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CAPITULO |

1.1. INTRODUCCION

El cuidado y educacion infantil que se brinde al infante en un sentido
amplio reviste una especial importancia en los primeros afios de vida, porque
es en esta etapa en la que el infante adquiere sus primeros conocimientos y
sentimientos los cuales seran de gran beneficio para un desarrollo fisico y
psicolégico armonioso, para la formaciéon de las facultades intelectuales y el
desarrollo de la personalidad.

En la actualidad se dispone de suficiente informacion, que indica que
el desarrollo y formacion puede alterarse sustancialmente segun la

naturaleza del entorno fisico y social durante los primeros afos de vida.

El principio del cuidado y atencion infantil es entendida como la base
del proceso de formacion, dirigida y ofertada a todos los nifios que la
demanden, la cual debe ser una oferta educativa reglada y generalizada
para toda la poblacion comprendida entre uno y cuatro afios de edad.

La infancia tiene una gran importancia en el proceso de maduracién
del individuo, ya que en los tres primeros afios de vida se va a desarrollar la
mitad del potencial intelectual del ser humano, es decir, que la capacidad y
necesidad de desarrollo intelectual es mayor cuanto menor sea la edad del
ninio y, consecuentemente, las posibilidades de recibir una atencién
adecuada van a determinar su futuro desarrollo. Un fracaso en estas etapas

supone un factor determinante en la aparicion del fracaso escolar.
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En cuanto a sus caracteristicas, entendemos que la educacion que se
presta a los nifios en sus primeros afios ha de ser disciplinada, sistematica y

adecuada a sus necesidades.

Debido a la problematica econdmica del pais, muchos de los hogares
Guayaquilefios se han visto en la necesidad de renunciar al tiempo valioso
que comparten con sus hijos por lograr obtener trabajos estables que les
permitan solventar sus gastos, teniendo la necesidad de dejarlos con

terceras personas.

En Guayaquil, existe una demanda insatisfecha de centros de
desarrollo y cuidado infantil de calidad que proporcionen a los padres
seguridad y confianza para el infante. Esto crea la oportunidad de
implementar un centro que satisfaga dicha demanda y proporcione al

inversionista ingresos representativos a futuro.

La poblacion infantil se encuentra durante ciertas horas del dia bajo el
cuidado de una persona que no pertenece al grupo familiar del nifio. En los
hogares compuestos por ambos padres, el padre como la madre trabajan, lo
que provee una gran base de consumo para la industria del cuidado infantil
que aumenta dia a dia, sin olvidar los nifios que viven con un solo
progenitor, lo que requiere contar con el servicio de cuidado infantil para

poder laborar.

Muchas de las pequefias empresas que ofrecen cuidado infantil lo
hacen a domicilio o desde una casa en particular haciendo mas leve la carga
para los padres que trabajan, pero casi siempre con falta de recursos, con
un personal escaso y un ambiente poco adecuado, motivos suficientes para
no proporcionar la proteccion total del infante, lo que nos incentiva a invertir
en un centro de cuidado infantil que brinde los recursos primordiales para su

desarrollo mientras permanezcan en él.
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1.2. RESENA HISTORICA: MUNDIAL, REGIONAL Y LOCAL

En los inicios del siglo XX la tasa bruta de natalidad se situaba en el

orden de 33 por mil habitantes.

El numero anual de nacimientos crece hasta alrededor de los afos
sesenta, a partir de los cuales mantiene una cierta estabilidad, con algunas
oscilaciones alrededor del periodo de mayor intensidad de los movimientos

migratorios internacionales.

En las primeras tres décadas alcanza una reduccion importante (36%)
pero en los siguientes solamente un 11%. Es evidente que la reduccion en la
tasa bruta de natalidad se explica en mayor medida por la baja de la
fecundidad que por cambios en la composicion por edades, ya que el
porcentaje de mujeres en edades reproductivas (15 a 49 afios) respecto de
la poblacion total, se mantiene a lo largo del siglo practicamente sin

variaciones, en torno al 24 por ciento.

Con respecto a los paises Desarrollados, en la siguiente grafica
podemos ver que hasta el siglo XVIII la tasa de natalidad era de un 35-45 %,
siendo de caracter irregular, con continuas subidas y bajadas dependientes
de las catastrofes naturales (sequias, epidemias) y sociales (guerras, crisis

econdomicas).

Desde mediados del siglo XVIII y a lo largo del siglo XIX, los paises
mas desarrollados van reduciendo los periodos de caida de la natalidad y
empiezan a controlar las causas que impedian el aumento de la natalidad.
Por lo que en la primera mitad del siglo XIX se produce un ligero aumento de
las Tasas de Natalidad y en la segunda mitad una caida continua debido a

los primeros intentos de control de natalidad.
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En el siglo XX se presenta un declive en sus tasas de natalidad
debido al control de la natalidad y la planificacién familiar, estancandose
cuando la tasa llega entorno al 12-15 % y variando levemente al alza o a la
baja dependiendo de coyunturas economicas o sociales. Mientras tanto los
subdesarrollados mantienen y aumentan sus tasas debido a la incorporacién
de medidas sanitarias; solamente comienzan a estabilizarse las tasas de
natalidad a partir de los anos 70-80 cuando la ONU desarrolla programas de

control de natalidad en las zonas menos desarrolladas.

Grafico # 1: Evolucion de las Tasas de Natalidad en Paises Desarrollados.
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Las tasas de natalidad de los paises Subdesarrollados son muy
elevadas. Todos los paises que muestran una tasa superior a 20

nacimientos por 1.000 habitantes pertenecen al Tercer Mundo.

En los paises Subdesarrollados la poblacién joven es mas numerosa
y las tasas de natalidad son elevadas. Si, en la actualidad, 5.300 millones de

personas viven en paises subdesarrollados, en el afno 2050 se estima que
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sean 7.800 millones. Como consecuencia, en el ano 2050, mas del 85% de

la poblacion mundial vivira en los paises hoy subdesarrollados.

Esta elevada natalidad responde a varios motivos como principales

tenemos

e En estos paises, cada afio mueren 92 menores de 5 anos por cada
1000 nacidos, frente a los 8 nifios que fallecen en los paises
desarrollados. Debido a esta elevada mortalidad infantil, las mujeres
tienen mas hijos, pues saben que algunos no sobreviviran.

e Muchas culturas valoran a las mujeres por los hijos que tienen.

e La religion tiene un gran peso, y normalmente las religiones rechazan
el uso de métodos artificiales de control de la natalidad.

e Muchos gobiernos no realizan campafas de planificacion familiar.

Las tasas de fecundidad son altas, pero existen grandes diferencias entre
los paises. Donde se han llevado a cabo fuertes politicas de control de la
natalidad, la tasa se situa por debajo de los 3 hijos por mujer. Pero en otros

paises supera los 5 hijos.

Las caracteristicas actuales de la poblacion latinoamericana han sido
determinadas, entre otros, por tres fendmenos basicos: crecimiento
poblacional acelerado, concentracion espacial y fuerte urbanizacion
asociada a migracion rural-urbana acentuada que sélo pareciera reducirse y

en algunos casos sufrir un proceso inverso en los afios mas recientes.

El fendbmeno de crecimiento se sintetiza en pocas cifras: desde la
segunda guerra mundial hasta mediados de la década pasada, a poblacion
latinoamericana se ha triplicado y al mismo tiempo ha pasado a representar
un porcentaje mayor de la poblacion mundial, sefal inequivoca de que la

expansion poblacional de la regién fue mas acentuada que el promedio
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mundial, lo que la llevo de representar 6.6% del total mundial en 1950 a
8.4% en 1995.

Con respecto a nuestro pais Ecuador, la poblacién entre los afios 1780 y
1887 se triplico. De igual forma, desde 1887 hasta 1982 se multiplicé por
seis, periodo dentro del cual se produjo, a partir de 1962, el mayor
crecimiento demografico de nuestra historia; en los afios 70 el crecimiento se
denomind explosién demografica, ya que en solo 20 afios -entre 1962 y
1982-, practicamente, se duplicé la poblacion. Desde 1982 hasta 2001, la
poblacién crecié un 50%. En las proyecciones que hace la CEPAL -Comisién
Econdémica para América Latina- sobre la poblacion de Latinoamérica, se
calcula que, en el afio 2010, Ecuador tendra 14 204 900 habitantes y, en el
afo 2050, 20 192 297 habitantes.

Tabla # 1: Evolucién de la Poblacion

M ARo Poblacién
1 1780 450 000

2 16824 491 @00

3 1846 768 000

4 1687 1 271 861

3 1831 2010029
] 1840 2 451 166
7 1930 3202757
& 1062 4 4750497
9 1974 6321710
10 1082 & 060 712
11 1880 0545 1692
12 2001 12 156 60&
13 2010 14 204 900
14 2020 16193 854
13 2030 17 846 268
16 2040 19 285 440
17 2030 20192 297

Fuente: www.ficus.pntic.mec.es
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Por regiones, el 49,8% de la poblacion vive en la region de la Costa, el
44,8% en la Sierra, el 4,6% en la Amazonia y el 0,1% en la region Insular,
mientras que el 0,7% restante corresponde a zonas no delimitadas todavia

geopoliticamente.

Del total de la poblacién, el 38,7% residia en zonas rurales, aunque en
la region de la Sierra este porcentaje aumenta hasta el 42,9%. Como ocurre
con el resto de los paises del continente, Ecuador se encuentra inmerso en
un proceso de despoblamiento de las zonas rurales en beneficio de las
urbanas; segun estudios realizados por el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID), en el afio 2010 mas del 70% de la poblacion residira en las
zonas urbanas. Las ciudades de Guayaquil y Quito son las que ocupan los
primeros lugares en cuanto a numero de habitantes, seguidas de Cuenca,

Ambato, Portoviejo, Machala y Riobamba.

La poblacion de la Ciudad de Guayaquil en el 2001 era de 1.985.379
habitantes. La tasa anual media de crecimiento poblacional fue de 2,50%, Su

poblacion en el 2008 fue de 2.366.902 habitantes en su area metropolitana.

Grafico # 2: Incremento de la Poblacién en los Gltimos anos
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Durante los ultimos afos podemos ver que ha aumentado
considerablemente la tasa de natalidad en el Ecuador, y que las
proyecciones en los préximos afos en los paises subdesarrollados como el

nuestro seran en mayor proporcion.

También podemos deducir que con este incremento de la poblacion
favorece la Implementacién del Centro de Cuidado Infantil ya que del mismo

modo incrementaran proporcionalmente nuestros posibles clientes.

1.2.1. IMPORTANCIA DE CENTRO DE CUIDADO INFANTIL

La eleccidon de un centro de cuidado infantil es una de las decisiones

mas considerables que enfrentan los padres de hoy dia.

La importancia que tiene en la actualidad es muy relevante en
comparaciéon a los afos anteriores, ya que con muchas mujeres
incorporadas a la fuerza laboral, resulta imprescindible el contar con sitios
seguros en donde dejar a los nifios pequefios mientras la madre esté fuera
de la casa. Este juega un papel muy esencial y de mucha responsabilidad,
ya que de éste depende el desarrollo y formacién de los nifios porque
pasaran la mayor parte del tiempo fuera de casa y al cuidado de personal
capacitado. No se plantea que la escuela infantil sea como un sustituto de la

familia, sino como un refuerzo.

La formacién que en él se brinde va a proporcionar al nifio la
oportunidad de aprender, desarrollarse, establecer relaciones sociales entre
compainieritos, y vivir experiencias que cada vez son mas dificiles de lograr
en casa, ya que la riqueza de experiencias con las que se contaba en la

familia extensa o con un gran numero de hijos, practicamente han
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desaparecido al dejar paso a la familia nuclear actual, y al bajo numero de
miembros de la misma.

En el ambito alimenticio los proveedores de cuidado infantil cumplirian
una importante funcién en lo que respecta a la provision de alimentos sanos
y en buen estado. Los menus cumplirian con los requisitos de los Patrones
Alimentarios del Programa del Cuidado de la Alimentacion para Nifos y
Adultos, para satisfacer las necesidades de nutrientes y energia que los

ninos necesitan.

El Centro Infantil lamado también “escuela infantil” debe considerarse
como una parte mas del proceso educativo. En este caso, se plantea como
una alternativa para responder a las nuevas demandas de educacién que
reclama en la actualidad la familia para sus hijos, y que sirve de

complemento a su actuacion.

Pensando en que ha aumentado la tasa de natalidad en Guayaquil y
que no existen centros infantiles que cubran dicha demanda, hemos
pensado que a través de este proyecto se ofrecera una gran alternativa para

un buen desarrollo y cuidado de los nifos.

1.3. PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

1.3.1. Problemas

El analisis previo a la realizacion del proyecto ha reflejado una serie
de problemas en distintas areas de investigacion que deberian ser
superados para obtener los resultados esperados, asimismo se han
presentado oportunidades importantes que promueve la realizacion del
proyecto.
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Una de las mayores disyuntivas para la elaboracién del proyecto es la
selecciéon del lugar adecuado para la localizacion del centro para asi poder
llegar a los consumidores potenciales. Se escogié el sector norte de la
ciudad ya que consideramos que existe una demanda insatisfecha a la cual
se quisiera llega y ofertar nuestro servicio.

El cuidado de un nifio es una gran responsabilidad, por tal motivo se
debe tener muy en cuenta los servicios que se van a proporcionar y las
diferentes alternativas que podriamos ofrecer para poder brindar seguridad a

los nifios y a su vez generar la confianza que los padres necesitan.

Otros de los problemas a los que nos enfrentariamos, son las
regulaciones que existen en el pais para este tipo de negocios, los diferentes
requisitos que se deben cumplir y los permisos necesarios que se necesiten

obtener, van a impedir la implementacion del centro en un menor tiempo.

Ademas, otro motivo de preocupacion para la puesta en marcha del
negocio es el problema econdmico y social que se vive en el pais, el cual no
apoya con frecuencia la creacion de microempresas, lo que muchas veces

las instituciones no proveen el capital para la inversién del proyecto.

1.3.2. Oportunidades

En la actualidad la mayoria de los padres de familia llevan un ritmo de
vida muy agitado, la falta de tiempo, la inseguridad que existe con muchas
nifieras, la falta de lugares optimos para dejar a sus hijos, la necesidad
laboral, la mayor incorporacién de la mujer al mundo del trabajo, todas estas
problematicas obligan a dejar a sus nifos al cuidado de terceras personas,

ya sea algun pariente o algun amigo.
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Esto genera mucho stress y preocupacion en los padres, y no da la
tranquilidad necesaria para que puedan cumplir sus tareas de una manera

mas eficiente, ya sea en el trabajo u otra actividad que ellos realicen.

Estas razones son las que ayudarian a la implementacion de un
CENTRO DE CUIDADO INFANTIL que cuente con la infraestructura e

implementos necesarios para brindar un servicio de calidad para los nifios.

El proposito primordial de este proyecto es ayudar a un gran numero
de familias, satisfaciendo una de sus necesidades y preocupaciones
constantes como el de encontrar un lugar ideal donde dejar a sus hijos
mientras ellos realizan sus tareas, es decir un centro de cuidados de calidad
en donde exista un compromiso de acoger al nifio para brindar seguridad y

entretenimiento.

Esto representa una gran oportunidad empresarial, con un crecimiento
positivo de la demanda cada afio, la cual se busca satisfacer ofreciendo

dicho servicio.

1.4. CARATERISTICAS DEL SERVICIO

En la ciudad existen guarderias que dan un servicio de cuidado, pero
qgue no llenan las expectativas de los clientes y por ende no dan la confianza
que los padres necesitan. EI Centro de Cuidado Infantil tendra un valor
agregado el cual se vera reflejado en la formacion y educacion de los ninos.

El Centro de Cuidado Infantil se desarrollara en un local adecuado y
amplio, el cual estara dividido en varias areas para las diversas actividades
como por ejemplo: Area de recreacién, Area de cuentos y lectura, Salén

multiple, y Area del Hogar.
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La cantidad de nifios para cada persona encargada sera de 4 0 5. Los
nifos estaran ubicados de cierta manera para que puedan relacionarse entre
ellos y siempre al cuidado del personal pare evitar problemas que se puedan

presentar.

Las normas y reglas del centro de cuidado infantil estaran a
disposicion de todos, ya sea del personal, cliente, o personas interesadas,
para que conozcan la filosofia y asi los consumidores se encuentren

identificados.

El personal sera cuidadosamente seleccionado, como punto principal
debera tener experiencia con nifios, estudios realizados como parvularias,
para asi dar la seguridad a los padres al saber que sus nifios estan con
personal profesionales a su cuidado.

El espacio seleccionado para los nifios es exclusivo para ellos, donde
la limpieza y el orden es lo primordial. Este espacio contara con diferentes
zonas de actividades, como se lo menciono anteriormente, para lectura,
gateo, arte, titeres y disfraces, caritas pintadas, etc. Ademas se garantiza la
ausencia de peligros potenciales como: esquinas agudas, tomacorrientes
desprotegidos, los cristales tienen que ser irrompibles, etc. que puedan
poner en peligro a los nifo debido a su natural curiosidad. Se pondra
especial énfasis para que el lugar sea seguro y confortable para los

pequenos.

La principal funcion del centro es atender a los menores y
mantenerlos con actividades productivas el mayor tiempo posible mientras

se encuentren lejos de los padres.
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1.5. ALCANCE DEL SERVICIO

El presente proyecto de implementacion de un centro de cuidado
infantil en Guayaquil se encuentra enfocado a una clientela de nifios de 1 a 4
afios de edad, donde los padres pueden adaptar los horarios segun sus

necesidades.

El alcance del proyecto sera limitado en una primera etapa, sin
embargo, de acuerdo a los resultados obtenidos se podria considerar la

expansion del servicio a otros sectores de la ciudad.

Se busca ser protagonista de cambio y desarrollo de esta industria
con presencia local (Guayaquil) y ser un centro de cuidados de prestigio,
trabajando con eficiencia, creatividad y disciplina, para generar confianza en
nuestros futuros clientes y colaboradores, dando un valor agregado a
nuestro servicio para superar las expectativas y asi, formar parte previa en la

educacion y desarrollo de los nifos.

1.6. OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.6.1. Objetivo General

Elaborar un proyecto de inversion para la implementaciéon de un centro

de cuidado infantil para el mercado de Guayaquil.

» Para asi brindar una nueva alternativa de servicio de cuidado y
educacion para los nifios y crear condiciones para que puedan tener
una acogida afectiva, atencion oportuna y ambiente propicio para el
desarrollo de sus habilidades mientras permanecen fuera de sus

casas.

-28-



1.6.2. Objetivos Especificos

Desarrollar un estudio de mercado que permita conocer la posibilidad de

implementar el proyecto.

» Para obtener informacion que ayude a enfrentar las condiciones del

mercado, tomar decisiones y anticipar la evolucion del mismo.

Realizar un estudio técnico para conocer las necesidades del proyecto.

» Para determinar el proceso optimo para la prestacion de un buen

servicio y la correcta localizacion del centro de cuidado infantil.

Realizar una investigacion de mercado con su respectivo analisis.

» Para recopilar y analizar la informacion del mercado y poder tomar
decisiones sobre los objetivos y estrategias que se deben

implementar.

Determinar el monto de inversién, asi como los costes de produccion, y

gastos en que incurra este proyecto.

» Para elegir la mejor via de financiamiento que nos permita la

ejecucion del proyecto.

Investigar y concretar la rentabilidad del proyecto ajustandose a las medidas
econdmicas del pais.

» Para conocer la viabilidad del proyecto o decidir si se necesitan

cambios para buscar mejores beneficios.
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CAPITULO Il

2.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

2.1.1. ESTRATEGIA GENERICA

La estrategia genérica que pone su énfasis en el proyecto es la
estrategia de Diferenciacion, debido a que se brindara un servicio de calidad
que sera valorado por los clientes; servicio con que no cuentan muchos de

nuestros competidores directos e indirectos.

Los clientes preferiran un lugar que les brinde un mejor servicio el cual
valoraran y por el cual estarian dispuestos a pagar una mayor cantidad de
dinero, asi la competencia les brinde el mismo servicio por menos dinero,
con esta estrategia se busca satisfacer las necesidades del cliente
optimizando las actividades de la cadena de valor del Centro de Cuidado

Infantil las cuales son muy diferentes de la competencia.

2.1.2. MISION

Brindar un servicio beneficioso de calidad a los nifios en el tiempo en
que permanezcan bajo nuestro cuidado, apoyados de los mejores principios
y valores para la mejor estructuracion del Centro de Cuidado y asi proyectar
una buena imagen ante la sociedad, sin olvidar que la creatividad es la

principal caracteristica que se ha de demostrar.

“CON CARINO Y CREATIVIDAD TE PROTEGEMOS”
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2.1.3. VISION

Ser el centro de cuidados infantil mas prestigioso a nivel nacional,
trabajando con eficiencia, creatividad y disciplina para generar confianza en
nuestros clientes y colaboradores, afiadiendo valor y superando expectativas

formando parte previa en el desarrollo fisico e intelectual de los nifios.

FIGURA # 1: LOGOTIPO CENTRO DE CUIDADO

"Enwredoy y Gawalbatos'
Centro-de Cuidado Infontil

Elaborado por: Los autores
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2.1.4. ORGANIGRAMA

Cuadro # 1: Organigrama de ENREDOS Y GARABATOS

Gerente General

Director Administrativo
y de Operaciones

Director Area Pedagogica

N . L >
%" 28 [ "
Auxiliares Area Parvularias Area o il
Maternal Preescolar EAqu'l'ar d.e Alj|X||IE.ir de
_ - nrermeria
1-2 ANOS 3-4 ANOS Limpieza

v

Elaborado por: Los autores

La estructura organizacional del CENTRO DE CUIDADO INFANTIL se
encuentra conformada por personas con vocacion al servicio, profesionales y
practicantes que realizaran el trabajo de una manera eficaz y eficiente para
poder brindar un servicio de calidad, en este caso muy dinamico y lleno de
actividades.

A continuacion se detallaran las funciones de los participantes dentro

del proceso de creacion y el proceso de operaciones:

° Gerente General

Gerente General estara encargado de:

v' Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de
las funciones de los diferentes departamentos.

v' Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo.
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v" Coordinar con los departamentos para asegurarse que los
registros y sus analisis se ejecutan correctamente.

v' Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, directores
de aéreas y proveedores para mantener el buen

funcionamiento del Centro de Cuidado.

o Director de Area Pedagdgica

La directora del Area Pedagdgica estara encargada de desarrollar los
planes de actividades que realizaran los nifilos mientras permanezcan en el
Centro de Cuidado Infantil, tendra que vigilar que las directrices sean

cumplidas por las Parvularias.

o Director Administrativo y de Operaciones

Estara encargado de la parte financiera; planeara, supervisara, y
optimizara el desarrollo de todos los proyectos, programas y actividades
relacionados con la administraciéon de recursos humanos, financieros,
contables, legales, seguridad integral, con el fin de garantizar el
cumplimiento de las metas propuestas para el Centro de Cuidado y velara la
logistica de los departamentos de cocina, limpieza, para estos operen de la
mejor manera es decir; que tengan los recursos necesarios para el
desempeno sostenible del Centro de Cuidado y asi poder brindarles el mejor

servicio a los ninos.

° Parvularias

Se contard con Parvularias para el Area Maternal que estaran
encargadas de los nifios de 1 a 2 afios y para el Area Preescolar que

estaran encargadas de los nifios de 3 a 4 afos. Estaran encargadas de
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cuidar y controlar las actividades realizadas por los nifilos mientras se

encuentren dentro del centro de cuidado infantil.

o Auxiliar de Cocina

v" Cumplir con las nomas de higiene y seguridad alimenticia

v' Precautelar a que todos los alimentos estén correctamente
preparados

v' Optimizar el gasto de insumos y materiales y la forma de
utilizacion de los recursos.

v Cuidar la higiene de los productos ya elaborados y mantener
en buen estado las maquinarias, equipos y utensilios usados

para la elaboracion de los productos.

o Auxiliar de Limpieza
v' Cumplir con las actividades encomendadas dentro del centro

de cuidado.
v" Encargarse de la limpieza del establecimiento.

2.1.5. CUIDADO DE LOS NINOS

Tendremos como unico objetivo social dedicarnos al cuidado de los
nifos de manera integral, por lo que en la contratacion de personal se
tomara en cuenta factores sectoriales, de educacion, valores desde un
primer momento, por lo que la seleccion de personal sera crucial para la

puesta en marcha del negocio y su superacion en el futuro.
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2.1.6. CULTURA EMPRESARIAL

La cultura empresarial del CENTRO DE CUIDADO INFANTIL tiene

como fundamento principal tener un compromiso total con los nifios;

compensar sus necesidades e intereses, con valores humanos que incluso

se transmitiran a los nifios para su buen comportamiento.

2.1.7. VALORES

Los valores son muy importantes para el centro de cuidado porque

estos son grandes fuerzas impulsoras del trabajo que se llevara a cabo y

permitira posicionar una cultura empresarial que marcara patrones para la

toma de decisiones, podemos citar por ejemplo:

v

La voluntad y perseverancia siempre seran necesarias,
ponerlas en accion.

Compromiso con las personas que trabajan en el centro de
cuidado asi como con los nifos.

Integridad y demostrar el mismo respeto a todos los
participantes del organigrama.

Honestidad y transparencia

El valor central que forma la base de nuestro negocio, es la

excelencia que se demuestra en todos los ambitos de la empresa, desde la

elaboracién del plan de actividades, los productos que satisfagan la

demanda de los clientes, el uso de los proveedores que cumplan los

parametros de calidad que nuestro centro de cuidados impone, y hasta la

rapidez y cordialidad necesaria para brindarle a los clientes, el servicio que

los ninos se merecen.
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2.1.8. FODA

2.1.8.1. Fortalezas

Servicio diferenciado: calidad, confianza y seguridad

Los nifios tendran un cuidado de alta calidad, estara seguro y
protegido. Los padres podran desarrollar su propia lista de ideas que pueden
ser Utiles para ocupar el tiempo libre de sus hijos, debido a que por lo

general los nifios tienen costumbres que los padres no quieren que pierdan.

Innovadores: Infraestructura y equipamiento de primera

El centro de cuidado contara con la infraestructura adecuada para el

normal desarrollo diario de las actividades.

+ Existira suficiente espacio interior y exterior, para que los nifios
no estén amontonados.

+ Habra un espacio destinado a las pertenencias de cada nifio.

+ Las personas encargadas del cuidado de los nifios explicaran
el programa de aprendizaje el mismo que incluira actividades
fisicas, intelectuales, resolucion de problemas y habilidades de

comunicacion.

2.1.8.2. Oportunidades

Oportunidad de nuevos servicios

El servicio es una nueva alternativa para los padres y para los nifios
en especial en cuanto a modos de ocupar su tiempo productivamente que no

lo tienen en otros centros de cuidado.
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Alianza con proveedores

Para reducir costos de inversién en la compra de materiales para el
funcionamiento del proyecto. Se pactara negocios con proveedores para la

buena distribucion de materiales e insumos necesarios.
Desarrollo profesional de sus padres

En estos tiempos, con muchas mujeres incorporadas a la fuerza
laboral, resulta imprescindible el contar con sitios seguros en donde dejar a
los nifios pequefos mientras la madre esté fuera de la casa, entonces es
este el lugar apropiado para ellas, lo que permite el desarrollo profesional de
los padres.

Mercado Potencial Alto

Crecimiento positivo de la demanda al cual nosotros buscamos

satisfacer ofreciendo nuestro servicio.

2.1.8.3. Debilidades

Servicio nuevo

Como el negocio es nuevo existira temor por parte de los padres al
requerir nuestro servicio ya que por lo general las personas prefieren dejar a
sus hijos en sitios recomendados o que ya tienen mucho tiempo en el

mercado.

Altos costos de la instalacion

Debido a que realizaremos la compra del inmueble en el que se

trabajara la infraestructura.
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La puesta en marcha del Centro de Cuidado Infantil partiendo desde
cero ocasionara gastos y costos en todos los aspectos; desde la
construcciéon y adecuacion de infraestructura hasta los materiales con los
que se trabajara, lo que en realidad es una debilidad para el mercado porque
hoy en dia no es tan facil acceder a un préstamo bancario o que existan
aportantes de capital con suficiente suma de dinero para invertir en este tipo

de negocio.

2.1.8.4. Amenazas

Mala percepcion del mercado

Una de las principales amenazas es la agresion, puede tener muchas
formas de expresion, desde la fisica hasta la sicologica. Ejemplos de ello
seria el pegarle a un nifio porque llora mucho, o dejarlo llorar en exceso sin
prestarle ninguna atencion, no darle de comer segun su horario, o darle una
comida inadecuada para su edad, tanto en cantidad como en calidad. Los
ejemplos podrian ser muchos, por estos motivos que se escuchan
diariamente los padres sienten temor de recurrir a estos lugares, lo cual

resulta perjudicial para el Centro de Cuidado Infantil.

Entorno social y econémico

En la actualidad la remuneracién no es lo suficientemente porcentual
al grado de gastos que la persona efectua, lo cual es una amenaza con

respecto a si nuestros clientes estarian dispuestos a pagar por el servicio.
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Entrada de nuevos competidores

Como no existe restriccion alguna para este tipo de negocios,
tenemos que tener muy atentos a los nuevos competidores que ingresen al

mercado y tomar las acciones que nos permita mantener nuestra clientela.

2.2. INVESTIGACION DE MERCADO

2.2.1. ANTECEDENTES

La investigacion de mercado es una herramienta importante durante
el periodo de analisis de pre-factibilidad del proyecto, puesto que ademas de
brindar informacién importante en cuanto a la aceptacion de la propuesta
empresarial en el mercado, también se convierte en un complemento al
momento de delimitar el alcance del proyecto y las alternativas que posee el

mismo.

2.2.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Recopilar y analizar informaciéon que nos ayudara a conocer las
preferencias y necesidades de nuestros clientes para poder satisfacerlas

correctamente.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» Establecer el segmento de mercado y el grado de aceptacién que

tendria el centro de cuidados.
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» Determinar el precio para nuestro servicio.

» Conocer la demanda a satisfacer.

> Determinar la ubicacion de nuestro local.

2.2.3. MERCADO OBJETIVO

Los candidatos perfectos para el cual Enredos y Garabatos disefiara
sus servicios, son padres de nifios de 1 a 4 afos, en busca de una buena
alternativa de cuidado adecuado infantil, que a mas de brindar seguridad,
encuentren un lugar en donde haya distraccion y diversion para sus hijos.
Los segmentos de mercado con mas probabilidad de usar este servicio son
familias con doble ingreso, es decir personas de clase media y alta,
generalmente profesionales de ingresos altos y medios; ya que éstos son los
individuos que pueden disponer de una mayor cantidad de dinero para
invertir en sus hijos y su seguridad.

De acuerdo a las proyecciones del INEC se estima 3.744.351
habitantes en la provincia del Guayas para el afio 2010.

De esta poblacion tenemos que el 7.45% corresponden a nifios de 1 a
4 anos de edad lo que equivale a un numero de 279.029 nifios. Siendo la
ciudad de Guayaquil con mayor poblacion dentro de la provincia del Guayas,
se estima que el 61.60% de los nifios de 1 a 4 anos de edad, pertenecen a
dicha ciudad, aproximadamente 171.876 nifios.

La ciudad de Guayaquil consta de 16 parroquias urbanas, dentro de la
cual, la Parroquia Tarqui es la mas representativa con un 42.93%. Con estos

datos, obtenemos que nuestro mercado objetivo serien los nifios que se
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encuentran dentro de la Parroquia Tarqui con un numero aproximado de
73.786 nifios." El calculo se encuentra en el Anexo 3.

Otro factor primordial es saber cual es la tasa bruta de nacimientos en
Ecuador y sobretodo, en nuestro canton Guayaquil, ya que con eso
podremos estimar el crecimiento anual de nuestra demanda y proyectar los

ingresos a futuro.

Grafico # 3: Tasa bruta de natalidad

[TAsAS BRUTAS DE NATALIDAD A
40.0-/
35,0 - “ .
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A
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Fuente: INEC - proyecciones

! Fuente: www.inec.gov.ec
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2.2.4. TIPO DE MUESTREO

La seleccion de la muestra se realizara por muestreo probabilistico,
porque los resultados que se desean obtener con esta investigacion son
para un analisis descriptivo que proporcione estadisticas utiles para estimar
la posible aceptacion del negocio. En cuanto al método elegido para la
obtencion de la muestra, se ha optado por el muestreo aleatorio simple. Los
resultados esperados con este método, ofrecen un punto de vista general

acerca de las preferencias del consumidor objetivo.

2.2.5. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA “n”

Para determinar el tamafo de la muestra que se utilizara en la
investigacion de mercado de este proyecto, se trabajara con un nivel de
confianza del 90% y un nivel de significancia del 10%, lo que implica un
estadistico de prueba, basado en la distribucion normal estandar, de
z=1.645. El error de disefo establecido es del 10%. A la vez, se asumira una
probabilidad de éxito para el negocio del 50% (y una probabilidad de fracaso
del 50%), puesto que proporciona la maxima varianza que permite encontrar
un tamano muestral optimo, tal que se cometa a lo mucho el error
estipulado.

La férmula a utilizar es la siguiente:

2
L Z -(pz)-(q)
e
e (1.645)*-(0.5)-(0.5)
- (0.10)>

=7.65 =~ 68
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Donde:

p: probabilidad de éxito del negocio.
q: probabilidad de fracaso del negocio.
7?: Estadistico de prueba.

e?: Error de disefio.

El desarrollo de la formula nos lleva a interpretar que el n es
equivalente a 68, resultado que indica la cantidad de encuestas a realizar o a
la vez la cantidad de personas que ayudaran a obtener un mejor criterio para
la conformacion del negocio, pero procedera a encuestar a 100 personas, lo

cual favorece al estudio porque se esta investigando mas de lo requerido.
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ESTA ENCUESTA ESANONIMA'Y CONFAIDENGIAL

Buenos dias somos estudiantes de la ESPOL, estamos realizando una encuesta para medir
La factibilidad de un proyecto de creacién de un CENTRO DE CUIDADO INFANTIL, en la cual esperamos

su absoluta colaboracién y recuerde que sus respuestas son muy importantes; GRACIAS

1. Género: Masculino Femenino

2. Edad: 20-24 25-29 30 en adelante

3. Estado Civil: Casado
Soltero
Divorciado
Viudo

Ooggd

4. ¢ Tiene hijos menores de cuatro anos?

0 Si 0 No

5. ¢Espera tener hijos en el futuro?

0 Si

] No
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6. Si usted tiene o tuviera hijos en un futuro, ;qué tipo de cuidado
prefiere para sus hijos?

] Servicio doméstico
Nifiera temporal (“baby sitter”)
Parientes

Servicio de un Centro de Cuidado Infantil.

o o o o

Otro (por favor especifique : )

7. Califique del 1 al 5 (siendo 5 el muy importante, 4 importante, 3
indiferente, 2 poco importante, 1 nada importante) las caracteristicas
de mayor interés que usted considere para un centro de cuidado
infantil.

Calificacion

Infraestructura

Precio

Calidad y/o servicio

Lugar de ubicacion

# de ninos al cuidado
por persona
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8. ¢En qué lugar le gustaria que el Centro de Cuidado Infantil se ubique?

Los Ceibos (]
Alborada L]
Centro ]
Guayacanes L]

9. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar mensualmente para usar el
servicio:

0 $200 a $250
0 $251 a $300
0 $301 a $350
0

> a $351

10.Si ofreciéramos un Centro de Cuidado Infantil que cuente con un
servicio de calidad, infraestructura adecuada y personal calificado,
¢ estaria dispuesto a utilizarlo?

] Si
] No
] Indiferente

Gracias por su colaboracion
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2.2.6. PRESENTACION DE RESULTADOS

Las encuestas fueron realizadas entre los dias jueves 15, viernes 16
y sabado 17 del mes de Julio del presente afo, en un horario de 10:00 a
17:00, en las inmediaciones de los locales de los comerciales como: Mall del
Sol, Riocentro los Ceibos; y en el centro de la ciudad, puesto que se
consideré a aquellas personas de clase social media alta y alta. Otro
aspecto que cabe recalcar es que el método de recoleccion de datos que se
utilizé fue el Método de acercamiento directo, es decir que los mismos

investigadores fueron quienes realizaron las preguntas a cada encuestado.

1.- Género:
Tabla # 2: Genero
Genero

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Femenino 58 58,0 58,0 58,0
Masculino 42 42,0 42,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Elaborado por: Los autores

Grafico # 4: Genero

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Genero

Femenino

Masculino

Elaborado por: Los autores
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Del total de las personas encuestadas: el 58% (58) fueron del género
femenino, y el 42% (42) del género masculino, lo cual da como resultado un

total de 100 personas encuestadas.

2.- Edad
Tabla # 3: Edad
Edad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 20a24 34 34,0 34,0 34,0
25a29 47 47,0 47,0 81,0
30 en adelante 19 19,0 19,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Elaborado por: Los autores
Grafico # 5: Edad
H20a24
M 25329
>a30

Elaborado por: Los autores
Como se puede observar en el grafico, el 19% de las personas
encuestadas eran mayores de 30 afios, mientras que el 34% tenian entre 20
y 24 anos de edad. El mayor porcentaje lo concentraron las personas entre

25y 29 afios, con el 47% del total de los encuestados.
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3.- Estado Civil

Tabla # 4: Estado civil

Estado
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Validos  Casado 66 66,0 66,0 66,0

Soltero 24 24,0 24,0 90,0

Divorciado 8 8,0 8,0 98,0

Viudo 2 20 2,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Elaborado por: Los autores

Grafico # 6: Estado civil

Estado Gvil

M Casado M Soltero

8% 2%

Divorciado M Viudo

Elaborado por: Los autores

El 66 % de las encuestados eran personas casadas, el 24% eran
solteros, mientras q una pequeina porcidbn correspondia a personas
divorciadas o viudas, teniendo el 8% la categoria de “divorciado”, y el 2% la
categoria de “viudo”. Estos datos nos proporcionan informacién importante

sobre el perfil de los consumidores.
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4.- ;Tiene hijos menores de cuatro anos?

Tabla # 5: Hijos < 4 afios

<4
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  No tiene hijos 57 57,0 57,0 57,0
Tiene hijos 43 43,0 43,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Elaborado por: Los autores

Grafico # 7: Hijos < 4 afios

Hijosmenoresa 4 anos

¥ No tiene hijos ™ Tiene hijos

Elaborado por: Los autores

Del total de las personas encuestadas, el 57% no tiene hijos menores
a 4 afios de edad, mientras que el 45% si tienen hijos menores al rango

mencionado.
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5.- ¢Espera tener hijos en el futuro?

Tabla # 6: Hijos futuros

Hijos Futuros

No tendra hijos | Tendra hijos TOTAL
Hijos No tienen hijos 16% 41% 57%
menoresa4 | Tienen hijos 9% 34% 43%
afios
TOTAL 25% 75% 100%
Elaborado por: Los autores
Grafico # 8: Hijos futuros
HijosFuturos
50
Bl No tendra hijos
[ Tendra hijos

Recuento

No tiene hijos

Tiene hijos

<4

Elaborado por: Los autores

En este grafico se puede observar que del 57% de las personas que

no tienen hijos menores de 4 afios de edad, el 41% de ellas si esperan tener

hijos en un futuro lo que seria un dato muy importante ya que ellos vendrian
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a ser nuestro mercado potencial, mientras que el 16% restante no tienen

pensado tener hijos.

Ademas, del 43% de las personas encuestadas que si tienen hijos
menores a 4 afnos, el 34% si tienen planificado tener mas hijos en un futuro y
el 9% no espera tenerlos.
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6.- Si usted tiene o tuviera hijos en un futuro, ;qué tipo de cuidado
prefiere para sus hijos?

Tabla # 7: Tipo de cuidado para sus hijos

Tipo

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Servicio domestico 16 16,0 16,0 16,0
Baby sitter 13 13,0 13,0 29,0
Parientes 24 24,0 240 53,0
Centro de cuidado infantil 43 43,0 43,0 96,0
Oftro 4 4,0 4,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Elaborado por: Los autores

Grafico # 9: Tipo de cuidado para sus hijos

Tipo de cuidado para sus hijos

M Servicio domestico

M Baby sitter

" Parientes

M Centro de cuidado infantil

M Otros

e

Elaborado por: Los autores

De las 100 personas encuestadas, se observa que el 43% prefiere un
centro de cuidados infantil para la atenciéon de sus hijos, el 24% eligen a un
pariente para el cuidado de sus hijos, el 13% prefiere a niferas, el 16% a

empleadas domesticas y un 4% prefiere otro tipo de cuidado para sus hijos.
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7.- Califique del 1 al 5 (siendo 5 el muy importante, 4 importante, 3
indiferente, 2 poco importante, 1 nada importante) las caracteristicas de

mayor interés que usted considere para un centro de cuidado infantil.

Tabla # 8: Importancia

Nedia h:;ie h:;*le indfererte | Iportarte hp’f‘“’:m TOTAL
< st 3| | 12 12 21 2 B 10
S |Predo 287 14 2 5 21 1 100
£ [caicna 3| 4 12 Py B 10
S |Uticacien 28| 21 1 9 15 10
% hoorirsporposorn | 200 | % % 23 4 11 10

Elaborado por: Los autores

Se puede observar en la tabla que la caracteristica que mas es
valorada por los encuestados es la de CALIDAD, ya que la misma obtiene la
mayor de las medias que es de 3.73. La otra caracteristica mas valorada es
la INFRAESTRUCTURA con una media de 3.52, es decir, que las personas
les interesa que el centro tenga las instalaciones necesarios para un mejor

funcionamiento.

Asi mismo, le sigue el PRECIO con una media de 2.87, el NUMERO
DE NINOS AL CUIDADO POR PERSONA con una media de 2.60 y por
ultimo la UBICACION con una media de 2.28.

-54-



8.- ¢ En qué lugar le gustaria que el Centro de Cuidado Infantil se

ubique?
Tabla # 9: Lugar de preferencia
LugarPreferencia

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Los Ceibos 55 55,0 55,0 55,0
Alborada 18 18,0 18,0 73,0
Centro 17 17,0 17,0 90,0
Guayacanes 10 10,0 10,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

El 55% de las personas encuestadas respondié que preferirian un

centro de cuidados infantil ubicado un Los Ceibos, el 18% en la Alborada, el

M LosCeibos

Elaborado por: Los autores

Grafico # 10: Lugar de preferencia

HAlborada [1Centro M Guayacanes

Elaborado por: Los autores

17% en el centro de la ciudad y un 10% en Guayacanes.

Esto ratifica la vision del proyecto de situar el centro de cuidados en la

zona norte de Guayaquil; no obstante, sera necesario el estudio técnico para

determinar la ubicacion 6ptima.
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9.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar mensualmente para usar el

servicio del Centro de Cuidado Infantil?

Tabla # 10: Precio

Precio
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 200 a 250 74 74,0 74,0 74,0
251 a 300 19 19,0 19,0 93,0
301 a 350 7 7,0 7,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Elaborado por: Los autores
Grafico # 11: Precio
Precio
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
0% 0%
2002250 251a300 301a350 >351

Elaborado por: Los autores

Como se puede observar en el grafico el 74% de las personas
estarian dispuestos a pagar entre un rango de $200 a $250 por un servicio
de cuidados, el 19% estan dispuestos a pagar entre $251 a $300, y el 7%
restante estaria dispuesto a pagar entre $301 a $350.

Del total de los encuestados el 0% no estaria dispuesto a un valor
mayor a $351. Estos datos son de mucha importancia ya que nos da
informacion sobre la disposicion de los clientes en pagar por un servicio para

el bienestar de sus hijos.
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10.- Si ofreciéramos un Centro de Cuidado Infantil que conste con un
servicio de calidad, infraestructura adecuada y personal calificado,

iestaria dispuesto a utilizarlo?

Tabla # 11: Aceptacion

Aceptacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Si 93 93,0 93,0 93,0
No 3 3,0 3,0 96,0
Indiferente 4 4,0 4,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Elaborado por: Los autores

Grafico # 12: Aceptacion

Aceptacion
B Si ®No Indiferente
3% 4%

Elaborado por: Los autores

En esta grafica, se observa que el 93% estarian dispuestos a utilizar
el servicio a ofrecer con calidad, infraestructura y personal adecuado, lo cual
es un dato que nos favorece. El 3% no estd dispuesto a utilizar nuestro

servicio, y al 4% le es indiferente.
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2.2.7. Conclusiones

Luego de haber recolectado, tabulado y analizado detenidamente los
datos se puede resaltar que la investigacion de mercados logré satisfacer los
objetivos planteados y permiti6 obtener informacion relevante de las

preferencias y perfiles del consumidor meta.
A continuacién se mencionaran los resultados de la investigacion:

» E| porcentaje de personas que tienen hijos menores a 4 afos es
favorable para la implementacién del proyecto. Ademas, se obtuvo
que del total de las personas encuestadas, tengan o no hijos
actualmente menores a 4 afos, el 75% tienen planificado tener hijos
en un futuro, lo cual es de mucha importancia ya que ellos serian el

mercado potencial.

» El tipo de cuidado que los padres prefieren para sus hijos es un centro
de cuidado infantil, lo cual es un dato muy alentador para la

consecucion del proyecto.

» La calidad del servicio es la caracteristica de mayor importancia en un
centro de cuidados para los encuestados segun los datos obtenidos.
Ademas, las instalaciones deben ser las adecuadas, con un ambiente
decorado de tal forma que cada detalle facilite y contribuya en el

aprendizaje y descubrimiento de los nifos.

» Las personas prefieren encontrar un centro de cuidados en la zona

norte de la ciudad de Guayaquil

» Finalmente, hay un gran interés y disposicion del las personas en

contar con el servicio de cuidados para sus hijos.
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2.2.8. Focus Group

En una entrevista en grupo es donde encontraremos otra oportunidad
de experimentar el mercado directamente; es decir un estudio de
investigaciéon de mercado reducira las personas en numeros y porcentajes;
pero en una entrevista en grupo las personas estan alli, los cuales
proporcionaran una oportunidad especial de obtener un cuadro del
comportamiento y actitudes, persona por persona, en vez de patrones
agregados que son el resultado de la generalidad de los estudios en gran

escala.

Para el caso del Centro de Cuidado Infantil, entrevistaremos a Parvularias de
Pre maternales y Pre kinder; ya que son las que estan mas relacionadas y

tienen experiencia con el tema.

Personas Entrevistadas:

» Profesora Parvularia Cynthia Cantos Bajafia

» Profesora Elsy Rodriguez Figueroa
Preguntas:

¢ Qué atributos deberia tener el Centro de Cuidado Infantil para que sea
elegido en relacién a otras ofertas?

Un atributo primordial que deberian tener es aquel en que los padres
de familia del segmento al que se dirigen se fijan mas que nada; la
preparacion y calidez de las personas, que se queden al cuidado de sus
hijos mientras no estan a su lado; es indispensable ya que todo parte desde
ellas ya que son quienes tendran el contacto directo con los nifios y que por
medio de los nifios es que se transmitiran las buenas o malas acciones de

trato hacia ellos, recuérdese que los nifios captan hasta el mas minimo
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sentimiento sea bueno o malo el cual tarde o temprano captaran los padres,

lo cual puede ser positivo o negativo dependiendo del caso.

Otro aspecto relevante es la infraestructura, la limpieza del mismo que es
importante en cuanto a su desarrollo, desenvolvimiento, de la salud en
especial los nifos siempre estaran propensos a adquirir virus, gérmenes del
ambiente que provoquen enfermedades que se dan por el desaseo de
ciertos lugares que brindan este tipo de servicio y que no son

recomendables.

¢El servicio que se esta desarrollando motiva la acciéon de compra del
segmento de mercado al cual va dirigido? ;Por qué razones no la

motiva?

Si lo motiva. El segmento al que va dirigido son personas con hijos
menores de hasta 4 anos que trabajan, los padres en busca de su desarrollo
profesional buscaran donde dejar a sus hijos, y mucho mejor si es un lugar
agradable en el cual se pueda confiar, este es una buena razéon para

motivarlos a emprender sus actividades.

Otras variables semejantes que motivan a la adquisicion del servicio

son: el precio y la comodidad.

¢ Cual es la evaluacion de la relacion precio calidad del servicio de la

empresa?”

Tienen que ir de la mano, seria incoherente brindar un servicio
pésimo a un coste demasiado alto o dar un servicio excelente a bajo precio,

los dos puntos son negativos hay que tener un equilibrio.
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¢éCuales son las verdaderas expectativas, deseos y motivaciones de

nuestro mercado objetivo?
Expectativas de los posibles clientes:

» Mejor calidad del servicio.

» Al menor coste.

» Acompanado de un buen trato.

» Puntualidad.

» Que sea flexible para atender las especiales o urgentes

necesidades que se les presenten.

La insatisfaccion del cliente existente es en buena parte desconocida y

siempre superior a la estimada, lo que dificulta su gestidn eficaz.
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2.2.9. PLAN DE MARKETING

Con el objetivo de estudiar con mayor profundidad las multiples
variables que podrian afectar a la puesta en marcha del Centro de Cuidado
Infantil se realizaran diferentes analisis de marketing para ayudar a obtener
una perspectiva mas clara con respecto al mercado en que se incursionara,

lo cual ayudara a tomar decisiones acertadas.

2.2.9.1. MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP (BCG)

La matriz BCG es un instrumento de analisis de carteras de

productos, elaborada en los afios 70 por el Boston Consulting Group.

La matriz BCG sera de gran importancia para saber la fortaleza o

posicionamiento del servicio segun el tiempo en el mercado.

En esta matriz el eje vertical representa la tasa de crecimiento y el eje
horizontal la cuota relativa de mercado. Ambos ejes constan de dos zonas,
alta y baja, formando de esta manera una matriz de cuatro productos:

e Productos Estrella

Indica las expectativas de crecimiento altas y posicidon competitiva
también alta, es decir genera recursos pero también exige inversiones

fuertes.

En esta posicion no es posible que se encuentre el Centro de Cuidado
Infantil ya que como se menciond, ser un producto estrella significa tener
posicionamiento en el mercado y ademas competitivo; el Centro de Cuidado

de Cuidado Infantil incursionara en el mercado por primera vez.
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e Productos Vaca Lechera

Combinan una posicion fuerte en el mercado con unas expectativas
de crecimiento lento, por lo que generan recursos y no necesitan de grandes

inversiones.

El Centro de Cuidado Infantil necesita de una inversion fuerte para la
adquisicidn del equipo para iniciar las actividades, tiene expectativas de
crecimiento alto pero no llega a tener un complemento con el crecimiento y

rentabilidad por lo que no se encuentra aun en esta posicion.

e Productos Interrogante

La cuota relativa de mercado es baja, pero tiene alta tasa de
crecimiento del mercado. La empresa debe escoger aquellos productos que
tengan posibilidad de futuro, invertir en ellos y tratar de conseguir mejor

posicion competitiva.

El servicio de Cuidado Infantil “Enredos y Garabatos” se encuentra en

el sector “interrogante” de la matriz BCG, debido a varios motivos:

e Es un servicio nuevo enfocado hacia un segmento que tiene
alta tasa de crecimiento,

e Se requiere de una fuerte inversién la misma que sirve para
conservar su participaciéon en el mercado y mas aun para

aumentarla ya que es baja.

e Productos Perro

Se Tiene baja expectativa de crecimiento del mercado y baja
participacion en el mercado, por lo que ni generan ni absorben recursos y se

mantienen en un equilibrio financiero.
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El Centro de Cuidado Infantil no se incluira en este segmento por que

este negocio es de alto crecimiento y no cuenta con el dinero suficiente para

autofinanciarse.

Cuadro # 2: Matriz BCG
ESTRELLAS: INTERROGACIONES: e
. Uentrede-Cwidada izl
Exito. Mercado con lider.

¢? Continuar en el

Negocio.

VACA DE DINERO:
Produce mucho efectivo © .

Lider del mercado ‘ ‘ a\

, ~e
Economias de escala ’ [ ]

[ Rl w }

PERROS:
Bajas utilidades

y pérdidas.

Elaborado por: Los autores
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2.2.9.2. MATRIZ DE IMPLICACION

Esta matriz indica la fuerza con que un consumidor responde ante
los estimulos de un servicio; es decir la fuerza con la que los posibles
clientes del Centro de Cuidado Infantii se sentiran atraidos por las

cualidades del servicio que se promocionara.

Tabla # 12: Matriz Implicacion

APREHENSION APREHENSION
INTELECTUAL EMOCIONAL
(Emociones, Sentidos,
(Razén, Légica, Hechos) Intuicion)
i Enredos y Garabatos
IMPLICACION
FUERTE Aprendizaje Afectividad
(i, e a) (e,i,a)
IMPLICACION Rutina Hedonismo
DEBIL
(a,i, e) (a, e ,i)

Elaborado por: Los autores

Modo Intelectual
Los consumidores se basan en la razon, logica y hechos.

En esta seccion del analisis se mencionara que todo suceso o
experiencia buena o mala queda gravada en la mente del consumidor lo que
puede ser transmitido por otras personas para dar a conocer a cerca de
alguna situacion para que ocurra o no vuelva a ocurrir; en este mercado
refiriendonos al del Centro de Cuidado a menudo se escuchan de
agresiones, maltratos, lo que pone inseguros a los padres de familia al
momento de pensar en esta alternativa de cuidado; esto por supuesto no

favoreceria al posible proyecto.
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Modo Emocional
Los consumidores se basan en emociones, sentidos e intuicion.

Hay personas que simplemente se dejan llevar de la publicidad

emotiva; quienes son faciles de convencer.

Implicacion Débil
Representa para los consumidores una decision facil de compra.

Esta situacion puede ocurrir debido a la rutina de adquirir algo que ya

Se conoce.

Implicacion Fuerte
Representa para los consumidores una decision dificil de compra.

El Centro de cuidado Infanti se encuentra en el Sector de

Aprendizaje debido a que:

e Representa una decision facil para el consumidor ya que ofrece
comodidad y buenos servicios a un precio accesible.

e EIl modo de eleccion es intelectual ya que como se menciono
anteriormente los consumidores para; analizar si es una buena
decision dejar a sus hijos en el Centro de Cuidado recordaran
hechos pasados relacionados con otros Centros de cuidado o

Guarderias para tratar de tomar la mejor decision.
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2.2.10. Analisis de las Fuerzas de Porter

Grafico # 13: Fuerzas de Porter

r-

Amenaza de
los nuevos

Qﬁpetidores /

—— J——

Poder de Rivalidad entre °
negociacion de los
los | competidores
Proveedores J§ existentes

Poder de
negociacion de
los Clietes

productos y
servicios
sustitutos

Elaborado por: Los autores
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2.2.10.1. Amenaza de nuevos competidores: Baja

Uno de los problemas que sufren muchas empresas es la entrada
masiva de nuevos competidores que deciden incursionar en campos nUevos
o alternativos que sean mas lucrativos. En el caso del Centro de Cuidados
no es muy comun en la ciudad este servicio desde el punto de vista de la
comodidad y calidad que se brinde, lo que significa un punto favorable para

incursionar.

Un gran desafio que poseen las empresas nuevas o pequefias es la
dificultad que tienen las mismas de mantener a los clientes cuando
empresas mas grandes estan en capacidad de ofrecer precios mas bajos, lo
que es un problema a las pequefas empresas que deben igualar o mejorar
los precios de la competencia. En el Ecuador, las empresas no le prestan
atencion a los servicios que ofrecen, para solucionar esto se deberia fijar en
el perfil de los empleados, lo cual es muy importante para el Centro de
Cuidados “Enredos y Garabatos” que siempre buscara brindar una excelente

calidez por parte de quienes compartiran momentos con los nifios.

2.2.10.2. La rivalidad entre los competidores: BAJA

Dentro del tipo de negocio de servicios de Cuidado Infantil no existe
tanta competencia en el sector como en otras industrias que poseen
barreras de entrada faciles; ya que existen centros de cuidado publicos pero
no cuentan con las caracteristicas necesarias para brindar un excelente

servicio. Los centros de Cuidado que son nuestra posible competencia son:

+ Suefios Dorados
+ Mega mundo

+ Crecer

Todos ubicados en el Norte de la ciudad.
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La rivalidad dentro de esta industria también estd compuesta por los
comentarios y criticas que se escuchan por parte de los consumidores y las
comparaciones que ellos realizan en cuestiones de calidad y precios con
relacion a otras empresas o servicios de guarderia similares; aunque lo que
predomina en la mayoria de los casos, al momento de elegir una opcién es

el precio, mas no su calidad.

2.2.10.3. Poder de negociacién de los proveedores: BAJA

Como sucede en la mayoria de la industria educativa, todos los
proveedores son fundamentales para brindar un servicio de calidad y
garantizar la satisfaccion por parte del cliente, pero tampoco son
indispensables ya que se cuenta con una amplia gama de empresas que

pueden proveernos de sus productos.

Lo que Enredos y Garabatos debe hacer al momento de escoger un
proveedor es analizar los que mejor servicio al cliente ofrecen, ya sea por su
puntualidad, seriedad y calidad. Para esto es necesario contar con un
personal competente, que se encuentre en capacidad de tomar decisiones
correctas y acordes a los objetivos que Enredos y garabatos persigue vy
promete a sus clientes, ya que de esto dependera la reputacion e imagen de

la misma frente a los consumidores.

2.2.10.4. Poder de negociacién de los compradores: ALTA

Como en cualquier negocio, los clientes y consumidores tienen gran
poder de negociacién ya que la opinidon que ellos tengan del servicio es lo
que permitira crear una buena imagen de la empresa en la mente de los
consumidores, permitiendo asi que los mismos regresen a comprar 0

recomienden el servicio.
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Especificamente dentro de ésta clase de servicios que se ofrecen a
los padres e hijos es que tienen la opcidon de elegir las actividades y servicios
ofrecidos por Enredos y Garabatos, por lo que es muy importante que los
consumidores estén satisfechos con el servicio y la calidad ofrecidos en el
producto, y de ésta manera lo puedan asistir con total agrado y satisfaccion.

La mejor manera de obtener la fidelidad de los clientes es
brindandoles excelencia, calidad y un trato justo y equitativo; siempre
pensando en que el éxito de una relacién de largo plazo es que las dos

partes ganen y se sientan satisfechas con el servicio brindado y recibido.

2.2.10.5. Amenaza de productos sustitutos: BAJA

Dentro de éste campo es necesario mencionar que los productos
sustitutos son otras alternativas que los padres prefieren para el cuidado de
sus hijos como por ejemplo; servicio domestico, las nifieras puertas adentro,
nineras temporales, parientes cercanos o terceras personas. Tomando en
consideracion estos factores, se puede concluir el grado de importancia que
juega la calidad al momento de ofrecer un servicio, en especial el que pueda
ofrecer Enredos y Garabatos a sus usuarios.
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2.2.11. MACRO Y MICROSEGMENTACION

2.2.11.1. Macro-Segmentacion

En este analisis se definira el mercado de referencia desde el punto
de vista del consumidor, para lo cual se tomaran en cuenta tres

dimensiones, estas se presentan a continuacion:

Funcion o necesidades:

Responde a la pregunta: ; Qué necesidades satisfacer?

e Comodidad

e Seguridad

e Compromiso total con los clientes
e Mantenimiento

e Alimentaciéon

Recursos:

Responde a la pregunta: ; Como satisfacer estas necesidades?
e Ofreciendo un excelente servicio y creando un ambiente agradable

para padres y nifos en especial; con material necesario para el

transcurso de tiempo de permanencia en Enredos y Garabatos.
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Grupo de Compradores:

Responde a la pregunta: ;A quién satisface estas necesidades?

e Padres que trabajen y cuenten con un lugar apropiado donde dejar a

sus hijos.

2.2.11.2. Micro — segmentacion

Con este estudio se daran a conocer las caracteristicas de los
consumidores asi mismo las cualidades preceptuales que permitiran

diferenciar este servicio en el concepto de los compradores potenciales.
Las caracteristicas del segmento elegido son:

Segmentaciéon Geografica
— Padres de familia ubicados en la zona norte de la ciudad de
Guayaquil.
Segmentacion Demografica
- Familias que tengan hijos entre 1 y 4 afios de edad.
— Clase social: Media alta - Alta

Segmentacién Psico-grafica

- Estilo de vida: Padres ejecutivos que se preocupan por el cuidado de
sus hijos.
- Intereses: Un servicio con las comodidades necesarias y con un

ambiente propicio para el desarrollo infantil.
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2.2.12. MARKETING MIX

2.2.12.1. Producto

La estrategia que se utiliza dentro del producto es ofrecer
AGRADABLE AMBIENTE, SEGURIDAD, VARIEDAD Y COMPROMISO
TOTAL CON NUESTROS CLIENTES Y TODO LO QUE TENGA QUE VER
CON ELLOS (personal, padres e hijos), brindando exhaustiva y transparente
informacion de nuestros programas con los objetivos trazados por “Enredos
y Garabatos”, ganandonos asi su confianza, por nuestro trato individualizado
con todos. Ademas que tenemos a nuestro principal activo, nuestro personal,
comprometidos con la responsabilidad para que se impliquen en el proyecto
y con esto nos distinguiremos de los demas, fomentamos la diversidad y
logrando metas, basandonos en nuestro desempefo, en el constante
mejoramiento y renovacién de los servicios que brindamos, para que

siempre sean de la satisfaccion, altura y agrado de nuestros clientes.

Explotaremos nuestra principal propuesta “CON CARINO Y
CREATIVIDAD TE PROTEGEMOS* desarrollando asi el espiritu “Enredos y
Garabatos”, no solo en nuestros clientes, sino en la sociedad, colaborando
con ninos, padres, personal y personas en general capaces de ser creativos,
responsables con ellos y con los demas, implantando valores, una filosofia y

reglas que fomenten respeto.

Creemos firmemente que estas actividades puestas en accion nos
brindaran un crecimiento en la productividad de la empresa, mayor fidelidad
entre nuestros clientes en general creando un ambiente agradable unico que
solo “Enredos y Garabatos” puede ofrecer, aumento de la creatividad en la

resolucion eficaz de problemas, entre otras.

La presentacién de nuestro servicio juega un papel fundamental en la
estrategia de los mismos. Se basa en DINAMISMO, CREATIVIDAD,
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VARIEDAD, ORDEN Y SERVICIO, siendo ésta nuestra estrategia, por

diferenciacion.

2.2.12.2. Precio

Al ofrecer un servicio de calidad, brindando a nuestros clientes
excelencia y satisfaccibn en sus necesidades, también ofreceremos un
precio justo y acorde a la situacién econémica actual en la que vivimos. Es
decir, no precios altos ni exorbitantes, ya que nuestro objetivo central es que

los consumidores puedan pagar el servicio obteniendo una ganancia.

Para establecer los precios se toma en consideracion los costos de
constitucién e inversion, y tomando como referencia los precios que la
competencia directa. Todos estos variables tuvieron una incidencia al
momento de definir el precio que Enredos y Garabatos sefialara; eso si,
siempre siendo fieles a los objetivos de calidad de la empresa, ya que una
situacion en la que no se esta dispuesta a ceder es en la importancia de
mantener un excelente servicio con los mejores y mas seguros productos. El

precio mensual sera aproximadamente de $ 200 a $250 ddlares.

2.2.12.3. Plaza

Se establece como plaza a la ciudad de Guayaquil en el sector norte
de la ciudad, especificamente en la Parroquia Tarqui. El Centro de Cuidado
infantil se encontrara ubicado en la ciudadela Los Ceibos, ya que constituye

el sitio central de la zona que se espera abarcar.
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2.2.12.4. Promocion

En vista de un nuevo servicio hara falta de la exhaustiva publicidad

que se llevara a cabo por medio de:

Radio y television

Se transmitira la publicidad de la apertura del Centro de Cuidado
Infantil por estos medios principalmente ya que son masivos y de alcance

maximo a la sociedad.

Volantes

Se repartira volantes en centros comerciales y en la calle en general,

dentro de la zona Norte, que es donde residen nuestros futuros clientes.

Folletos

Los tripticos contendran informacion detallada sobre los diversos
servicios que “Enredos y Garabatos” ofrece. De esta forma, se buscara

llamar la atencion mas dirigida de nuestros potenciales clientes.

Marketing de boca a boca

La calidad de nuestro servicio, sera la satisfaccion de nuestros
clientes, lo que va a generar el marketing de boca a boca, con comentarios
totalmente positivos entre familiares, amigos u otro tipo de referencias. El ser
recomendados por el buen servicio que ofrecemos es nuestra meta principal

que cuanto a las estrategias de publicidad que utilizaremos. Por esto,
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evitaremos cualquier minima insatisfaccion de nuestros clientes y asi se

lograra impedir malos comentarios dentro del medio.

Pagina Web

Se implementara una pagina web para que los clientes potenciales
puedan conocer a que se dedica la empresa, sus instalaciones, los servicios
que ofrece detalladamente, el equipo gerencial, las promociones vigentes,
videos y fotos lo cual ayudara a los visitantes a conocer mas a fondo la
razén de ser de ENREDOS Y GARABATOS, asi como el poder conocer el

interior de la empresa.
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2.3. ESTUDIO TECNICO

2.3.1. INTRODUCCION

En este capitulo se establecera la informacion detallada relacionada
a los implementos que tendran mayor incidencia sobre la magnitud de los
costos e inversiones que deberan efectuarse si se implementa el proyecto;
se realizaran las especificaciones al respecto de la cuantia del lugar donde
se va a efectuar la instalacion y adecuaciones, las materiales y utensilios, asi
como también el personal requerido; con el objetivo de determinar cuales
seran los recursos necesarios para trabajar de manera eficiente y eficaz en

la puesta en marcha del Centro de Cuidado Infantil.

Con cada uno de los elementos que conforman el estudio técnico se
elaborara balances de instrumentos necesarios el monto de la inversién y
posteriormente conocer la viabilidad econdmica; de ahi la importancia de

definir todos los requerimientos necesarios.

2.3.1.1. OBJETIVOS

4 Definir el tamario 6ptimo y localizacién de la empresa, la cual debe
justificar la prestacién del servicio y la produccién necesaria, para no
arriesgar a la empresa en la creacion de una estructura que no esté
soportada por la demanda.

4 Determinar los costos en que se incurriran para implementar el
proyecto, y de aqui partira la base para el célculo financiero y la
evaluacion econémica del mismo.

# ldentificar los procesos y métodos necesarios, de ahi se desprende la
necesidad de materiales, para la prestacion del servicio, asi como el

personal calificado para lograr los objetivos de operacién, la
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organizacion de espacios para su implementacion, y establecer una
estrategia para administrar la capacidad instalada ante eventuales

aumentos de la demanda.

2.3.1.2. PROCESO DEL SERVICIO

El proceso para adquirir el servicio sera el siguiente:

4 El cliente tendra la facilidad de solicitar el servicio por medio de la
pagina web o de manera personal.

4 Los padres deberan llenar el respectivo formulario para la inscripcion
de su hijo. Se debe adjuntar fotocopia de la cedula de identidad del
padre o la madre del nifio.

4 Entrega de documentos del nifio: Partida de nacimiento, y copia del
carnet de vacunacion, con certificado médico actualizado del pediatra.

¢ 4 fotografias tamafio carnet.

# Se procede a la recepcion del nifio, por las horas que el padre
especifique

4 El formulario de inscripcion es el siguiente:
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Cuadro # 2: Formulario de inscripcion

Nombres del nifio:

Sexo:

Fecha de nacimiento:

Domicilio:

Telefonos:

Padres:

Si los padres son divorciados, quien tiene la custodia del nifio(a)

Nombre de la madre:
Trabajo:

Direccion:

Telefonos:

Email:

Nombre de la padre:
Trabajo:

Direccion:
Telefonos:

Email:

Numero de hermanos:
Nombres/Edades:

DATOS DE INSCRIPCION

Masculino
Femenino

Separados
Divorciados

Celular:l

Celular:l

En caso de emergencia contactar a (aparte de los padres):

Telefono de la persona:

Observaciones:

===

Elaborado por: Los autores
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2.3.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

Para poder definir la localidad en que se asentara el Centro de
Cuidado Infantii se tomaran en cuenta algunas variables importantes,
apoyados en el analisis y criterios de métodos para que la decision tomada

sea la mas optima para el beneficio econémico en el futuro.

Analisis de los factores de localizacion:

Para determinar la mejor localizacion del proyecto, hay varios factores

que tenemos que tomar en cuenta, tales como:

o Medios y costos de transporte

¢ Disponibilidad y costo de mano de obra

e Cercania de las fuentes de abastecimiento

e Factores ambientales

e Cercania al mercado

e Costo y disponibilidad de locales para alquiler
e Estructura impositiva y legal

¢ Disponibilidad de agua, energia y otros suministros

2.3.2.1. METODOS PARA LA LOCALIZACION DEL PROYECTO

Existen varios métodos para el estudio de la 6ptima localizacion del

proyecto, los que se mencionan a continuacion:

v' Métodos de evaluacion por factores no cuantificables
v" Método cualitativo por puntos

v' Método de Brown y Gibson

Para el proyecto de creacion de un centro de cuidado infantil se ha
elegido el Método cualitativo por puntos ya que se considera que es el mas

apropiado para obtener la localizacién del mismo.
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2.3.2.2. METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Este método consiste en definir los principales factores determinantes
de una localizacién, para asignarles valores ponderados de peso relativo, de
acuerdo con la importancia que se le atribuye. El peso relativo tiene que dar
una suma igual a 1. Luego se divide cada alternativa de ubicacion y estas
son calificadas del 1 al 10 a medida que cumplan o no con cada factor
relevante, y nos quedamos con la que tenga mayor calificacion ponderada,

que sera la que mejor cumpla las necesidades planteadas.

En cuanto al estudio de localizacion de ENREDOS Y GARABATOS se

ha considerado 5 factores importantes:

Cercania al mercado.
Costo de la mano de obra.
Costo de los insumos.

Costo de la vida.

-+ & & &

Cercania de los proveedores.

Existen tres alternativas para el proyecto:
A.- Los Ceibos

B.- Alborada

C.- Centro

La matriz de localizacién muestra a cada opcion de compra calificada
con cada factor relevante, siendo el mas conveniente aquel que mayor

puntaje obtenga en la sumatoria, como se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla # 13: MATRIZ DE LOCALIZACION

Los Geibos Alborada Centro
;:{:te M:‘; clificadn | A" | clificacion hﬂf& Cilificacion Pu‘;‘;
i‘i’:ﬂd 030 9 27 68 204 72 216
B 020 73 146 85 17 86 172
cﬁf‘;ifm 010 72 072 75 07 75 075
iﬁ';::'“ 015 63 095 7,7 1,155 65 097
Costodelavida | 025 84 21 7 175 6 15
UVA 100 7,95 73% 7,105

Finalmente se concluye que la mejor opcién para las necesidades de
la empresa es el sector ubicado en CEIBOS NORTE, pues se encuentra
cerca del mercado objetivo y de los posibles proveedores, considerando que

el costo de la vida es mas caro en la zona norte de la ciudad, las personas

Elaborado por: Los autores

que consuman el producto seran personas con una economia estable.

Otros factores a considerar y que influyen mas comunmente en la

decision de la localizacion de un proyecto son los siguientes:

e Medios y costos del transporte

Son todos los costos relacionados al transporte de la materia prima a

la empresa, por lo que es una variable significativa al momento de

elegir la localizacidon de la empresa.

e Disponibilidad de Servicios Basicos:

El sector en que la empresa estara ubicada cuenta con todos los

servicios de agua, luz y teléfono independientes, con los que se podra

ofrecer una adecuada y mejor atencion al cliente.
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2.3.3. DISTRIBUCION DEL CENTRO DE CUIDADO INFANTIL

2.3.3.1. PLANO ARQUITECTONICO

Figura # 2: Plano

e— 1 = =
Salon Multiple 30%
- -
O 10 O |-
| JL/0O Ol 0o
- L
Area de |
recreacion . i
. 2¢9—": | t‘ rte \, ‘-j-'1 otricidad
Fina 20%
Area de
escanso 15%

Elaborado por: Los autores
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e Area de cuentos y Motricidad fina:

La necesidad de la lectura es evidente cuando toda la ensefianza y el
aprendizaje estan basados en ella. Este espacio ofrecera amplias y
calurosas oportunidades para la lectura de libros de cuentos. Los
libros cortos y familiares tienen mucho atractivo para los nifios. El
ritmo y la repeticion de los poemas para infantes, por ejemplo, hacen
que los nifios sientan como si las palabras y los sonidos fueran sus
amigos. Conforme leen una y otra vez sus libros favoritos, se
desarrolla otro paso importante, el de juntar el sonido de la palabra
con la palabra escrita. Los ritmos y los sonidos que los nifios gozan
cuando son infantes llevan consigo un valor mayor de alegria: les
ayuda a construir su sensibilidad hacia los fonemas, un conocimiento

critico en el aprendizaje de la lectura.
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Area de recreacion:

La recreacion se asocia con el factor intelectual vy
educativo. Investigaciones han demostrado que los nifios aprenden
mucho mas en ambientes relajados, sin presion. Es por ello que la
recreacion es fundamental para el desarrollo intelectual de las
personas. A la vez, el recrearse proporciona en si, una forma de
aprendizaje, a través de experiencias propias y de la relacién de la
persona con el exterior.

Esta area necesariamente debe incluir la diversion o el pasarlo bien,
con el objetivo de distraerse de las exigencias, especialmente
laborales y asi conseguir un alivio necesario para conllevar
nuevamente, otra etapa de responsabilidades, con energias

renovadas que permitiran un mejor resultado de ellas.
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Area del hogar o descanso:

La cantidad de tiempo dedicada al descanso sirve para reponer la
energia consumida durante el tiempo dedicado a la actividad. Entre
ambas cantidades de tiempo ha de existir un equilibrio razonable. Es
importante contar con un espacio dedicado al descanso para que el
nino desarrolle una actitud favorable. Este ambiente sera adecuado,
tranquilo y acogedor, es importante que la habitacion o el lugar donde
duerme estén ordenados y no tenga ningun adorno u objeto que

pueda alterar o inquietar al nifio.
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2.3.4. VALORACION DE LA INVERSION

Se tratara de reconocer las variables econdmicas de los aspectos
técnicos, debido a que las inversiones son comunes a las variables del
alcance de la produccién, administracién y ventas es por tal motivo que a

este segmento se le debe prestar especial atencion.

Los elementos de los balances contendran sistematicamente la
informacion en funcion de la complejidad, diversidad, y cantidad de equipos
que permitiran la operacion normal del Centro de Cuidado detallando la
informacion de caracter econémico.

La importancia de cada uno de los Balances se manifiesta en que de
cada uno se extraera la informacion pertinente para la elaboracién del flujo

de efectivo del proyecto

2.3.5. BALANCE DE OBRA FiSICA

Para llevar a cabo el proyecto se procedera a la compra de un terreno por lo que se
requerira de la inversion en Obra Fisica para la construccion equitativa requerida
del Centro de Cuidado Infantil.

Tabla # 14: Balance de Obra Fisica

BALANCE DE OBRA FISCA
CANTIDAD | OOSTO UNITARIO | TOTAL/ ACTIVO
Terreno 1 40.000,00 40.000,00
Obra Fisica 1 20.000,00 20.000,00
TOTAL S 60.000,00

Elaborado por: Los autores
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2.3.6. BALANCE DE MUEBLES Y ENSERES

Tabla # 15: Balance de Muebles y Enseres

BALANCE DE MUBBLESY ENSERES

Escritorio 2 80,00 160,00
Silla para escritorio 2 35,00 70,00
Sillas visitas 3 25,00 75,00
Cunas para bebes 7 89,00 623,00
Andadores 7 15,00 105,00
Barieras 7 7,00 49,00
Estante para libros 2 26,00 52,00
Papelera 4 5,00 20,00
Juegos Didacticos 10 32,00 320,00
Mesas Pentagonales de Madera 5 60,00 300,00
Sillas 25 12,00 300,00
Anaquel con Casilleros 2 180,00 360,00
Camas Pequenias 5 300,00 1.500,00
Juegos de Recreacion 5 150,00 750,00
TOTAL S 4.684,00

Elaborado por: Los autores

2.3.7. BALANCE DE EQUIPO Y MAQUINARIA

Tabla # 16: Balance de Equipo y Maquinaria

BALANCE DE EQUIPO Y MAQUINARIA
Cocina 1 570,00 400,00
Microonda 1 250,00 250,00
Refrigeradora 1 800,00 507,00
TOTAL S 1.157,00

Elaborado por: Los autores
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2.3.8. BALANCE DE EQUIPO DE COMPUTO

Tabla # 17: Balance de Computo

BALANCE DE EQUIPO DE COMPUTO
Computadoras 2 800,00 1.600,00
Impresoras 1 120,00 120,00
Teléfono 2 74,00 148,00
Aire Acondicionado LG 1 800,00 800,00
TOTAL S 2.668,00

Elaborado por: Los autores

2.3.9. BALANCE DE PERSONAL

Tabla # 18: Balance de Personal

SUEDOSY BENEFICIOS

Cargo Cargos| Sueldo T. Mensual T. Anual
Gerente General 1 800,00 1.083,87 13.006,40
D. de Operaciones 1 400,00 551,93 6.623,20
D. Pedagdgica 1 400,00 551,93 6.623,20
Parvularias 4 310,00 1.668,99 20.027,92
Limpieza 1 240,00 339,16 4.069,92
Cocina 1 240,00 339,16 4.069,92

Total 9 $ 453505 |$ 54.420,56

Elaborado por: Los autores

Se pueden observar en detalle el calculo de los beneficios en el Anexo # 1
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2.3.10. ANTECEDENTES ECONOMICOS DEL ESTUDIO LEGAL

Existen una serie de circunstancias que pueden tener efectos

econdmicos sobre el proyecto. Dichas circunstancias tienen relacién

principalmente con los siguientes aspectos:

Exigencias ambientales

Las consideraciones ambientales deben estar presentes,
explicitamente, en todas las actividades humanas y en cada campo
de actuaciéon de las entidades publicas y privadas, particularmente
como parte obligatoria e indisoluble de la toma de decisiones; por lo
tanto, lo ambiental no debera ser considerado en ningun caso como
un sector independiente y separado de las consideraciones sociales,
econdmicas, politicas, culturales y en general, de cualquier orden.
Establece los principios y directrices de la politica ambiental;
determina las obligaciones, responsabilidades, niveles de
participacion de los sectores publico y privado en la gestién ambiental
y sefala los limites permisibles, controles y sanciones en esta

materia.

Exigencias sanitarias

Esto incluye la eliminacion y control total de insectos voladores y
rastreros. La salud, el bienestar, el confort, los bienes y la estética,
son las razones que el ser humano valora y por los que lucha contra

las plagas, especialmente si se trata de nifos.

Exigencias de seguridad laboral
Los beneficios mensuales que gozaran los empleados son los

siguientes:
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Tabla # 19: Beneficios mensuales de trabajadores

Sueldo basico

$ 240 Dolares americanos

Otros ingresos

Dentro de este rubro se encuentran

las bonificaciones, comisiones, etc.

Elaborado por: Los autores

Los trabajadores también participaran de los beneficios

sociales anuales, establecidos por la ley:

Tabla # 20: Beneficios sociales anuales de los trabajadores

Décimo Tercera Remuneracion

Décimo Cuarta Remuneracion

Participacion de las utilidades

Vacaciones

Elaborado por: Los autores

Los descuentos mensuales para cada empleado, seran los

siguientes:

Tabla # 21: Descuentos mensuales de los empleados

Afiliacion al IESS

9.35%

Uniformes

En el caso de haberlo extraviado.

Otros Descuentos

Atrasos, multas, y anticipos de sueldo.

Elaborado por: Los autores
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Leyes y normas laborales

En el plano laboral especificamente es preciso destacar el art. 35 de
la Constitucion que dispone que la legislacion laboral y su aplicacidon
se sujetaran a los principios del derecho social. Es indudable que las
normas que permiten al trabajador tener una pronta y mas justa
resolucién en los conflictos individuales de trabajo se enmarcan en la
linea correcta de la vigencia efectiva del estado social de derecho, y a
la aplicacién de los principio del derecho social, en materia adjetiva,
ya que las normas procesales laborales no pueden pasar por alto el
interés superior de buscar una expedita y eficaz aplicacion de las
normas sustantivas consagradas en el codigo de trabajo.
La codificacion de nuestra constitucion vigente desde 1998 es
también la que por primera vez da un tratamiento especial, a la
garantia del debido proceso, estableciéndola como norma
independiente en su art. 24. Dentro del articulo 24 de la Constitucion
es particularmente desta-cable, para los efectos de esta charla, su
numeral 17, que establece una norma nueva en el derecho
constitucional ecuatoriano, cual es el derecho de toda persona a
acceder a los 6rganos judiciales y a obtener de ellos la tutela judicial
efectiva imparcial y expedita de sus derechos e intereses.

Leyes y normas tributarias

Deberes Formales:

Son deberes formales de los contribuyentes o responsables:

1.

disposiciones de la respectiva autoridad de la administracién tributaria:

Cuando lo exijan las leyes, ordenanzas, reglamentos o las
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a) Inscribirse en los registros pertinentes, proporcionando los datos
necesarios relativos a su actividad; y, comunicar oportunamente los cambios

gue se operen;
b) Solicitar los permisos previos que fueren del caso;

c) Llevar los libros y registros contables relacionados con la
correspondiente actividad econdmica, en idioma castellano; anotar, en
moneda de curso legal, sus operaciones o transacciones y conservar tales

libros y registros, mientras la obligacion tributaria no esté prescrita;
d) Presentar las declaraciones que correspondan; vy,

e) Cumplir con los deberes especificos que la respectiva ley tributaria
establezca.

2. Facilitar a los funcionarios autorizados las inspecciones o

verificaciones, tendientes al control o a la determinacién del tributo.

3. Exhibir a los funcionarios respectivos, las declaraciones, informes,
libros y documentos relacionados con los hechos generadores de

obligaciones tributarias y formular las aclaraciones que les fueren solicitadas.

4. Concurrir a las oficinas de la administracién tributaria, cuando su

presencia sea requerida por autoridad competente.

El estudio de estas exigencias conlleva necesariamente a identificar

inversiones y costos que podrian afectar al flujo de caja.
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2.3.11. REMUNERACIONES

Las remuneraciones seran entregadas directamente a los

trabajadores con depdsito a sus cuentas de ahorro o corriente, y se las

realizara quincenalmente.

En el caso de que el dia de pago coincida en dia feriado, se pagara el

ultimo dia laborable anterior a las fechas sefialadas.

2.3.12. TIPICIDAD DE LA EMPRESA

El modelo que mas se asemeja a las necesidades de la empresa es

el de Compania Anonima, que es una sociedad cuyo capital, dividido en

acciones libremente negociables, esta formado por la aportacion de los

accionistas que responden unicamente por el monto de sus acciones. Debe

tener como minimo dos accionistas con una inversion de capital minimo

para constituirse la compafia, y que, segun la Ley es de ochocientos

dolares americanos (US $800), el cual debera suscribirse integramente y

pagarse al menos el 25% del valor nominal de cada accién.

Una vez escogido el tipo de compaiia de la empresa, se deberan

empezar los tramites para constituirla, los que aqui se detallan:

»

»

»

»

»

Aprobacioén de la denominacion o razén social.

La razdén o denominacién social debe ser previamente aprobada por
la Superintendencia de Companias.

Apertura de la Cuenta de Integracion de Capital.

Pago del 25% del capital suscrito en el caso de constituirla como
Compaiia Andnima.

Los porcentajes antes referidos, segun el tipo de sociedad a

constituirse, debera depositarse en una cuenta denominada “De
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Integracion de Capital”, la misma que permanecera congelada hasta

tanto la Compafiia se entienda legalmente constituida.

Inscripcion en el Registro Mercantil.

Aprobada la constitucion de la compafiia por parte de la

Superintendencia de Compaiias, debera:

» Afiliarse a una de las Camaras de la Industria, de tipo servicio. Siendo
en el caso de la empresa “obligatorio” afiliarse.

» Obtener Patente Municipal (permiso de funcionamiento).

» Inscripcion en el Registro Mercantil, momento en el cual quedara
legalmente constituida la compafdia.

» Obtencion del RUC.

Una vez constituida la Compafia, se procedera, mediante Junta
General de Accionistas, a la eleccion de Administradores (Gerente,
Presidente o como haya sido denominado por los Estatutos Sociales),

quienes podran ser nacionales o extranjeros, residentes o no en el Ecuador.

Inscritos los nombramientos en el Registro Mercantil, se obtendra el Registro
Unico de Contribuyentes o identificacién frente al Servicio de Rentas

Internas.

DURACION

El tramite de constitucion de una compafia en el Ecuador tiene una

duracion aproximada entre treinta (30) y cuarenta y cinco (45) dias.
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CAPITULO llI

3.1. INTRODUCCION

El estudio financiero tiene como objetivo determinar la factibilidad y la
viabilidad del proyecto; en este capitulo figura de manera sistematica y
ordenada la informacién de caracter monetario como resultado de la
investigacién y analisis efectuado en el capitulo anterior (Estudio Técnico),
que sera de gran utilidad en la evaluacion de la rentabilidad econémica del

proyecto.

Este estudio en especial, comprende el monto de los recursos
econdmicos necesarios que implica: tanto la realizacion del proyecto, previo
a su puesta en marcha, como la determinacion del costo total requerido en

su periodo de operacion.

En resumen los objetivos propuestos para el desarrollo de este

capitulo son los siguientes:

v' Determinar el monto de inversién total requerida.

v Llevar a cabo el presupuesto de ingresos y egresos en que incurrira el
proyecto.

v Aplicar las tasas de depreciacion y amortizacion correspondientes a
activos tangibles e intangibles.

v" Analizar costos y gastos incurridos.

v Determinar la viabilidad econémica y financiera.
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3.2. INVERSION

En esta seccion se analizara la informacién que proveen los estudios
de mercado técnico y organizacional para definir la cuantia de las
inversiones del Centro de Cuidado Infantil “Enredos y Garabatos”, con el fin
de ser incluidas en la proyeccion del Flujo de Caja y posibilite la posterior

evaluacion.

La mayor parte de las inversiones se realizaran antes de la puesta en
marcha, a pesar de que existiran inversiones que sean necesarias realizar
durante la operacion, ya sea por realizar cambios de activos cuya vida util
se ha cumplido o porque se requiera incrementar la capacidad productiva
ante aumentos proyectados en la demanda asi como también el capital de
trabajo puede verse afectado si se proyectan cambios en los niveles de

actividad.

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del proyecto
se pueden agrupar en tres tipos: Activos Fijos, Activos Intangibles y Capital

de Trabajo.

Definiremos para la puesta en marcha del Centro de Cuidado Infantil
que la inversion en Activos Fijos comprende todos los bienes tangibles los
cuales estan sujetos a ser depreciados dependiendo de su vida util; como
los Muebles y Enseres, el Equipo de Coémputo, Equipo y Maquinaria
necesarios para el funcionamiento normal de las actividades; como se

muestra en la tabla 22.

Los gastos de puesta en marcha son todos aquellos que deben
realizarse al iniciar el funcionamiento de las instalaciones, tanto en la etapa
de pruebas preliminares como en las del inicio de la operacion, y hasta que

alcancen un funcionamiento adecuado.
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Aunque constituyan un gasto de operacion, muchos items requeriran
un desembolso previo al momento de la puesta en marcha del proyecto. Por
la necesidad de que los ingresos y egresos queden registrados en el
momento real en que ocurren, estos se incluiran en el item de inversiones
como Gastos de Puesta en Marcha; aqui se incluiran los pagos de
remuneraciones, publicidad, y otros gastos en que se incurra antes del inicio

de la operacion; como se muestra en la tabla 23.

Tabla # 22: Inversion en Activos Tangibles

INVERSION EN ACTIVOS TANGIBLES
CENTRO DE CUIDADO INFANTIL CANTIDAD | COSTO UNITARIO | TOTAL/ACTIVO
Terreno 1 40.000,00 40.000,00
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio 2 20,00 160,00
Silla para escritorio 2 35,00 70,00
Sillas visitas 3 25,00 75,00
Cunas para bebes 7 89,00 623,00
Andadores 7 15,00 105,00
Bafieras i 7,00 49,00
Estante para libros 2 26,00 52,00
Papelera 4 5,00 20,00
Juegos Didacticos 10 32,00 320,00
Mesas Pentagonales de Madera 5 60,00 300,00
Sillas 25 12,00 300,00
Anaquel con Casilleros 2 180,00 360,00
Camas Pequenas 5 300,00 1.500,00
Juegos de Recreacion 5 150,00 750,00
EQUIPO DE COMPUTO
Computadoras 2 800,00 1.600,00
Impresoras 1 120,00 120,00
Telefono 2 74,00 148,00
Aire Acondicionado LG i 800,00 800,00
EQUIPO Y MAQUINARIA
Cocina 1 570,00 400,00
Microonda 1 250,00 250,00
Refrigeradora 1 800,00 507,00
TOTAL INVERSION ACTIVOS TANGIBLES %  48.509,00

Elaborado por: Los autores
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En las inversiones en activos intangibles seran considerados todos
aquellos que estén involucrados sobre los activos constituidos por derechos
y permisos como se menciond anteriormente seran reconocidos como
inversion para registrar el gasto real que se efectua antes de la puesta en
marcha del Centro de Cuidado Infantil.

Tabla # 23: Inversiéon “Gastos de Puesta en Marcha”

INVERSION "Gastos de Puesta en Marcha"
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA S 735,00
Contratacion de un Abogado para Constituci on 250,00
Inscripcion de Escrituras 120,00
Inscripcion en el Registro Mercantil 120,00
Registro de Patente 60,00
Tasa de Habilitacion de abastecimiento 30,00
Permiso de Funcionamiento 15,00
Certificado Sanitario de los empleados 15,00
Benemerito Cuerpo de Bomberos 50,00
Permiso de Salud Publica 75,00
GASTOS INICIALES S 24.346,58
Gastos en Obra Fisica 20.000,00
Gasto de Luz (Medidor Comercial) 130,00
Gasto de Agua Potable 50,00
Telefono e Internet 46,58
Sueldos y Salarios 4.535,05
Publicidad 200,00
TOTAL INVERSION ACTIVOS INTANGIBLES $ 25.081,58

Elaborado por: Los autores

3.3. GASTOS

3.3.1. Gastos Administrativos

Los gastos de administracién comprenden los sueldos y salarios mas
beneficios del personal que laborara en el Centro de cuidado Infantil como lo

son: el Gerente General que estara encargado de que todas las operaciones
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en general se lleven a cabo ya sea la parte administrativa como la de
operaciones, las Parvularias que estaran a cargo de los nifios, el Auxiliar de
limpieza se ocupara de la sanidad del lugar, y el Auxiliar de Cocina
encargado de la preparacion de los alimentos, como se muestra en la tabla
24,

Tabla # 24: Sueldos mas Beneficios Mensual

SUELDOS Y BENEFICIOS

Cargo Cargos Sueldo T. Mensual T. Anual
Gerente General 1 800,00 1.083,87 13.006,40
D. de Operaciones 1 400,00 551,93 6.623,20
D. Pedagogica 1 400,00 551,93 6.623,20
Parvularias 4 310,00 1.668,99 20.027,92
Limpieza 1 240,00 339,16 4.069,92
Cocina 1 240,00 339,16 4.069,92

Total 9 $ 4535055 54.420,56

Elaborado por: Los autores

Con respecto al calculo de los beneficios se pueden observar en

detalle en el Anexo # 1.

3.3.2. Gastos de Publicidad

En los gastos de publicidad se incluira los gastos efectuados en
medios de comunicacion para realizar la respectiva publicidad para
presentar o dar a conocer el Centro de Cuidado Infantil a nuestros clientes

potenciales.
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Tabla # 25: Gastos de Publicidad

PUBLICIDAD
Rubro Costo Mensual | Veces x mes| Costo Anual
Volantes 120,00 1 120,00
Periodico 80,00 7 560,00
Radio 600,00 b 3.600,00
Total de Gastos Publicitarios | § 800,00 S 4.280,00

Elaborado por: Los autores

3.3.3. Determinacion de los Costos Variables

Durante el primer mes los costos variables no seran altos debido a
que la cantidad de nifios que permaneceran en el Centro de cuidado Infantil
no seran muchos en relacion a los meses posteriores como se muestra en la
tabla posterior; el céalculo para los costos variables de los siguientes meses
dependera del numero de nifos fijos y temporales pero de diferente forma se
ha estimado para los nifios fijos el costo de $2,00 diarios es decir $40,00
dolares mensuales en alimentacion por cada nifio segun el régimen
alimenticio que brindara el Centro de Cuidado Infantil y para los temporales
como se ha estimado que minimo permaneceran 1 hora en el Centro de
Cuidado se ha considerado un costo minimo por nifio por la compra de

galletas, o algun dulce para obsequiarles .
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Tabla # 26: Costos Variables

Meses C. Mensual | Mo. De nifios Total
Enero 40 5 200,00
Febrero 40 8 320,00
Marzo 40 12 480,00
Abril 40 15 600,00
Mayo 40 17 680,00
Junio 40 17 680,00
Julio 40 19 760,00
Agosto 40 21 840,00
Septiembre 40 20 800,00
Octubre 40 20 800,00
Noviembre 40 20 800,00
Diciembre 40 20 800,00
Total de Costos por nifios fijos S 7.760,00

Elaborado por: Los autores

3.4. Depreciacién

La depreciacion de un activo fijo es el reconocimiento de dicho gasto
que se dej6é temporalmente en el activo. Se procedera al calculo de la
depreciacion mediante el método en linea recta; a través del cual se calcula
la depreciacién anual dividiendo el costo inicial de cada activo fijo para el

numero de afos de vida util respectivamente.
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Tabla # 27: Depreciacion

DEPRECIACION
VALOR DE DEPRECIACION
MUEBLES Y ENSERES COMPRA VIDA CONTABLE ANUAL

Escritorio 160,00 10 16,00
Silla para escritorio 70,00 10 7,00
Sillas visitas 75,00 10 7,50
Cunas para bebes 623,00 10 62,30
Andadores 105,00 10 10,50
Baneras 49,00 10 4,90
Estante para libros 52,00 10 5,20
Papelera 20,00 10 2,00
Juegos Didacticos 320,00 10 32,00
Mesas Pentagonales de Madera 300,00 10 30,00
Sillas 300,00 10 30,00
Anaquel con Casilleros 360,00 10 36,00
Camas Pequenas 1.500,00 10 150,00
Juegos de Recreacion 750,00 10 75,00
'EQUIPO DE COMPUTO
Computadoras 1.600,00 3 533,33
Impresoras 120,00 3 40,00
Teléefono 148,00 3 49 33
EQUIPO Y MAQUINARIA
Aire Acondicionado LG 800,00 10 280,00
Cocina 400,00 10 40,00
Microonda 250,00 10 25,00
Refrigeradora 507,00 10 50,70
T. DEPRECIACION ANUAL o 1.286,77

Elaborado por: Los autores

3.5. CAPITAL DE TRABAJO

La inversién en capital de trabajo constituira el conjunto de recursos
necesarios, tal monto tendra que asegurar el financiamiento de todos los
recursos que se usaran mientras los nifios permanecen en el Centro de

Cuidado Infantil hasta que se reciba el pago respectivo de parte de ellos.

Existen varios métodos para el calculo del Capital de Trabajo, tales

como.
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v Método Contable
v" Método del Periodo de Desfase

v Método del Déficit Acumulado Maximo

El calculo del Capital de Trabajo se elaborara por el Método del Déficit
Acumulado Maximo por ser el que mas se ajusta al proyecto mostrando un
resultado mas real; especificamente permite calcular para cada mes los
flujos de Ingresos y Egresos proyectados y determinar su cuantia como el
equivalente al déficit acumulado maximo; para lo cual es necesario

determinar en primer lugar los ingresos mensuales.

Enredos y Garabatos proyecta sus ingresos disefiando un plan donde
se calcula una cifra de utilidad deseada, obteniendo un porcentaje de
ganancias que puede variar segun la situacién de la empresa y del entorno,
pero que sirve de base para predecir lo que se ganara cada afio, Para
calculos del Capital de Trabajo antes que nada debera estimarse la
demanda probable que tendra el Centro de Cuidado Infantil “Enredos y
Garabatos” la cual estimaremos basados en situaciones reales de la

competencia.

De lo mencionado anteriormente en el capitulo 2 se estimé que
aproximadamente 73.786 nifos son nuestros clientes potenciales anuales,
pero tal cantidad no abastece por el momento segun la capacidad instalada
debido a esto se proyectara la demandada con datos historicos de la
competencia. Los nifios que pasaran por el Centro de Cuidado Infantil
Enredos y Garabatos, se dividiran en fijos; son los que pagaran una cuota
mensual debido a que permaneceran todo el dia durante el mes por un valor
de $250,00 y los temporales; que permaneceran en “Enredos y Garabatos”
por fracciones de horas, la hora tendra un costo de $7,00 la hora y se estima

para el calculo que minimo permaneceran una hora.
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Una vez efectuado el calculo del capital de trabajo se observa que en

el caso del Centro de Cuidado infantil el gasto se concentra en el mes de

Mayo con una cantidad de $ 11.305,13, por lo que ésta sera la inversién que

debera efectuarse en capital de trabajo para financiar la operacién normal

del proyecto.

En el mes de Junio empieza a disminuir el saldo acumulado deficitario

lo que nos dice que existe la posibilidad de que con recursos propios,

generados por el propio Centro de Cuidado Infantil, se podra financiar el

capital de trabajo.

Tabla # 28: Capital de Trabajo

PROYECCION DEL CAPITAL DE TRABAID

INGRES05 Enero Febrero Marzo Abwil Mayo Junio lulio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Precio Fijos 250,00 250,00 250,00 250,00 150,00 150,00 150,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
No. De nifios 5 B 12 15 17 17 13 il il il 20 il
T. INGRESOS FUI0S § 1250,00 | § 200000 (S 300000 |5 375000 (§ 425000 |5 425000 |5 475000 S 5250005 5000005 500000 5 500000 5 5.000.00
Precio Temporal 700 700 100 100 100 100 100 7,00 100 100 7,00 7,00
No. De nifios 60| 90) 135 203 304 456 683 1025 1538 B07 3200 3200
T. INGRESOS TEMPORALES | § 420,00 ($ 630,00|§ 94500 ($ 141750(§ 2126255 3.18938 [§ 478406 |5 717609 |§ 1076414 |§ 1614621 | § 22.400,00 | § 22.400,00
Costos Variables
Alimentacion de nifios f'ljcl 200,00 320,00 480,00 600,00 680,00 680,00 760,00 840,00 800,00 800,00 800,00 300,00
Materiales Didactico 30,00 36,00 430 5184 6221 74,65 8958 107,50 12899 15479 185,75 Pkl
Alimentacion temporales 120,00 180,00 170,00 405,00 607,50 9115 1.366,38 2050,31 307547 461320 6.400,00 £.400,00
TOTAL C, VARIABLES § 35000[5 53600(5 79320|§ 1056845 134971 |5 166590 |5 264595 2997B1(5 4004465 5568005 7385755 742090
Costos Fijos
Senvicio de agua 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Senvicio de Lz 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00 130,00
Semvicio de Telef_e Interng 46,58 46,58 4658 46,58 46,58 46,58 4658 46,58 4558 4658 46,58 4558
TOTALC. FUIOS § N658|S N658(S  M6SB|S  2658(S 6585  MGSE|S  2658(5  MESB|S  2658(5  2658)5 6585 658
SueldosySalarios [ § 453505($ 453505(§ 453505]§ 453505(§ 4535055 453505(5 453505 |§ 453505(S 286605 | 286605 S 286605 286605
(Gastos Publicitarios
Volantes 120,00
Periodico 50,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00
Radio 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Total de Gastos Publicitarios | § 800,00 [ 60000 S 600005 60000 (S 60000 (S 600005  BOOO|S  BOOD|S  BOOD|S  BOOD(S BODO(S 8OO

Meses Enen Febrero Marzo Abril Mayo Junio lulio Agosto | Septiembve | Octubre | Noviembre | Diciembre
Ingreso Mensual 167000 |  1630,00 3.045,00 5.167,50 £.376,25 743938 053406 | 1240608 1576424 J114621| 2740000| 2740000
Egreso Mensual 591163 | 589763 6.154.83 641847 6.711,33 100153 7.058,08 183943 EAREAL] B74063| 1055839| 1059534
Saldo Mensual @63 aeTey] ey sedm| (308 41185 | 247598 |  4seege |  B38704| 1240558 | 1684161 168445
Saldo Acumulado 5[1.251.533[5 [?.SE,EEJ[S |9.F19.C£}[5 (10.970,05)] § (1130513)| § (10.89328)| § [BA41730) (3.830.64)] 475640 |5 1716198 [ § 34003560 |5 50.808,06

| CAPITAL DE TRABAID | § (11.305 13"

Elaborado por: Los autores
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3.6. Valor de Desecho

Se estimara el valor que podria tener el centro de Cuidado infantil
después de varios anos de operacion, al respecto existen tres métodos
posibles de usar para calcular el valor remanente que tendra la inversiéon en
el horizonte de su evaluacion, y aunque cada uno conduce a un resultado
diferente, su inclusién aporta en todos los casos, informacién valiosa para

tomar la decision de aceptar o rechazar el proyecto.

Dos de ellos valoran activos y el tercero la capacidad futura de generacién
de recursos.

v Método Contable: Valor Libro de los Activos
v Método Comercial: Valor de Mercado Neto
v" Método Econdémico: Valor actual de un Flujo Promedio Perpetuo.

Se realizara el calculo en base al Método Econdmico, que supone que
el proyecto valdra lo que es capaz de generar desde el momento en que se

evalla hacia adelante.

Dicho de otra manera, puede estimarse el valor que un comprador
cualquiera estaria dispuesto a pagar por el Centro de Cuidado Infantil al

momento de su valoracion.

Este método se calculara con la tasa Kwacc = Ko 27,56%

v - (B C)i— Depy
l
VD 37.621
- 2756%
VD = $136.484

Elaborado por: Los autores
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Tabla # 29: Valor de Desecho

UTILIDAD DEL PERIODO o 37.621
TASA EXIGIDA 27,56%
VALOR DE DESECHO S 136.484

Elaborado por: Los autores

3.7. Balance Inicial

Tabla #30: Balance Inicial

CENTRO DE CUIDADO INFANTIL
BALANCE DE SITUACION INICIAL

AL 1 DE ENERO DEL 2011
ACTIVO CIRCULANTE
Efectivo 11.305,13
TOTAL f ACTIVO CIRCULANTE 11.305,13
ACTIVOS FLOS
Centro de cuidado Infantil 40.000,00
Muebles y Enseres 4.684,00
Equipo de computo 2.668,00
Equipo y Maquinaria 1.157,00
TOTAL f/ ACTIVOS FLIOS 48.509,00

ACTIVOS INTANGIBLES

Gastos de Costitucion S 25.081,58

TOTAL / ACTIVOS INTANGIBLES

TOTAL f ACTIVOS S 84.89571
PASIVO

PASIVOS DE LARGO PLAZO

Prestamo Bancario $ 33.89571
CAPITAL

Aportaciones de los Accionistas $ 51.000,00
PASIVO + CAPITAL S 84.895,71

Elaborado por: Los autores
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3.8. Apalancamiento de la Empresa

Como se puede observar en el Balance Inicial se esta apalancando la

empresa para el Pasivo un 40% y para el Capital Propio 60%; este Capital

propio seran aportes realizados por los accionistas de manera equitativa que

forman parte de la Compafiia Anénima al momento de su constitucién.

Tabla # 31: Apalancamiento de la Empresa

Porcentaje de Apalancamiento

Prestamo

Capital Propio

40%

60%

Elaborado por: Los autores

Tabla #32: Proporcion de Apalancamiento

Financiamiento | Capital Propio

Inversion

5 33.895,71 | 5 51.000,00

$ 73.590,58

Elaborado por: Los autores

3.8.1. Resumen de préstamo

Se realizara un préstamo a la Corporacion Financiera Nacional

destinado a la financiacién del Capital del Trabajo y compra de Activo fijo.

Este préstamo se llevara a cabo a una tasa anual del 10.50% y mensual

0.84% que se extendera en el tiempo de 5 afos cuya cuota mensual es de $

720.62.
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Tabla # 33: Datos del Préstamo Bancario

CFN
PRESTAMO BANCARIO
MONTO $ 33.89571
TASA DE INTERES AUAL 10,50%
TASA DE INTERES MENSUAL 0,84%
PLAZO ANUAL 5 ANOS
CUOTAS MENSUALES 60
VALOR DE CUOTAS MENSUALES $720,62

Elaborado por: Los autores

Para observar con mas detalle la tabla de amortizacion con sus

respectivos pagos mensuales ver Anexo # 2

Tabla # 34: Tabla de Amortizacion Anual

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO | AMORTIZACION INTERES CUOTA SALDO
0 S 33.89571
1 $5.497,05 5 355905 | 59.056,10 $ 128.398,66
2 $6.074,24 5 298186 | $9.056,10 5 2232441
3 $6.712,04 S 234406 | 59.056,10 $ 15.612,37
4 $7.416,80 5 163930 | 59.056,10 | EHEHER
= $8.195,57 5 860,53 [ $9.056,10 S -

Elaborado por: Los autores

3.9. TMAR & TASA INTERNA DE RETORNO

En principio para determinar la Tmar y Tasa Interna de Retorno se
proceden a calcular indices de empresas comparables a la Industria de
Servicios, informacién que formara parte importante en el calculo de la tasa

de Capital Propio y la tasa de rentabilidad exigida por el Inversionista.
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3.9.1. CALCULO DEL BETA DE LA EMPRESA COMPARABLE

Se ha escogido una empresa similar en actividades operativas para el

calculo procedente.

Elaborado por: Los autores

Tabla # 35: Informacion Comparable a la Empresa.

INFORMACION DE LA EMPRESA COMPARABLE

B Beta de Guarderia en USA 1,15

A Total del Activo S 8489571
P Total Pasivo 5 3389571
L Porl.jentaje de Apalancamiento _de de los 37,14%

Pasivos con respecto de los Activos

T Tasa de impuesto a la Renta Comparable 30%
Ba Beta Desapalancada 0,8135

Fuente: http://finance.yahoo.com/q/pr?s

BA= ((1-37,14%) * 1,15/ (1 - (30% * 37,14%) )
BA=10,8135
Elaborado por: Los autores

Luego de la disminucion del riesgo financiero al beta comparable, se

procede a calcular el beta del proyecto.

Tabla # 36: Informacion del Centro de Cuidado

INFORMACION DEL CENTRO DE CUIDADO INFANTI

L 40%
T 25%
BETA DE LA EMPRESA 1,2203

Elaborado por: Los autores
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Elaborado por: Los autores

3.9.2. Determinacion de la TMAR

Este punto es tal vez, el principal a determinar en el analisis
economico, la TMAR o tasa minima aceptable de rendimiento. Es la tasa de
interés que se utiliza en el proyecto y con la cual se determinaran variables
como: rendimientos financieros del mercado, rendimiento financieros libre de

riesgo, y las medidas de volatilidad que tiene un activo en la industria.

Llamado también CAPM, modelo comunmente utilizado en la
economia financiera que sirve como fijador de precios de activos de capital,

este modelo es util para saber el retorno de los activos.

3.9.3. Rentabilidad exigida del Proyecto

A continuacion el detalle de los datos para el calculo del Ke.

Tabla # 37: Datos del Proyecto

INDICES DEL PROYECTO
D/A Nivel de Deuda 40%
P/A Capital Propio 60%
Kd Tasa de Deuda 10,50%
B Beta de la Empresa 1,22

Elaborado por: Los autores
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Tabla # 38: indices de la Empresa Comparable

INDICES RELACIONADOS AL MERCADO USA
rf Tasa Libre de Riesgo USA. 1,30%

m Rentabilidad de la Industria 25%

Elaborado por: Los autores
Fuente: www.yahoofinance.com

Tabla #39: Porcentaje Riesgo Pais Ecuador

INDICE PORCENTUAL NACIONAL
rf Ecuador |Riesgo Pais 10,47%

Elaborado por: Los autores
Fuente: www.bce.fin.ec

Elaborado por: Los autores

3.9.4. Rentabilidad exigida por el Inversionista

Tabla # 40: Rentabilidad Exigida por el Accionista.

SIMBOLOGIA PARA EL CALCULO DEL Ko
kd Tasa de interes del prestamo bancario 10,50%
D/A Nivel de endeudamiento 40%
ke Rentabilidad Exigida por el capital propio 40,69%
P/A Nivel de capital propio 60%
T IMPUESTO 25,00%

Elaborado por: Los autores

-112 -


www.yahoofinance.com
www.bce.fin.ec
www.yahoofinance.com
www.bce.fin.ec
www.yahoofinance.com
www.bce.fin.ec

e )on(l

K, = 10,50%(40%)( 1 — 25%) + 40,69%(60%)

K, = 27,56%

Elaborado por: Los autores

3.10. Flujo de Caja del Proyecto

El flujo de caja se presentara la acumulacion neta de los activos
liquidos, y el efectivo; generado por los diferentes tipos de ingresos que
posee la empresa en un periodo determinado y los cuales son utilizados en

las diferentes actividades de: operacioén, inversion.

En el flujo de caja del proyecto no interviene el financiamiento; es
decir que en este caso el retorno exigido a los activos es el mismo que el

retorno exigido al patrimonio.

Para el presente proyecto se realizé un flujo de caja proyectado a 5
afos, que es la duracion del mismo, cuyos ingresos incrementan anualmente
en base a la tasa de natalidad que es 20,58% pero siendo conservadores
estos se incrementaran en 5%, la determinacién de costos se la obtiene en
base a los costos de alimentacidén, material didactico, se mencionan los otros

costos de publicidad, servicios basicos, sueldos.

El calculo del VAN del proyecto se lo calcula con el Ke rentabilidad

exigida por el capital propio.
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Tabla # 41: Flujo de Caja del Proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

AflO O Afl0 1 AfIO 2 AfiO 3 Al0 4 AflO 5
INGRESOS S 140.898,63 | S 147.943,56 | § 155.340,74 | $ 163.107,78 | § 171.263,17
EGRESOS
Costos Variables S 35.347,02 |S 37.114,38 | S 38.970,09 | 5 4091860 | S 42.964,53
Costos Fijos
Servicio de agua 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Serviciode Luz 1.560,00 1.560,00 1.560,00 1.560,00 1.560,00
Servicio de Telef. e Internat 558,86 558,96 558,96 558,96 558,36
T. de Costos Fijos $ 271896 |5 271896 |5 271896|S 271896 (S 271896
Gastos Administrativos
Sueldos y Salarios 39.840,00 39.840,00 39.540,00 39.840,00 39.840,00
Decimo Tercero 3.320,00 3.320,00 3.320,00 3.320,00 3.320,00
Decimo Cuarto 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
Vacaciones 1.660,00 1.660,00 1.660,00 1.660,00 1.660,00
Fondo de Reserva 3.320,00 3.320,00 3.320,00 3.320,00 3.320,00
Aporte patronal 4.442,16 4.442,16 4.442,16 4.442,16 4.442,16
|ECE y SECAP 398,40 398,40 398,40 398,40 398,40
T. GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 54.42056 | S 54.420,56 | 5 54.420,56 | 5 54.420,56 | S 54.420.,56
Gastos Publicitarios
Volantes 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Periodico 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00
Radio 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Total de Gastos Publicitarios $ 4.280,00|S 4.280,00 )5S 4.280,00 | S 4.280,00| S 4.280,00
GASTO FINANCIERO
Intereses Pagados S - S - S - 5 - S -
GASTO DE DEPRECIACION
Perdida de Valor de Activo S 128677 |5 1.286,77 | S 128677 |% 128677 |5 1.286,77
U.ALLI S 4284532 |5 48.122,90 |5 53.664,36 | 5 59.482,89 | § 65.592,35
P.de Trzbajadores 15% 6.426,80 7.218,44 8.043,65 8.922,43 5.838,85
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 36.418,52 | S 40.504,47 | S 45.614,71 |5 50.560,46 | $ 55.753,50
Total de Gastos no Deducibles S 1458056 |5 1458056 |5 145B80,56|% 14.580,56 |5 14.580,56
BASE IMPONIBLE DE IMPUESTOS S 50993,08 |5 5548503 |5 6019527 |5 6514102 |5 7033406
IMPUESTO A LA RENTA 25% S 1274977 |5 13871,26|5 1504882 |5 16.28525|5 17.583,52
UTILIDAD NETA S 2366875|5 27.033,21 |5 3056589 |5 34.27520|5 38.169,99
DEPRECIACION S 128877 |5 128677 | 5 128677 |% 1286775 1.286,77
INVERSION 5 (73.590,58)
PRESTAMO 5 =
AMORTIZACION S = S = s = - o 5 =
CAPITAL DE TRABAJO S (11.305,13)
VALOR DE DESECHO S 136.409,07
FLUJO DE CAJA S (84.89571)| 5 2495552 |5 2331558 |S5 3185266 |5 3556197 |5 175.865,82
VALOR ACTUAL NETO 52234276
TMAR - KE 31,05%
TIR 40,47%

Elaborado por: Los autores
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3.11. Flujo de caja del inversionista

En la construccion del flujo de caja del inversionista intervienen los
costos del préstamo como los intereses y la amortizacion; como se puede
observar en esta situacién los costos aumentan, pero se cuenta con el

capital para poder financiar el déficit de capital de trabajo.

El VAN en este caso es calculado con el Ko es decir por la
rentabilidad exigida por el inversionista.

El flujo de caja del inversionista también fue proyectado a 5 afios, los
ingresos incrementan anualmente en base a la tasa de natalidad que es
20,58% pero siendo conservadores estos se incrementaran en 5%, la
determinacién de costos se la obtiene en base a los costos de alimentacion,
material didactico, se mencionan los otros costos de publicidad, servicios

basicos, sueldos.
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Tabla # 42: Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Ali00 A0 1 Ali0 2 Ali0 3 Afi0 4 A0S
INGRESOS $ 140,898,63 | $ 147,943,56 | § 155,340,74 | § 163.107,78 | § 171.263,17
EGRESOS
Costos Variables S 35347025 37114385 38.970,09 |5 4091860 |5 42.964,53
Costos Fijos
Serviciode agua 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Serviciode Luz 1.560,00 1.560,00 1.560,00 1.560,00 1.560,00
Servicio de Telef. e Internet 558,56 558,96 558,96 558,96 558,96
T. de Costos Fijos § 27189 |5 27189:6|S 271896 (S 271896 |§ 27189
Gastos Administrativos
Sueldosy Salarios 39.840,00 39.340,00 39.840,00 39.840,00 39.840,00
Decimo Tercero 3.320,00 3.320,00 3.320,00 3.320,00 3.320,00
Decimo Cuarto 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
Vacaciones 1.660,00 1.660,00 1.660,00 1.660,00 1.660,00
Fondo de Reserva 3.320,00 3.320,00 3.320,00 3.320,00 3.320,00
Aporte patronal 4447 18 4442 16 4447 1% 4442 16 444218
IECEy SECAP 398,40 398,40 398,40 398,40 398,40
T, GASTOS ADMINISTRATIVOS S 54.420,56 [ S 54.420,56 | S 54.420,56 | S 54.420,56 | S 54.420,56
Gastos Publicitarios
Volantes 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Periodico 560,00 560,00 560,00 560,00 560,00
Radio 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Total de Gastos Publicitarios S 4280005 4.28000(S5 4280005 4.28000|5 4.280,00
GASTO FINANCIERO
Intereses Pazados S 355905|5 298186(S 234406 (5 1639305 860,53
GASTO DE DEPRECIACION
Perdida de Valor de Activo S 1286775 1.28677|S 128677 |5 128677 |5 1.286,77
U.A.L] § 39,286,27 |5 4514104 |5 51,320,30|S 57.843,59 |5 64,731,832
P.de Trabajadores 15% 5852 94 6771,16 7653,04 8676,54 9709,77
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 33393335 38369895 43622255 49.167,06 | 5 55.022,05
Total de Gastos no Deducibles S 1458056 |5 1458056 |5 1458056 S 14.58056 |5 14.580,56
BASE IMPONIBLE DE IMPUESTOS S 47973895 52.95045|5 58.202,81(5 63.747,62 |5 69.602,61
IMPUESTD A LA RENTA 25% S 1199347 |5 13.23761|S 1455070 (S 1593690 |5 17.400,65
UTILIDAD NETA 5 2139986 |5 25.132,27 |5 29.07155|5 33.230,15|5 37.621,39
DEPRECIACION S 128R77|S 128677|S 128677 (5 128677 |5 128677
INVERSION $ (73.590,58)
PRESTAMO $ 33.895,71
AMORTIZACION 5549705|5 6074245 6.712,04 $7.416,80 $8.195,57
CAPITAL DETRABAJO 5 (11.305,13)
VALOR DE DESECHO 5 136.484,06
FLUJO DE CAJA $ (51.000,00)| § 17.18957 |S 2034480|S 2364628 |S 27.100,11 | S 167.196,66
VALOR ACTUAL NETO $46.099,50
TMAR - KWACC 27,56%
TIR 53,38%

Elaborado por: Los autores

-116 -



3.11.1. VALOR ACTUAL NETO: VAN

Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion.
La metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir,
actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A
este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es

el valor actual neto del proyecto.

Con todos los datos antes mencionados como: la TMAR y la TIR, nos
encontramos con un Valor Actual Neto de $22.342,76 para el caso del Flujo
de Caja del Proyecto; dado este valor y la TIR >TMAR, concluimos con un

mayor criterio la factibilidad del proyecto.

En el caso del Flujo de Caja del Inversionista el VAN es $ 46.099,50
tal cantidad supera el Van del Flujo de Caja del Proyecto debido a que el
préstamo esta ayudando a cubrir el capital de trabajo y a comprar activos
fijos lo que provocara que se generen mas ingresos con los recursos

necesarios.

3.11.2. TASA INTERNA DE RETORNO: TIR

Como concepto principal, es la tasa que hace que el valor actual neto
(VAN) sea cero; de otro modo, econdmicamente decimos que sila TIR> 0o
igual a cero con respecto a la TMAR, decimos que el negocio es factible o
rentable para los inversionistas. Pero por otro lado, si la TIR < 0 con

respecto a la TMAR el proyecto debe rechazarse.

La tasa interna de retorno obtenida sobre la inversion es de 40.47%

en el Flujo de Caja del Proyecto Puro valor que es mayor a la tasa de
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descuento Ke 31,05%, lo cual es un buen indicador de la rentabilidad del

negocio.

La tasa interna de retorno en el del Flujo del Inversionista la Tir es
53,38%, la cual también es mayor a su tasa de descuento Ko 27.56% lo que

nos indica que el negocio es rentable para el inversionista.

Para poder concluir con que los dos flujos de caja son correctos y
cuadran se procede a construir una tabla en la que interviene el flujo del
proyecto puro; el efecto deuda que es calculado en base al ahorro tributario
de los intereses del préstamo el cual al incluirse como gasto, permite bajar la

utilidad contable y, por tanto, el monto del impuesto por pagar.

Tabla # 43: Cuota Neta de Impuesto

TABLA

PERIODO SALDO CUOTA INTERES AMORTIZACION | INTERES NETO DE IMPUESTO | CUOTA NETA DE IMPUESTO
33.895,71
28.398,66 | $9.056,10 | $ 3.559,05 55.497,05 > 226889 | 5 7.765,95
2232441 | 59.056,10 | 5 2.981,86 56.074,24 5 150094 | 5 7.975,18
15.612,37 | $9.056,10 | 5 2.344.06 $6.712,04 5 149434 | 5 8.206,38
8.195,57 | $9.056,10 | 5 1.639,30 5$7.416,80 5 104505 | 5 8.461,86
- 59.056,10 | 5 5 54859 | 5 8.744,16

Wb s =
W | [ | |0

860,53 $8.195,57

Elaborado por: Los autores

Al incluir la cuota neta de impuesto en el flujo de caja, se obtiene el

mismo flujo de caja para el inversionista que se logré antes.

Tabla #44: Flujo del Inversionista

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5

FLUJODELPROYECYO | (34.895,71)| $ 24.955,52 | $ 28.319,98 | $ 31.852,66 | $ 35.561,97 | § 175.865,82
EFECTO DEUDA $ 33.89571 | $ (7.76595)| $ (7.975,18)| $ (3.206,38)[ § (8.461,86)| $ (8.744,16)
FLUJO DELINVERSIONISTA | $ (51.000,00)| $ 17.189,57| $ 20.344,80 | $ 23.646,28 | $ 27.100,11 | § 167.196,66

Elaborado por: Los autores
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3.12. PAYBACK

Es un plazo de recuperacion de la inversion en los afios de duracion del
proyecto, se trata de una técnica comunmente utilizada en las empresas o en los
proyectos de inversion que consiste en la recuperacion el desembolso inicial en una
inversion. Como se observa en la tabla # 45 la recuperacion del Flujo de Caja del

Proyecto se da en el afio 3.

Tabla # 45: PayBack del Flujo del Inversionista

INVERSIONISTA | Saldo de Inversion |  Flujo de Caja B ] || N
de la Inversion

1 S 5100000 17.189,57 | § 14057,99 | §  3.13158

2 $47.86842 | 20.344,80 | § 1319478 |5 7.150,02

3 $40.718,39 | S 23.646,28 | § 1122389 |5 1242238

) (6 28.296,01)] $ 29.071,55 | § (7.799,70)] 5 36.871,25

5 (565.167,27)|§  167.196,66 | S (17.963,15)| § 185.159,80

Elaborado por: Los autores

3.13. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio o analisis costo volumen utilidad mostrara
relaciones basicas entre los costos e ingresos para diferentes niveles de
ventas, el cual consiste en determinar el volumen de ventas necesario para
cubrir los gastos operativos; en ese momento la empresa no pierde ni gana,
es decir obtiene equilibrio con utilidad cero. A partir del punto de equilibrio
hacia la derecha tenemos el area de utilidades mientras que hacia la
izquierda se presentan las pérdidas. Para esto, normalmente se trabaja con
la utilidad operativa, lo que significa que se considera la utilidad antes de
intereses, impuestos y otros gastos no operacionales. Para nuestro caso,

utilizaremos el punto de equilibrio en valores de venta, cuya formula es:
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Elaborado por: Los autores

Tabla # 46: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
Ingresos Afio 1 100% S 140.898,63
Costos variables 25% S 35.347,02
Margen de Contribucion 75% S 105.551,61
Costos fijos S 57.139,52
Punto de Equilibrio S 76.274,35

Elaborado por: Los autores

Para el calculo ya se tiene determinados los costos fijos; el margen de
contribucion es la diferencia entre los ingresos del aino 1 y los costos

variables, cuanto mayor sea esta proporcién mayor seran las ganancias.

En resumen el Punto de Equilibrio indica segun el calculo que si el proyecto
logra obtener ventas aproximadas de $ 76.274,35 la utilidad seria cero, si
obtengo una mayor cantidad que la mencionada se tendra ganancias y si es

menos, se tendra perdida.

3.14. Analisis de Sensibilidad del Proyecto

La medicion de la rentabilidad analizada anteriormente se evalua
sobre la base de una serie de antecedentes escasa o nada controlables por
parte de la empresa por eso es necesario que al formular el proyecto se
entreguen los maximos antecedentes para que del resultado obtenido se

pueda tomar una decision.

Con este objetivo, y con una manera de agregar informacion a los

resultados pronosticados del proyecto, se puede desarrollar un analisis de
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sensibilidad que permita medir cuan sensible es la evaluacion realizada a

variaciones en uno o mas parametros decisorios.

3.14.1. Simulacion en Cristall Ball

La simulaciéon de Cristal Ball, es una herramienta que ayuda a
establecer probabilidades con 100000 interacciones lo cual brinda mayor
seguridad al analisis ya que existe menor margen de error, mediante la
simulacion de Monte Carlo este método permite considerar una gran
cantidad de combinaciones posibles respecto de las variables que afectan
los resultados un proyecto o negocio. Es una técnica basada en la
simulacién de distintos escenarios inciertos, los que permiten estimar los
valores esperados para las distintas variables no controlables, por medio de
una seleccion aleatoria , en la cual la probabilidad de escoger entre todos los
resultados posibles esta en estricta relacibn con sus respectivas
distribuciones de probabilidades. Esta herramienta permite entregar una
mayor base cientifica a las decisiones sobre las que se fundamenta la toma

de decisiones.

La simulacion se la realizé con un nivel de confianza del 95% y con 100000

interacciones, mediante la simulacion de Monte Carlo como ya se menciondé.
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3.14.2. Identificacion de las Variables Principales

Variables de entrada

e Precio De los Nifios Fijos

e Precio de Los Nifios Temporal

e Cantidad de Nifios Registrados como Permanentes
o Cantidad de Nifios que asisten Temporalmente

Se eligen estas variables porque son de gran influencia en el calculo
del VALOR NETO ACTUAL y se les da una distribucion Normal, debido a
que esta distribucion se aplica para aquellas empresas que empieza una
actividad econdmica; si fuese una empresa en marcha se consideraria los
datos histéricos y se podria establecer una distribucion de acuerdo a los
datos que se registren durante el movimiento de la empresa, pero ese no es

el caso.

3.14.3. Porcentaje de Sensibilidad de las Variables Principales

Tabla # 47: Sensibilidad de las Variables de Entrada

Sensitivity: VALOR ACTUAL NETO

0.0% 20.,0% 40,0% 50,0%
Precio Temporal [
No. De Nifios - Temporal [CE]

Precio Fijo 10,0%

Mo De Nifios - Permanentes 0,0%

Elaborado por: Los autores
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En este grafico, se demuestra cual es la probabilidad que el VAN sea
mayor a $ 46.099,50 en el cual se ha obtenido que existe una probabilidad
de certeza del 93,40%, con una nivel de confianza del 95% en este
escenario se demuestra que el proyecto tiene mas probabilidades de obtener
resultado positivos que generen superavit al negocio que obtener déficit o
perdidas.

Grafico # 14: Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO

0,04

0,02

Probability

o,

N

_‘IJ

$ 40.000,00 $ 50.000,00 $12000000  $16000000 % 2‘00.&00.00

Elaborado por: Los autores
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CONCLUSIONES

e La ubicacion es estratégica debido a que el lugar es conocido, existe
mayor demanda y no existen competidores en los alrededores lo cual

favorece al Centro de Cuidado Infantil.

¢ Al brindar un agradable ambiente a los nifios que es lo que los motiva
se sentiran atraidos siempre; lo cual nos favorece positivamente a
corto y largo plazo ya que depende de ellos posicionarse en el

mercado.

e Basandonos en el analisis del PayBack estariamos recuperando
nuestra inversién en el afo tres ya que el saldo de la inversién del

proyecto de $ 40.718,39 es inferior a la recuperacion de $ 68.422,38.

e Se determind mediante en el anadlisis de sensibilidad que la
probabilidad de que el VAN sea mayor a $ 46.099,50 es de 93,40% vy
que las variables mas sensibles al proyecto son el precio y la cantidad
de los niflos que llegan al Centro de Cuidado Infantil en lapsos de

hora como fue demostrado segun el analisis en Cristal Ball.

e El proyecto es bastante rentable segun los criterios explicadoscomo
se observa la TIR 53,38% supera la TMAR 27,56%.
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RECOMENDACIONES

Se debe trabajar mas enfocados a los nifios que llegan al Centro de
Cuidado Infantil Temporales porque es alli donde se encuentran
rendimientos crecientes en beneficios lo que ayudara a que el Centro

de Cuidado Infantil se posicione y llegue a una etapa de maduracion.

Enfatizar en los medios de publicidad como las volantes debido a que
es un medio rapido y llamativo de hacer llegar la informaciéon que
deberian conocer los clientes potenciales,por lo pronto se incurrira
en$ 4.280,00 anuales pero a medida que se incrementen los ingresos
se puede hacer exhaustivo el marketing para un buen

posicionamiento.

Se deberia evaluar la posibilidad de ampliar el proyecto a nivel
regional, nacional durante la vida util del proyecto, tomando en
consideracion el comportamiento del mercado y las variables que lo
afectan directamente como precios, costos y demanda; esta
aplicacion podria darse en la region de la Sierra, Quito en donde hay

mayor porcentaje de poblacién econédmicamente activa.

-125-



BIBLIOGRAFIA

1. Preparacién y Evaluacion de Proyectos
Autor: NassirSapagChain, Reinaldo SapagChain
Editorial: McGraw Hill
Quinta Edicion. Impreso en México

2. Fundamentos de Marketing
Autor: Phillips Kothler
Editorial: Mc Graw Hill
Cuarta Edicion

3. Investigacion de Mercados;
Autor: Kinnear y Taylor
Editorial: McGraw Hill
Quinta Edicion

4. SimulacionintroduccionTedrica y Aplicaciones en Administracion
Autor: Vicente Pinilla Garcia
Editorial: Universidad de los Andes
Cuarta Edicién.Impreso en Colombia

5. Fundamentos de Finanzas Corporativas
Autor: Brealey, Richard, Myers, Stewart
Editorial: McGraw Hill
Ano: 2010

6. Estrategias de Marketing para Pymes
Autor: Pérez-Tomé Roman, Julio
Editorial: McGraw Hill
Ano: 2010

-126 -



10.

11.

12.

13.

Probabilidad Estadistica para Ingenieros
Autor: Antonio Nieves, Federico Dominguez
Primera Edicién

ARo: 2010

www.guarderias.com

www.ficus.pntic.mec.es

www.inec.gov.ec

www.bce.fin.ec

www.yahoofinance.com

www.andinatel.com

www.tvcable.net

-127 -


www.guarderias.com
www.ficus.pntic.mec.es
www.inec.gov.ec
www.bce.fin.ec
www.yahoofinance.com
www.andinatel.com
www.tvcable.net

ANEXOS



Anexo # 1 Sueldos y Salarios mas Beneficios

BALANCE DE PERSONAL MENSUAL
Cargo Cargos| Sueldo | S.mensual | D.Tercero | D.Cuarto | Vacaciones [F.de Reserva| A.Patronal | lece/Secap| T.Mensual
Gerente General 1 800,00 800,00 66,67 20,00 3333 66,67 89,20 8,00 108387
D.de Operaciones | 1 40000 40000 B3 2000 1667 BR[| 460 4,00 55193
D. Pedagogica 1 40000 40000 B3 2000 1667 BB 40 4,00 55193
Parwlarias 4 00| 124000 10333 00| 5167 1033| 138%| 1240| 166899
Limpieza 1 240,00 240,00 20,00 2000 10,00 20,00 26,76 240 339,16
Cocina 1 240,00 240,00 20,00 20,00 10,00 20,00 26,76 240 339,16
Total 9 § 330005 2667|5 12000|§ 13833|S5 27667/5 370185 33205 453505

Elaborado por: Los autores

BALANCE DE PERSONAL ANUAL
(argo Cargos| Mensual Anual D.Tercero | D.Cuarto | Vacaciones |F.de Resarva| A.Patronal | lece/Secap| T. Anual
Gerente General | 1 800,00 |  9.600,00 800,00 24000 ( 400,00 80000 107040 %,00| 13.00640
D. de Operaciones | 1 40000 | 480000 400,00 24000 ( 200,00 0000 53520 80| 6632
D. Pedagogica 1 40000  4.800,00 400,00 24000 ( 200,00 0000 5350 80| 6632
Parwlarias 4 | 124000 1488000| 124000 2000 62000 124000 165912 14880| 2000792
Limpieza 1 24000 | 288000 240,00 2000 12000 240,00 1 880 406992
Cocing 1 0000 288000 240,00 2000 12000 240,00 1 880 406992
Total 9 |§ 332000 |5 3984000 |5 332000 | § 144000 | § 1660005 332000 |5 444216 |5 39840| 5 5442056

Elaborado por: Los autores
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Anexo # 2 Tabla de Amortizacion Mensual

TABLA DE AMORTIZACION
PERIODO AMORTIZACION INTERES CUOTA SALDO

[1] S 3389571
1 5 437,42 | § 283,20 S 720,62 S 33.458,29
2 S 44107 | 5 279,55 $ 720,62 S 35.017,22
3 S 44476 | § 275,86 $ 720,62 $ 3257247
4 s 44847 | 5 272,15 $ 720,62 $ 3212399
5 s 452,22 | $ 268,40 5 720,62 $ 3167178
6 5 456,00 | S 264,62 5 720,62 5 3121578
7 o 45981 | & 260,81 $ 720,62 S 3075597
8 S 463,65 | S 256,97 S 720,62 S 30.202,32
9 S 467,52 | S 253,10 $ 720,62 S 29.824,8B0
10 S 47143 | § 249,19 $ 720,62 S 2935337
11 s 47537 | 5 245,25 $ 720,62 S 28.878,00
12 5 47934 | 5 241,28 5 720,62 5 2B.598.66
13 5 48335 | $ 237,28 5 720,62 5 2791551
14 5 487,38 | S 233,24 S 720,62 S 2743793
15 5 491,46 | S 229,16 $ 720,62 S 26.936,47
16 S 49556 | § 225,06 $ 720,62 S  26.440,91
17 S 499,70 | 5 220,92 $ 720,62 S 2594121
18 s 503,88 | S 216,74 $ 720,62 S 25.437,33
19 S 508,09 | S 212,55 $ 720,62 5 2492924
20 s 51233 | S 208,29 $ 720,62 S 2441691
21 S 516,61 | S 204,01 S 720,62 S  23.900,30
22 S 520,93 | 5 199,69 $ 720,62 5 23.379,57
23 s 525,28 | § 195,34 $ 720,62 S 22.854,08
24 s 52967 | S 190,95 $ 720,62 S 2232441
25 S 534,10 | S 186,52 $ 720,62 5 2179032
26 S 538,56 | S 182,06 $ 720,62 5 2125176
27 S 543,06 | S 177,56 $ 720,62 S 20.708,70
28 5 547,60 | S 173,02 S 720,62 S 20.161,10
29 S 552,17 | 5 168,45 S 720,62 S 19.608,93
30 S 556,78 | 5 163,84 $ 720,62 $ 19.052,15
31 s 56144 | S 159,18 $ 720,62 S 1B.490,71
32 S 566,13 | S 154,45 $ 720,62 S 17.924,58
33 5 570,86 | 5 149,76 S 720,62 S 17.353,72
34 S 575,63 | S 144,99 S 720,62 S 15.778,10
35 5 58044 | S 140,18 S 720,62 S 16.197,66
36 S 585,29 | § 135,33 $ 720,62 5 1561257
37 S 590,18 | 5 130,44 $ 720,62 $ 15.022,20
38 S 595,11 | 5 125,51 $ 720,62 S 14.427,09
39 S 600,08 | 5 120,54 $ 720,62 $ 13.827,01
40 5 605,09 | S 115,53 $ 720,62 T = F T
41 5 610,15 | S 110,47 $ 720,62 5 1261177
42 5 615,25 | S 105,37 $ 720,62 S  11.996,52
43 5 620,39 | 5 100,23 $ 720,62 5 11.376,13
L4 S 62557 | S 95,05 $ 720,62 $  10.750,56
45 S 630,80 | 5 89,82 $ 720,62 S  10.119.76
46 5 636,07 | 5 84,55 S 720,62 s 9.483,69
47 S 641,38 | S 79,24 S 720,62 L 8.842,31
48 5 646,74 | S 73,88 $ 720,62 o 8.195,57
49 S 652,15 | § 68,48 $ 720,62 S 7.543,42
50 S 65759 | 5 63,03 $ 720,62 S 6.885,83
51 s 663,09 | S 57,53 $ 720,62 s 5.222,74
52 S 668,63 | 5 51,99 $ 720,62 S 5.554,11
53 B 674,22 | S 46,41 $ 720,62 5 4.879,90
54 = 679,85 | 5 40,77 $ 720,62 o 4.2100,05
55 S 68553 | S 35,09 S 720,62 . 3.514,52
56 S 691,26 | § 29,36 $ 720,62 5 2.823,26
57 S 69703 | § 23,59 $ 720,62 S 2.126,23
58 ) 702,86 | $ 17,77 $ 720,62 S 1.423,38
59 S 70873 | 5 11,89 $ 720,62 S 714,65
60 5 71465 | S 5,97 5 720,62 = (0,00)

Elaborado por: Los autores
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Anexo # 3: Graficos de Probabilidad de Ocurrencia de las Variables Principales

No De Nifios - Permanentes

Probability

Elaborado por: Los autores

No. De Nifios - Temporal

Probability

Elaborado por: Los autores
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Precio Fijo

Elaborado por: Los autores

Precio Temporal

3
2
8
&

Elaborado por: Los autores

Anexo # 4: Calculo del mercado objetivo
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POBLACION POR PARROQUIAS
Parroquias Urbanas
Habitantes Predios Viviendas
Pedro Carbo 13,462 6,078
Roca 7,296 2,101
Rocafuerte 8,761 7,687
Olmedo 9,516 4,326
Bolivar 9,149 1,306
Ayacucho 11,976 3,423
9 de Octubre 6,68 2,137
Sucre 15,071 1,889
Urdaneta 25,323 3,003
Tarqui 835,486 209,366| 42,93%|
Ximena 500,076 103,127
Garda Moreno 60,255 6,949
Letamendi 101,615 14,653
Febres-Cordero 341,334 50,347
Total 1,946,000 416,392
Datos preliminares del INEC
Elaborado por: Los autores
GUAYAS
Proyeccion poblacion 2010 3.744.351
Poblacion 1-4 afios 279.029 7,45%)
GUAYAQUIL
Poblacion estimada 2010 2.306.479 61,60%
Poblacion 1-4 afos Guayaquil 171.876
Poblacion 1-4 afios Parroquia Tarqui 73.786

Elaborado por: Los autores
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