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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como foedi la creacion de una empresa

gue brinda servicio de guarderia en las universisiptdivadas de la ciudad de Guayaquil.

El servicio de guarderia se ha convertido en umsteagia necesaria para los
padres de la actualidad ya que el cuidado de pssds primordial y a su vez imposibilita

el desarrollo del ambito profesional de los mismos.

El objetivo es contribuir a la sociedad brindandasarvicio que aporte beneficios
en el estilo de vida de las personas ya que lesifgeautorealizarse y brindar a sus hijos
un cuidado 6ptimo y adecuado con sus edades yidades.

Palabras Claves: Emprendimiento, Centro de desaallo infantil, Guarderia
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacion se denomina msfaupara la creacion de una empresa
gue brinda servicio de guarderia en las univergisigmivadas de la ciudad de Guayaquil. El
mismo tiene como objetivo general: Determinar tilidlidad de crear una empresa que brinda

servicio de guarderia en las universidades privddda ciudad de Guayaquil.

Para sustentar dicho trabajo se han desarrolldei@ickes capitulos, entre ellos estan

los siguientes:

e En el capitulo 1 se ha desarrollado la justificaciél planteamiento y los
objetivos de la investigacion, asi como tambiénn@scos, tanto referencial

como tedrico y conceptual.

* En el capitulo 2 se ha desarrollado un andlisigipdo de la idea de negocios y

la oportunidad del mismo.
* En el capitulo 3 se puede visualizar el aspecitdipg de la empresa.

* En el capitulo 4 se analizo la oferta, la demantiagportunidad de la idea de

negocios.
* En el capitulo 5 se extendio el plan de marketiogpesto para la empresa.
* En el capitulo 6 se desenvuelve el proceso progugtias gestiones pertinentes.

 En el capitulo 7 se ha estimado un presupuestonagsion, asi como una

utilidad que se generara en un corto plazo.

* Finalmente, en el capitulo 8 se explica un plarcatgingencia a utilizar para

mitigar posibles riegos futuros.
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CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema - Titulo

“Propuesta para la creacion de una empresa pradugte brinda servicio de guarderia

en las universidades privadas de la ciudad de Gudya
1.2 Justificacion

La finalidad del presente trabajo de titulacionegsluar la viabilidad de crear una
empresa que brinde servicio de guarderia en lagemsiiades privadas de la ciudad de
Guayagquil, aplicando asi los conocimientos aprerglah la carrera de Ingenieria en desarrollo
de negocios bilingte de la universidad Catolic&detiago de Guayaquil. Asimismo, se busca
aprovechar las oportunidades de mercado, dejandiiante este documento una guia que

pueda ser utilizada en otros modelos de negocios.

En el pais el 25% de nifios menores a 5 afios a@udercentro de desarrollo infantil.
La mayoria de padres acude con sus hijos porgtiemen con quien dejarlos y no desean que

se gqueden con una empleada por temor a que setatatds. (INEC, 2013)

La necesidad de las madres por aportar al sustent@dmico del hogar y desarrollarse
profesionalmente hace que necesiten de un lugan@mtonde dejar a sus hijos, es por esta
razon que se plantea la oferta de un centro querilede facilidad, cuidados y educacion por
parte de un personal capacitado como son los @aiwsl Se pretende contribuir también a la
mejora en la calidad de vida de las personas griarmcion de empleo en la sociedad.

1.3 Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de &udio

El objetivo del presente documento es desarrotiarinvestigacion que demuestre tanto
la viabilidad de crear una empresa que brinde gerde guarderia en las universidades
privadas de la ciudad de Guayaquil, asi como tamddi@porte que la misma representara ante
la necesidad de que los padres de familia de henten con un lugar basado en estandares de
calidad para confiar el cuidado de sus hijos y eeladisponer del tiempo requerido para el

desarrollo de sus actividades. La investigaciénresdizara en la ciudad de Guayaquil,
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especificamente en la Universidad Catdlica de 8gmtde Guayaquil, la misma que cumple
con el objetivo y caracteristicas de la propuestard de un periodo comprendido entre los
meses de Agosto de 2016 y Febrero de 2017.

Para llevar a cabo esta investigacion se desadpltamas de investigacién de mercado
que ayuden al desarrollo de un plan de marketiadg chisma forma se llevara a cabo un plan
de produccion y financiero con el fin de analizardportuna implementacién de dicha

propuesta.
1.4 Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

El trabajo a desarrollarse estara alineado a Iggiobs del Plan Nacional Para el Buen
Vivir como el objetivo 3 “Mejorar la calidad de adle la poblacion”, ya que el propdsito de
esta propuesta es contribuir con los serviciostélecan, educacion y cuidado diario de los
infantes y ayudar a que las madres estén mas dercais hijos en los primeros afios de
desarrollo y formacién de los menores. Tambiémseaentra alineado al objetivo 4 “Fortalecer
las capacidades y potencialidades de la ciudadas@é&usca fortalecer las bases de la
educacién desde sus inicios en los centros derddsanfantil donde acuden los nifios y nifias

menores de 5 afos.

Finalmente existird una relacion directa con diabtgstivos y el objetivo 9 “Garantizar
el trabajo digno en todas sus formas”, ya que t®&aportando al desarrollo de la matriz
productiva en el pais y a la vez generando nuavestds de empleo para los ciudadanos.

(Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrd(@i, 3)

La presente investigacion se encontrara enmarcgddds lineas de investigacion del
Sistema de Investigacion y Desarrollo (SINDE), t8ay Bienestar Humano” y “Educaciéon y
Comunicacion”, al incluir dentro de su modelo adasersas areas de educacién, nutricion y
desarrollo infantil, como las que se ejecutarangaote de los estudiantes pasantes. (Sistema

de Investigacion y Desarrollo, 2012)

Finalmente, se emplea una relacién directa al meacilos procesos de formaciéon y
capacitacion en los diferentes niveles puestocpumeo empresa se contribuira al desarrollo

emocional y cognitivo del nifio en cada una de sysas.



1.5 Objetivos de la Investigacion
1.5.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de crear una empresahyirgla servicio de guarderia en las

universidades privadas de la ciudad de Guayaquil.
1.5.2 Obijetivos Especificos

» Disefiar un modelo de negocios a través de la peebamstigacion que permita adaptar

el negocio a las necesidades actuales del mercado.

» Desarrollar un marco sobre todos los aspectosdegacesarios para la creacion de una

empresa que brinde servicio de guarderia.

» Definir la demanda potencial y el nivel de aceptadelos clientes potenciales sobre la

propuesta por medio de una investigacion de mercado

» [Establecer estrategias de promocion y publicidéati@ada a través de un plan de

marketing.

» Crear un plan operativo para la empresa estabtiwigrocesos y politicas de calidad a

implementarse de acuerdo a los estandares impymstes ente regulador.

» Calcular cual seria la rentabilidad financiera al@iopuesta mediante proyecciones a

corto y largo plazo en un plan financiero.

1.6 Determinacion del Método de Investigacion y Técnicale Recogida y

Anadlisis de la Informacion

El tipo de investigacion a utilizarse sera explotiatya que segun Roberto Hernandez
Sampieri (1997), los estudios exploratorios sealtlea cabo cuando el tema o problema de
investigacion es poco estudiado, se tienen dudese ha abordado antes o se desea indagar el

tema desde una nueva perspectiva como es el cds@aEsente investigacion.

A lo largo del capitulo se presenta el proceso pkafaorar un instrumento de medicion
y las principales alternativas para recolectar sladatrevistas y cuestionarios. Una vez que

seleccionamos el disefio de investigacion apropiati muestra, de acuerdo con nuestro
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problema de estudio, la siguiente etapa consiste@lectar los datos. Recolectar los datos
implica elaborar un plan detallado de procedimigmfioe nos conduzcan a reunir datos con un

propdsito especifico.

Una vez que los datos se han codificado, transfeaidina matriz, guardado en un
archivo y "limpiado” de errores, el investigadoogede a analizarlos. Por lo tanto, para el
cumplimiento de los objetivos del trabajo se reahizencuestas, revision de documentos,
herramientas de analisis de datos y demas condhdiad de reforzar el sustento del presente

trabajo de titulacion.
1.7 Planteamiento del Problema

El problema para esta investigacion se presente axistir una garantia sobre el
cuidado y atencién permanente de los nifios, cuyadrem estudian y trabajan en las
universidades privadas de la ciudad de Guayaquilof que limita el tiempo y disponibilidad
de las mismas para el cuidado de sus hijos. Medieste servicio se pretende brindar una
facilidad y garantia para que ellas puedan contimmenm sus actividades sin tener la

preocupacion del bienestar de sus hijos.

De tal manera nace la oportunidad de poner enigardos conocimientos obtenidos al
proponer la creacién de una empresa que cuentencealor agregado basado en conveniencia
y calidad, que a su vez aporta directamente akbtande la sociedad de nuestro pais.

1.8 Fundamentacién Tedrica del Trabajo de Titulacion

1.8.1 Marco Referencial

Centros Infantiles del Buen Vivir (CIBV)

Los CIBVs por sus siglas son una propuesta detateopor el MIES — Ministerio de
Inclusién Econdmica y Social que tiene como obgelasconstruccion de 1000 centros hasta el
afio 2016 en todo el pais donde se atenderan ayifidas de 0 a 3 afios, que provengan de
familias que requieran apoyo para el cuidado ialedg los infantes.

Los CIBVs tienen un modelo donde se integran désslespacios fisicos, es decir la
infraestructura civil y arquitectonica, hasta lasmas de calidad para el cuidado de los nifios,
los mismos que cuentan con una educadora o paevplar cada 10 nifios como lo indica la

ley y atienden en horarios de 6 a 8 horas diada<inco dias de la semana. Dentro de los
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servicios que se ofrecen se encuentran el desaglmoerzo y refrigerio, suplementos y guia
nutricional de prevencion. (MIES, 2013)

El MIES plantea una solucion a una probleméticaterie alrededor del mundo, misma
que esta evitando que las personas, especialmastenhdres solteras se desarrollen

completamente en el ambito profesional y laboral.

La intencion ademas de aportar con el desarrollesias mujeres es contribuir al
desarrollo infantil adecuado brindando no solo envisio gratuito de cuidado sino también

educacion y nutricion.

El Proyecto Mas Cuidado Infantil — Guarderias Munidpales.

Este proyecto cuenta con tres centros de desaimédiatil dentro de diferentes sectores
de la ciudad de Guayaquil, donde se atienden rifii$as desde los 3 meses hasta los 4 afios
de edad, de lunes a viernes de 07H30 a 17HO0O.

Se cred con el fin de impulsar el desarrollo ecdnérde familias donde los padres
tienen la necesidad de trabajar y no tienen coé@ngdéejar a sus hijos, viéndose obligados a
dejarlos solos o al cuidado de familiares 0 vegirass asi que este servicio garantiza el
crecimiento psicosocial y educativo de los nifi@sadrollando sus habilidades y destrezas en

la primera etapa de formacion infantil.

Se brindan servicios como atencion a cargo de [@ivs, dietas elaborados por
profesionales en nutricion, registro mensual deopedalla de los menores, entre otros.
(Alcaldia de Guayaquil, 2014)

La finalidad es mejorar los indices econémicoscyades de los padres de familia través
del rendimiento y cumplimiento laboral, ya que extdr a los hijos dentro de un centro de
cuidados adecuado, los padres pueden sentirseangsiitos y seguros respecto al cuidado y
atencion de los pequefios que antes se veian feraadigjar en casa o a quedarse con ellos sin

poder cumplir con sus responsabilidades académitzdmorales.



"Guarderia": Nueva opcién para disminuir desercion universitaria.

En Colombia debido al fendmeno social que reprasientlesercion universitaria del
cual el 60% son jovenes madres que quieren sexgiooiales y que tienen como impedimento
el cuidado de sus hijos, se implement6 en las senlddogota del Politécnico Internacional
sofisticadas guarderias para proporcionar este&getanto a sus estudiantes y docentes padres

de familia.

La guarderia atiende a 140 nifios al afio entreyds#&fios, donde se realiza seguimiento
nutricional, fisico y cognoscitivo, y a su vez sesarollan actividades de motricidad,
estimulacion, talleres, artes, entre otros, quelaywal desarrollo integral de los infantes.

El objetivo de la propuesta no solo es contrarresgtge fendmeno de desercion en los
jovenes estudiantes, sino instruir a los padrdamédia en la crianza, desarrollo pedagogico y

nutricional de los infantes. (Ministerio de Educacde Colombia, 2012)

La inasistencia o el abandono total de las carraragersitarias por parte de los
estudiantes asi como el incumplimiento de las satehorales viene siendo un factor de
preocupacion para los directivos de las instituesmes por ello que dichas autoridades vienen
tomando cartas en el asunto al implementar laglgtias dentro de las universidades.

Se puede concluir que existen universidades aloeddel mundo que desarrollan este
modelo de guarderias desde hace ya varios afioenfiargo, son contadas las instituciones
en incursionar en este medio dentro del pais pupstaal igual que las demas su principal

objetivo ha sido aportar a la mejora de la calidadida de sus estudiantes y colaboradores.

Es de vital importancia mencionar que en Ecuadonsay pocas las universidades que
han implementado este sistema y quienes lo harolsscbncuentran en la regioén sierra. En la
ciudad de Guayaquil hasta hoy no se refleja niregi$o en el que se sefale a alguna institucion
prestando este servicio, es por eso que se desem\er e incentivar a las universidades a

participar de esta propuesta que sera un granibengdra la sociedad.



1.8.2 Marco Teorico

Teoria de Servicio al Cliente

Dentro del servicio al cliente se pueden encomanpafias centradas en el cliente y
centradas en si mismas, las cuales no favoredmrealservicio. Para esto se han desarrollado

tres acciones para mejorar el servicio al clieetgtr de las compaiias:

1. Ampliar la definicién de servicio: implica codsrar que es necesario dar al cliente
todas las prestaciones que espera ademas delicdragico, como el trato y la informacion

que se le proporciona.

2. Reconsiderar quienes son los clientes: desarrafla actitud que considere que el

cliente:
» Es la persona més importante en cualquier negocio.
* No depende de nosotros, nosotros dependemos de él.
* No nos interrumpe, es nuestro objetivo de trabajo.
* Nos hace un favor cuando llega y no nosotros kademos al atenderlo.
* No es ningun extrafio.

3. Desarrollar una actitud amistosa hacia el aiesé puede desarrollar una actitud
amistosa hacia los clientes que consista en sporirel placer de servir; no sustituir la
conveniencia por el servicio; considerar cada reatadn como una solicitud de servicio;
administrar los momentos de la verdad (cuandoiseda el cliente); atender a sus clientes e
invitar a su jefe a que lo atienda a usted; conardgie los jefes no son responsables del trabajo
gue hace la gente, sino de la gente quehace ajdraimnsiderar que el placer de los negocios
y del trabajo proviene de servir a la gente y nvatelerles algo; reconocer el buen servicio y

permita ser servido. (Aguilar-Morales, J.E. y Var$gendoza, J. E., 2010)

De este modo, brindar un servicio de alta calidadqra que la empresa consiga una
fidelidad por parte del cliente ademas de una pidglald boca a boca de los mismos sin costo

ya que cuando al llegar al lugar que le proporciErnaroducto que buscaba y este servicio se



complementa con una excelente atencion, el misrsiea& complacido y decidira regresar en

una préxima ocasion.

El compromiso y la capacitacion que los colaborasl logren adquirir dentro de la
empresa contribuyen a que este tipo de serviciot@gue continuamente de una forma
adecuada y profesional, siendo de gran beneficia fmalos quienes estan envueltos en el

proceso y decision de compra.

Teorias de Emprendimiento

Schumpeter percibia al emprendedor como una peesdreordinaria que promovia
nuevas combinaciones o innovaciones, donde ladardz los emprendedores es revolucionar
el patron establecido de la produccion explotanda imversion. También se refiere a los
emprendedores como individuos empresarios queuoadividades generan inestabilidades
en los mercados de bienes y servicios (Schumgketar, 1934).

Schumpeter (1942)se destaco por el concepto deideisin creativa donde se describe
el proceso de transformacion que acompafia a lasvaciones y en la teoria del
desenvolvimiento econdémico desarrolla la teoria '@spiritu emprendedor”, donde los
empresarios crean innovaciones técnicas y finaagien un ambito competitivo asumiendo

continuos riesgos y beneficios. (Schumpeter, J1244)

El emprendimiento viene siendo desde hace muchms elitomienzo de cada una de
aquellas exitosas ideas de negocios que se presamta mente de las personas que deciden
iniciar sus propias empresas. Sin embargo, elfa@atero es un complemento muy importante
que apoya al desarrollo de cada proyecto que ssadm®prender; es responsabilidad del

empresario conseguir y adecuar los requisitos agosspara iniciar la actividad.

A esta teoria se ve ligada la innovacion, la migna al combinarse tienen como
finalidad proporcionarle al cliente un producto vau® a su vez mejorado que satisfaga las

diversas necesidades que se presentan a dian@aewociedad cambiante como la que vivimos.

10



Teorias de Innovacion

Segun Rogers (2010), la adopcién de una innovasam proceso mediante el cual el
individuo pasa de tener un primer conocimiento edharinnovacion, hasta su adopcion o
rechazo. Este proceso se da en cinco etapas: oueotd, persuasion, decision,

implementacién, confirmacion.

Ventajas relativas: Si en realidad lo que estamropgmiendo es mejor que lo que
estamos reemplazando. Si vale la pena el cambipléeca riesgos razonables. El grado en que
la innovacion se considera mejor que la idea, agbrograma o producto al que reemplaza.

Compatibilidad: Si la innovacion es compatible ¢os valores, cultura, experiencias

previas y necesidades de los usuarios potenciales.

Cuan compatible es la innovacion con los valorébjths, experiencia y necesidades

de las personas que posiblemente la adoptarian.

Complejidad: Si son innovaciones faciles de aplicamprender, mantener y si es facil
de entender su aplicabilidad. (Rogers, E. M., 2010)

Al plantear dichas ideas, se ha incluido a la imeodn como parte de la presente
propuesta de negocios ya que se alinea con loestga componentes que esta teoria explica:
las ventajas relativas se cumplen puesto que glcgerque se propone implementar se

considera mejorado, Util y necesario para el mereadue la empresa esta apuntando capturar.

La compatibilidad es uno de los elementos que pagaaesta teoria puesto que en la
actualidad la tendencia de la sociedad apunta daguaujeres estan incursionando cada vez

mas en el ambito laboral siendo asi un soportelpaeonomia de sus hogares.

Finalmente la complejidad no es un limitante pararhpresa puesto que el modelo de
negocios no es dificil de aplicar ni de comprenqmaa poner en practica los servicios luego de

una sostenible planificacion.
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Teorias de Ventaja Competitiva y Valor Agregado.

El valor agregado esta determinado por la sumasiééneficios percibidos que el
cliente recibe menos los costos percibidos poka&daquirir y usar un producto o servicio, en si
para determinar el valor agregado se llega a laraade valor donde se analiza la actividad
empresarial mediante la identificacion de la ventepmpetitiva en las actividades de la

empresa que generan valor.

Las actividades del valor agregado son aquellasgu@ecesarias para proporcionar al

cliente el servicio o producto o actividades priiasr

La ventaja competitiva se alcanza desarrollandotegiando las actividades de su
cadena de valor de forma menos costosa y mejoedif@da que la competencia, es decir que
la cadena de valor de una empresa se componedaw las actividades generadoras de valor

agregado y por los margenes que éstas aportamiartaa. (Porter, M., 2004)

El valor agregado que brindan las empresas esé&talimente relacionado con la
preferencia y fidelizacion del cliente, entregaslante un servicio mejorado tal como lo espera
o mucho mejor hace que se marque la diferencia@yajampresa este en la constante lucha de

los cambios que surgen a diario en el mercadolactua

Dentro de esta propuesta se pretende optimizarigadies y recursos mediante la
creacion de un plan de produccién o de gestiosatgicio optimo para que el valor percibido

por la ubicacion y calidad sea una ventaja conpats#obre otras guarderias.
1.8.3 Marco Conceptual

En el contexto de esta investigacion se encuemdssiguientes términos, para los

cuales es necesario establecer las siguientesaiafies:

» Alianzas estratégicas: Convenio realizado entre alosas entidades con la
finalidad de ofrecer mayores beneficios a sus @gen(Superintendencia de
Bancos del Ecuador, 2009)

» Apalancamiento: Indicador del nivel de endeudamieetuna organizacion con
relacion a su patrimonio. Se mide como la relaeigine las deudas y el capital
propio. (Superintendencia de Bancos del Ecuad@9)20
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Inflacion: Elevacién continla y sostenida del nigelneral de precios que,
normalmente, es medido con el indice de preciosoasumo. Produce una
disminucién del poder adquisitivo del dinero, yafecta a todos los sectores o
personas por igual, pues los precios o las rertagaten en igual proporcion

para unos u otros. (Superintendencia de Bancdsaieidor, 2009)

Interés efectivo anual: Todo valor que, estando bajo el concepto de interés,
se haya incrementado al capital inicial durantafim por efecto de préstamo o

inversion. (Superintendencia de Bancos del Ecu@if9)

Tasas de interés nominal: Es la tasa de interéssjijeilan los contratos, a partir
de la cual, dependiendo de las condiciones deatiapition, se obtiene la tasa

efectiva. (Superintendencia de Bancos del Ecu2989)

Capital: Grupo del balance que registra las apioras de los socios o
accionistas de la entidad. En finanzas tambiéreserdina capital a la cantidad
monetaria colocada como inversion en una opera€lépital o principal es la
suma invertida o prestada. Todo lo que se dé etgmn®, se deposite en cuentas
con interés, se coloque en acciones. (Superinteralde Bancos del Ecuador,
2009)

Guarderia infantil: Lugar donde se cuida y atieades nifios de corta edad.
(Real Academia Espafiola ©, 2016)

Infante: Nifio de corta edad. (Real Academia Es@a@o2016)
Cognoscitivo: Que es capaz de conocer. (Real Acadeéspariola ©, 2016)

Parvulario: Conjunto de los nifios que reciben eddoapreescolar. (Real
Academia Espafiola ©, 2016)
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1.8.4 Marco Legal

Constituciéon de la Republica del Ecuador

Educacion

Art.26. La educacién es un derecho de las persanadargo de su vida y un deber
ineludible e inexcusable del Estado. Constituy@n@a prioritaria de la politica publica y de la
inversion estatal, garantia de la igualdad e im@usocial y condicion indispensable para el
buen vivir. Las personas, las familias y la sodiketi@anen el derecho y la responsabilidad de
participar en el proceso educativo. (ConstituciéhadRepublica del Ecuador, 2008, pag. 27)

Segun la Constitucion es importante brindar eddoagarantizando la igualdad e
inclusion social, es asi como el servicio de gudad®o solo debe garantizar el cuidado de los
menores sino también su educacion y desarrollogpiapara cumplir con una formacion

integral en esta etapa de su vida.

Regulacion de servicios de Desarrollo Infantil Intgral

El Ministerio de Inclusion Econémica y Social (MIE®s el responsable de la
regulacion de los servicios de Desarrollo Infaimiiegral (DII) de nifias y nilos menores de 3

anos.

Con el propésito de mejorar la calidad de los s@si de atencion infantil, la
Subsecretaria de Desarrollo Infantil Integral seuentra implementando la Estrategia de
Mejoramiento del Talento Humano, a través de progsade profesionalizacion y capacitacion
continua dirigidos a todo el personal responsabla dperacion de las modalidades de atencion

infantil.

Se busca fortalecer sus competencias técnicasijiestanismos de trabajo en territorio
con otros actores institucionales, articulandopalticas publicas desde la garantia de los
derechos y servicios en las areas de salud, higiengricion, educacién, proteccion infantil,

participacion familiar y comunitaria.

La politica publica de Desarrollo Infantil determiel cumplimiento de una norma

técnica, articulada a una serie de protocolos saheentas que permiten la implementacion y
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funcionamiento de servicios de calidad para lo®$Wi niflas menores de tres afos. (MIES,
2013)

Todas las guarderias estan regidas a esta reguiaegimportante mencionarla, ya que
todos los requisitos que la empresa necesita patamsionamiento se encuentran estipulados
en la misma y se deberan cumplir todas las noramtiya sean equipos, herramientas,
protocolos 0 manuales de funcionamiento para briest& servicio en cualquier institucion o

area geogréafica determinada.

Cadigo de Trabajo

Art. 153.- Proteccion a la mujer embarazada

No se podra dar por terminado el contrato de togpaj causa del embarazo de la mujer
trabajadora y el empleador no podra reemplazaflaitieamente dentro del periodo de doce
semanas que fija el articulo anterior. Durante kegtso la mujer tendra derecho a percibir la
remuneracion completa, salvo el caso de lo dispusstia Ley de Seguridad Social, siempre
gue cubra en forma igual o superior los amparoagios en este Cédigo. (Cdodigo de Trabajo,
2012, pag. 46)

Art. 152.-Toda mujer trabajadora tiene derecho a um licenciacon remuneracion de
doce (12) semanas por el nacimiento de su hijpopdn caso de nacimientos multiples el plazo
se extiende por diez dias adicionales. La ausesicimabajo se justificara mediante la
presentacion de un certificado médico otorgadaupdiacultativo del Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, y, a falta de éste, por otrogsiohal; certificado en el que debe constar la
fecha probable del parto o la fecha en que taldveetha producido. El padre tiene derecho a
licencia con remuneracion por diez dias por elmgsito de su hija o hijo cuando el nacimiento
sea por parto normal; en los casos de nacimientdigpies o por cesarea se prolongara por

cinco dias mas. (Codigo de Trabajo, 2012, pag. 45)

Art. 155.- Guarderia infantil y lactancia.

En las empresas permanentes de trabajo que cuEmt@ncuenta o mas trabajadores,
el empleador establecera anexo o préximo a la esaprecentro de trabajo, un servicio de

guarderia infantil para la atencidon de los hijogsi®s, suministrando gratuitamente atencion,
15



alimentacion, local e implementos para este sevias empresas que no puedan cumplir esta
obligacion directamente, podran unirse con otrgsresas 0 contratar con terceros para prestar
este servicio. Durante los doce (12) meses postsral parto, la jornada de la madre lactante
durara seis (6) horas, de conformidad con la néadsie la beneficiaria. (Codigo de Trabajo,
2012, péag. 47)

Es necesario tomar en cuenta para la realizacioestie investigacion los articulos
mencionados anteriormente, ya que segun los mikamosjer tiene el derecho de permanecer
cerca de sus hijos en su primera etapa de vidagomsd también es responsabilidad del
empleador facilitar este derecho, el cual ayuda prépuesta justificando que se encuentra

alineada y beneficia a los empleados y estudialgdas universidades.

1.8.5 Marco Ldogico

Tabla 1 - Marco Logico

Indicadores Medios de Supuestos
Objetivos Verificaciéon
Los
resultados
Determinar y evaluar la_ . del andlisis
2 |factibilidad de crear unaRalios seran
&8 | empresa que brinda servicio geinancieros | Plan .
a . . : . . positivos,
o | guarderia en las universidade¢AN Financiero or lo tanto
o | privadas de la ciudad derRr P
Guayaquil. la propuesta
sera
factible.
Indicador de
crecimiento
0
Q . | de la
c | Diseflar un modelo de negocips . La empresa
o} . Industria. Desarrollo de .
c |a traves de la present? . contara cor
e . L .| Indicador de la
investigacion  que  permita o, un modelo
S . nuevos descripcion .
Q | adaptar el negocio a las - .| de negocios
© necesidades actuales deelmprendlmle del negocio objetivos
Atos canvas |V %M
mercado. . viables.
relacionados
al modelo de
negocio.
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- .| Nivel de -
Definir la demanda potencial |y ., El servicio
: L, aceptacion .
el nivel de aceptacion de los .. contara con

. . ositivo y Encuestas —+
clientes potenciales sobre |l . la
. atos dell entrevistas. L
propuesta por medio de una aceptacion
) ., segmento .
investigacion de mercado. o necesaria.
mayoritario.
Indicador de El servicio
. crecimiento .., |sera
Establecer estrategias dg Investigacion .
. . el mercadg reconocido
promocion y publicidad de mercado y

relacionada a través de un pl

proyecciones

y utilizado,

]

L

. articipacion las  tasas
de marketing. P P de ventas. .
en la seran
industria. positivas.
Capacidad
. operativa
Crear un plan operativo paralla La empresg
. ﬁgroyectada .
empresa estableciendo procesos . Plan tendra
. . VS capacidad .
y politicas de calidad areal operativo y| procesos
implementarse de acuerdo a Oéa .acidad proyecciones 6ptimos
estandares impuestos por el ent P . : para su
operativa VS .
regulador. funcion.
venta
proyectada.
Calcular cual seria Ia La presente
rentabilidad financiera de IlaTir P
. Estados de propuesta
propuesta medianteVan )
. resultados | sera
proyecciones a corto y largdPayback

plazo en un plan financiero.

rentable.

las cuales se estableceran los objetivos.

universidades privadas de la ciudad de Guayaquil?

necesidades actuales del mercado?

servicio?
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1.9 Formulacion de la hipotesis y-o0 de las preguntas da investigacion de

¢ Sera factible crear una empresa que brinde serdiei guarderia en las

¢,Cudl sera que el modelo de negocios que perméptardel negocio a las

¢, Cuadl sera la demanda potencial y el nivel de acépt del cliente sobre dicho



de un plan de marketing?
operativo de la empresa?
1.10Cronograma

DIAGRAMA DE GANTT

- )

=]

Grafico 1 - Cronograma de la investigacion

¢,Cudles seran las estrategias de promocion quedsran establecer a través

¢, Qué procesos y politicas de calidad a implemensargstableceran en el plan

¢, Cual sera la rentabilidad financiera de la prajugsorto y largo plazo?

Maodo 01 julio 01 septiembre | 01 noviembre | 01 enero
de ~ MNombre de tarea ~ Duracion « Comienzo « | Fin « | Predecesoras || 04/07 01/08 29/08 26/09 24/10 21/11 19712 16/01 1
; 4 Propuesta para la creacion de una 142 dias 03/08 16/02 }
empresa productora que brinda
servicio de guarderia en las
universidades privadas de la ciudad
de Guayaquil
- Capitulo 1: Descripcion de la 4sem. 03/08 30/08
Investigacion 1
b Capitulo 2: Descripcidn del negocio 4 sem. 31/08 2709 2 il
- Capitulo 3: Entorno juridico de la 2sem. 28/09 11/10 3
empresa l
- Capitulo 4: Auditoria de mercado 4 sem. 12/10 08/11 4 l
- Capitulo 5: Plan de marketing 4sem. 09,/11 06/12 5 1
- Capitulo 6: Plan operativo 3 sem. 07/12 2712 6 il
- Capitulo 7: Plan 4sem. 28/12 24/01 |7
econdmico-financiero-tributario l
- Capitulo 8: Plan de contingencia 2sem. 25/01 07/02 8 il
- Capitulo 9: Conclusiones 5 dias 08/02 14/02 9 al
- Capitulo 10: Recomendaciones 1dia 15/02 15/02 10 l
- Capitulo 11: Fuentes 1dia 16/02 1602 11
- Capitulo 12: Anexos 1dia 16/02 16/02  12CC E
- Capitulo 13: Material 1dia 16/02 1602  13CC
complementario
b 4 Presentacion del trabajo de titulacion 1 dia 06/03 06/03
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1 Analisis de la Oportunidad

En la presente propuesta se analiza la oporturddactear una empresa que brinde
servicio de guarderia en las universidades privddda ciudad de Guayaquil, la cual nace de

la intencion de aportar al desarrollo de las mgjenadres que necesitan trabajar o estudiar.

La finalidad es brindarles la oportunidad tantoedéudiar, como de trabajar con la

tranquilidad de dejar a sus hijos a cargo de usgma capacitado.

La inclusion de la mujer en el ambiente labordi@éncrementado en los ultimos afios.
Sin embargo, el cuidado de sus bebes ha sidomiarite en algunos casos, la falta de un lugar
adecuado o0 una persona de confianza para queageade los menores es un motivo de alta

preocupacion.

Es asi como se presenta esta oportunidad dondeeglerpbeneficiar a los padres de
familia no solo estudiantes sino profesores y pesadministrativo de las instituciones,
también a los nifios al estar cerca de sus madrésranios laborales durante su periodo de
formacion, cumpliendo con los requisitos y lineamus del estado para el desarrollo infantil.

2.1.1 Descripcion de la Idea de Negocio

El modelo de negocios de la presente propuestasma a través del lienzo CANVAS

mostrado a continuacion:
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Gréfico 2- Lienzo Canvas

SOCIOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACIONES CON LOS
CLIENTES

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Empresas de suministros y
marcas para convenios
publicitarios.

Entes de regulacion de este
servicio. (MIES)

Universidades privadas de

Estrategia de lanzamiento y
promocion de ventas.

Calidad de servicio: Atencion,
alimentacion, ensefianzas,
cuidados, seguridad.

Manejo de controles
informativos diarios via redes
sociales y correo electrénico.

Ofrecer conveniencia a los
usuarios con horarios
ajustados a sus necesidades,
y con controles de facil y
rapido acceso.

Entregar a los padres
educacion, desarrolloy
estimulacion cerca de sus
hijos.

Calidad a través de
especialistas en nutricion,
pediatria y parvulos.

Atencion y controles a los
usuarios (personal, via
telefénica y redes sociales)

Pagina web y redes sociales.

Padres de familia,
estudiantes, profesores o
personal administrativo de
las universidades privadas
de Guayaquil.

Guayaquil.

RECURSOS CLAVE

Especialistas en educacion,
nutricion y personal de
cuidado infantil.

Material educativo y dietas.

ESTRUCTURADE COSTOS

Predominancia de los costos
fijos sobre los costos
variables.

Alta inversion en instalaciones
y adecuaciones.

CANALES DE
DISTRIBUCION

ICanal directo: Instalaciones
de la guarderia en la
universidad.

FUENTES DE INGRESO

Mensualidades por servicio
prestado.

Ingresos por publicidad
relacionada de productos
como: Huggies, Johnson,
ISimilac, etc.
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El servicio de guarderia estara disponible en iégeusidades privadas de la ciudad de
Guayaquil. La propuesta de valor esta basada enpdaes fundamentales calidad y
conveniencia: calidad, ya que el mismo contardxeoespacio adecuado para asistir a los nifios
con estandares de alta calidad, el mismo que esteaégo de un personal capacitado en los
diferentes ambitos relacionados, tales como: cosladseo, alimentacion, actividades de
recreacion y aprendizaje, entre otros. Y convergedebido a la facilidad de tener un centro
de desarrollo o guarderia cerca de los lugarestlglie o trabajo de los padres de familia,
también por acomodarse a sus horarios de trategjtuglio, y finalmente ofreciendo a los padres

informacion o controles mediante sus teléfonosigsesociales.

Los clientes potenciales seran aquellos alumricabyjadores de dichas instituciones.
No obstante, el servicio estara disponible tamlpéra usuarios externos, ajenos a las
universidades que requieran contratar el servigi@@mpresa.Para profundizar la relacion con

los padres de familia se usaran medios electrémates como pagina web y redes sociales.

Como actividades clave se realizaran estrategidardmamiento para poder generar
confianza en los padres, se buscara brindar larmejmlad cuidado de las areas operativas
relacionadas al cuidado, nutricién y educaciorodenifios, y se enviaran controles diarios para

mantener la confianza de los clientes.

Los recursos claves para esta propuesta son ebnaérsapacitado y el material

fundamental para el desarrollo integral de losntés.

Se consideraron en los socios claves a empresdasque se pueda crear una relacion
a través de la publicidad por productos que segueécesitar como pafales, leche, mesas,
etc., ofreciendo asi la oportunidad de que losgsade familia conozcan su marca. Otro socio
clave es el ente regulador de las institucionequgasin la calificacion de este no se puede
llevar a cabo esta propuesta y donde también skepumpacitar los empleados de la guarderia.
Las universidades privadas son muy importantesugasg debe crear una relacion para poder

entrar a estas instituciones con el servicio y @deofrecer pasantias para sus estudiantes.

Las fuentes de ingreso seran por publicidad retacia a productos dentro de la

guarderia y por las mensualidades del serviciainfoe
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En la estructura de costos existe una predominasheizostos fijos sobre costos
variables por los salarios de los profesionales$ alquiler de la instalacién, premisos, entre

otros.

También se considera que la inversion en la ingtalay adecuacion sera alta para

cumplir con las regulaciones exigidas por ley.
2.1.2 Descripcion de la Idea del Producto o Servicio

La propuesta de negocios de la empresa es la denmaptar el servicio de guarderia
en universidades privadas de la ciudad de Guayaegsilecificamente en la Universidad

Catolica de Santiago de Guayaquil. Se aceptaras i@ O a 4 afios sin discriminacion alguna.

El servicio estara disponible tanto en horarib®itales como estudiantiles de lunes a
viernes procurando adaptar el mismo a las necessdguk requiera el cliente (en este caso el
padre o la madre que solicite el servicio). Secafr&@ un servicio de cuidado, educacion,

nutricion y estimulacion temprana a los infantes.

Dentro de la institucion se implementara el cewkeodesarrollo infantil, en donde
ademas del personal de planta se le permitir&egaus pasantias a los alumnos de las carreras

de nutricion, educacion parvularia, psicologiaresptras relacionadas.

2.2 Mision, Vision y Valores de la Empresa
2.2.1 Misién

Aportar con el desarrollo fisico e intelectual ds Infantes, transmitiendo un nivel
optimo de aprendizaje en cada etapa de su desadmitro de un ambiente calido y familiar,
generando a la vez facilidades a los padres pacaeghar las oportunidades prestas en el dia

a dia.
2.2.2 Vision

Ser una empresa de éxito continuo, reconocida darpcion mas conveniente para

confiar el cuidado y desarrollo de sus hijos.
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2.2.3 Valores de la Empresa

* Confiabilidad: Generar confianza con los clientedrindar un servicio de calidad

siendo integros y cumplidos con todo lo ofrecidotaedel servicio.

e Amor: Transmitir sentimiento de afecto y buenas@tmes con los nifios para que ellos

se sientan a gusto en su estancia dentro de ldegyiar

* Respeto: Fomentar y practicar el respeto haciasttatapersonas relacionadas tales

como los nifios, padres, personal asistencial yngadza.

» Responsabilidad: En el cumplimiento de las acti#da horarios de apertura y cierre

del centro.

e Seguridad: Proporcionar seguridad a los nifios misnestén dentro del centro

brindando total atencién en sus cuidados.

* Honestidad: Promover la sinceridad entre todosrdtecionados en el ambito para

alcanzar un buen nivel de credibilidad en la engres

2.3 Objetivos de la Empresa
2.3.1 Objetivo General

Ser una empresa posicionada en el mercado porbehdervicio de centros de cuidado
infantil en diferentes instituciones privadas, cimityendo al 6ptimo desarrollo de los nifios en

cada una de sus etapas.
2.3.2 Objetivos Especificos

* Posicionar la empresa en la Universidad Catdlic&aletiago de Guayaquil con una
estrategia de lanzamiento dentro y fuera de latuegin en el primer afio de

funcionamiento.

» Disefar campafas de promocién de ventas con ledadade atraer al menos un 5% de

nuevos clientes cada afo.
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Expandir el servicio hacia otras instituciones adias de la ciudad a partir del sexto afo

de que la empresa inicie sus actividades.

Obtener ingresos que permitan recuperar la invensital realizada en un plazo de 5

afos desde la creacion de la empresa.

Ser una empresa con indices de rentabilidad posifit menos desde el segundo afio

contable.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA.

3.1 Aspecto Societario de la Empresa.
3.1.1 Generalidades.

El presente trabajo de titulacion pretende brirsgawvicio de guarderia dentro de una
universidad privada de la ciudad de Guayaquil crfinalidad de aportar al desarrollo
profesional de las personas con deseo de amplsarcauocimientos, tales como madres
solteras, asi como también padres jovenes queararucon un apoyo para el cuidado de sus

hijos

La razon social de la empresa sera Valleros S ngspectivo nombre comercial sera

“The Second Mom”.
3.1.2 Fundacion de la Empresa.

En relacion con los objetivos y el modelo de neg®eai implementarse se ha concluido
en que se creara la empresa bajo las normas denmpaéia andénima ya que segun La

Superintendencia de Compaifiias (2016), en su artléd establecié que:

La compafia anénima es una sociedad cuyo capialjdb en acciones negociables,
esta formado por la aportacion de los accionistesrgsponden Unicamente por el monto de
sus acciones. Las sociedades o compaiiias civibesnaas estan sujetas a todas las reglas de

las sociedades o compafiias mercantiles anénimas.
3.1.3 Capital Social, Acciones y Participaciones.

El capital con el que se constituird la empresa €er$800, el mismo que sera dividido

en 800 acciones de $1 cada una.
La empresa cuenta con 2 accionistas.
* Rosita Valles Cuenca — 60%

* Segundo Valles— 40%

27



3.2 Politicas de Buen Gobierno Corporativo.
3.2.1 Codigo de Etica.

El cédigo de ética sera un manual, cuyo contenigicara de forma detallada el
reglamento interno de la empresa de tal forma bméseno incentive a generar y mantener un

buen ambiente laboral.

La empresa entregara dicho codigo a cada colabhoedwrimer dia de su contrato
laboral para que este pueda ser revisado y estudfadle esta forma evitar futuros

inconvenientes de ambas partes.

El mismo que se detallara en el Anexo #1.

3.3 Propiedad Intelectual.
3.3.1 Registro de Marca.

Se registrara el nombre comercial del serviciogasio también el logotipo y el slogan

en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Inteld(2046), ya que este indic6 que:

“Es el organismo encargado de proteger, fomenbau|ghr y conducir el buen uso de
la Propiedad Intelectual desde el enfoque de treasadistintas: la Propiedad Industrial,

Derecho de Autor y las Obtenciones Vegetales.”

La finalidad es contar con el derecho de hacetagal de la marca y a la vez proteger

los intereses de la empresa en relacion a futuaggos que pudieran ocasionarse.
3.3.2 Derecho de Autor del Proyecto.

La “Propuesta para la creacion de una empresaripgatservicio de guarderia en las
universidades privadas de la ciudad de Guayaqgesifl publicada por la Universidad Catolica
de Santiago de Guayaquil; por esta razon el presetiajo de titulacion cuenta con derecho

de autor.
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1 PEST

Politico

En el Ecuador se han establecido diferentes padificioritarias del Estado alrededor

del desarrollo infantil integral, las cuales soivarsales y obligatorias.

En la constitucion en el Articulo 44 se plantegpdamocion del desarrollo integral
infantil que aseguren todos sus derechos, es depioceso de “crecimiento, maduracion y
despliegue de su intelecto y de sus capacidades)galidades y aspiraciones, en un entorno
familiar, escolar, social y comunitario de afeatad y seguridad”. (Constitucién de la
Republica del Ecuador, 2008, pag. 34)

En el Plan Nacional del Buen Vivir (2009-2013) seleentra establecida como una de
las metas prioritarias mejorar la calidad de lacta temprana, es decir todos los programas
de desarrollo infantil integral a través del MIES sector privado y las organizaciones de la
sociedad civil. (MIES, 2013)

Asi el escenario para los centros de desarrollantiifo guarderias esta establecido
como un servicio primordial en la primera infanpaa ello en el 2013 el MIES dispuso que
todas las guarderias publicas y privadas cuentersistema de seguridad, plan nutricional,
juegos infantiles y educacion inicial, asi como rggularizacion de todos los establecimientos
contando con toda la infraestructura y personad@#gulo para brindar el servicio como contar

con una parvularia por cada diez nifios. (MIES) s.f.

En el Cadigo de Trabajo se establece en su Artitbhfola normativa de que aquellas
empresas gue cuenten con mas de 50 empleadobbtuos a proporcionar el servicio de
guarderia para los hijos de los colaboradores.iffodte Trabajo, 2012) Sin embargo, no todas
las entidades cumplen con aquella disposicionbyesi es cierto, dicha resolucion es un factor
gue apoya de forma positiva tanto a la propuestaeg@cios planteada en este documento

también impacta la calidad de vida del menor yusepadres.
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Econdmico

Entre factores econdmicos que se analizaran empau@sta con mas relevancia esta la
tasa de crecimiento del PIB (Producto Interno Brildocual disminuyé a -3% en el primer
trimestre de 2016, donde el sector de la ensefahaasalud tuvieron una contraccion en
relacion al dltimo trimestre del 2015 de -0,53%. dlustante, el crecimiento en todos los
servicios de ensefianza ha sido en los ultimoselfqpsee mas ha presentado incrementos en el

calculo al aporte del PIB. (Banco Central del Ecuad017)

Desde el punto de vista econdmico, la industritadensefianza viene contribuyendo
hace varios afios atras de manera provechosaetianto de este factor con laimplementacion
de diversos servicios que brindan los centros étasaen la actualidad tales como, guarderia,
etapa de maternal, kinder y pre kinder con laifiaal de ofrecer actividades de estimulacion

temprana, recreacion y ensefianza de una formaspoéd.

Adicionalmente, la industria antes mencionada veaado parte de los seis sectores
gue se sostienen en aumento aun cuando se corgiskefalta trabajo por realizarse en dichas

areas.

Otro factor que afecta la propuesta es la tasaskenapleo la cual segun datos del INEC
en junio del 2016 fue de 5,3%, con un increment®@% en relacion a junio del 2015 pero
se ha mantenido estable. (INEC, 2016)

La presente idea de negocios ofrece un servicdigidiirespecificamente a un sector de
padres de familia que estudian y trabajan por éuquincremento en el desempleo perjudicaria
a esta propuesta debido a la disminucién del padiguisitivo en el hogar lo que llevaria a las
madres a optar por centros de desarrollo infadtilipos o por cuidar personalmente a sus

hijos.

No obstante, tanto los padres como los hijos pemdetos padres, la oportunidad de
auto realizarse y crecer profesionalmente y logshie recibir una ensefianza especializada

acorde con sus necesidades y capacidades.

Dentro del comportamiento del indice de Precio€@isumidor (IPC) en septiembre
del 2016 se presentd que el sector de la educpoé@entaba una variacion de 1,77%, es decir

que los productos o servicios que forman parteste gector registran una incidencia del
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0,0609% siendo los que mas han contribuido al mergo del indice general de precios.
(INEC, 2016)

Partiendo desde el punto de vista en el que eEBP€l encargado de medir la inflacién
dentro de la economia ecuatoriana, se presentaaféciones mensuales y anuales de la

industria de la ensefianza en el pais, sefialandmajmen los porcentajes de la tasa antes citada.

Para la empresa este factor muestra simpatia yargutsa de inflacion baja incita al
emprendedor a invertir en su propia idea de negamdmtando con el aumento en el poder
adquisitivo y la apertura para que sean mas |la®pas que puedan acceder al servicio ofrecido

por la misma.

Segun los datos proporcionados por el Banco CedédaEcuador, la tasa de interés

activa al mes de noviembre del afio 2016 es de38%8.(Banco Central del Ecuador, 2017)

Es fundamental analizar los indicadores dentro deentorno econdmico para
desarrollar una planificacion mas dirigida basad@érmacion actualizada y enfocada en la

industria en la que se desea incursionar.

La tasa de interés activa para las pymes es urlosdiactores mas importantes a
considerar al momento de intentar financiar una ke negocios por medio de un crédito que

de soporte al capital necesario para la inversion.
Social

En el entorno social es importante analizar quadtolitica de Desarrollo Infantil se
prioriza el interés de los nifios desde su gestacgmreconoce la familia como el espacio mas
adecuado para el desarrollo del ser humano, escegiecir el rol de la madre es fundamental
en el cuidado de sus hijos y asi como la lactamai@rna para los nifios durante su primer afio
de vida. (MIES, 2013)

A partir de esta politica social esta propuestalagia a que las madres cumplan con
este papel fundamental para el desarrollo de fassmpermitiéndoles estar cerca en los primeros

afos de vida.

El MIES también ha dispuesto la creacién de Centriasitiles del Buen Vivir (CIBV)
que ayuden a la problematica social del cuidadesadollo infantil, ya que hoy en dia la

mayoria de las madres tienen que trabajar para godsistir y dejar a sus hijos solos. Estos
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CIBV tienen un modelo integral desde los espacimscds (infraestructura civil y
arquitecténica) hasta las normas de calidad pamidhdo de las y los infantes, donde se
atienden cinco dias a la semana con horarios d& ltoaas diarias a grupos de entre 60 y 100
infantes por cada centro. (MIES, 2013)

Otro factor social importante a tomar en cuentalésdice de desercion universitario
en los primeros semestres que en el 2014 fue @&ls2gun datos de la Secretaria Nacional de
Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovaei®&enescyt (2014), una de las razones
por las que se da este factor es por los estudiaptan por trabajar mas aun si se convierten

en padres.

Es por esto que la implementacion de un servieiguhrderia privada dentro de la
institucion que garantice altos estandares deamhlidnto en cuidados como en educacion y
atencion genera un impacto social positivo debidaparte en el crecimiento del ambito
profesional de cada una de las madres que optaotaconfiar el cuidado de sus hijos en un

centro de desarrollo infantil como el que propanerhpresa.
Tecnoldgico

Segun la UNESCO (2016), las tecnologias de lanméaion y la comunicacion (TIC)
pueden contribuir al acceso universal a la eduoatadigualdad en la instruccion, el ejercicio
de la ensefianza, el aprendizaje de calidad y alds profesional de los docentes, asi como

a la gestion, direccién y administracion més effités del sistema educativo.

En la actualidad, la ciencia y la tecnologia hasad®llado mdultiples herramientas
como sistemas, programas y demas que contribuygre dos docentes puedan ofrecer una
ensefianza moderna, actualizada y amplia. Sin embangun centro de desarrollo infantil se
debe aprovechar de una forma Optima dichos beosfiga que los nifios por sus edades y
capacidades requieren cuidados especiales y adecpada no salir de lo beneficioso a lo
perjudicial.

El entorno tecnoldgico a nivel de empresas se bard#lado desde algunos afios en
diferentes &reas ya que el mismo ha permitido destbenatizar y agilitar procesos hasta crear
nuevas formas y técnicas que permitan a los dicestefectuar una administracion mucho mas
eficiente basada en planificacién y control por etk los sistemas operativos que al dia de

hoy nos brinda la tecnologia.
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4.2 Atractividad de la Industria: Estadisticas de Venta, Importaciones y Crecimientos

en la Industria

La implementacién y regularizacion de este tipaceiatros se ha incrementado en los
altimos afios de la misma forma en que ha aumendadecesidad en los hogares por que los
miembros en la familia estudien y trabajen paraonaejsus ingresos econdémicos buscando asi

establecimientos que aseguren el cuidado de s hij

Segun cifras del INEC (2013) en el Ecuador exidt883.264 nifios y nifias de entre 0
y 12 afos, de los cuales los infantes de 0 a 4 @jiwesentan el 39% de esta poblacion. Un
dato interesante de la industria es que el 25%pslenifios menores de 5 afios asiste a una

guarderia o centro de desarrollo infantil.

En la ciudad de Guayaquil los nifios y nifias menerggiales a 4 aflos se encuentran

en diferentes programas de desarrollo mencionadostmuacion:

14.809 nifios y nifias en el Programa INFA (CNH, GB&wa kamayul Wasi).

» 12.96 nifios y nifias en el Programa del Ministeedducacion (CEl o EIFC).

* 15.749 nifios y niflas en un centro infantil privado.

* 4.682 nifios y nifias en un Centro Infantil PUblieantlinicipio y gobierno local.

* 6.593 otros programas o Sservicios.

e 17.7087 nifos y nifias cuidados por la madre, alepdamiliares o conocidos gratis.
» 5.654 nifios y nifias cuidados por familiares o catoscpagados. (INEC, 2010)

En el 2011 se registraron 240 guarderias en Gudyagara el 2012 se calculo que
existieron 2.000 establecimientos dedicados alaclddy desarrollo infantil de los cuales el
90% no funcionaban con los permisos correspondieriim el 2013 se establecid la
regularizacion de todos los 4.158 centros de dakainfantil que habian sido registrados en
todo el pais de los cuales 600 guarderias se eabanten Guayaquil, Samboronddn y Duran.
(MIES, s.f)
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4.3 Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Merado

El servicio de guarderias y centros de desarrstéb en una etapa de crecimiento debido
a que la implementacion de este tipo de centrbs $ecrementado en los Ultimos afios ya que
ha aumentado la necesidad de que las madres esyunlabajen para alcanzar un mejor nivel

de vida y a la vez colaborar con las necesidadesisibogares.

Para el servicio de guarderia analizado en esfaupsta el cual se encontraria en las
universidades privadas de la ciudad de Guayaquilisde decir que se encuentra en la etapa
de introduccién debido a que aun no existe un&ereomo el propuesto dentro de las mismas
y empezaria con un nivel de ventas bajo mientrésgsa captar la confianza de las madres de

familia.

Gréfico 3 - Ciclo de vida del producto

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO EN EL MERCADO

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

4.4 Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Portg Conclusiones

Definicién de la industria:
* Alcance Horizontal: infantil
» Alcance Vertical: servicio de cuidado y desarrollo

* Alcance Geogréfico: ciudad de Guayaquil
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“Industria de servicios de cuidado y desarrollo (garderias) infantil en la ciudad

de Guayaquil”

Tabla 2 - Analisis 5 Fuerzas Competitivas de Porter

1 2 3 4 5
5 FUERZAS DE PORTER Total
Muy Bajo Madio Alto  [Muy Alvo ota

Amenaza de nuevas entrantes

Oiferenciacidn de los servicios de la

industria

Fepresalias esperadas #

Irwersion en capital 5
Calificacion

Poder negociacion de proveedores

Cantidad de proveedares ]

| | |

Disponibilidad de provesdores sustitutos ] 3

Costade los productos v servicios delas
proveedores en relacion con el precio del ] 3
servicio final

Calificacion 3
Poder negociacion clientes

Cantidad de ofertantes H

Costo o facilidad del clierte de cambiar de

empresa

Uemanda de los servicios de laindustria H

Calificacion

Rivalidad entre competidores

Mumera de competidares u

Frecios H

Al an |an

Crecimiento de la indusztria ]
Calificacion
Amenaza de servicios sustitutos

E RSN |

Mumero de semvicios sustitutos H
Yalor precio sustitutos H
Disposicidn del cliente a sustituir ]

Calificacion

TOTAL FUERZAS PORTER 4

L | S| Lo

Amenazas de nuevas entrantes

Segun el analisis de las variables existe una piloded alta de que nuevos
competidores entren a la industria, ya que el acada informacion del manejo de este tipo de
negocios en la industria servicio de cuidado y dela es muy diferenciado, sin embargo, se

necesita de una fuerte inversion para cumplir osrektandares reglamentarios.
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Poder de negociacion de los proveedores

En la industria existe un poder de negociacion meei los proveedores, es decir su
influencia es baja ya que existen bastantes distidbes de suministros para el cuidado y
desarrollo de los infantes, lo cual permite quenthustria tenga la capacidad de negociar y

realizar convenios con ellos.
Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes en la induss bastante alto ya que muchos
tienen la opcion de optar por usar diferentes tgmservicios educativos ya sean privados o

publicos y elegir el costo que mejor le convengatdega mas facilidad de cambio.
Amenaza de servicios sustitutos

La amenaza de los servicios sustitutos en la induss media ya que el cliente puede
optar por no usar un servicio educativo (mateijaadlin, escuela) y realizarlo en casa o en el
caso de los servicios de cuidado y desarrollo (préa, etc.) tienen la opcion de tener
empleadas en el hogar que se ocupen de esto dargpopel mismo. El costo de los sustitutos
es relativamente medio o en algunos casos ineistdo que permite que si exista la

predisposicion del cliente a sustituir el servicio.
Grado de rivalidad

La intensidad de los competidores en esta indussrita debido a la gran cantidad de
servicios de educacion o cuidado que existen,Uakes, aunque no estan muy diferenciados si

presentan precios muy competitivos de acuerdo relessidades de los clientes.
Conclusién

La industria en la que esta enmarcada la preseoprigsta de negocios resulta muy
atractiva ya que en la actualidad la empresa ne tima competencia directa y esto permite a
la misma ser pionera en la implementacion del serde guarderia en universidades privadas

de la ciudad.

Asi mismo tomando en cuenta que la industria deud#ado y desarrollo infantil es un
mercado que esta en crecimiento, se espera exghséenvicio en un mediano plazo con el fin

de hacer crecer la marca y dar a conocer el semitla ciudad a nivel de universidades.

37



Referente a los clientes, la empresa esta ofei@omo valores agregados: la
ubicacion, que permite a los padres de familiartarseis hijos cerca mientras ellos realizan sus
labores generandose a la vez un entorno de trafégoeficaz ya que del estado de animo de
los colaboradores depende su desemperio en la emnprealto estandar de calidad basado en
una atencion de primera para los nifios prestadgnodesionales de las diversas areas que

contribuyan a su desarrollo en todas las etapas.

Finalmente, respecto a los proveedores de talent@no e insumos muebles y demas
articulos necesarios para el funcionamiento deidaidgria se abastera desde la misma ciudad

de Guayaquil.

4.5 Andlisis de la Oferta

4.5.1 Tipo de Competencia

La compafia Valleros S.A — “The Second Mom” no enéa competidores directos
dentro de las universidades privadas sin embaege tompetidores indirectos en la ciudad de
Guayaquil que brindan el mismo servicio como: gades$ y centros de desarrollo infantil
privados, centros de desarrollo infantil municigalempleadas domeésticas, servicio de nifieras

por hora, etc.

4.5.2 Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

Mercado Real

Los padres de familia y/o madres solteras que itenas servicio de guarderia en las

universidades privadas de la ciudad de Guayaquil.
Mercado Potencial

Los padres de familia y/o madres solteras que jaaba estudian en la Universidad
Catolica de Santiago de Guayaquil y sus zonas@@eagdgue necesitan un servicio de guarderia

cercano y en horarios en los que desarrollan astagdades.
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4.5.3 Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Amuedad,

Ubicacion, Productos Principales y Linea de Precio.

A continuacion se presenta una caracterizacionatias/ guarderias de la ciudad de
Guayaquil reconocidas y dirigidas a diferentes sagos de mercado, dado que no hay

competidores directos.

Tabla 3 - Caracteristicas de los competidoreseaths

. . L Product Li d
Empresa Liderazgo Antigiedad Ubicacion r.o .uc 03 mea. ©
Principales Precio
Gua.rderlas Municipales Alto 3 afios Guayaquil SerV|C|0,de Sin costo
(Indirecto) guarderia
o . o . Servicio de
Pio Pio Bajo 4 afios Guayaquil Guarderia Alto
“Pinceles de colores” Medio 5 afios Guayaquil SerV|C|0’de Alto
Guarderia
“Pasitos de sabiduria” Baio 1 afio Guavaauil Servicio de Baio
(Indirecto) J yaq Guarderia !
“Aprendamos jugando” . o . Servicio de .
(ndirecto) Bajo 1 afio Guayaquil Guarderia Medio
“Piececitos de nifio” Baio 2 afios Guavaauil Servicio de Baio
(Indirecto) J yaq Guarderia I
“Mi pequefio paraiso” . o . Servicio de .
. Medio 3 afios Guayaquil . Medio
(Indirecto) yaq Guarderia
“Centro infantil . . Servicio de
: . B S/ID G I . Alt
horizonte” (Indirecto) ao vayaqu Guarderia °
Roots Enrichment ~ : Servicio de
Center Alto 4 afios Guayaquil Guarderia Alto
AbraKadabra - Centro ~ . Servicio de
de Desarrollo Infantil Alto 4 afnos Guayaquil Guarderia Alto

Fuente: Investigacion de mercado

4.5.4 Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Con estrategia de la Empresa

Las estrategias de los competidores son:
» Cuidar a nifios de entre 3 meses y 4 afnos de edad del horario laboral.
» Actividades de aprendizaje, entretenimiento y agtieion temprana.

* Alimentacion: dietas elaboradas por nutricionistaegjgerios y almuerzos.
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* Registro de crecimiento.
» Difunden los servicios en ferias y casas abiertas.
» Charlas informativas a padres de familia.

e Paginas web y redes sociales como Facebook e lastggara promocionar sus

actividades y estar en contacto con los padreard#id.

Gréfico 4 - Guarderias Municipales

C | © www.guayaquilgob.ec/Paginas/Guarderias aspx % |0

M, # Inicio /| Guarderias
Guayaqu Guarderias

[ Buscar Global Search 2 |

P e
Il municiPio

C)
%’ CIUDADANOS

“ VISITANTES

aFa
N NEGOCIOS El proyecio Mas Cuidado Infantil - Guarderfas Municipales, atiende a nifios y nifias desde los 3 meses hasta los 4 afios de edad, a través de 3 guarderias,
en el horario de 07H30 a 17HO0, de lunes a viernes.

;A? SERVICIOS Este esfuerzo es una forma de impulsar el desarrollo economica de familias que habitan en sectores urbano populares, donde los padres o quienes ejercen
el cuidado de Ia familia, tienen Ia necesidad de trabajar y no tienen con quién dejar a sus hijos, viéndose obligades, muchas veces, a dejarios solos en casa o
al cuidado de otros familiares o vecinos.

El servicio. mas alla del cuidado, garantiza el crecimiento psicosocial y educativo de los nifios. danda enfasis a la nutricion v al desarrollo de sus habilidades y
destrezas. Es precisamente en esta etapa de desarrollo infantil, cuando se experimenta grandes cambios en la evolucion; los nifios comienzan a explorar su
entorno, a relacionarse con los demas y a utilizar estilos de comportamiento mas autonomos.
¥ Servicios

GAD Municipal de Guayaquil.
Teléfono: (503 4) 2504800

Fuente: (Alcaldia de Guayaquil, 2014)
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Gréfico 5 - Instagram de guarderias

& abrakadabragye =

AbraKadabra @ & )y

./ Pre-maternal y maternal ano lectivo 2016-2017
= 601 5988- Ml 0985281502

e tiadenisse@abrakadabragye.com

Denisse Saman Pendola
tiadenisse.wix.com/abrakadabra

Fuente: (AbraKadabra - Centro de Desarrollo InfaR@16)

Gréfico 6 - Actividades de guarderias

€& Q Roots EnrichmentCenter

% Roots EnrichmentCenter agregé 3 fotos

Roois
nuevas.

26jul.alas11:31- @
Estamos felices de iniciarla semana en Roots!! Nos
encanta ver a nuestras nifas de adaptacion,
integradas y disfrutando de las actividades!! CCW, ¢

#» Compartir

Fuente: (Roots Enrichmentcenter, 2016)
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Grafico 7 - Facebook de guarderias

«_ » AbraKadabra — Centro de
IC, Koo Desarrollo Infantil

ENVIAR MENSAJE
e N ~» n
Me gusta Seguir Compartir Guardar
5 %Ak Ak ABRE MANANA

Preescolar - Guayaquil

INICIO INFORMACION OPINIONES FOTOS

Destacadas

Get in touch with AbraKadabra - C... Ver las o

- .~ s

Fuente: (AbraKadabra - Centro de Desarrollo InfaR@16)

Contra estrategia de Valleros S.A — “The Second Mo

Se determind que se brindaran los servicios fundtates de una guarderia como
nutricion, educacion, formacién y cuidado pero adial a esto se implementaran las siguientes

estrategias:
» Facilitar el acceso a los padres de familia mediant ubicacion estratégica.

» Garantizar el cuidado de los infantes medianteval de la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil y los futuros profesionales tpalicen sus pasantias en la

empresa.

« Implementar un servicio informativo y de alertasgdraate las redes sociales y correos

electrénicos a los padres de familia.

También se llevaran a cabo estrategias basadas eorhpetidores como registros de

crecimiento, dietas, actividades varias, paginds yweedes sociales.
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4.6 Analisis de la Demanda

4.6.1 Segmentacion de Mercado

La presente propuesta se desarrolla en la ciud&ldgaquil, con mujeres y hombres
con al menos un hijo, estudiantes de universidgdiesdas pertenecientes a los estratos

socioecondmicos B y C+.

Se selecciond este segmento ya que son mujerggleegeneral estudian, trabajan o
tienen el deseo de hacerlo y no tienen quien asles hijos, a su vez cuentan con capacidad

para costear este servicio.

El rango de edad que se seleccion6 es de 18 ao$4 ydi que dentro de este esta el
periodo general de maternidad de las mujeres ycuages tienen hijos que necesiten ser

cuidados en guarderias mientras trabajan o estudian

A partir de estas caracteristicas de selecciéleged@el segmento donde se desarrollara

la propuesta que por conveniencia sera en la Usidead Catélica de Santiago de Guayaquil.

4.6.2 Criterio de Segmentacion

Los criterios de segmentacion son:

* Segmentacion GeograficaEs una subdivision de mercados con base en suweidrica

Posee caracteristicas mensurables y accesibles.

* Segmentacion DemograficaSe utiliza con mucha frecuencia y esta muy retauia
con la demanda y es relativamente facil de medireHas caracteristicas demograficas

mas conocidas estan: la edad, el género, el ingrissescolaridad.

* Segmentacion Psicografica Consiste en examinar atributos relacionados con
pensamientos, sentimientos y conductas de unargerstilizando dimensiones de

personalidad, caracteristicas del estilo de vidalgres.

* Segmentacion por comportamientoSe refiere al comportamiento relacionado con el
producto, utiliza variables como los beneficiosede®s de un producto y la tasa a la
que el consumidor utiliza el producto. (KOTLER, 2P0
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A continuacion, se presentaran los criterios dangegacion considerados para la

propuesta:

4.6.3

Geografico: Habitantes de la ciudad de Guayaquil.
Demogréfico: Mujeres de 18 a 44 afos de edad.

Socioecondmico: De los estratos socioecondmicos 8+y medio alto y medio

respectivamente.

Psicografico: Madres estudiantes universitarias @bmenos un hijo nacido vivo.

Estudiantes y trabajadores de la Universidad Gatale Santiago de Guayaquil.

Seleccion de Segmentos

El segmento en el que se trabajara la propuesia ser

Habitantes de la ciudad de Guayaquil, mujeres d& 448 afios de edad pertenecientes

a los estratos socioeconémicos B y C+, que searepaglie estudien o trabajen en la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil ¢onesos un hijo nacido vivo.

4.6.4

Perfiles de los Segmentos

Los perfiles de los segmentos potenciales parafaesa son:

Mujeres y hombres de edades entre 18 y 44 aifogeggan al menos un hijo nacido

vivo.
Universidades privadas de los estratos socioecanéni y C+.
Madres o padres solteros que estudien o trabajena@mndad de Guayaquil.

Padres de familia que necesiten de un servicio wedgria para sus hijos y se

encuentren en la posibilidad de costear este $&rvic

Padres de familia que deseen un servicio de guarderca de sus lugares de estudio y

trabajo.

44



4.7 Matriz FODA

Grafico 8 - Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Ubicacion accesible y preferenc

para el segmentg

2. Personal capacitado en el cuida
de infante

y educacion los

especializacion en el servicio.

3. Garantiza estandares de calidaddy Limitado acceso a las fuentes

dl. Poco conocimiento del mane
p.administrativo del
1@ Falta de credibilidad de las mad
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spor ser

financiamiento.

OPORTUNIDADES
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2. Las madres necesitan estar ce
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de sus hijos en el periodo
lactancia.

3. Oportunidad de expansién
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Grafico 9 - Estrategias FODA

F+O
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4.8 Investigacion de Mercado.

4.8.1 Meétodo.

En la investigacion de mercado desarrollada paseelcion de una empresa que brinda
servicio de guarderia en universidades privadda ciedad de Guayaquil se realizara un grupo
focal mediante el cual obtendremos las percepcideel®s posibles clientes como método

cualitativo.

Como herramienta para el método cuantitativo gkzega una encuesta a los usuarios
potenciales en la Universidad Catoélica de SantiegGuayaquil con el fin de obtener perfiles

de comportamiento al que se dirigira la compafia.
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4.8.2 Disefio de la Investigacion

4.8.2.1 Objetivos de la Investigacion: General y Especific

Objetivo General

Definir el nivel de aceptacién de los clientes hael servicio de guarderia en la

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.
Objetivos Especificos

» Conocer en quien o quienes confian los padres ayomirecuencia el cuidado de sus

hijos.

» Determinar el nivel de satisfaccion de los padres al cuidado actual que reciben sus

hijos.

* Investigar la aceptacion o rechazo de los padrem has guarderias existentes y la

calidad de servicio que estas brindan.

» Conocer la opinion de los padres acerca de la mgaiéacion del servicio de guarderia

en universidades privadas.

» Determinar la disposicion de los clientes potersia adquirir este servicio dentro de
la UCSG.

» ldentificar el rango de precios que estarian disifmsea pagar por un servicio de

guarderia privada dentro de la institucion.

e Determinar el lugar, los horarios y la forma de @agplan idoneos para brindar el

servicio dentro de la UCSG.

» Identificar los servicios necesarios a incorporarl@ propuesta de acuerdo a las

necesidades expresadas de los potenciales clientes.

4.8.2.2 Tamaro de la Muestra.

El método usado en esta investigacion es el muwest@ probabilistico por

conveniencia, el cual consistird en seleccionaeterthinados individuos que cumplen las
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caracteristicas necesarias y similares a las peldkcion objetivo de la segmentacién para la

investigacion dentro de la Universidad Catolicésdatiago de Guayaquil.

A continuacion, se presentaran las caracteristieda muestra:

Tabla 7 — Poblacién para el muestreo

PERFIL DE LA
MUESTRA

Estudiantes

Profesores

Personal administrativo

Personal que trabaja en
la UCSG enlos
diferentes
establecimientos de
consumo

CRITERIO

18 a 44 afios

18 a 44 afios

18 a 44 afios

18 a 44 afios

Fuente: (UCSG, 2016)

CRITERIO

Mujeres y hombres con
al menos un hijo nacido
vivo
Mujeres y hombres con
al menos un hijo nacido
vivo
Mujeres y hombres con
al menos un hijo nacido
vivo

Mujeres y hombres con
al menos un hijo nacido
Vivo

CRITERIO

De los estratos
socioeconémicos
ByC+

De los estratos
socioeconémicos
ByC+

De los estratos
socioeconémicos
ByC+

De los estratos
socioeconémicos
ByC+

TOTAL =

NUMERO POR
CONVENIENCIA

15 Personas por cada
facultad

10 Personas por cada
facultad

5 Personas por cada
facultad

5 Personas en diferentes
establecimientos

275

El tamafio de la muestra es de 275 personas torpadasnveniencia en el lugar donde

se llevara a cabo la investigacion.

4.8.2.3 Técnica de recogida y analisis de datos.

4.8.2.3.1 Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacion, Grupo Focal, etc.)

Entrevista:

Se ha desarrollado una entrevista con la finakitlaobtener informacion que contribuya

a la implementacién de estrategias claves pananeldnamiento de la idea de negocios, para

llevar a cabo la entrevista antes mencionada s&®Ids preguntas a realizarse las cuales se

muestran a continuacion:

De acuerdo a su experiencia. ¢ En quienes conféapaldres con mayor frecuencia el

cuidado de sus hijos? ¢Ha notado una evoluciéra erortratacion del servicio de

guarderia?
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» ¢ Qué opiniones ha recibido por parte de los pareca del cuidado y la educacion

que recibian sus hijos en casa antes de asigie@entro de salud?

* ¢ Qué nivel de aceptaciéon ha recibido este modetedecios en los Ultimos tiempos?

¢, Ha identificado alguna limitante para que los @adontraten este servicio?

* ¢ Qué estrategias de crecimiento considera val@sasuerdo con su experiencia a lo

largo de los afios en el medio?

Perfil de la Entrevistada:

Nombre: Sra. Cinthya Game

Cargo: Directora

Empresa: Centro de Desarrollo Infantil “Tomasito”

Experiencia: 40 afios de trayectoria en el area de la educacion
Analisis de la entrevista.

Posterior a la entrevista realizada se obtuvoglaiente informacion:

Los nifios tienden a ser encargados con sus abyeelgse tanto los padres como la
sociedad ve en ellas una segunda madre para lagefpEs; Sin embargo, una atencion

especializada contribuiria de mucho més aportesdrdollo del menor.

Los centros de desarrollo infantil estan en constarecimiento, tal es el caso que en la
actualidad estan registrados miles dentro de aduya que estos centros son de vital apoyo
a los padres de familia puesto que las necesidd@®gar han llevado a la mujer a incursionar

en ambito laboral.

Las estrategias se dan de acuerdo al paso deldigengue la sociedad es un factor
cambiante para toda empresa, entre las mas redsva® puede destacar la atencidon
personalizada, profesionalismo y garantia en lngcses ofrecidos generando asi confiabilidad

y buena imagen hacia la empresa.
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Grupo Focal:

Se realiz6é un grupo focal en la UCSG donde pa#droip un total de 7 personas, entre
ellos 2 profesores, 2 personas del personal admaitn®, 2 estudiantes y 1 moderador. A los
cuales se les realizaron preguntas de apertunajdran, especificas y de cierre, las mismas se

muestran a continuacion:

Preguntas generales o de apertura.

* ¢ Quién se encarga del cuidado de sus hijos?

» ¢Por qué X persona lo cuida?

* ¢ Se siente satisfecho (a) como padre con dichdadns?

* ¢Alguna vez lo ha encargado en una guarderia pivad
Preguntas de transicion.

» ¢Por qué lo ha encargado en una guarderia privada?

* ¢ Qué piensa de las guarderias municipales?

* Recomendaria alguna guarderia en la actualidad?
Preguntas especificas.

* ¢ Qué les parece la idea de implementar una guaml&rada dentro de la institucion?

* ¢ Qué opinan de que el servicio este dirigido ppelonente a estudiantes, profesores y

personal administrativo?
» ¢Les agradaria que el horario de atencidn esteaaliap la jornada laboral de trabajo?
Preguntas de cierre.

» ¢Confiarian el cuidado de sus hijos en una guarderno la antes mencionada si la
misma garantiza un alto estandar de calidad encgms\womo cuidados, atencion y

alimentacion?

* Recomendaria un lugar con dichas caracteristicas cma excelente opcion?
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Andlisis del grupo focal.

En el grupo focal se obtuvieron los siguientes slgiee ayudaran al desenvolvimiento

de la investigacion:

» El cuidado de los nifios es derivado a las abugiague cuentan con el tiempo y la

disposicion para hacerse cargo de ellos mientsagddres salen a trabajar o a estudiar.

* Los padres de familia se encuentran altamentdesadtss con el cuidado familiar de los
nifios. Sin embargo, existe el deseo de que los hgicban una atencion y ensefianza

desde una Optica profesional y especializada.

* No existen muy buenas experiencias en relacion elogervicio recibido de las

guarderias.

» Existe un alto grado de desconfianza hacia lasdguia@as municipales por el temor a

que sus hijos no reciban la debida atencion podmlero de nifios que acuden al centro.

* En el grupo focal se evidencio una aceptacion ipagianto de los profesores como de
los estudiantes y el personal administrativo aatieléa de implementar una guarderia
dentro de la universidad que les permita contarwotugar seguro y que ademas les

brinde un servicio de calidad para encargar a §os. h

» De acuerdo al horario de atencién se recibierorsudtas ya que en ocasiones se

requiere de seis, ocho y hasta diez horas.

* Se requiere un servicio que se adapte a sus nadeside horarios.

Conclusion

Los padres asistentes si confiarian el cuidado u$e hjos en un lugar con las
caracteristicas antes mencionadas y se mostraspuneaditos a recomendar dicho centro de
desarrollo infantil luego de verificar el servi@@recido.

Finalmente, luego de entrevistar a modelos detelsgmotenciales se puede concluir en
gue la idea de negocios sera aceptada y que m#adi se muestran dispuestos a probar el

servicio ofrecido.
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4.8.2.3.2 Concluyente (Encuesta)

Con la finalidad de obtener datos cuantitativosesdiz6 una encuesta, misma que se
mostrara en anexos, a estudiantes, docentes, peesbninistrativo y personal que trabaja en

otros establecimientos de la Universidad Catdle&adntiago de Guayaquil.

4.8.2.4 Analisis de Datos.

Los datos presentados en el siguiente andlisistitataro resultan de una encuesta

realizada a 275 personas donde el 20% son hombrels 80% mujeres dentro de las

caracteristicas de segmentacion previamente deizdas.

Gréfico 10 - Genero de Encuestados

Tabla 4 - Genero de Encuestados

Genero Porcentaje Total
Hombre 20% 55
Mujer 80% 220
Total 100% 275

Los encuestados pertenecen a los diferentes gogugose mencionaran a continuacion

dentro de la institucion:
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Pregunta 1: ¢ Cual es su funcién dentro de la instition?

Gréfico 11 - Grupo dentro de la.institvgian

M Estudiante
H Profesores
® Personal administrativo

H Personal que trabaja en establecimientos de la UCSG

Se realiz6 esta encuesta a docentes, personaliattatino y estudiantes con el fin de
realizar una investigaciébn mas objetiva y podegdieal mercado meta, direccionando asi los
esfuerzos de la campafa de mercadeo dentro dstitadion a los estudiantes padres de familia.
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Pregunta 2: ¢ Quién cuida de su hijo mientras no esten casa?

Gréfico 12 - Tipo de sericiasus!'=!

M Familiar M Asistente domestica ™ Guarderia

Se puede observar que existe una mayor tendeeraieaagar el cuidado de los infantes
a familiares y que la tendencia a usar un serdieiguarderia es inferior donde solo 72 personas
de las encuestados optan por este. Lo que tarapiéta a confirmar los datos obtenidos del
focus group donde se evidencio cierto grado de odismza hacia las guarderias con

experiencias negativas.
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Pregunta 3: ¢, Por cuanto tiempo encarga a tercero$ euidado de su hijo?

Gréfico 13 - Tiempo dewsruidado.candaerne

B 6 horas M8horas m10 horas

Segun la informacién obtenida en las encuestas dab$0% de los encuestados
respondieron que derivan el cuidado de sus hifescaros durante 10 horas al dia, mediante
esta cifra se puede confirmar que los padres dédidabuscan el ayuda de terceros ya sea
familiar o servicio pagado para poder realizaotagda laboral y estudiantil.

55



Pregunta 4: ¢ Cual es su situacién econémica?

Gréfico 14 — Estratifisacido.encsiastanne

m Alta ®Media ®™Media Baja ®Baja

De acuerdo a las respuestas de los encuestadnt)&SIG la estratificacion econdmica
del mercado meta es media, por lo tanto se deleg ana estrategia de precios de acuerdo

al poder adquisitivo del segmento, el cual no ey afiio.
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Pregunta 5: ¢ En qué rango de edad se encuentra sijol?

Gréfico 15 - Rango da.edafias

H0-12meses M1-3afos M3-5afos

En el grafico se puede observar que existe unaeotracion de respuestas en una
orientacién de edad de los menores de entre 1fip% dada esta informacion se procedera a

realizar un plan operativo del negocio en funciéresta division por edades.
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Pregunta 6: ¢Estaria dispuesto a dejar a su hijofaen una guarderia privada

dentro de la institucion?

Grafico 16 - Nivel azgrrtrmiAn

El nivel de aceptacion de la propuesta de acuetddrevestigacion realizada seria de
un 72%, dando oportunidad a que se pueda implemarpeopuesta.
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Pregunta 7: ¢ De qué forma contrataria el servicio?

Gréfico 17 - Sisteman’ copisatacicn

M Diario ®WSemanal ™ Mensual

El 67% de los encuestados respondieron que elegiria contratacion mensual, dato
gue sirve para desarrollar el sistema de pagoa geopuesta a conveniencia de los clientes
potenciales.
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Pregunta 8: ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar pot servicio de guarderia? (De
acuerdo a una mensualidad en los horarios disponiés)

Gréfico 18 - Mensualigla

m$150-$200 m$200-$250 m$250-$300

La estimacion de la mensualidad que los encueststas dispuestos a pagar es de
entre $200 y $250, lo cual servira para definprekio del servicio de acuerdo al segmento y
la estrategia de precios. Esta estimacion se dé&bestacion precio — calidad que los clientes

buscan en el area de cuidado y educacién de fss hij
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Pregunta 9: ¢Qué actividades y servicios desea gse hijo reciba dentro del

centro?

Grafico 19 - Actividades w.seriinine

B Estimulacién temprana. ® Nutricion & Alimentacion saludable.

Actividades de aprendizaje. B Supervisidn pediatrica.

Segun la informacion recibida de los clientes paitdes, hay un mayor interes en que
los niflos reciban actividades de aprendizaje y nutacion o alimentacion saludable. Es
importante conocer este tipo de datos para podesrauna propuesta que llegue al cliente y

sea de su agrado y satisfaccion.

4.8.2.5 Resumen e interpretacion de resultados.

Se realizé una encuesta a 275 personas dentrdf&3& donde se pudo definir como
mercado meta a las mujeres ya que son quienes genkral se encargan del cuidado de los
infantes y que dentro de la institucion se puedmlizar estrategias diferenciadas a los

diferentes grupos encuestados.

El nivel de aceptacion de la propuesta es de 728 gcuerdo a esta informacion se

realizaran los calculos para determinar la demdetiaervicio en la institucion.

Los encuestados consideran que los servicios piiales de una guarderia son las
actividades de aprendizaje y una nutricidon adecpad#o tanto se volcaran los esfuerzos para

disefiar una estrategia de servicio dentro del iagkmix que incluya profesionales en el area
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de la educaciéon y una dieta elaborada y renovadsataxtemente por una nutricionista de

acuerdo a la edad de los infantes.
De acuerdo a las encuestas el sistema de confradeipreferencia es mensual.

Por dltimo, la disposicion a pagar de los encuestade acuerdo a un estrato
socioeconémico medio es entre $200 y $250 por wrssualidad en los horarios disponibles

de acuerdo a las actividades universitarias.

4.8.3 Conclusiones de la Investigacion de Mercado.

La investigacion de mercado arrojo resultados @ialos y cuantitativos de los cuales

se puede concluir que:

* De la entrevista realizada esta profesional destaedos padres de familia valoran la
atencion personalizada, profesionalismo, garaotiafiabilidad y buena imagen hacia

la empresa.

» En el grupo focal existié una aceptacion completéod asistentes donde resaltaron la

necesidad de seguridad y calidad para el cuidadoglaijos.

* La mayoria de la poblacion asistente a una inghitueducativa son estudiantes, los

mismos que manifiestan tener hijos que requieretados especializados.

* Generalmente, el padre o la madre del nifio depositaconfianza en un familiar para
el cuidado de su hijo. Esto concuerda con la infmign obtenida en el focus group
donde se expresa que son las abuelas las queasgande cuidar a los menores y que

ademas no se han tenido buenas experiencias gndeserias.

» Segun el focus group no hay confianza en guardptiblécas, esto también se debe al
nivel socioeconémico del mercado potencial dondd¢ieseen mas posibilidades de

contratar un servicio especializado.
* Los clientes requieren un periodo de 8 a 10 hogasudlados para sus hijos.

» El precio estimado de las cuotas mensuales perdt® se puede fijar entre los $200
y $250.

62



4.1.1.

Recomendaciones de la Investigacion Mercado.

e Como recomendaciones, de acuerdo con el estudineldeado realizado se

estipula lo siguiente:
» Otorgar al cliente los horarios de acuerdo a sussigades.

» Desarrollar continuas campafas de promocion pdoanmiar y atraer a los

clientes.

» Establecer un precio accesible, de acuerdo convel socioeconémico del

mercado al que se apunta.

* Realizar investigaciones y capacitaciones continp@s mantenerse a la

vanguardia de los servicios de cuidado infantil.

» Enfocar la empresa no solo en ofrecer cuidadoamneducacion, formacion y

estimulacién temprana.
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CAPITULO 5

PLAN DE MARKETING
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Objetivos: General y Especificos.

Objetivo General:

Disefar estrategias de mercadeo para dar a conpposicionar el servicio de guarderia

en la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil
Objetivos Especificos:

» Realizar una estrategia de lanzamiento dirigides @adres de familia para promocionar

el nuevo servicio de guarderia dentro de la ir@ttu

« Disefiar campafias de mercadeo dentro y fuera deiVarsidad para atraer nuevos

clientes y obtener un crecimiento de ventas aneicb%b.

* Generar confianza sobre el servicio de guarderia Bniversidad Catdlica Santiago de
Guayaquil para que sea la opcion mas beneficioda para los padres como para los

hijos.
5.1.1 Mercado Meta.

El mercado meta de Valleros S.A — “The Second Msmi mujeres de entre 18 a 44
afos de edad estudiantes, docentes o del perstmalistrativo de la UCSG, que tengan al
menos un hijo de 0 a 4 afios de edad sin discrimdnadguna y de los estratos socioecondmicos
ByC+.

5.1.1.1 Tipo y Estrategias de Penetracion.

La estrategia de penetracion de mercado consisirasr clientes de la competencia y
persuadir nuevos clientes o padres de familia ealservicio de Valleros S.A — “The Second
Mom” mediante una oferta de precio y horarios ég@alibilidad mas conveniente que el de la

competencia y actividades de publicidad dirigidasercado potencial.
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Se realizara una estrategia publicitaria para gemeayor conciencia sobre el mantener
a los nifios cerca en la primera etapa de formaciésaltando el brindar un servicio mejorado,
diferenciado de la competencia indirecta por saltdecalidad y por estar ubicado muy cercano

al area laboral o estudiantil de los clientes.
5.1.1.2 Cobertura.

Valleros S.A — “The Second Mom” tendra una cobertdel mercado mediante la
implementacion de sus servicios de guarderia deetita Universidad Catolica de Santiago de
Guayaquil, dirigido al mercado meta establecidacdgerdo a la segmentacion y los criterios

recolectados de la investigacion de mercado.

Se selecciond esta institucion por el conocimiesed mercado y por brindar las
facilidades necesarias por conveniencia de loateke es decir que esta ubicacion permite a

los padres de familia estar cerca de sus hijostranealizan sus estudios o trabajan.

Hay que recalcar que también ofrece la oportuni@dtegar a otros mercados cercanos,
ya que se encuentran 3 universidades mas en ey @ad@mas es un sector economico activo,
donde muchos padres de familia que trabajan ersester tendrian la facilidad de adquirir el

servicio.
5.2 Posicionamiento.

El servicio de guarderia que ofrece la empresacgedtra en una etapa de introduccion
en el mercado de las universidades privadas, suaipal atributo es contar con una ubicacion
idonea para los clientes. La estrategia de posioiento de la empresa tiene como finalidad
introducir y posicionar el servicio ofrecido conadpcién mas beneficiosa para los clientes

por conveniencia y calidad.

La calidad del servicio sera alta ya que la empecesdara con normas de control en
aspectos referentes a los nifios que recibirdn tanttados como alimentacion, ensefianza y

seguridad dentro del centro de desarrollo infantil.

La ventaja competitiva de la compariia es el enamsdrcerca de los padres de familia

y ofrecer horarios a su conveniencia con calidegyusdad y confianza a un precio asequible.
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5.3 Marketing Mix.

5.3.1 Estrategia de Servicios.

La estrategia del servicio se basa en la difereitriaya que llega al mercado de una
forma distinta, enfocandose principalmente en laatidad y tranquilidad de los clientes al
brindarles una opcioén que les permite desenvohemsgiferentes aspectos de su vida diaria y

a la vez estar cerca de sus hijos.
El servicio incluiré:
» Cuidado de nifios de 0 a 4 afos de edad sin dis@ondn alguna.
* Una comida y un refrigerio segun el horario a elegi
» Cambios de ropa y aseo de los nifios.
* Dos horarios iniciales a escoger: 6:30 a 14:30:90.5 22:00
» Dietas elaboradas por nutricionistas.
» Actividades de estimulacion temprana por profedama
» Controles enviados por whatsapp para mantenemi@idos a los padres de familia.
* Redes sociales con informacién y publicacionesdattividades.
» Actividades recreativas realizadas por parvular@so pintura, manualidades, etc.
» Controles mensuales de crecimiento y nutriciongrofesionales.
* Implementos para actividades realizadas dentra daarderia.

El personal del centro infantil estara compuestouyp@a parvularia por cada 10 nifios y
3 pasantes universitarios por cada parvularia yWayies encargados de la preparacion de

alimentos, limpieza y alimentacién de los menores.
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5.3.1.1Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado.

Este literal no aplica en la presente propuestaedm@cios debido a que el servicio
ofrecido por la empresa no necesita marcado yetago.

5.3.1.2Marcas y Submarcas.

La marca que la empresa usara para introducinacsede guarderia en el mercado es
“The Second Mom”, asi como también sera el nomkaiecdntro de desarrollo infantil
(guarderia) a implementarse dentro de la univadsidel que figurara en las actividades de

promocion para atraer nuevos clientes.

Esta compuesta con una representacion de una dastippgrafia de “The Second

Mom”, donde se quiere transmitir la sensacion deagundo hogar para los nifios.

Grafico 20 - Isologo

centro infantil

5.3.2 Estrategia de Precios.

En la fijacion de precios se seleccion6 una egfiatele precios orientada a la
competencia, en donde se pretende diferenciac@ipania de la competencia ofreciendo mas
servicio por el mismo precio, estimulando la denaaahel mercado potencial y el mercado meta
tomando en cuenta que el segmento seleccionad@nsible al precio, asi los clientes
potenciales y actuales del servicio de guardetir@p por Valleros S.A —“The Second Mom”.
(Talaya, 1997)
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5.3.2.1 Precios de la Competencia.

En el mercado Guayaquilefio estan funcionando digaygarderias tanto publicas como
privadas, sin embargo, se tomaran los precios dengpetencia indirecta es decir guarderias o
centros de desarrollo infantil privados que nasmientran dentro de las universidades privadas

de Guayaquil.

Los precios de aquellos centros varian en un rdagi50 y $300 mensuales, los cuales
son considerados medianamente accesibles. Enldaaaontinuacion se exponen los precios

de las guarderias y la linea de precio de acuéskEgmento.

Tabla 5 - Precios Competidores

Precios de la Competencia en Mensualidades

“Trampolines” $280 Medio
“Pio Pio” $150 Alto
“Pasitos de Sabiduria” $175 Bajo
“Piececitos de nifio” $175 Bajo
“Mi pequefio paraiso” $250 Medio
“Centro Infantil  $162 Alto
Horizonte”

5.3.2.2 Poder Adquisitivo del Mercado Meta.

El mercado meta que se selecciond cuenta con tnadifesacion socioecondémica B y
C+, es decir medio alto y medio, datos corroboradok investigacion de mercado donde el
poder adquisitivo es de rango medio y tienen l#ydakad de pagar por un servicio de guarderia

0 de cuidados infantiles.

Tomando en cuenta que el mercado meta de la gimetara ubicado dentro de una
universidad privada, la empresa puede inferir queoder adquisitivo del mercado meta no

sera un impedimento para que los clientes contedtservicio y lo puedan costear.
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5.3.2.3Politicas de Precio.

La empresa fijara un precio adaptado a un rangaamesimilar a los que maneja la
competencia, de acuerdo a la estrategia de prg@dse que los clientes estarian dispuestos a

pagar segun los datos arrojados por la investigatgdmercado.

El servicio se brindard mediante una mensualidgresion dentro de los horarios
establecidos, el cual tendra un valor fijo de $@@bnifio. Este valor incrementara anualmente

de acuerdo a la inflacion anual promedio.

No existiran margenes de distribucion puesto qué wenta directa y no se aplicaran

politicas de descuento.
El margen bruto de la empresa sobre el costodetalervicio es del 60%.

Se realizara un contrato de servicio donde selest&ian las condiciones en las que se
brindaré el servicio y las obligaciones de los padfe familia como la fecha limite de pago, la
cual sera los primeros 5 dias de cada mes y leasia a las reuniones con las parvularias en

caso de existir algun problema con el menor.

La forma de pago sera de contado y también seaéeptheques de cobro inmediato.

Se aceptaran tarjetas de crédito y se aplicadredspondiente recargo al cliente.

5.3.3 Estrategia de Plaza.
5.3.3.1 Localizacion de Puntos de Venta.

El servicio estara disponible en la ciudad de Ggayalocalizado en la Universidad

Catolica de Santiago de Guayaquil en la Av. Catlld® Arosemena Km. 1% via Daule.

Dentro de la institucion se pretende alquilar ypaes ubicado en donde se encontraba
el gimnasio de la universidad, este espacio seemtreudesocupado y en el mismo se construira
un parqueadero donde se alquilara un espacio siatictual del Gold’s Gym con la gestion
de la federacién de estudiantes y se pagara wumeaegtidiscida de entre $1000 a $1500 de alquiler
por ser un proyecto que beneficiard a los estushariEl cual se adecuara acorde a las
necesidades y requerimientos del ente reguladde Q|
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Esta ubicacion es idénea ya que se cumplira cqrdpuesta de valor ofreciendo
conveniencia al alcance de estudiantes, profesprpsrsonal administrativo que son los

prospectos principales de clientes para la empresa.

5.3.3.1.Distribucién del Espacio.

Este servicio no contara con puntos de venta,rsbraego, se presenta una distribucion
publicitaria del lugar. En los espacios recreatiyosducativos se colocaran murales con
publicidad relacionada o auspicios, los bafios tdmbcontaran con cambiadores y

dispensadores de las marcas con las que se tabajar

Grafico 21 - Murales en el espacio

5.3.3.2Sistema de Distribucién Comercial.

5.3.3.2.Xanales de Distribucion

El servicio de guarderia se otorgara de una forimectd. Estara ubicado en la
universidad catdlica de Santiago de Guayaquil rlabeual asistian los usuarios finales (nifios),

luego de que la asistencia sea aprobada y sohgitadlos padres de familia.
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Gréafico 22 - Canal de distribuciéon

Guarderia

Como no se contara con intermediarios no existitargenes de contribucién al canal.

5.3.3.2.2Logistica

La empresa ha decidido dirigir la logistica intedgala guarderia hacia las siguientes

areas:

* Recepcion de los estudiantes: Responsabilizarsguenuna parvula o una auxiliar

reciba los nifios y las pertenencias, asi como dedrgregarlas al momento de salida.

» Actividades recreativas y de ensefianza: No se eleteder del nimero estimado de
nifios por cada docente para que las ensefianzagitmapaumplan su objetivo, asi

como estas seran acorde con las edades de cada efos.

 Compra de insumos y materiales: Se comprara y s Has pedidos tanto de los
insumos como de los materiales necesarios pargtaha funcionamiento de la
guarderia con la debida anticipacion para que n@ hlatraso en ninguna de las

actividades proyectadas.

5.3.3.2.F0oliticas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Postenta, Quejas,

Reclamaciones, Devoluciones.

Dentro de los principales objetivos de la empresa el obtener un cliente totalmente
satisfecho. Por esta razén ha incluido dentro slpdéiticas de servicio al cliente las siguientes

especificaciones:
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» Pre —Venta: Se prestara informacién real y opartutos clientes ya sea recibiéndolos

en las instalaciones del centro como via telefonipar medio de redes sociales.

» Post — Venta: La coordinacién general del centatizard un continuo seguimiento a

los clientes para constatar su plena satisfac@aretservicio.

* Quejas y reclamos: Se atendera de forma persodal&os clientes para dar soluciéon
a sus guejas y reclamos de manera oportuna erdeagoe se ocasione algun tipo de

inconveniente.

5.3.4 Estrategias de Promocion.
5.3.4.1Estrategias ATL y BTL.

Las estrategias publicitarias que la compafia usar&l objetivo de atraer al cliente se
realizaran dentro y fuera de la UCSG, es deciasrteas aledafias a la institucion.

Estrategias ATL:

* Publicaciones en los medios impresos de la UCS@s{as institucionales.)

» Dar a conocer el servicio a través del canal d#d8G.

« Participacion en ferias o casas abiertas.

* Publicidad impresa mediante volantes dentro y fdere UCSG.
Estrategias BTL:

» Envio de publicidad mediante el e-mailing de la BCS

» Publicidad en Facebook e Instagram.

¢ Charlas informativas.
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5.3.4.2Elaboraciéon de Disefo y Propuesta Publicitaria: Cocepto, Mensaje.

El concepto de la propuesta publicitaria se basafester confianza, seguridad y

conveniencia a los padres de familia.

“The Second Mom” ofrecera esa sensacion de hogatedtos nifios puedan sentirse
cémodos y a su vez estar cerca de sus madres atmmrde ir a trabajar y estudiar. Se
construira una relacion con los padres de famdizdé ellos siempre puedan estar enterados de

las actividades de sus hijos.

El mensaje publicitario estard compuesto de imagdadas instalaciones, de un disefio

familiar y el slogan “Tus hijos mas cerca de ti".

Gréfico 23 - Propuesta publicitaria impresa

*’v@ QQV/

centro infant il

5.3.4.3Promocioén de ventas.

5.3.4.3.Wenta Personal.

La empresa realizara sus ventas personales atdondikdliente de forma personalizada
(en las instalaciones de la guarderia), siendmtaidinadora general la persona a cargo de

atenderlos.

También se receptaran solicitudes y se realizacdizaciones a través del correo

electronico y las redes sociales cuando surjanaict®nes.
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Se visitaran empresas y negocios aledafnos a liduaidh para ofrecer el servicio

mediante reuniones con los responsables del anegcdieso humanos.

5.3.4.4Publicidad.

5.3.4.4.Estrategia de Lanzamiento.

La empresa ha planificado una serie de actividpdes llevar a cabo como estrategia

de lanzamiento, las mismas se mencionan a contgruac
» Disefio de una pagina web informativa y creaciéfadepage.
» Se realizara un video con las instalaciones dedadgria y se resaltara la ubicacion.

« Campanfas agresivas en redes sociales semanasdatéecha de lanzamiento de la

guarderia.

* Promocién en medios masivos, tales como revistgunionales, espacios televisivos
(canal de la Universidad Catdlica de Santiago day@quil) y también se enviaré

anuncios de e-mailing a través de la institucion.

» Evento de lanzamiento dia en el cual se aprovethagortunidad para ofrecer tarjetas

de contacto, dipticos informativos, descuentosrangpas inscripciones, etc.

En el evento de lanzamiento se realizara un refmpor las instalaciones y una charla
a los padres de la importancia de estar cercaslbigs en la primera etapa de desarrollo de
los mismos y para los nifios se contrataran payg®rspnajes, caritas pintadas, golosinas
saludables (sin gluten, sin azucar, etc.) en uenes® adecuado al aire libre en la universidad

con juegos donde se realizara el evento.
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Gréafico 24 - Presentaciones

contro infantil

5.3.4.4.2Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias diblicidad.

La empresa no contratara una agencia de publigidadnvertird un mayor presupuesto

en las estrategias antes mencionadas que se eacuentel plan financiero.
5.3.4.4.Relaciones Publicas.

La empresa buscara incluirse en programas y farsdisucionales con la finalidad de
ser reconocidos tanto por el servicio que se often® por la calidad del mismo. Esta serie de
actividades abrira puerta a nuevas oportunida@dédiaciones que seran en beneficio de todos

guienes sean parte del centro.

Sera de suma importancia el participar en ent&vieh el canal UCSG y en medios
locales en segmentos de emprendimiento o entreiigtiiza dar a conocer la propuesta y su

beneficio a los padres universitarios.
5.3.4.4.4Marketing Relacional.

La empresa ha planificado estrategias de markeatatgcional enfocadas en la

satisfaccion del cliente, las mismas seran detladcontinuacion:

e Llevar a cabo un seguimiento post venta por medicmtrevistas a profundidad y

encuestas de satisfaccion que permitan identsigalinquietudes.
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* Brindar atenciéon personalizada al cliente para census solicitudes y preferencias.
» Solucionar de forma eficaz sus requerimientos.

 Mantenerse en contacto con los proveedores y eiemediante los medios digitales

como correo electronico 0 mensajeria instantanea.

5.3.4.4.5Gestion de Promocién Electrénica del Proyecto.

5.3.4.4.5.1 Estrategias de E-Commerce.

Dentro de la gestion de promocién electronicamaresa ha programado las siguientes

estrategias de E-Commerce:

» Afiliacion a aplicaciones o paginas web que promoen servicios en la ciudad de

Guayaquil.

» Realizar e-mailing a empresas 0 negocios cercaarasgirecer el servicio de guarderia

a padres en horarios laborales y de estudio.

No se implementara una tienda en linea o se veerddiaea.

5.3.4.4.6Andlisis de la Promocion Digital de los Competidags: Web y Redes

Sociales.

Las empresas consideradas competencia indirectajanaredes sociales y algunas
también pagina web con una interaccion baja. Las tignen mas interaccion tienen

publicaciones de sus actividades regularmente.
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Grafico 25 - Competidores medios electrénicos

Empresa Pagina Facebook Instagram Twitter Interaccion
web
Guarderias X BAJA
Municipales
(Indirecto)
“Pio Pio”
“Pinceles de X X BAJA
colores”
“Pasitos de X BAJA
sabiduria”
(Indirecto)
“Aprendamos X BAJA
jugando”
(Indirecto)
“Piececitos  de
nifo” (Indirecto)
“Mi pequefio X BAJA
paraiso”
(Indirecto)
“Centro infantil
horizonte”
(Indirecto)
Roots X X ALTA
Enrichment
Center
AbraKadabra - X X X ALTA
Centro de
Desarrollo
Infantil
Fuente: Investigacion de mercado

5.3.4.4.7Estrategia de Marketing Digital: Implementacién de sitio web y

redes sociales.

La empresa implementara una pagina web y las deferiedes sociales con el objetivo
de dar a conocer las actividades realizadas, legcsrs otorgados y de esta forma posicionar

la marca en la mente de los clientes.
Pagina web:
* Informacion bésica y detallada de la empresa.

» Técnicas de enseflanza impartidas a los nifios.
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* Relaciones publicas en las que la empresa se neasa.
» Valores corporativos.

» Ubicacion.

* Publicacion de las instalaciones.

* Informacion de los servicios ofrecidos.

« Informacién de contacto.

» Enlaces a paginas relacionadas.

* Blog para padres de familia.

E-mailing:

» Envio de publicidad por correo electronico.

Redes Sociales:
* Creacion de fan page en Facebook e Instagram.

* Presupuesto mensual de publicidad en redes sodialgga a los sectores aledafios en

la ciudad de Guayaquil.
+ Videos de las actividades realizadas.
* Publicacion de actividades.

* Respuesta inmediata de solicitudes de los padeetayan visto los anuncios a traves

de Facebook Messenger y asi concretar ventas.

A continuacion, se presenta la propuesta de markéipital para las redes sociales y

correo electroénico:
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Grafico 26 - Propuesta publicitaria en redes sesial
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Gréfico 27 - Pagina web
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Grafico 28 - Facebook
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Gréafico 29 - Twitter
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centro infantil
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Second Mom

Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adip-
isicing elit, sed do eiusmod tempor Incididunt
ut labore et dolore magna aligua.
Lorem.ipsum.com/link

5.3.4.5Cronograma de Actividades de

Promocion.

Gréfico 30 - Cronograma Camparia publicitaria

'IZTLCEIC » | Mombre de tarea » | Duracion  + Comienze «» | Fin + | Predecesor:
1 , 4 Campaiia publicitaria "The Second 50 dias 01/08 0910
Mom" Centro de desarrollo infantil
2 |mg Elaboracidn de la propuesta 3 sem. 01/o8 21/08
publicitaria
3 =y Creacian de pagina weh 4 sem. 01/08 28/08  2CC
4 |my Creacidn y administracidn de redes 2 sem. 01/08 14/08  3cCC
sociales
3 |y Disefio y segmentacion de la 2 sem. 15/08 28/o8 4
E camparia en redes sociales
T 6 | Disefio de la campafia de e-mailing  1sem 15/08 21/08  5CC
g 7 = Entrega de la campafia de e-mailing 1 dia 22/08 22/08 6
g al call center de la UCSG
3 g |y Lanzamiento de campana enredes 4 sem. 23/08 19/09 7
g sociales
a 9 g Lanzamiento de la campafia de 4 sem. 28/08 22/09 7
e-mailing en la UCSG
0 |- Seguimiento de campanas 5 sem. 23/08 26/09  BCC;9FF
1 | Retroalimentacian de campanias 1sem 27/09 03f10 10
12 |mg Planeacidn del evento de 3 sem. 13/09 03/10  10CC;11FF
lanzamiento en base a resultados
obtenidos
13 | A Evento de lanzamiento 1dia 09/10 09/10 |12
14 4 Disefio de campaiia constante en redes 3 dias 16/10 18/10

I b

- ar o T A
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5.4 Presupuesto de Marketing.

Gréfico 31 - Gastos de lanzamiento

GASTOS DE LANZAMIENTO
Pagina web y personalizacion fan page  $ 300,00
Publicidad impresa $ 200,00
Publicidad en Linea (redes sociales) $ 150,00
Evento de inauguracion $ 200,00
TOTAL S 850,00

Grafico 32 - Presupuesto anual de marketing

DESCRIPCION ENERO

GASTOS MENSUALES DE VENTA Y MARKETING

MARZO ABRIL MAYO  JUNIO

JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBR E NOVIEMBRE DICIEMBRE

TOTAL

FEBRERO ANUAL

Mantenimiento

pagina we $100,00 $ 100,00
Hosting y

dominic $ 60,00 $ 60,00
Anuncios

redes sociak $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 500,00
Eventos y

ferias $ 150,00 $ 150,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 150,00 $ 650,00
Publicidad

Impresa $ 150,00 $ 150,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 150,00 $ 550,00
TOTAL $ 160,00 $ $ 300,00 $ 200,08 400,00 $ 150,00 $ $ ,000 $250,00 $ $ 300,00 $1.860,
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO.

6.1 Produccion.

6.1.1 Proceso Productivo.

La empresa ofrecera un servicio de guarderia aaceetdesarrollo infantil, el cual se

desarrollara en diversas fases, las mismas qugBeam a continuacion:
Proceso operacional:
* Realizar proceso de ventas e inscripciones.

* Limpiar todas las areas del centro de desarrolfanti antes y después de las

actividades diarias.

» Preparar y/o esterilizar todos los implementosrdeganza, estimulacion, recreacion y

alimentacion antes y después de las actividadesslia
* Preparar las actividades diarias de los nifios.
* Preparar alimentos de acuerdo a las dietas diemdadas por el nutricionista.
* Realizar las actividades de desarrollo infantil.
» Llevar a cabo reuniones diarias con el personatelero de desarrollo.
* Enviar controles diarios a los padres de familia.
Proceso de venta e inscripcion:
* Realizar actividades de promocion en redes sogyabi®s medios.

» Entregar toda la informacion al cliente sobre lexwisios ofrecidos y beneficios para

los menores.

* Realizar un recorrido presencial por las instalaesoa los padres de familia donde

también conoceran a los profesionales del centro.
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Recibir las carpetas con la ficha de inscripciéartida de nacimiento, certificado

médico y documentacion de los padres.
Facturar y realizar el cobro de las mensualidane$ primeros dias de cada mes.
Proceso de actividades de desarrollo infantil:

Recibir a los nifios y pertenencias a cargo de spertiva maestra ya sea parvularia o

pasante responsable.

Impartir las actividades educativas donde un profied utilizara técnicas de
aprendizaje de acuerdo a su edad y capacidadesjdkes aportaran al incremento de

sus conocimientos y habilidades.

Se realizaran actividades de estimulacion tempdanacuerdo a su edad a cargo de

pasantes, las cuales contribuiran a su desarfsitmfy motriz.

Realizar actividades de recreacion y/o fisicaoenuegos infantiles, este también sera

un espacio para que los nifios jueguen y tengaennpd de esparcimiento.

Disponer de un espacio de tiempo que les permitaidpara luego continuar con las

actividades diarias.

Alimentar a los nifios con una dieta balanceada;uadia a ellos dependiendo de sus

edades y necesidades nutricionales.

Se practicaran masajes y ejercicios post - alins@nanecesarios para mantener un

equilibrio en el estado emocional y saludable dehon.

Asear y preparar a los niflos para luego guardapsusnencias y retirarse con sus

padres en Optimas condiciones.
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6.1.2 Flujogramas de procesos.

La empresa ha desarrollado el siguiente flujogrdenprocesos operativos:

Grafico 33 - Flujograma

Realizar proceso de
venta e inscripcion.

Limpiar todas las
areas del centro de
desarrollo infantil.

Preparary/o
esterilizar.

Vv

Preparar las
actividades diarias.

Preparar alimentos.

Realizar las
actividades de
desarrollo infantil.

v

Llevar a cabo
reuniones diarias
con el personal del
centro de desarrollo.

Enviar controles.
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6.1.3 Infraestructura.

La empresa ha presupuestado adquirir los siguieetsipos para el buen

funcionamiento y desarrollo de las actividades edé! centro:

Grafico 34 - Equipos operativos

EQUIPAMIENTO AREA RECREATIVA Y EDUCATIVA

Escritorio parvularias

Sillas parvularias y asistentes pasantes
Sets de mesay 4sillas infantiles
Muebles infantiles

Sillas infantiles para comer 10
Corrales

N O N

Colchonetas
Sets de juguetes didacticos 40
Tapetes para gatear 6
Libros didacticos 40
Coches (bebés de 3 meses a 1 afio)

Hall de espera (dos sofas, 1 mesa)

Material parvulario de apoyo

Juegos infantiles interior

Sets de alimentacidn (vasos, platos, cubiertos)
Sets de biberones

B B
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Set de utensilios de cocina

Refrigerador Indurama

Cocina Indurama

Equipos varios

Equipos de cocina (microondas, licuadora, etc.)
Equipo de esterilizacion

Cambiadores

Mueble organizador locker

Repisa de almacenamiento

Gavetas plasticas

TOTAL EQUIPAMIENTO AREA RECREATIVA Y EDUCATIVA

N NNPRPRRPRP R B

=
o

150,00
50,00
75,00

800,00
55,00
60,00
40,00
15,00
20,00
15,00

110,00

500,00
20,00

500,00
15,00
30,00

100,00

400,00

350,00

200,00

300,00

200,00

100,00

120,00

120,00
19,00

300,00
250,00
375,00
1.600,00
550,00
240,00
160,00
600,00
120,00
600,00
330,00
500,00
800,00
1.500,00
600,00
300,00
100,00
400,00
350,00
200,00
300,00
200,00
200,00
240,00
240,00
190,00
11.245,00
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La distribucion fisica del centro de desarrollaintil sera la siguiente:

Tabla 6 - Distribucién Fisica

Edades Nifios por aula # de aulas Encargado

0 - 12 meses 5 1 Pasante

13 — 24 meses 5 1 Pasante

2 — 3 afos 5 1 Parvularia

3 -5 afos 5 1 Parvularia
Pasante

La idea de negocio se implementara en la Univalsi@atédlica de Santiago de
Guayaquil, a su vez se dispondra de un local comtdidas aproximadas de unos 150 m2 para
adecuarlo a un centro de desarrollo, asi serd ibtegmra la exploracion de los infantes,

facilitando espacios convenientes para su desaumadkriz.

Gréfico 35 - Lay out
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6.1.4 Mano de Obra.

La empresa dispondra de los siguientes colaboradmea efectuar las actividades
operacionales en cada horario:

e 2 parvulas.
e 3 auxiliares.
» 2 ayudantes de cocina y limpieza.

Ademas el centro contara con una coordinadora geeecargada de las actividades

administrativas y se contrataran externamentedpngcsos contables y de nutricion.
6.1.5 Capacidad Instalada.

De acuerdo con el espacio distribuido y los equg@saximo de infantes que se podria
inscribir en el centro de desarrollo es de 40.e8ibargo segun los requisitos para este tipo de
establecimientos la capacidad de nifios por cadaulpgia es de 10, por lo que se decidié que
en cada horario existan 20 nifios, ademas se r@d¢ebayuda de los pasantes y se garantizara
un cuidado mas personalizado y de calidad, asedoinam exceder el numero de nifios en el

centro.
6.1.6 Presupuesto.

El presupuesto se encuentra detallado en la ived® la compafia en el estudio

financiero.

6.2 Gestion de Calidad.
6.2.1 Politicas de calidad.

La empresa ha establecido politicas de calidadagoeten a la complacencia de los

clientes. A continuacion se detallan las principale

* Impartir una serie Optima de ensefianzas en baseaphcidad, habilidad y edad de

cada nifo.
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e Garantizar la seguridad del nifio mientras se eneielentro del centro de desarrollo

infantil.

* No sobrepasar el numero de 10 nifios por parvulgrimantener un espacio adecuado

a la cantidad de niflos en las instalaciones.

» Garantizar el profesionalismo de todo el persoeatentro de desarrollo.

6.2.2 Procesos de control de calidad.

La empresa ha considerado normas internas pafficaetos procesos de control de

calidad en el servicio. A continuacién se puntwalifas mas importantes:

Seleccion y entrevistas minuciosas al personaletglo de desarrollo infantil mediante

la verificacion de estudios y experiencia.

« Continva vigilancia y evaluaciones al personalcgeitro sobre la atencion y cuidados

gue otorgan a los nifios.

» Planificacién de ensefianza a impartirse debendreelamente revisada y aprobada por

la coordinadora general.

» Todo nifio debe ser retirado del centro Unicameatesp representante, caso contrario

el mismo debera llamar o emitir una carta de azaicion debidamente firmada.

* Reuniones con padres de familia para informar deal@nces de sus hijos y despejar

dudas, reclamos o inquietudes.

» Material de trabajo y/o didactico previamente apdibpor profesionales.

6.2.3 Presupuesto.

La empresa no ha estimado una inversion para d@eke calidad debido a que en sus

inicios no se considera necesario.
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6.3 Gestion Ambiental.

6.3.1 Politicas de proteccion ambiental.

La empresa fijara politicas de proteccion ambiesatoordinacion con las siguientes

actividades:

» Optimizar los recursos basicos, tales como el gdaanergia eléctrica al momento de

utilizarlos tanto en el aseo de los nifios comol @elecentro de desarrollo infantil.

» Disponer el uso de materiales reciclados parazagadictividades de ensefanza, tales

como manualidades.
6.3.2 Procesos de control ambiental.

La empresa controlara la reutilizacion de los regsibasicos antes mencionados y a su

vez enfatizara la gestion ambiental de la mismia eeduccion de desechos comunes.

Adicionalmente, el area administrativa contributgn este proceso utilizando papel

reciclado de la forma en la que le sea posible.
6.3.3 Presupuesto.

La empresa no ha estimado una inversion para ladB8esnbiental debido a que en sus

inicios no se considera necesario.

6.4 Gestion de Responsabilidad Social.

6.4.1 Politicas de proteccion social.

La empresa desarrollara su politica de proteccamiak enfocada en los siguientes

ambitos:

* Medio ambiente: Optimizar recursos bésicos, redagsechos y utilizar papel

reciclado.

» Clientes: Comprobar el buen servicio al clienterpedio de un seguimiento post venta

gue permita asegurar la completa satisfaccionlibsite.
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* Proveedores: Prestar la atencién necesaria hasiaesuicios y requerimientos para

mantener una buena relacion con ellos.

* Colaboradores: Generar un entorno laboral armopmsonover respaldo y confianza

hacia la empresa y comparieros de trabajo.
6.4.2 Presupuesto.

La empresa no ha estimado una inversion para léidBede responsabilidad social

debido a que en sus inicios no se considera négesar

6.5 Estructura Organizacional.

6.5.1 Organigrama.

A continuacion se presenta la estructura orgaropatide Valleros S.A — “The Second
Mom”, donde consta el personal administrativo ydsefianza. También constan los servicios
prestados de un contador y una nutricionista, adesgdestablecerd un convenio con el

dispensario de la UCSG y el centro de salud m&saoermara atencion en casos de emergencia.
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Grafico 36 - Organigrama Organizacional

Coordinador (a)
General

|
| Contador Externo |

I----—-----

I Nutricionista I
Externo I

Pasante 1 ‘
Parvularia 1
(Primer turno)
Pasante 2 ‘
Parvularia 2
(Primer turno) '| Pasante 3 ‘
Pasante 1 ‘
Parvularia 1
(Segundo turno)
Pasante 2 ‘
Parvularia 2 \ Dacante 3 ‘

(Segundo turno)

yudante de Cocin
y Limpieza 1

]

yudante de Cocin
y Limpieza 2

]

93



6.5.2 Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias.

Coordinador (a) General:

 Competencias: Conocimientos en areas administgatiwaxperiencia en el area
educativa o enseflanza. Capacidad para liderar igirdiHabilidades creativas y

conocimiento de marketing electronico.

* Formacion Académica: Licenciado (a) en cienciatadeucacion, Administracion de

empresas, Ingenieria Comercial o carreras afines.
* Experiencia Laboral: 5 afios.
» Edad: De 25 a 45 afos.
* Género: Indistinto.

Parvularias:

» Competencias: Amplio conocimiento y experiencikefirea de ensefianza a parvulos,

espiritu de servicio y capacidades de planificagiéontrol.

* Formacion Académica: Licenciatura en Parvulariaehciatura en Educacion Infantil

o carreras afines.
* Experiencia Laboral: 2 afios.
* Edad: De 23 a 35 afios.
» Geénero: Femenino.
Pasantes:

» Competencias: Espiritu de servicio, buena atengidépaciencia con los nifios.

Conocimientos de actividades de acuerdo a la edéakdifos.

* Formacion Académica: Estudiantes de LicenciaturaParvularia, Licenciatura en
Educacion Infantil o areas afines. Debe ser esttelide la UCSG cursando los ultimos

ciclos de su carrera.
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* Experiencia Laboral: no indispensable.
* Edad: De 19 a 30 afios.
» Género: Femenino.

Ayudantes de cocina y limpieza

» Competencias: Habilidad para preparar alimentgsriesde servicio, conocimiento en

cuidado de nifios y habilidades para tratar a lidssi
* Formacion Académica: Bachiller.
* Experiencia Laboral: 1 afio.
» Edad: Indistinta.

« Género: Femenino.

6.5.3 Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Respsabilidades, y
Derechos.
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Tabla 7- Manual de funciones

Cargo Nivel Responsabilidades Derechos

Primero Administracion de la empresa, encargada Sigario fijo,
g I planear, organizar, dirigir y controlar al personbéneficios de
© Q y a las actividades de la misma. Creacién ldy. Realizar
S 8 material promocional, manejo de redes socialestrevistas y
S = facturacién y cobro. contratacione
o~ S.

Segundo Personas encargadas de impartir conocosianSalario fijo,
9 los niflos por medio de actividades de ensefiabeaeficios de
= fisicas, mentales, motrices y espirituales. ley.
S Planificacion
% educativa 'y
a método  de

ensefanza.

o Segundo Personas encargadas de impartir conocaomiantCertificacion
c los nifios por medio de actividades de recreacide, pasantias
g realizar la estimulaciéon temprana, velar por ehiversitarias
o cuidado y aseo de los nifios.
2 ? @ Tercero Personas encargadas de preparar los a_tisneﬁalari_o_ fijo,
° 3 I= % qyucjar en el aseo de los nifios y realizar daneficios de
<% o § £ limpieza del centro. ley.
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO —
FINANCIERO —
TRIBUTARIO
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1 Inversion Inicial

La inversion inicial que Valleros S.A — “The Secdvdm” requerira para iniciar sus

operaciones es de $ 43.425,36.

7.1.1 Tipo de Inversion
7.1.1.1Fija

La inversion fija del centro de desarrollo infarmalleros S.A — “The Second Mom es
de $ 16.027,84, la cual estd compuesta por lovoscthecesarios para las operaciones

administrativas y el equipamiento del area recragtieducativa.
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Tabla 8 - Inversion fija

INVERSION FIJA
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA
Extintor 20 libras 1% 120,00 $ 120,00
Sillas para oficina 3% 80,00 $ 240,00
Escritorios de oficina 1% 199,006 199,00
Aire acondicionado de 18000 BTU eco amigable $2 62090 1.240,00
Dispensadores de agua eléctrico $1 24080 240,00
Archivadores 4 gavetas 3 139,08 278,00
Computador de trabajo LG 3 460,08 920,00
Impresora multifuncional tinta continua 3 870,88 870,84
Telefono 13 25,00 $ 25,00
Infocus 13 650,00 $ 650,00
TOTAL MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA $ 4.782,84
EQUIPAMIENTO AREA RECREATIVA Y EDUCATIVA
Escritorio parvularias 25 150,006 300,00
Silas parvularias y asistentes pasantes $5 50§00 250,00
Sets de mesa y 4 sillas infantiles % 75,80 375,00
Muebles infantiles 2% 800,00 $ 1.600,00
Sillas infantiles para comer 16 55,08 550,00
Corrales 4% 60,00 $ 240,00
Colchonetas 4 % 40,00 $ 160,00
Sets de juguetes didacticos 4 15,80 600,00
Tapetes para gatear $ 20,08 120,00
Libros didacticos 40 $ 15,00 $ 600,00
Coches (bebés de 3 meses a 1 afio) $3 11&00 330,00
Hall de espera (dos sofas, 1 mesa) $1 50080 500,00
Material parvulario de apoyo 4% 20,08 800,00
Juegos infantiles interior 3 500,08 1.500,00
Sets de alimentacion (vasos, platos, cubierto 40 $ 15,00 $ 600,00
Sets de biberones 10 $ 30,00 $ 300,00
Set de utensilios de cocina ] 100,09 100,00
Refrigerador Indurama 5 400,08 400,00
Cocina Indurama 13 350,00 $ 350,00
Equipos varios 13 200,00 $ 200,00
Equipos de cocina (microondas, licuadora, etc.) $1 ,080C% 300,00
Equipo de esterilizacién B 200,06 200,00
Cambiadores 2% 100,00 $ 200,00
Mueble organizador locker 3 120,08 240,00
Repisa de almacenamiento ® 120,@® 240,00
Gavetas plasticas 10 $ 19,00 $ 190,00
TOTAL EQUIPAMIENTO AREA RECREATIVA Y EDUCATIVA $ 11.245,00
TOTAL INVERSION FUUA $ 16.027,84

99



7.1.1.2 Diferida

La inversion diferida sera de $ 13.799,60, se ugara realizar los trabajos de obra e
instalacion necesarios para adecuar el centro garrdo, asi como la constitucién de la

compafia y los permisos, los gastos de lanzamigmips.

Tabla 9 - Inversion diferida

INVERSION DIFERIDA

Alquiler (parcial con convenio) 1% 1.000,00 $ 1.000,00
Obra e instalacion $ 10.000,00 $ 10.000,00
Inscripcion internet y teléfono $ 89,60 $ 89,60
Constituciéon compafiia $ 800,00 $ 800,00
Registro de marca $ 560,00 $ 560,00
Permisos $ 200,00 $ 200,00
Prima Seguros $ 300,00 $ 300,00
Gastos de lanzamiento $ 850,00 $ 850,00
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 13.799,60

7.1.1.3 Corriente

La inversion corriente es estara compuesta por esde costos fijos y dos meses de

costos variables, considerados como el capitalati@jo para la empresa.

Tabla 10 - Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
COSTOS FIJOS MENSUALES $ 5.941,92
NUMERO DE MESES A CONSIDERAR 1
TOTAL COSTOS FJOS $ 5.941,92
COSTOS VARIABLES $ 3.828,00
NUMERO DE MESES A CONSIDERAR 2
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 7.656,00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 13.597,92
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Tabla 11 - Inversién corriente

INVERSION CORRIENTE
Capital de Trabajo $ 13.597,92
TOTAL INVERSION CORRIENTE $ 13.597,92

7.1.2 Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1 Fuentes de Financiamiento

La empresa se establecera mediante una invers@rsegdinanciara a través de la
aportacion de capital de su Unica accionista d#,4@juivalente a $ 17.370,14, y $ 26.055,21
restantes que equivalen al 60% del total de lar&nie, los cuales se obtendran mediante un
préstamo a la institucion financiera BanEcuador woa tasa nominal anual a 5 afios para el

sector comercial Pymes de 9,76%. (BanEcuador, 2016)

Tabla 12 - Fuentes de financiamiento

CAPITAL (BANECUADOR) $ 26.055,21
TASA DE INTERES (Semestral efectiva) 4,88%
NUMERO DE PAGOS 10

FECHA DE INICIO Afio en curso
CUOTA SEMESTRAL $ 2.664,15
INTERESES DEL PRESTAMO $ 586,32

7.1.2.2 Tabla de Amortizacion

El préstamo se devengo a 5 afios con 10 pagosntiaw@cion se muestra el detalle de

la amortizacion:
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Tabla 13 - Tabla de amortizaciéon

Afio Pago Capital Amortizacion Interés Dividendos

0 0 $ 26.055,21 - - -

1 1 $ 23.497,02 $ 2.558,20 $105,96 $2.664,15
2 $20.928,42 $ 2.568,60 $9555 $2.664,15

5 3 $ 18.349,38 $2.579,04 $85,11 $2.664,15
4 $ 15.759,84 $ 2.589,53 $74,62 $2.664,15

3 5 $ 13.159,78 $ 2.600,06 $64,09 $2.664,15
6 $ 10.549,14 $ 2.610,64 $53,52 $2.664,15

4 7 $7.927,89 $2.621,25 $42,90 $2.664,15
8 $5.295,98 $2.631,91 $32,24 $2.664,15

5 9 $ 2.653,36 $2.642,62 $21,54 $2.664,15
10 $ 0,00 $ 2.653,36 $10,79 $2.664,15

TOTAL $ 26.055,21 $ 586,32 $26.641,53

7.1.3 Cronograma de Inversiones

A continuacion se muestra como se realizaran larsiones de la compaiiia:

Tabla 14 - Cronograma de inversiones

CRONOGRAMA DE INVERSIONES

ACTIVIDADES MES 1 MES 2 MES 3
Deposito de alquiler $ 1.000,00

Obra e instalacién $ 10.000,00

Compra de muebles y equipos de $ 478284

oficina

Comprg de equamento area $  11.245.00
recreativa y educativa

Deposito de capital de trabajo $ 13.597,92

Permisos y tramites

Inscripcion internet y telefono $ 89,60
Constitucién compaiiia $ 800,00

Pago del registro de marca $ 560,00

Pago de la prima seguros $ 200,00
Lanzamiento $ 850,00

TOTAL $ 2595792 $ 16.317,44 $ 850,00

7.2 Analisis de Costos
7.2.1 Costos Fijos

Los costos fijos estan proyectados de acuerdo sigagentes supuestos basados en la

investigacion realizada:
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Se realizara un mantenimiento anual a las instalasi con un presupuesto de

$500 y se determind un presupuesto de $300 partenaiento del equipo.

En el tercer y quinto afio se presupuestaran $10fi6iomales para
mantenimiento del equipamiento y $1000 adicionlas las instalaciones,
debido al aumento de capacidad proyectado. Estdones adicional a la
inversidn en activos anuales para reponer equmry los nuevos equipos que

se necesiten para aumentar la capacidad.
Los gastos de alquiler se incrementaran en un If4l.a
Los sueldos y salarios estan sujetos al increm@otmedio anual del SBU.

En el tercer y quinto afio se considerd6 un aumest@atsonal para poder

aumentar la capacidad de ocupacion del servicio.

Los servicios de nutricibn se contrataran trimésteate con el fin de renovar

las dietas y hacer nuevos controles.
Se realizard una compra anual de uniformes al paksiel centro de desarrollo.

Se consideran costos de eventos, ferias y puldicrdpresa durante los meses
de cierre de periodo escolar, inauguracion, fedkes locales y navidad, ya que
durante estos meses se pueden promocionar lasdadas realizadas y el
progreso de los infantes para captar la confiarzalod padres y ganar

recomendaciones a otros padres de familia.

Se realizaran anuncios en redes sociales intenslucante los inicios de
semestre en la UCSG para dar a conocer el seevicievos padres y también

ofrecer el servicio a lugares aledafios.

Los costos de suministros de oficina, contablespgementos de limpieza no se

consideran durante el cierre de operaciones d€BGJ

Los costos fijos estan sujetos a la inflacion apuaiedio.
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Tabla 15 - Costos fijos

COSTOS FIJOS ANUALES

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Mantenimiento $ 3.000,00 $ 3.112,08% 5.228,35 $ 5.423,68 $ 7.626,31

Instalaciones 500,00 518,68 1.538,06 1.595,52 2.655,13 807639
Equipamiento 300,00 311,21 1.322,83 1.372,26 2.423,52 2932
Implementos de limpieza 2.200,00 2.282,19 2.367,45 2N 2.547,66 11.853,20
Gastos de alquiler $ 12.000,00$ 13.200,00$ 14.520,00$ 15.972,00 % 17.569,20

Alquiler 12.000,00 13.200,00 14.520,00 15.972,00 17389, 73.261,20
Servicios Basicos $ 2.923,00$ 3.032,20% 3.14549 $ 3.263,00 $ 3.384,91

Agua 1.700,00 1.763,51 1.829,40 1.897,74 1.968,64 9.959,2
Luz 575,00 596,48 618,77 641,88 665,86 3.098,00
Internet y Teléfono 648,00 672,21 697,32 723,38 750,40 49831

Gasto de sueldos y salarios$ 46.145,08 48.38582$ 64.929,72$ 68.082,73 % 86.995,16
Sueldos y salarios 46.145,00 48.385,82 64.929,72 687882 86.995,16 314.538,43

Gastos administrativos $ 5.375,00$ 557581 % 5.784,12 $ 6.000,22 $ 6.224,39

Suministros de oficina 275,00 285,27 295,93 306,99 38,4 1.481,65
Uniformes Personal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servicios Contables 1.100,00 1.141,10 1.183,73 1.227,95 1.273,83 5.926,60
Servicios de Nutricién 400,00 414,94 430,45 446,53 4863,2 2.155,13
Seguros 3.600,00 3.734,50 3.874,02 4.018,75 4.168,89 96453
Gastos de venta y

marketina $ 186000 $ 1.92949% 2.001,58 $ 2.076,35 % 2.153,93

Mantenimiento pagina web 100,00 103,74 107,61 111,63 ,8015 538,78
Hosting y dominio 60,00 62,24 64,57 66,98 69,48 323,27
Anuncios redes sociales 500,00 518,68 538,06 558,16 0579, 2.693,91
Eventos y ferias 650,00 674,28 699,48 725,61 752,72 0802
Publicidad Impresa 550,00 570,55 591,86 613,98 636,91 63239
TOTAL $ 7130300 $ 75.23540% 95.609,25$ 100.817,98$% 123.953,88$%  466.919,52

7.2.2 Costos Variables
7.2.2.1 Costos de Produccion

Dada la naturaleza de la empresa, se presentasarpstos mensuales del servicio

brindado por cada infante inscrito, los cuales gestran a continuacion:
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Tabla 16 - Costos de produccién

COSTOS VARIABLES MENSUALES

COSTO POR
DESCRIPCION CANTIDAD ?gTSATI? NINO
MENSUAL
Insumos
Material didactico 1mensual $ 5,006 5,00
Alimentacién (basada en una dieta
diaria aproximada de acuerdo a la
edad de los menores, que consta de 1 diario $ 2,50% 50,00
colada o leche, fruta y almuerzo o
merienda)
A[tlculos de aseo (pafales, pafitos 1 diario $ 2.00% 40,00
hamedos, etc.)
Articulos de alimentacion
(servilletas, chupones, etc.) 1 mensual $ 2,006 2,00
Total = $ 97,00
Utensmogs, de proteccion  para 1 diario $ 0.370$ 7.40
elaboracion de alimentos
TOTAL COSTOS VARIABLES = $ 104,40

Nota: Estos son costos variables aproximados algemqor un experto entrevistado, la
dieta de los infantes dependera de la edad. Eamselde que el menor necesitara de una leche

o dieta especial los padres de familia deberangpcamarla al centro infantil.

Los costos unitarios de cada mensualidad por mi$erito estaran determinados por el

incremento de la inflacion anual promedio de |dBnas 5 afios.

Tabla 17 - Costo unitario proyectado

COSTO UNITARIO PROYECTADO
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Costo Mensual de Servicio por Nifio $ 10440 $ 10830 $ 11235 $ 11654 $ 120,90
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7.3 Capital de Trabajo

7.3.1 Costos de Operacion

Los costos operativos que forman parte del cagp@télabajo son equivalentes a 2 meses

del total de costos anual proyectados para el dmaoniento del centro de desarrollo infantil.

Tabla 18 - Costos de operacion

COSTOS OPERATIVOS

TOTAL TOTAL
DESCRIPCION COSTO U. MENSUALIDADES COSTOS
ANUAL ANUAL
Costo Mensual de Servicio
por Nifio 104,40 460 $ 45.936,00
2 MESES A CONSIDERAR = $ 7.656,00

7.3.2 Costos Administrativos

El capital de trabajo se compondra de un mes deos<@sministrativos se toméd en
cuenta los dos primeros meses de costos adminisgatetallados a continuacion:
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Tabla 19 - Costos administrativos

COSTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION ANO 1 PROMEDIO MENSUAL
Mante nimie nto $ 3.000,00 $ 250,00
Instalaciones 500,00 41,67
Equipamiento 300,00 25,00
Implementos de limpieza 2.200,00 183,33
Gastos de alquiler $ 12.000,00 $ 1.000,00
Alguiler 12.000,00 1.000,00
Servicios Basicos $ 2.923,00% 243,58
Agua 1.700,00 141,67
Luz 575,00 47,92
Internet y Teléfono 648,00 54,00
Gasto de sueldos y salarios $ 46.145,00 $ 3.845,42
Sueldos y salarios 46.145,00 3.845,42
Gastos administrativos $ 5.375,00 $ 447,92
Suministros de oficina 275,00 22,92
Uniformes Personal 0,00 0,00
Servicios Contables 1.100,00 91,67
Servicios de Nutricién 400,00 33,33
Seguros 3.600,00 300,00
TOTAL $ 69.443,00 $ 5.786,92
MESES A CONSIDERAR 19 5.786,92

7.3.3 Costos de Ventas

Al igual que los costos administrativos el capitaltrabajo tomara solo un mes costos

de venta y marketing, ya que segun la naturalelzaed@cio no sera necesario mas capital de

trabajo en costos fijos.

Tabla 20 - Costos de venta y marketing

DESCRIPCION ANO 1 PROMEDIO MENSUAL
Gastos de ventay marketing 1.860,00 % 155,00
Mantenimiento pagina web 100,00 8,33
Hosting y dominio 60,00 5,00
Anuncios redes sociales 500,00 41,67
Eventos y ferias 650,00 54,17
Publicidad Impresa 550,00 45,83
TOTAL 1.860,00 $ 155,00
MESES A CONSIDERAR 19 155,00
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7.3.4 Costos Financieros

No se consideran los costos financieros debidoed@gimismos se realizan en pagos

semestrales.

7.4 Analisis de Variables Criticas

7.4.1 Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

El margen de utilidad deseada es del 60% sobreséb cnensual del servicio por cada
nifio inscrito y el precio de la mensualidad es 2é5$ el cual esta determinado en un rango
medio a la competencia indirecta de acuerdo aiategia de precios ya determinada. El mark
up real es de $170,60 por mensualidad sobre laseariables mensuales. Cabe recalcar que

no existira canal de distribucion, por lo tantohay margen al mismo.

Tabla 21 - Determinacion de precio

DETERMINACION DEL PRECIO: MARK UP Y MARGENES

Costo Mensual de Servicio por Nifio $ 104,40
COSTO TOTAL UNITARIO $ 104,40

PRECIO DE VENTA ANO 1

Margen de utiidad deseada 60,0%
Precio con el margen deseado $ 167,04
Precio de la Mensualidad por nifio $ 275,00
MARK UP $ 170,60
Porcentaje de comision del canal 0,0%
P.V.P. $ 275,00

El incremento anual del precio de las mensualidadesa sujeto a la inflacion anual

promedio en el Ecuador.
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Tabla 22 - Precio de venta proyectado

PRECIO DE VENTA PROYECTADO
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Mensualdad por nifio $ 275 $ 285 $ 296 $ 307 $ 318

7.4.2 Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de laggeccion de Ventas

La demanda mensual del servicio estara determipadda capacidad mensual de
ocupacion, la cual se ha dispuesto de 20 nifiositos@or cada horario dando un total de 40
mensualidades al mes. Cantidad que se justificaetaf2% de aceptacion obtenido de la
investigaciéon de mercado realizada en la UCSG, elmeddeberan captar 20 nifios (a) de
estudiantes, 13 de profesores, 6 del personal &trativo y 1 del personal que trabaja en los
diferentes establecimientos de la UCSG, este mesmara los dos horarios de la guarderia y
no se consideran los nifios aceptados fuera destdurion donde también se realizara

publicidad.

Para la proyeccion de ventas no se ha considelaglesale abril, ya que la universidad
permanece cerrada y en este periodo se han presagoielas compras anuales y
remodelaciones detalladas en la proyeccion de £iggs. Sin embargo se considera un valor
anual de la inscripcion que representa a la midralor de la matricula cobrado, mas para

efectos de la proyeccion sera calculado en el m@sayo como un aumento de mensualidades.

El incremento anual de las mensualidades estandessto por la capacidad operativa
de la mano de obra, es decir que por cada 10 detms existir una parvularia en el centro. Con
esa primicia en el tercer y quinto afio se aumentagparvularia a cada horario, lo que
significa que se inscribiran 20 nifios en esos dao! tercer afio con capacidad para 60 nifios
seran 660 mensualidades mas las inscripcione8bmensualidades al afio. En el quinto afio
con capacidad para 80 seran 880 mensualidadefamimscripciones son 920 al afio. Este
incremento se justifica basado en los nuevos egecaptados fuera y dentro de la institucion,
es decir empresas, universidades o zonas resitkenadedanas. Cabe recalcar que el

incremento se realiza a la proyeccion en unidadescantidades.
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Tabla 23 - Proyeccién en unidades

PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES

PORCENTAJE DE INCREMENTO

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mensualidades 460 460 690 690 920
TOTAL ANUAL 460 460 690 690 920

Tabla 24 - Proyeccion de ventas

PROYECCION DE VENTAS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Mensualidades $ 126.500,00 $ 131.226,04% 204.19297$  211.82162% 292.980,36
TOTAL ANUAL $ 126.500,00 $ 131.226,04$ 204.192,97$ 211.821,62$ 292.980,36

Tabla 25 - Proyeccion de costos

PROYECCION COSTO DE VENTAS

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo Mensual de Servicio por Nifio  $ 48.024,00 49.818,18% 77.519,08 $ 80.415,19% 111.226,00
TOTAL COSTO DE VENTA $  48.024,00 $ 49.818,18% 77.519,08%$ 80.415,19$ 111.226,00

7.4.3 Analisis de Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio donde la compafia no obtémimperdidas ni ganancias sera de
418 mensualidades y $144.937,43 al afio.

Tabla 26 - Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

PRECIO $ 275,00
COSTO UNITARIO $ 104,40
Gastos Fijos Afio$ 71.303,00

Q de Pto. Equilibrio 418

$ Ventas Equilibrio $ 114.937,43

7.5 Entorno Fiscal de la Empresa

La compaiia Valleros S.A — “The Second Mom” estaag los controles y normas
tributarias del Ecuador de las autoridades perserntales como la Superintendencia de
Compafiias y el Servicio de Rentas Internas (SRemas se minimizard la carga fiscal
mediante la depreciacion de los activos fijos deolmpafiia y la amortizacion de los activos
diferidos. Segun los organismos de control se debeagar las utilidades anuales a los

empleados de la institucion y se debera realizpagb del 22% del impuesto a la renta.
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7.6 Estados Financieros proyectados

7.6.1 Balance General Inicial

A continuacién se muestran las cuentas de acipassyos y patrimonio con sus valores

detallados para el inicio de operaciones de la ediiap

Tabla 27 - Balance general inicial

Balance Inicial

Activos

Activo Corriente

Pasivos

Pasivos Fijos

Caja/Bancos 9.769,92 Ctas por Pagar 0
Cuentas por cobrar Impuestos por Pagar 0
Inventario 3.828,00 Total de Pasivos Fijos 0
Total Activo Corriente 13.597,92

Pasivo Corriente 0
Activos Fijos Deuda LP 26.055,21
Muebles y equipos de oficina 4.782,84 Total Activo Corriente 26.055,21
Equipamiento &rea recreativa y educativa 11.245,00 Total de Pasivos $ 26.055,21
Dep Acumulada 0
Total Activos Fijos 16.027,84 Patrimonio

Capital Social 17.370,14
Activos diferidos Utilidad del Ejercicio 0
Gastos pre-operacionales 13799,60 Utiidades Retsnida 0
Amortizacion acumulada
Total Activos diferidos 13.799,60 Total de Patrimonio $ 17.370,14
Total de Activos $ 43.425,36 Pasivo mas Patrimonio $ 43.425,36

7.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

A continuacion se presentan todos los ingresosfogsosperativos, gastos no

operacionales y la utilidad disponible para la panyon establecida a 5 afios de operaciones:
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Tabla 28 - Estado de pérdidas y ganancias

Estado de Resultados

% de Reparticion Utlidades a Trabajadores

15%

15%

15%

15%

15%

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

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 126.500,00 131.226,04 204.192,97 211.821,62 292.980,36
Total Ingresos 126.500,00 131.226,04 204.192,97 211.821,62 292.980,36
Costo de ventas T 48.024,00 49.818,18 77.519,08 80.415,19 111.226,00
Total Costo de Ventas 48.024,00 49.818,18 77.519,08 80.415,19 111.226,00
(=)Utilidad Bruta en Venta 78.476,00 81.407,86 126.673,89 131.406,43 181.754,36
Gastos Sueldos y Salarios 46.145,00 48.385,82 64.929,72 68.082,73 86.995,16
Gastos Servicios Basicos 2.923,00 3.032,20 3.145,49 3.263,00 3.384,91
Gastos de venta 'y marketing 1.860,00 1.929,49 2.001,58 2.076,35 2.153,93
Gastos de Alquiler 12.000,00 13.200,00 14.520,00 15.972,00 17.569,20
Gastos Administrativos 5.375,00 5.575,81 5.784,12 6.000,22 6.224,39
Gastos de Mantenimiento 3.000,00 3.112,08 5.228,35 5.423,68 7.626,31
Gastos de Depreciacion 1.786,81 1.786,81 1.786,81 973,20 973,20
Gastos de Amortizacion 2.759,92 2.759,92 2.759,92 2.759,92 2.759,92
(=)Utilidad Operativa 2.626,27 1.625,73 26.517,90 26.855,32 54.067,36
Gastos Financieros 201,51 159,73 117,61 75,14 32,33
(=)Utilidad Neta 2.424,75 1.466,00 26.400,30 26.780,18 54.035,03
Reparticion Trabajadores 363,71 219,90 3.960,04 4.017,03 8.105,26
(=) Utilidad antes Imptos Renta 2.061,04 1.246,10 223,25 22.763,16 45.929,78
Impuesto a la Renta 453,43 274,14 4.936,86 5.007,89 10.104,55
(=)Utilidad Disponible $ 1.607,61 % 971,96 $ 17.503,40% 17.755,26% 35.825,23

7.6.2.1 Flujo de Caja Proyectado

En el flujo de caja se debe resaltar los montodgsinversiones en activos que se ve

reflejado por la adquisicion de nuevos equipos.

Tabla 29 - Flujo de caja

Flujo de Efectivo

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Utiidad antes Imptos Renta 2.424,75 1.466,00 26.800,3 26.780,18 54.035,03
(+) Gastos de Depreciac 1.786,8: 1.786,8: 1.786,8: 973,2( 973,2(
(+) Gastos de amortizac 2.759,9 2.759,9 2.759,9 2.759,9: 2.759,9;
(-) Inversiones en Activ( 0,0C 1.000,0( 3.000,01 1.000,01 3.000,01
(-) Pago de Impuest 817,1« 494,0¢ 8.896,9! 9.024.9:
(-) Variacion Cuentas x Cobi 0,0C 0,0C 0,0C 0,0C 0,0C
Flujo Anual $ 6.971,49 $ 4.195,59 % 27.452,99% 20.616,40% 45.743,23
Flujo Acumulado $ 6.971,49 $ 11.167,08% 38.620,07 $ 59.236,47% 104.979,70
Pay Back del flujo $ -36.453,87 % -39.229,77% 27.452,99 % 20.616,40% 45.743,23
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7.6.2.1.Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.6.2.1.1.1 TMAR

La tasa minima aceptable de retorno se calculi@ariio el costo promedio ponderado
de capital mediante la tasa de interés efectivalaileiBANECUADOR Yy la tasa del costo de
oportunidad del accionista o CAPM.

Para calcular el CAPM se usaron las siguientesivkes:

 Rf: Tasa libre de riesgo de los bonos del tesomteamericano a 5 afios.
(Investing.com, 2017)

* [: Beta de la industria — Creative Learning Corporatempresa en la industria

de servicios de educacion y entrenamiento en BLE)U[Yahoo!, 2017)

* Rc: Riesgo pais promedio de los ultimos 6 afiosn¢B&entral del Ecuador,
2017)

« Rm: indice de Standard & Poor’s 500 (rendimientoadizado a 10 afios). (S&P
Dow Jones Indices LLC, 2017)

Tabla 30 - CAPM

CAPM Ke= Rf+B(Rm-

Rf)+Rc
RF 1,97%
B 0,34
RC 8,33%
RM 4,91%

Tasa del Accionista 11,30%
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Tabla 31 - TMAR

% Capital propio CP 40,00%

% Deuda Terceros D 60,00%

Costo de Oportunidad (Riesgo del accionista) COP 11,30%
Tasa de interés I 10,00%

Tasa Minima Aceptable de Rendimientc  TMAR 10,52%

7.6.2.1.1.2 VAN

El Valor Actual Neto debera ser superior a cerapacuperar la inversion de los
inversionistas, Valleros S.A — “The Second Mom”rade de recuperar su inversion generara
ganancias adicionales de $28.215,74, lo cual ingiEaesta es una propuesta atractiva para

invertir.

7.6.2.1.1.3 TIR

La Tasa Interna de Retorno de Valleros S.A — “Tkeoc8d Mom” es de 26,86%,
indicando que el rendimiento de la propuesta egergupa la TMAR de los accionistas de
10,52%

7.6.2.1.1.4 PAYBACK

Valleros S.A — “The Second Mom” tendr&a un tiemptinegdo de recuperacion de la
inversion o Payback de 39 meses 0 mas exactamer@aios y 3 meses, generando a partir

de esta fecha utilidades para los inversionistas.

7.7 Analisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenaos Multiples
7.7.1 Productividad

En el cuadro inferior se muestra un analisis canadtenarios, donde hay uno optimista
con un 5% de crecimiento en ventas y uno pesirn@tauna caida del 5% de las ventas, esto

permitira conocer el impacto de esta variable eamlaresa.
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Tabla 32 - Andlisis de productividad

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
-5% 5%
VAN $ 28.215,74 $ 6.725,49 $ 49.705,98
TIR 26,86% 14,63% 38,12%

En el analisis de productividad en ambos escenaggsuede observar que hay una
dependencia desfavorable de la cantidad de sesvafrecidos mensualmente, sin embargo

sigue manteniéndose rentable.

7.7.2 Precio Mercado Local

En el siguiente cuadro se muestra un analisis amescenarios, donde hay uno
optimista con un 5% de sobreprecio y uno pesingistauna contraccion del 5% en los precios,

esto permitira conocer el impacto de esta variabll empresa.

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
-5% 5%
VAN $ 28.215,74 $ (6.425,63)% 62.857,10
Tabla 33 - Andlisis de precﬂaR 26,86% 6,42% 44,67%

En el andlisis de sensibilidad de precios, el est@megativo con un precio reducido
en un 10% el VAN es negativo y la TIR esta por ¢ebda la TMAR, por lo tanto la propuesta

en este escenario no sera viable.

7.7.3 Costo de Materia Prima

A continuacion se muestra un analisis de los cai#ogenta del servicio, donde hay un
escenario optimista con una disminucion del 5%q/pasimista con un aumento del 5% en los
costos variables necesarios para brindar el senasito permitira conocer el impacto de esta

variable en la empresa.
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Tabla 34 - Andlisis de costo de materia prima

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 28.215,74 $ 15.064,61 $ 41.366,86
TIR 26,86% 19,53% 33,84%

El analisis de costos del servicio presenta vditka y dependencia, sin embargo sigue

siendo atractiva para los inversionistas.

7.7.4 Costo de Mano de Obra

En el cuadro que se muestra a continuacion seaaati analisis de los costos de mano
de obra del centro de desarrollo infantil, dondesenta un escenario optimista con una
disminucién del 5% de los sueldos y salarios, y p@simista con un aumento del 5% en el

costo del personal, esto permitird conocer el ingpde esta variable en la empresa.

Tabla 35 - Andlisis de costo de mano de obra direct

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 28.215,74 $ 16.822,65% 39.608,82
TIR 26,86% 20,47% 33,05%

Al analizar los costos de los salarios del persdadh guarderia se puede observar una
menor dependencia y variabilidad que en otras bi@sa

7.7.5 Gastos de Ventas

En el andlisis de los costos de ventas y marketengresentan dos escenarios, uno
optimista con una disminucion del 5% y uno pesianistn un aumento del 5% de los costos de
venta, este analisis permitira conocer el impaetesta variable en el centro de desarrollo

infantil.
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Tabla 36 - Andlisis de gastos de ventas

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 28.215,74 $ 27.84356 $ 28.587,91
TIR 26,86% 26,65% 27,08%

El analisis de sensibilidad de la propuesta frentes gastos de ventas no presenta

dependencia y es un factor que no tiene mayor itogabre la propuesta.
7.7.6 Inversion en Activos Fijos

Se analiz6 la inversion en activos fijos mediahigse de dos escenarios, uno optimista
con un descuento del 5% en el precio de comprabypesimista con un sobreprecio del 5%,
este andlisis ayudara a conocer el impacto devagtble en la propuesta.

Tabla 37 - Analisis de inversion en A. Fijos

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 28.215,74 $  27.40820% 29.023,27
TIR 26,86% 26,20% 27,54%

La propuesta no presenta sensibilidad frente mviersion en activos fijos.
7.7.7 Tasa de interés promedio

El analisis de la tasa de interés para el finaneiaim de la deuda presenta dos
escenarios, uno positivo con una disminucién deleb%esta tasa y escenario negativo con un
aumento del 5% en la tasa de BANECUADOR para lasgsy este analisis servira para evaluar

el impacto de esta variable a partir del VAN y IRT
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Tabla 38 - Andlisis de la tasa de interés

Resumen de escenario

Valor Actual Negativo Positivo
5% -5%
VAN $ 28.215,74 $  28.199,00% 28.232,46
TIR 26,86% 26,85% 26,88%

Un cambio en la tasa de interés minimo no perjuditza viabilidad financiera de la

propuesta.

7.7.8 Razones Financieras
7.7.8.1 Liquidez

El analisis liquidez en su razén corriente indjcee por cada doélar de deuda que la
empresa mantenga, se dispondra de 4 veces estguedoafrontarla al final del quinto afio
permitiendo asi tener la capacidad a la empregagir sus obligaciones.

Tabla 39 - Ratios de liquidez

Ratios de Liquidez Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
quu!dez 0 Razon Comente =Activo Corriente / Veces 189 293 40 5.2 46
Pasivo Corriente

quU|de; Secao Erue ba Amda fActivo Corriente - Veces 142 215 36 48 44
Inventarios) / Pasivo Corriente

Capital de Trabajo $ $ 1462547 % 13.97558% 26.81502% 38.050,23%  66.312,60
indice de liquidez =(Activos Corrientes / Pasivo y 19 29 4 5 5
corriente ) eces

7.7.8.2 Gestion

El indice de rotacidon de activos indica que la esspresta usando 3 veces sus activos
para poder generar sus ventas al principio dedgegcion y 2 veces al final de la misma, a

continuacién se muestra la eficiencia en uso deascen las ventas:
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Tabla 40 - Ratios de gestién

Ratios de actividad (Uso de Activos) Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Rotacion de Activos =Ventas / Activos Veces 3,1 3,5 34 3,0 2,6

7.7.8.3Endeudamiento

En el andlisis del ratio de endeudamiento se pobdervar que en el primer afio de
proyeccion hay un 53% deuda en relacion a cada di@aactivos, mientras que para el

apalancamiento se reduce a un 16%.

También se puede analizar que solo en el primeeHiianciamiento externo es mayor
al de los inversionistas, reduciendo esta brechtale afio 5 donde la empresa presenta solo

0,2 veces mas de deuda externa que de los acamnist

Tabla 41 - Ratios de endeudamiento

Reites al Bk ETe Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Endeudamiento o Apalancamiento Pasivo /

Activo % 53% 44% 32% 21% 16%
Pasivo Coriente / Pasivo % 4% 3% 46% 63% 100%
Pasivo / Patrimonio Veces 1,1 0,8 0,5 0,3 0,2
Cobertura 1 = Utiidad Operativa / Gastos

Financieros Veces 13,0 10,2 2255 357,4 1672,5
Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio de

Deuda ) / Servicio de Deuda 2,3 1,8 6,2 4,9 9,6

7.7.8.4 Rentabilidad

El andlisis de rentabilidad presenta un ROA de @fitiencia de los activos de la
empresa en el primer afio de funcionamiento y lldganun 48% de eficiencia al final de la
proyeccion. El ROE de la compafia presenta un giedeseficiencia de la inversion de capital
realizada por los inversionistas al principio derdayeccion, mientras que conforme pasan los
afos llega hasta un 57% de eficiencia.
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Tabla 42 - Ratios de rentabilidad

Ratios de Rentabilidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Margen Bruto = Utiidad Bruta / Ventas Netas % 62% 62% 62% 62% 62%
Margen Operacional =Utiidad Operacional /

Ventas Netas % 2% 1% 13% 13% 18%
Margen Neto =Utiidad Neta / Ventas Netas % 2% 1% 13% 13% 18%
ROA = Utiidad Neta / Activos % 6% 4% 44% 39% 48%
ROE = Utiidad Neta / Patrimonio % 13% 7% 65% 49% 57%

7.8 Conclusion Financiera

El analisis financiero realizado para la presentepyesta donde se pretende
implementar la creacion de una guarderia en laddsidlad Catolica de Santiago de Guayaquil

presento los siguientes resultados:

1. La Tasa Interna de Retorno o TIR es de 26,86%lees superior a la Tasa
Minima Aceptada de Retorno o TMAR que es de 10,98%ue quiere decir
gue si se invierte en esta propuesta el inverdenistendra una tasa superior a

la que esperaba por su inversion.

2. El VAN indic6 que ademas de recuperar su invergibaccionista también
obtendra $28.215,74 de ganancias adicionales papate de capital y retorno

esperado, siendo una propuesta atractiva pardimver

3. La inversidon se podra recuperar en aproximadama&ne#ios y 3 meses,

empezando a percibir sus ganancias a partir déez$ta.

4. Ademas la empresa sera capaz de cubrir la amoéizatel capital y los

intereses adquiridos hasta 2 veces desde el uhécia proyeccion.

5. Laliquidez de la propuesta permitird tener hastacés la capacidad de afrontar
todas sus obligaciones, esto quiere decir queJearsion es completamente

financiable y la empresa puede asumir esta dendar@blemas.

6. El analisis de sensibilidad presento como su veriatas sensible el precio ya
gue una variaciéon minima del 5% afectaria la prefaudebido al alto costo de
mantener un centro de desarrollo de calidad, carinuersion en equipamiento
y estructura adecuada y cumpliendo con los regsisite los organismos

reguladores correspondientes.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1 Principales riesgos.

Los principales riesgos a los que se encuentnamestas las operaciones de la empresa

son los siguientes:

» Accidentes de los infantes: Un nifio podria sufenidlas menores y graves causados por
descuido del personal del centro de desarrolla;@asb intoxicaciones y enfermedades
a los que podrian estar expuestos dentro del ceetrdesarrollo infantil. También
podrian sufrir dafios fisicos y psicolégicos causguw el personal, terceras personas

o compaferos dentro de la institucion.

» Accidentes laborales: El personal del centro darelo infantil est4 expuesto a sufrir
diversos accidentes dentro del horario laboral codadios fisicos, morales y

psicolégicos.

* Riesgos operativos: El incumplimiento de las adades programadas y los horarios
establecidos en el centro de desarrollo infanales como la alimentacion y

programacion escolar.

» Riegos en relacion a los proveedores: El incumplirta del proveedor en la entrega de

los insumos necesarios para el funcionamientoeateta.

* Riesgos estructurales: Se pueden presentar falldaseinstalaciones, dafos en los

equipos y mobiliario causados por incendios, rodesmanes y desastres naturales.
8.2 Monitoreo y control del riesgo.

Tomando en cuenta la estimacion de los posiblegagedetallados en el literal 8.1 la
empresa desarrollara acciones correctivas connetldi tener estipulada la solucion ante

cualquier inconveniente que se presente:

» Accidentes de los infantes: Controlar la atencidndada por el personal a los infantes

y realizar evaluaciones constantes fisicas, emaldeny psicolégicas tanto a los
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menores como a los empleados de la institucionipgaglas instalaciones de acuerdo a

la normativa y minimizar los riesgos existentes.

Accidentes laborales: Los empleados deberan temgado y cumplir con las normas
del establecimiento para minimizar los riesgosteriges. Se realizaran reuniones y
controles en conjunto para evaluar posibles proédeque puedan afectar el clima

laboral.

Riesgos operativos: Controles operativos para asega cumpla con la programacion
realizada de actividades. Creacion y cumplimiergocddigo de ética corporativo.
Actualizacion constante en temas legales y coggtitales que puedan afectar a la

empresa. Se programaran reuniones del personal pg@rganismos de control.

Riegos en relacion a los proveedores: Abastecerinssmos necesarios para el
funcionamiento del centro con la respectiva ardicipn. Realizar un contrato con
clausulas de incumplimiento con los proveedores.ntbteer un directorio de

proveedores y una opcion B y C en caso de tenesugpender un contrato.

Riesgos estructurales: Mantenimiento de instal@sgrequipos antes del inicio de cada
periodo de apertura en USCG. Elaborar un plan @deuacion y riesgos con las

autoridades competentes y realizar simulacros Sestes

Las acciones correctivas antes mencionadas se&wordrconocimiento de todos los

colaboradores desde el inicio de las actividades.

8.3 Acciones Correctivas.

Se ha desarrollado una accién correctiva para esigo estimado. A continuacion se

detalla lo antes mencionado:

Accidentes de los infantes: Se realizara un colveon la aseguradora para que los
infantes tengan cobertura en caso de accidenteraten monto minimo que debera
ser cancelado en la inscripcion. Se mantendra nwecwo con dispensario médico de

la UCSG y centro de salud mas cercano.

Accidentes laborales: Los empleados de la empadap acceder al IESS en caso de

accidentes y ademas podran acceder al convengl dspensario médico mas cercano.
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La empresa estara cubierta legalmente en caso iglér &x inconveniente con un

empleado.

Riesgos operativos: De existir incumplimiento es &tividades de la empresa se
sancionara de acuerdo al reglamento de la emprasampresa tendra cobertura legal

en caso de existir algun problema operacional.

Riegos en relacion a los proveedores: Si existeniplimiento en mas de una ocasion
por parte de los proveedores se procedera a suspsmcontratacion y proceder a

contratar un proveedor B.

Riesgos estructurales: En caso de existir un dsafioctural se contara con un seguro

de riesgos que cubra las instalaciones y equipos.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES
La presente propuesta de negocios presenta lasrdiggiconclusiones:

* Se alcanzé el objetivo general de la investigaeiddeterminar la factibilidad de crear
una empresa que brinda servicio de guarderia emiasrsidades privadas de la ciudad
de Guayaquil mediante la creacién de un plan deetiag, un plan operativo, un
estudio legal, una investigacion de mercados ynatisas financiero.

* Segun la investigacion del mercado se pudo corgpligirel lugar idoneo para desarrollar

la propuesta es la Universidad Catdlica de Santi@g@uayaquil.

* Se realizé una investigacion de mercado en el guiefinio la demanda potencial, la
misma que es principalmente los estudiantes deumagersidades, y también se
determind que se podia dirigir a otros segmentda deiversidad como los profesores

y el personal administrativo.

» Se logré determinar un nivel de aceptacion de @ @da propuesta segun los datos

arrojados en las encuestas.

» Se optd por una estrategia de precios orientadaampetencia, ofreciendo un mejor
servicio con la propuesta de valor de calidad ywearencia al cliente, y manteniendo

el precio de acuerdo a la estratificacion del segymgegun las encuestas realizadas.

» El plan financiero en el cual se calcul6 la redidad de crear una empresa que brinde
servicio de guarderia en las universidades privddada ciudad de Guayaquil demostré
la viabilidad financiera de la propuesta con unaalknterna de Retorno de superior
26,86% a la Tasa Minima Aceptada de Retorno de2%),5 con un VAN de
$28.215,74, lo que es atractivo para los inverstasiya que la propuesta generara

valores adicionales a los que se espera por stsione

Para finalizar, se resalta el cumplimiento de tolissobjetivos y se cataloga esta

propuesta de negocios como una idea rentable.
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES

Para complementar la propuesta de negocios plantead este documento, se

recomienda lo siguiente:

» Practicar un servicio al cliente de calidad queegeffidelizacion en los consumidores

mediante el uso de las nuevas tecnologias dedemation.

« Cumplir a cabalidad los valores agregados de laesaplos cuales se basan en calidad
y conveniencia para asegurar la confianza de ldsepa/a que generalmente optan por
encargar el cuidado de sus hijos en un familiacases.

» Adaptar los horarios de atencion con los requeritogey necesidades del cliente.

* Realizar continuas campafas informativas en lastuo®nes aledafias para captar

nuevos clientes.

* Se recomienda realizar una investigacion de merqaukierior para evaluar la

expansiéon de la compaiiia a otras universidadeadas$vde la ciudad de Guayaquil.

* Invertir contantemente en equipos y material didagbara mantener la empresa a la

vanguardia de la educacion.
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12 ANEXOS

Anexo #1: Cbdigo de ética.
CODIGO DE ETICA

El presente codigo de ética busca generar un atebignoral armonioso y a la vez
establecer normas y responsabilidades que conaribalybuen funcionamiento de la empresa.
En este se involucra tanto colaboradores, ninakepale familia y empresa.

Responsabilidades del personal hacia los nifios.
« Conocer, respetar y aceptar a los niflos con caaldeisus cualidades.

* Crear un ambiente familiar basado en salud y cbitifiad que contribuya al desarrollo
fisico y cognitivo del nifio.

* Realizar un analisis del nifio para determinardanitas e instrumentos a utilizar.

* Fomentar la igualdad de derechos y obligacionas émdlos los nifios asistentes.

* Respetar las diferentes culturas, costumbresgioaks de cada nifio.
Responsabilidades entre los compafieros de trabajo.

* Aportar a la solucion de problematicas laboralesgntadas dentro de la empresa.

e Mantener una actitud responsable y confidenciakdas miembros de la empresa.

» Brindar respeto, confianza y colaboracion haciadkrmas comparieros.
Responsabilidades de la empresa con los colaborader

e Ofrecer condiciones de trabajo justas y equitatpaaa los colaboradores.

e Cumplir con el monto, plazo de pago y responsadiiéd establecidas en el contrato.

» Brindar oportunidades de crecimiento laboral pasacblaboradores de la empresa.
Responsabilidades de los colaboradores con la empae

e Cumplir con las responsabilidades y horarios deajaestablecidos en el contrato.

* Brindar conocimiento y apoyo para mantener el busoionamiento de la empresa.

» Evitar acciones que perjudiquen la imagen y elisriento de la empresa.

e Comunicar a la autoridad superior cualquier problewcasionado entre los
colaboradores o padres de familia de forma inmadiat
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Anexo #2: Modelo de encuesta.

ENCUESTA
M F
Genero:
Edad:
Estado Civil:

. ¢ Cuadl es su funcién dentro de la institucion?

a) Estudiante

b) Profesor

c) Personal administrativo

d) Personal de algun establecimiento de la UCSG

. ¢, Quién cuida de su hijo(a) mientras no esta usteasa?
a) Familiar

b) Asistente domestica

c) Guarderia

. ¢ Por cuanto tiempo encarga a terceros el cuidada dgo?
a) 6 horas

b) 8 horas

c) 10 horas

. ¢ Cual es su situacion econémica?
a) Alta

b) Media

c) Media Baja

d) Baja

. ¢En qué rango de edad se encuentra su hijo?
a) 0—12 meses

b) 1 - 3 afos

c) 3-5anos

. ¢ Estaria dispuesto a dejar a su hijo(a) en unaepia privada dentro de la institucion?
a) Sl
b) NO

. ¢ De qué forma contrataria el servicio?
a) Diario

b) Semanal

c) Mensual

. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por el serveeigudrderia? (De acuerdo a una
mensualidad en los horarios disponibles)
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a) $150 - $200
b) $200 - $250
c) $250 - $300

9. ¢Qué actividades y servicios desea que su hijbaet@ntro del centro?
a) Estimulacion temprana
b) Actividades de aprendizaje
¢) Nutricion y alimentacion saludable
d) Supervision pediatrica
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