desde
pequenos

Nuestras Instalaciones

Disponemos de un
comedory area del
sueio




Equipo Profesional

Disponemos de un
equipo humano
profesional en el
cuidado infantil.

Equipo Profesional

Disponemos de un
Pediatra para el
cuidado de los
infantes.




- Estimwlacion Bmprana

Nes enfocomos en desperdr Lo curicsidad de by bebd
o

misme bemp » Qe desarrellan sus habilicaoes
motrices
- logles
" Los pequed es(9s) 500 in ¥ 0duckios 3 Un sEQUNde
wiema.

ademds de 3w L3 olase cen material mul imedie
on VD, que Les aygeda 2 desarrollr hodilidades
Logicas y creatwas

- Ensefanza de Valores
Inculcomos La imporncia de La Famiia Lo amisbe.
ol respete y Lo lberd desce esta primera etapa

j infroestructura

Que Les permite mowerse, jupar y explerar en un
MOde S0 e 0F SCURICO 3 SUs edades

6 meses 212 meses

1ad02 2 dhes

2 oflos 2 3 alos

HEEEN

cualquier Lbicacisn

Servicios Adicionales

Programa con Participacion de padres:

'S

N " b
Jugar cen tus hjos de forma dFerents Lo Lleva o y A Aﬁ
desarrollarse y socializarse de forma exkoss, 4 7
>
Tupresencia en sus Logros Lo hace sentir
importante

Desarrollo del Deporte:
Desarrolla hablidades innatas de bus hjos y cres
discipling desde pequedos.

Yoga: alcanzan condiciones de gran blenestar pars

ol cuerpo y La mente, mejora La pestura, mejora el
funcionamiento del sistema respiratorio y calma b

mente.




Descripcion de Costos
Empresariales

Tarifa Base: A partir del 4 infante:
De 1 a 3 infantes $85 por cada uno
$150

Incluye:
Servicio de guarderia
Estimulacion Temprana
Alimentacion
Monitoreo web
Servicio de Pediatria

Descripcion de Costos Programas
Adicionales

Programa de Pacticipacién con Padres
y Desarrolle del Deperte:

Horarie:
S3tades
SH39 a2THS
T3 9 2 13800

Mensuvalidad
s4e

Guarderia Esporadica:-
Horarie: 8HE8 » 7HYO
moluye:

RlUTwerz

Monit ereoc Webd

Costle:

s20

Les costos pueden ser desc entados 3 Wavds de

rel de pago ¢ pueden ser pIQades de forma
dwects.




