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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto denominado: Plan De Negocios Para La Implementacion De Un Centro De
Estimulacion Temprana En El Sector Norte De La Ciudad De Quito, tiene su fundamento
en el auge acaecido en la Ultima década de la conocida estimulacién temprana, que es un
grupo de tecnicas cuyo fin es el de desarrollar las aptitudes en los nifios desde su nacimiento

hasta los seis afios de edad.

En la sociedad ecuatoriana esta estimulacion no ha sido aplicada en su totalidad y basicamente

lo que se trabaja en los infantes es un desarrollo motriz.

Conociendo esto y el gran interés que existe en los nuevos padres en inducir a sus hijos a una
estimulacion a corta edad por diferentes motivos médicos o solo por preocupacion maternal, se
encontré en este tipo de negocios la oportunidad de generar recursos para los accionistas,
trabajo para los posibles empleados y satisfaccion para los consumidores de los servicios que

se pretenden brindar.

Al realizar el estudio de mercado correspondiente, se pudo notar que no resulta nada nuevo el
tema de un centro de estimulacion, pero a su vez se pudo establecer que el término estd muy

mal usado y las personas asocian estos centros con las muy conocidas guarderias.

El plan a desarrollar pretende brindar un servicio integral en términos de una verdadera
estimulacion temprana, tanto para los nifios como para los padres quienes son los primeros

responsables del desarrollo de sus hijos.

Mediante el andlisis de mercado se determinaron algunos pardmetros necesarios para la
complementacion del proyecto basado en las preferencias y necesidades del consumidor, en
este caso de los padres; y con esta informacion se realizd el correspondiente analisis

financiero.
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La competencia es un factor trascendental para disefiar un proyecto de negocios o cualquier
estrategia comercial, sin embargo se pudo descubrir que en la ciudad de Quito no existe un
centro con el enfoque real de lo que representa el concepto de estimulacion temprana, por lo
cual se pretende marcar una ventaja competitiva considerable con el Plan de Negocios a
desarrollar, brindando servicios que impulsen el fortalecimiento de habilidades y aptitudes de

los infantes con la correcta participacion e involucramiento de los padres.

Asi, de acuerdo a los andlisis realizados se puede sustentar que es el proyecto: Plan De
Negocios Para La Implementacion De Un Centro De Estimulacion Temprana En El
Sector Norte De La Ciudad De Quito, es muy rentable dadas las condiciones que dicta el

mercado actual, lo que lo vuelve idoneo para su implementacion.
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ABSTRACT

The project called: Business Plan for the Implementation of an Early Stimulation Center
on Quito’s North Section has its base on the increasing upswing during the last decade of the
concept of early stimulation which consists on a group of techniques focused on children’s
aptitudes development.

This concept has not been totally applied on Ecuadorian society; it has been a motor
stimulation what day care centers have been promoting.

Thanks to the interest young parents show, the idea of making this kind of stimulation center

an income source can become truth.

After the market analysis, it is a fact that people know the concept of early stimulation, but
they associate it with the highly known day care centers.

What the project pretends to develop is to offer a real early stimulation with an uncut service
for children as well as for parents who are the first responsible of their son/daughter’s

development.

Competitors are a very important part of the study; whoever, it could be noticed that there are
no real competitors (same service) in Quito. This can become an advantage when the business

takes place.

After the financial analysis the project showed incomes which can be interesting for any

investor. This means that it is viable in time.
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CAPITULO |

1. ESTIMULACION TEMPRANA

1.1 TEMA

Plan de negocios para la implementacion de un centro de estimulacion

temprana en el sector norte de la ciudad de quito.

1.2 DEFINICION DEL PROBLEMA

En Quito, la oferta de centros que promuevan el desarrollo integral de nifios es muy escueta,
sin embargo los padres preocupados por el crecimiento de sus hijos buscan alternativas de
centros que brinden servicios adicionales que faciliten y mejoren la experiencia de criar a un

infante y ademés que motiven la evolucion de sus destrezas innatas.

1.3 HIPOTESIS GENERAL

> Los padres de familia preocupados naturalmente por sus hijos, necesitan opciones de
lugares o centros que los ayuden a integrarse directamente en el proceso de desarrollo

de los nifos.



1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo general

Obtener y analizar la informacién de las personas que consumen el servicio de estimulacion
temprana en el sector de la urbanizacion EI Condado al norte de Quito, con el fin de entender

el comportamiento de este nicho de mercado.
1.4.2 Objetivos especificos de la investigacion

Demanda:

Determinar los potenciales clientes del Centro de Estimulacion Temprana del

sector ElI Condado de la ciudad de Quito.

e Fijar las necesidades, gustos y preferencias del mercado al que se pretende
satisfacer con los servicios a brindarse.

e Conocer los precios que estan dispuestos a pagar los clientes potenciales por los
servicios de rehabilitacion, estimulacion y demas servicios.

e Definir si los clientes potenciales estan dispuestos a adquirir los servicios del

Centro de Estimulacion Temprana.

Oferta:

e Determinar quiénes son los competidores, qué servicios ofrecen y los precios que
cobran por los mismos.

e Comprobar cual es el posicionamiento de la competencia.



e Fijar el grado de satisfaccion que tienen los clientes que utilizaron los servicios de la

competencia.



CAPITULO Il

2. MARCO DE REFERENCIA

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1 Resefia histérica

La estimulacion temprana tiene sus origenes a mediados del siglo pasado como técnicas
aplicables solamente a nifios con algunas deficiencias o cuyas madres presentaron problemas

durante el embarazo o el parto de sus hijos.

Pero fue en la década de los afios sesenta, en el Hospital de nifios Ricardo Gutiérrez de la
ciudad de Buenos Aires, Argentina, y gracias a la Doctora Lydia Coriat, pediatra y neur6loga
infantil, quien sistematizé sus observaciones clinicas en su tesis de doctorado sobre el
desarrollo neurolégico del lactante’, cuando este grupo de técnicas tomaron realce a nivel

internacional.

Las técnicas desarrolladas por la Dra. Coriat fueron enfocadas Unicamente a bebés que
presentaban problemas en el desarrollo temprano como sindrome de Dawn o “Fragil X2, por
lo cual éstas no se consideraron para ser aplicadas al resto de la poblacion de recién nacidos
quienes no presentaban ningun tipo de anomalias fisioldgicas al momento de nacer o retrasos

en su desarrollo.

! http://www.hipnosisnet.com.ar/psicopedagogia-estimulacion-temprana-atencion-psicologia.htm

2 El sindrome X fragil (SXF), también conocido como sindrome de Martin & Bell, es un trastorno que
ocasiona retraso mental. Es la primera causa hereditaria de retraso mental y la segunda asociada a
factores genéticos luego del sindrome de Down,



No obstante, con el paso del tiempo y en vista de los grandes avances de los nifios quienes
eran tratados con este tipo de técnicas; muchos doctores, psicdlogos y demas especialistas en
el desarrollo infantil las han ido modificando, para adaptarlas a nifios saludables que nacen

diariamente.

Estas nuevas aplicaciones y alcances médicos dieron origen a un nuevo movimiento o
tendencia a nivel mundial, debido a los notables resultados obtenidos con la aplicacion de
dichas técnicas en los nifios y las cuantiosas oportunidades de proporcionarles ayuda en su
desarrollo, dadas las situaciones cambiantes que se presentan en la cotidianidad.

De esta forma se ha puesto de manifiesto la importancia y trascendencia, cada vez mayor, de
estimular correctamente a los nifios en favor de su desarrollo integral, con el propdsito de

lograr un futuro saludable.

2.1.2 Estimulacion temprana

Segun el portal web www.babysitio.com. “La estimulacion temprana es el conjunto de
medios, técnicas, y actividades con base cientifica y aplicada en forma sistematica y
secuencial. Se emplea en nifios desde su nacimiento hasta los 6 afios, con el objetivo de
desarrollar al maximo sus capacidades cognitivas, fisicas, emocionales y sociales, evitar
estados no deseados en el desarrollo y ayudar a los padres con eficacia y autonomia en el
cuidado y desarrollo del infante™?.

La estimulacion temprana para nifios es una serie de procesos como ejercicios, juegos,

actividades de contacto o sensoriales que se aplican para el desarrollo fisico, emocional e

intelectual del infante, haciendo florecer el potencial del bebé integralmente.

Mediante esta estimulacion es posible maximizar las destrezas del bebé, asi como detectar sus
debilidades y trabajar en ellas para poder equilibrarlas y superarlas.

? http://www.babysitio.com/bebe/estimulacion_temprana.php



Es importante sefialar que los nifios nacen indefensos y paulatinamente a través de su
incorporacion al mundo y la adquisicion de experiencias, van desarrollando habilidades,
capacidades y destrezas; sin embargo la estimulacion a temprana edad se hace primordial
porque la estructura cerebral del ser humano inicia su formacion con los reflejos y segun
datos cientificos se termina de constituir a los seis afios. Una vez formada, esta es la estructura

con la que el ser humano vivira por el resto de sus dias.

Esta estructura cerebral depende de un proceso natural y 16gico y es tan transcendental puesto
gue determina si la persona contara con una estructura sélida o débil a lo largo de su vida,
como parte de su genética. Esto posteriormente se reflejara en la capacidad de analizar y

asimilar la informacion recibida y el respectivo accionar.

El desarrollo de habilidades en el nifio esta relacionado directamente con las oportunidades
que tenga para tomar iniciativas propias, para probar, sentir, experimentar por €l mismo; es
decir, no se puede esperar que un nifio gatee, si pasa la mayor parte de su tiempo en brazos de
la madre o en un corral donde el espacio es limitado.

“Segln Jean Piaget, todo aprendizaje se basa en experiencias previas, entonces, si el
nifio nace sin experiencia, mediante la estimulacion se le proporcionaran situaciones que
le inviten al aprendizaje. La idea es abrir canales sensoriales para que el nifio adquiera
mayor informacién del mundo que le rodea. Es sumamente importante conocer al nifio y
hacerle una valoracién a través de la observacion para saber por donde empezar a
ofrecerle las experiencias poniendo atencidon en sus areas de desarrollo y al mismo
tiempo ir estimulando la atencién y la memoria.”*

Para que se produzca un desarrollo del infante es necesario que el ambiente sea el propicio
para la generacion de experiencias que se convertiran en conocimiento y asi gradualmente se

producira la maduracion de su sistema nervioso.

* http://www.educacioninfantil.com/displayarticle86.html



Es importante acotar que la estimulacién de los nifios debe realizarse a nivel integral. Si se
sobre estimula a un infante en cierta area, podria ocasionar deficiencias en otras, notorias a

medida que el nifio va creciendo y desarrollandose.

El conocimiento y reconocimiento del nifio al que se va a atender es un tema imperante para el
Centro motivo de este plan de negocios, ya que las aptitudes, necesidades, intereses,
problemas y demas no son los mismos entre un nifio y otro y, el proposito radica en brindar
programas a la medida de los requerimientos especificos de cada infante, siendo esta la Unica
forma de lograr realmente el desarrollo integral del pequefio.

2.1.3 Centro de estimulacion temprana

Se puede definir al Centro de Estimulacion Temprana como el espacio fisico donde
interacttan nifios, padres y profesionales especialistas en el desarrollo infantil integral, con el
propdsito de brindar asesoramiento a hogares cuyos padres buscan un desarrollo prolijo y
completo de las habilidades, actitudes y aptitudes de sus pequefios; asi también se realizan
programas dirigidos para ayudar a los nifios a adquirir experiencias necesarias para originar

un mejor aprendizaje durante el resto de su vida.

Se debe tomar en cuenta que los nifios hasta cierta edad son totalmente dependientes de un
adulto, por lo tanto es primordial que los padres aprendan a estimular efectivamente al menor.
Bajo este sustento, los padres deben adquirir el conocimiento mediante el involucramiento
activo en la terapia. Por esto se precisa que durante la mencionada etapa del menor, el centro
permanece como un ente indirecto de desarrollo trabajando de forma conjunta con los padres,
transmitiéndoles todos los conocimientos y técnicas necesarios para que se encarguen de

estimular a sus hijos correctamente.



Pasado el primer afio de vida, los nifios se vuelven mucho méas independientes y los ejercicios,
movimientos y juegos que forman parte de los estimulos, pueden ser proporcionados por los

especialistas a los infantes.

Asi, lo que conforma la estimulacion sensorial se aplica a los nifios en las instalaciones de la
institucion, subrayando que el vinculo paterno es tan fuerte por lo que la mayor parte de la
responsabilidad del desarrollo de un nifio, se encuentra sobre los hombros de los padres, v,
este es el Unico mecanismo para que en el desenvolvimiento del infante se demuestre

fehacientemente el valor de la estimulacion temprana, si se ejecuta de manera integral.

El Centro de Estimulacion Temprana busca soportar el crecimiento de los nifios desde su dia
uno de vida, a través de la capacitacion de los padres y posteriormente se incorpora como
parte de las actividades cotidianas de los nifios, otorgandoles todos los servicios de
estimulacion de manera personalizados, de acuerdo a las necesidades de sus pacientes, es

decir los nifios de entre 1 y 6 afos.

2.1.3.1 Situacion de los centros de estimulacién temprana a nivel latinoamericano

Como se acoto anteriormente, la idea y técnicas de estimulacion nacieron en Latinoamérica, y
se aplican conceptualmente diferentes modelos en muchos paises de la region. Bajo los
criterios como nacio esta categoria, ain se aplica en ciertos paises y en otros ya figuran como

centros integrales de mayor nivel.

La diferencia que se presenta con el concepto original es que cada vez existe menos
participaciéon e involucramiento por parte de los padres en las terapias, causando que los
diferentes servicios se realicen directamente al menor sin la cooperacion de los padres. El
motivo principal de este suceso es la escasez de tiempo de los progenitores, quienes por
motivos laborales encomiendan el cuidado de sus hijos a personas ajenas, durante una etapa

primordial de evolucién como seres humanos.



Aunque se puede pensar que este fendmeno va totalmente en contra del desarrollo del nifio, se
puede anotar también como consideraciones psicoldgicas cominmente escuchadas, que estos
infantes se convierten en personas mucho mas independientes a futuro y que ademas no
necesitan estar bajo la tutela de alguien para actuar. Otros argumentos de expertos sefialan que
tampoco es positivo que un nifio sea sobre atendido por sus padres, en vista que esto puede
afectar su desarrollo y en muchos casos hasta llegar a mermar la toma de decisiones.

2.1.3.2 Situacion de los centros de estimulacién temprana en el ecuador

Al hablar de centros de estimulacion temprana en el Ecuador, lamentablemente hay que
remitirse sélo a las ciudades mas grandes del pais; en pequefias ciudades y en los pueblos no

es posible encontrar un centro que proporcione servicios de estas caracteristicas.

Los fendmenos que se presentan a nivel macro dentro de un continente afectan directa o
indirectamente a un pais perteneciente a esta region, como es en este caso ciertas costumbres
que se van modificando con la inclusion de servicios que provienen del extranjero. La
situacion actual de los centros de estimulacion temprana en el Ecuador es muy similar a la del
resto de Latinoamérica con ciertas variaciones que se presentan gracias a otros sucesos que

afectan al medio.

En el Ecuador el desarrollo de este tipo de negocios ha sido bastante escaso debido en cierta
parte al enraizamiento de la cultura, que se refleja en la crianza de los nifios desde el inicio de
su vida, a cargo de sus madres o abuelas, pero con la creciente incorporacion de la mujer al

ambito laboral, las transformaciones en este sentido se estan dando aceleradamente.

Es asi que los padres que carecen de los recursos necesarios para la crianza de sus hijos
(especialmente el recurso del tiempo), encomiendan su cuidado a terceros, con la desventaja
de que estas personas denominadas “nifieras”, no son profesionales capacitados para brindar o
colaborar con el desarrollo del infante.



En el Ecuador, no se puede encontrar un gran numero de centros de estimulacion temprana,
sino mas bien se localizan centros de cuidado del infante o las conocidas “guarderias” que
tienen la responsabilidad de la vigilancia de los nifios durante unas cuantas horas al dia y no

aportan mucho al desarrollo de los menores.

Este tipo de centros generalmente estan dirigidos o administrados por profesionales del area de
parvularia. Es mas, como requisito para obtener un permiso de funcionamiento como centro

infantil es necesario contar con un titulo en parvularia.

Aunque el desarrollo intelectual del infante es uno de los méas importantes, no es el unico
aspecto en el cual un bebé debe crecer. Existen otro tipo de estimulos que incentivan otras
partes fundamentales que involucran el desarrollo infantil absoluto, como aspectos fisicos,
motrices, psicoldgicos, sociales, entre otros; que un experto en parvularia no sabe, no puede y

no debe realizar.

Es por esto que, en un centro de estimulacion temprana es necesario contar con un equipo de
profesionales de alto nivel, con diferentes especializaciones, para que el infante logre un
desarrollo completo. Esto es algo que no se da frecuentemente en Ecuador, pero a pesar de
todo si se pueden encontrar instituciones especificamente enfocadas al desarrollo infantil.

Un fenémeno que se ha podido descubrir, es que este tipo de centros no estan al alcance de
todo el publico, sino mas bien su enfoque va mas hacia los sectores socio-econémicos altos de
la poblacion. Esto implica que en el resto de sectores de clases media baja y baja, los nifios
han sido restringidos de una estimulacion adecuada por falta de recursos, especialmente

econdmicos.

2.1.4 Estudio de Mercado

La investigacion de mercados es una parte fundamental del proceso de planteamiento de un
estudio o proyecto a implementarse.
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“La investigacion de mercados es la obtencidn, interpretacion y comunicacion de
informacidn orientada a las decisiones, la cual se empleara en todas las fases del proceso
estratégico del marketing.”

Esta parte del estudio permite determinar las caracteristicas del mercado que se pretende
atender y de esa manera poder satisfacer sus necesidades dentro de los pardmetros que este

grupo de individuos exige.

El beneficio mayor que una compafiia 0 un proyecto obtiene de la investigacion de mercados
es el acceso a informacion oportuna que puede derivar en decisiones asociadas con aspectos
importantes como: presion competitiva, costo de los errores y las expectativas de crecimiento

de cada empresa o0 proyecto.
2.1.4.1 Fuentes de datos para investigacion de mercado

Segun Staton, Etzel, Walker en su libro Fundamentos de Marketing, existen varias fuentes de

datos para la elaboracion de una investigacion o estudio de mercados.

La primera se identifica como Servicios sindicados y corresponde a reportes que
habitualmente son presentados por empresas especializadas sin tener en cuenta a un Cliente

particular.

La segunda es conocida como Sistema de informacion de marketing que tiene que ver con el
proceso interno de cada empresa para la obtencidon de datos, este reporte es continuo y

estandarizado.

Sistema de apoyo a decisiones, también es interno de cada compafiia y permite a directivos

acceder a prondsticos resultado de una implementacion de cualquier opcidn a tomarse.

® Fundamentos de Marketing; Staton, Etzel, Walker; Undécima edicién; Mc Graw Hill 1999 pag. 83
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La ultima fuente es conocida como Proyecto de investigacion de marketing. La lleva a cabo el
personal especializado de la empresa 0 una compariia de investigacion independiente esta esta

enfocada en obtener respuesta a una pregunta especifica.

2.1.4.2 Proceso de la investigacion de mercado

La investigacion o estudio de mercado sigue un proceso determinado y especifico, que
empieza con la determinacion de una oportunidad de negocio y termina en la obtencion de

datos asociados a la demanda.

Cada uno de estos pasos que se van a seguir, seran explicados a medida que se los trate a lo

largo del estudio.

2.1.5 Andlisis de entornos

En esta parte del plan de negocios se busca analizar datos relevantes acerca de los diferentes

factores medio ambientales que influiran en el desempefio de la empresa.

Dentro de los tipos de entornos en los cuales el Centro de Estimulacion Temprana va a trabajar

Se encuentran:

e Entorno del Cliente

e Entorno Externo

Estos dos actores del mercado, presentan diferentes caracteristicas las cuales sirven a la
empresa para desarrollar actividades y estrategias de modo que se pueda otorgar a los clientes
productos hechos a la medida de sus necesidades y se pueda asi, aspirar a crecer

sosteniblemente gracias a un mercado cada vez mayor.
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2.1.5.1 Entorno del Cliente

La capacidad de andlisis que se pueda tener de uno o de un grupo de clientes, depende del
conocimiento que se tenga de los mismos; para poder estudiar el comportamiento de los
clientes en su entorno es necesario contestar algunas inquietudes que contribuiran para el
esclarecimiento del panorama, con informacién se pueden plantear los servicios que los

clientes quieren, necesitan y cuando lo necesitan.

Dentro de las preguntas a responder se encuentran:

¢ Quiénes son los clientes potenciales?

¢ Qué harian con los servicios ofrecidos?

¢Donde comprarian los servicios?

¢ Cuando comprarian los servicios?

A medida que estas inquietudes se vayan respondiendo el estudio arrojara los resultados

necesarios para la implementacién o no del proyecto.

2.1.5.2 Entorno Externo

Se refiere al estudio de la situacion macro de la economia que no tiene que ver y no depende

de las situaciones o decisiones gque se tomen dentro de una institucion.

A lo largo del estudio se iran definiendo cada una de las partes de este analisis.

2.1.6 Andlisis Financiero

“Los objetivos de esta etapa son ordenar y sistematizar la informacion de caracter

monetario que proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros analiticos y
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antecedentes adicionales para la evaluacion del proyecto, evaluar los antecedentes para
determinar su rentabilidad.

La sistematizacion de la informacion financiera consiste en identificar y ordenar todos
los items de inversiones, costos e ingresos que pueden deducirse de los estudios previos.
Sin embargo, y debido a que no se ha proporcionado toda la informacion necesaria para
la evaluacion, en esta etapa deben definirse todos aquellos elementos que debe
suministrar el propio estudio financiero. El caso clasico es el calculo del monto que debe

invertirse en capital de trabajo o el valor de desecho del proyecto.”®

2.2 MARCO CONCEPTUAL

2.2.1 Inversion inicial

Es la parte del analisis donde se muestran todos los bienes muebles e inmuebles asi como los
estudios e inversion en capital de trabajo necesario para empezar con el funcionamiento del

negocio. Para esto se utilizaran los precios vigentes en el mercado.

2.2.2 Financiamiento

El financiamiento del proyecto se lo realizara con una aportacion de capital propio y el resto

con un crédito para completar con la inversion necesaria.

2.2.3 Presupuestos

El presupuesto se lo realizara con precios y costos actuales. El presupuesto de ventas tiene

como base el estudio de mercado realizado previamente.

® http://www.econlink.com.ar/proyectos-de-inversion/estudio-financiero
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2.2.4 Flujos de caja

Los flujos de caja proyectados recopilan informacion real sobre el movimiento de dinero en
efectivo que la empresa genera. El flujo de caja es una herramienta esencial para la
determinacion del la vialidad del proyecto.

2.2.5 Estado de pérdidas y ganancias

Es la parte del analisis financiero que nos permite determinar el movimiento real del proyecto
a lo largo de un periodo delimitado de tiempo. En este cuadro se manejan todos los
componentes necesarios para que la empresa cumpla con las obligaciones que tiene para con
los trabajadores, asi como con el Gobierno. En el analisis financiero, el estado de pérdidas y
ganancias tambien se lo proyecta en el tiempo. Para el caso del Centro de Estimulacion sera de

5 afios.

2.2.6 Balance general

Proporciona informacion de la empresa en las tres grandes partes que la conforman: Activo,

Pasivo y Patrimonio. El balance general se lo manejara en su situacion inicial.

2.2.7 Indices financieros

Son relaciones entre cuentas provenientes de los estados financieros que ayudan a determinar
la situacién de la institucion en un tiempo especifico. Estos indices son de mucha utilidad para
la toma de decisiones porque ellos muestran la situacion de la empresa respecto de similares
del mercado. Lamentablemente en el medio no se cuenta con una base de datos donde se
pueda acceder a los indices financieros de otras empresas, por lo que los indices que se

calculen serviran Unica y exclusivamente para decisiones internas.

e EIl margen de utilidad bruta representa el porcentaje de utilidad después de los costos de
operacion, por las ventas anuales. Se puede notar que tiende a aumentar en el paso de los

anos.
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El margen de utilidad operacional representa el porcentaje de utilidad después de los
costos de operacion y gastos administrativos, por las ventas anuales. Se observa que tiende

a aumentar en el paso de los afios.

El margen de utilidad disponible representa el porcentaje de utilidad después de los costos
de operacion, gastos administrativos, ingresos, gastos financieros y pago de participacion e
impuestos, por las ventas anuales. Se puede ver que también aumenta en el paso de los

anos.

La rotacion de activos indica la eficacia por la cual los activos del proyecto generan
ventas, en este caso existe una excelente rotacion de activos y tiende a aumentar con los

afios. Mientras mas alto es el indice es mejor para el negocio.

El rendimiento sobre activos indica la eficacia con la que los activos del proyecto generan
utilidades después de impuestos y participacion, en este caso existe un buen rendimiento
sobre activos y tiende a aumentar con los afios. Mientras mas alto es el indice es mejor

para el Centro de Estimulacion propuesto.

Rendimiento sobre capital indica la generacion de utilidades a través de la eficiencia del
manejo del capital del proyecto, despues de impuestos y participacion. En este caso existe
un notable rendimiento sobre capital y tiende a aumentar con los afios. Mientras mas alto

es el indice es mejor para los accionistas.

La razén de endeudamiento indica qué porcentaje del activo total estd en manos de

terceros, en este caso es el 40%, que es el préstamo a realizar para la inversion inicial.

2.2.8 Analisis del proyecto

El andlisis del proyecto toma como base todo lo calculado anteriormente y lo simplifica en

cuatro indicadores muy especificos VAN, TIR, Tiempo de recuperacion de inversion y Costo

Beneficio. Con estos cuatro indicadores se puede establecer la vialidad del proyecto.
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Valor Actual Neto (VAN): es la suma de los flujos netos de efectivo, sometidos a una
tasa de descuento y traidos a presente. Se utiliza esta herramienta para determinar el

valor actual de la empresa al finalizar el proyecto.

VAN = Z valores i
(1+tasa) i

Relacion Costo Beneficio: es la cantidad de dinero que se puede ganar o perder en
relacion a cada doélar invertido en el proyecto. Se calcula dividiendo el valor actual de
los flujos de caja para la inversion inicial.

Tasa Interna de Retorno (TIR): es el porcentaje de retorno que la inversion va a dejar

a los accionistas después de finalizado el periodo de vigencia del proyecto.
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CAPITULO IlIlI

3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Actualmente en el mercado de la ciudad de Quito existe una falta de opciones al momento de
escoger una institucion educativa para nifios menores de 6 afios. La gran mayoria de centros
infantiles brindan un servicio netamente de guarderia enfocado al cuidado y entretenimiento

especifico de nifios y nifias que asisten a los mismos, en un horario determinado.

Por este motivo, el fin del negocio que se pretende implementar es proporcionar estimulacion
al infante de una manera integral, lo que incluye capacitacion de los padres mediante textos
educativos y sesiones de orientacion con expertos; con el fin de cubrir las diferentes aristas

para lograr un desarrollo completo de los nifios.

La institucién que comprende el proyecto busca ayudar no solo a los nifios en su desarrollo,
asi como también educar y guiar a los padres en sus labores de crianza, ya que la formacién

del nifio proviene de todos los entornos pero se consolida en la familia.

3.2 ANALISIS DE DEMANDA

3.2.1 Caracteristicas y comportamiento de clientes
i.¢Quién compra?

e Padres de familia entre los 25 y 40 afios
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e Padres de familia de los niveles socio economicos A y B (Alta y media alta) con hijos
cuyas edades oscilan entre los 0 afios de vida hasta los 6 afios con necesidad de
desarrollar las capacidades iniciales de sus infantes y/ o desean una guarderia

confiable. Con sentimiento de compensacion frente a la ausencia con sus hijos.

ii.¢ Qué servicios utilizan?

Centro de Estimulacion Temprana y/o guarderia dirigido a padres que buscan el desarrollo de
sus hijos de 0 a 6 afios y el servicio de guarderia, en un ambiente seguro y confiable, a cargo

de personas preparadas y con experiencia en el manejo y ensefianza de nifios.

¢Por qué adquieren esos productos?

e Desean el desarrollo temprano de sus hijos y de sus habilidades

e Ambos padres trabajan con ocupaciones de 8 a 10 horas diarias, por lo tanto no pueden
cuidar a sus hijos.

e Buscan sentir confianza y seguridad.

e No tienen otra opcién para el cuidado de sus hijos

e Padres que desean compensar la ausencia prolongada con sus hijos.
3.2.2 Caracteristicas del mercado
3.2.2.1 Potencial

Lanzar con éxito un producto oun servicio depende, en buena medida, de que se haya
realizado un correcto dimensionamiento del mercado potencial (local, nacional, internacional
o mundial), y si plantea una oferta genérica 0 una propuesta especializada. Cuando se esta
implementando un negocio, antes debe hacerse la pregunta: ¢Existe suficiente potencial para

entrar a competir en un nuevo segmento?
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Dirigir la oferta al puablico objetivo correcto es una decision dificil en la cual se debe
minimizar el riesgo de fracaso. Para ello, la respuesta es dimensionar el mercado potencial

tanto en numero de clientes o consumidores, como en ingresos.

Para la determinacion del Mercado Potencial de un centro de estimulacion temprana con un
valor agregado de guarderia, podemos ayudarnos recurriendo a cualquiera de las variables de

segmentacion a tocarse mas adelante.

Hay que aclarar que el mercado potencial de un centro de estimulacion temprana con las
caracteristicas que se propone es un nicho de mercado equivalente a una porcion del mercado
destinado a nifios, pero no hay que olvidar que en la cadena de adopcion del servicio el
decidor son los padres.

3.2.2.2 Real

Para la implementacion del proyecto, se ha planteado conquistar el 10% del mercado potencial
de acuerdo al estudio de la situacién actual del mercado durante los 5 afios de vida Gtil que se
le daran al proyecto, y los datos que se obtengan una vez implementado el centro, permitira
evaluar el mercado penetrado de tal manera que ahi se conocera realmente en qué medida ha

aumentado o disminuido el porcentaje de penetracion planificado.

3.2.2.3 Tamano actual del mercado

Esta parte del estudio ayudara a determinar la cantidad de demandantes de los productos o

servicios que se pretenden brindar.

e Aspectos generales del sector

“En este punto se debe estudiar, en general, el sector donde va a estar el nuevo producto
0 servicio. Se tienen que analizar las previsiones y el potencial de crecimiento del sector,
y es necesario profundizar en preguntas tales como: ¢es un mercado en expansion o en

decadencia?, ¢es un sector concentrado o fragmentado?, ¢existen factores que pueden
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influenciar la actual estructura de mercado de forma considerable?, ;nuevas tendencias

de la industria, factores socioeconémicos, tendencias demogréficas, etc.?

Hay que analizar el tamafio actual del mercado, el porcentaje de crecimiento o
decrecimiento del mismo y los comportamientos de compra de los clientes
potenciales.”’

Con los parametros utilizados y luego de analizar varias alternativas, se escogio la zona Norte
de la ciudad de Quito y dentro de ella, el sector que corresponde a la Urbanizacion “El
Condado” debido a que reune las condiciones de un mercado con un potencial de crecimiento
considerable, con una proyeccion de incremento econdmico ideal, y factores socioeconémicos

acordes a lo planificado.

Especificamente hablando, segin datos otorgados por el muy Ilustre Municipio de Quito,
existe una poblacion aproximada de 122.000 personas para el afio 2009 pertenecientes al
sector de EI Condado, de las cuales el 8% pertenece de forma exclusiva a la Urbanizacion El
Condado. EI 18% de este grupo social tienen nifios que requeririan del servicio del Centro de
Estimulacion Temprana que se desea crear, dando un total de 1961 nifios integrantes del

mercado potencial para este periodo.

La tasa de crecimiento anual de poblacion para este sector de la ciudad, segin datos otorgados
por el muy llustre Municipio de Quito, es del 10,28%; la poblacién pertenece a un nivel
socioecondmico de las categorias Ay B, es decir, clase media-alta y alta lo cual hace que este
sector sea el ideal para la puesta en marcha del proyecto, considerando que este NSE, tienen

un mayor grado de preparacion, por lo que se valora mas el desarrollo integral de los infantes.

" http://servicios.ipyme.org/planempresa/expone/analisis_mercado.htm
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ANALISIS DE TAMANO DEL MERCADO Y PROYECCION DE CRECIMIENTO
ANUAL

2009 2010 2011 2012 2013 2014

Poblacion 122.000 | 134.542 | 148.372 | 163.625 | 180.446 | 198.996

Poblacion Urbanizacion 9.760 10.763 11.870 13.090 14.436 15.920

Poblacion menores de < anos 1.757 1.937 2.137 2.356 2.598 2.866

Crecimiento anual 10,28%

Tabla 2.1 ANALISIS DE TAMANO DEL MERCADO Y PROYECCION DE CRECIMIENTO ANUAL
Fuente: MUNICIPIO DE QUITO.
Elaborado por: El Autor

3.2.2.4 Clientes potenciales

“El estudio de mercado debe determinar quiénes son y seran los clientes potenciales.
Estos deben ser separados en grupos relativamente homogéneos con caracteristicas

comunes.

El estudio debera demostrar el grado de receptividad de los clientes potenciales a los
productos o servicios ofertados, e igualmente describira los elementos en que los
clientes basan sus decisiones de compra (precio, calidad, distribucion, servicio, etc.). En
el caso que existieran clientes potenciales interesados en el producto o servicio, el
proyecto serfa muy bien valorado por futuros inversores.”®

Como derivacion, se considera que en la Urbanizacion “El Condado” existen las condiciones

ideales para captar los clientes potenciales y que accedan a los servicios del Centro propuesto.

Sin embargo, por motivos exclusivamente de costos, la urbanizacion no brinda las facilidades
necesarias para montar el negocio. Por este motivo el Centro de Estimulacién Temprana se
localizara en los alrededores de la urbanizacion propiamente dicha, especificamente en la calle

Juan Procel y Caton Cardenas

® http://servicios.ipyme.org/planempresa/expone/analisis_mercado.htm
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MAPA DE LA URBANIZACION EL CONDADO
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Figura 2.1 MAPA DE LA URBANIZACION EL CONDADO
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

El grafico muestra la ubicacion exacta donde funcionaré el Centro. Para la determinacion de
este sitio, se comprobd que la calle Caton Cardenas es el acceso principal y por ende mas

utilizado, hacia el sector de la urbanizacion de El Condado.
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3.2.3 Segmentos
3.2.3.1 La segmentacion de los mercados

El estudio de la segmentacion de mercados se fundamenta en el hecho de enfocar la estrategia
al grupo de interés, para lograr efectividad. No es posible satisfacer adecuadamente a todo el
mercado, ya que existe una infinidad de grupos de personas que poseen necesidades, deseos o
requerimientos distintos, asi como también caracteristicas Unicas de uso o consumo de
productos. No obstante, existe la excepcién que son los productos categorizados como de
consumo masivo, con los cuales se puede llegar a todo el mercado ya que buscan satisfacer
necesidades genéricas, donde se puede determinar que las preferencias de los consumidores

son relativamente homogéneas.

Al introducir un nuevo producto en el mercado, la empresa debe definir qué partes o parte de
este gran conglomerado atender, tomando el producto, la variable de qué necesidades
satisface, la capacidad de la empresa, el analisis del entorno donde por supuesto se encuentra
a la competencia. EI segmento de mercado no es otra cosa que seccionar al mercado y tomar
una parte del mismo, considerando las variables geograficas, demogréaficas, psicograficas y

conductuales.

Después de seguir los parametros propuestos para la segmentacion de mercado, se

determinaron las caracteristicas necesarias para el estudio que son:

e GEOGRAFICAS: La parte norte de la ciudad de Quito, dentro del sector El Condado y
en las inmediaciones de la Urbanizacion El Condado.

e DEMOGRAFICAS: Nifios y nifias en edades desde los 0 afios hasta los 6 afios de edad,
que pertenezcan a familias de un nivel socioecondmico medio-alto y alto.
Estableciendo que en ese momento de la vida de un infante, este tipo de servicios lo
adquieren y lo evallan los padres.

e PSICOGRAFICAS: Personas dinamicas, activas, interesadas en el desarrollo de sus

hijos, de clases sociales media-alta y alta.
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e CONDUCTUAL: Personas que no escatiman esfuerzos y recursos en beneficio de sus

hijos; quienes demandan calidad y diferenciacion en los servicios que reciben.

Al Centro, motivo de este estudio, le interesa captar tanto a los padres que ya son usuarios
regulares de este tipo de servicios y que buscan algo méas; como a los primerizos que inician su

vida paterna, y que tengan la necesidad o interés en utilizarlos por primera vez.

3.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En el estudio se debe conocer el tipo de competidores a los que se va a enfrentar y sus
fortalezas y debilidades. Se debe poseer informacién de su localizacion, las caracteristicas de
sus productos o servicios, sus precios, su calidad, la eficacia de su distribucién, su cuota de

mercado, sus politicas comerciales, etc.

Hay que identificar al lider o lideres del segmento donde se desea competir y la percepcion o

conceptos que poseen los clientes potenciales, acerca de éstos.

Dentro del analisis de la competencia, actualmente es necesario tener en cuenta la
globalizacion de la economia, el avance de las telecomunicaciones, el comercio electrénico,

etc.

De acuerdo a la investigacion realizada, existen en la ciudad de Quito varios centros que
proporcionan servicios similares a los propuestos en el proyecto y que son considerados de
alta calidad con caracteristicas tradicionales; pero, estan distribuidos en otros sectores del
Distrito Metropolitano al escogido para la implementacion del Centro de Estimulacion

Temprana.
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3.3.1 Rivalidad entre empresas

Dentro de las caracteristicas de la competencia se puede mencionar el grado de rivalidad entre
las empresas 0 negocios similares en el servicio que prestan por lo que luchan por una
posicion en el mercado. Los participantes de un sector ejercen una pugna que por lograr un
posicionamiento dentro de su marco de competencia, utilizando diversas estrategias como de

precios, introduccion de nuevos productos o acciones de promocién y publicidad.

De la investigacion realizada, se puede indicar que existen centros llamados de “estimulacion
temprana” ya establecidos en diferentes sectores de la ciudad, pero se limitan a prestar
solamente una parte del servicio que involucra esta denominacion, sin llegar a brindar una

especializacién en sus ejercicios, al nivel que la empresa objeto de estudio, pretende hacerlo.
3.3.2 Identificacion de la competencia

La identificacion de la competencia determina las caracteristicas de las empresas que brindan
un servicio similar y que ademas trabajan con el mercado que se pretende atender con el

nuevo proyecto.

Al hacerse este estudio, se concluye que los competidores considerados como competencia en

el tema de servicios prestados, son los siguientes:
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UBICACION DE LA COMPETENCIA

Tabla 2.2 UBICACION DE LA COMPETENCIA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

Al analizar la competencia se puede notar que los centros de estimulacion existentes prestan
un servicio limitado de ejercicios fisicos y motrices, estan dispersos por el sector norte de la
ciudad de Quito y, en la mayoria de los casos analizados, no corresponden una amenaza
directa para el libre desarrollo del proyecto. Es por esto, que se han escogido 4 centros cuyos

servicios se asemejarian a los que se pretenden brindar.
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Figura 2.2 MAPA DE UBICACION DE LA COMPETENCIA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

El grafico muestra la ubicacion exacta de los centros que se ha asumido como competencia

por las caracteristicas del servicio que brindan.

28



DETALLES DE LA COMPETENCIA

Tabla 2.3 DETALLES DE LA COMPETENCIA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

3.3.3 Caracteristicas y comportamiento

Segun Staton, Etzel y Walker en su libro Fundamentos de Marketing, los productos sustitutos

son aquellos que satisfacen la misma necesidad que los que se producen en una compariia.

Los productos sustitutos que requieren mayor atencion desde el punto de vista estratégico son
los que manifiesten una tendencia favorable en la relacion calidad-precio o los que son
fabricados por sectores que obtiene beneficios mayores al sector en cuestion. Para el presente

plan de negocios, los sustitutos son las guarderias.

3.3.4 Poder de negociacién de los clientes (compradores)

El poder de clientes: Los clientes tienen el poder de negociacion sobre el sector, en vista de
que pueden lograr de acuerdo a la demanda, que los precios bajen y también por sus
exigencias pueden influenciar en el disefio y calidad de los productos, lo que genera un choque
entre todos los participantes, lo que se traduce en reduccion de los beneficios del sector a nivel
global.
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Lo importante para el Centro de Estimulacion Temprana a implementarse, es llegar a
encontrar clientes que tengan poca capacidad de influir adversamente en las decisiones

estructurales de dicho negocio.

3.3.5 Diamante de la Competitividad

Segun Michael Porter la Competitividad de un pais se define como la capacidad de
disefiar, producir y comercializar bienes y servicios mejores y/o mas baratos, que los de
la competencia internacional, situacion que debe reflejar una mejora del nivel de vida de
la poblacion. En concordancia con estas caracteristicas, la idea genérica del modelo de
Porter es que la competitividad no se hereda, ni depende de la coyuntura econdémica, hay

que crearla con esfuerzo e iniciativa propia.

Hay que destacar que lo que hace préspero a un pais, es la capacidad de sus empresas,
que trabajan con la finalidad de alcanzar elevados niveles de productividad, es decir, la

capacidad de usar con eficiencia y creatividad todos los recursos.

En el enfoque de Porter, no importa qué y cuantos recursos se posean, Sino para que son
utilizados los mismos. En consecuencia, los paises que resultan mas competitivos, no
son aquellos que descubren el nuevo mercado o la tecnologia de Gltima generacion, sino
los que implementan los mejores cambios en la forma méas répida posible. En este caso

se han adaptado las fuerzas de Porter al plan negocio que se desea instaurar.
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MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Rivalidad de Sector

Barreras de Entrada

Participantes

*No existen muchos centros de

+Fuerte inversion financiera. ) Nuevos estimulacién temprana que brinden
*Tramites por licencias de funcionamiento este servicio especializado en el
+Poca concurrencia inicial mercado.
-Débil posicionamiento en potenciales E:‘h?:;ad:ta . «Estrategia de diferenciacin.
clientes - *Capacidac de reaccion de otros
cenfros
P d Poder da negociaddn
roveedores de los compradores
Poder de negociaddén INDUSTRIA Cnmpradoms
delos proveedores | COMPETITIVA

Poder de Neg. De Proveedores

» Alianzas estrategias con sus
proveedores de servicios médicos,
psicolégicoes y odontopediatricos

* Implementacién de servicios
diferenciados en tecnologia

Rissgoda
Sustitutos

Sustitutos

+Cuna y/o Guarderias
+Centros de Estimulacion Temprana
*Nidos
+Colegios con programas de inicial o nidos
+Servicios de Nanas a domicilio por horas
*Profesoras de inicial y cuna a domicilio

Figura 2.3 MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER
Fuente: http://lcquintero.wordpress.com/2010/11/23/diamanteporter/

Poder de Neg. De Compradores

+Clientes satisfechos con el servicio
+Relacién estrecha con los padres de
familia.

*Fomento de actividades

+Padres inconformes o indiferentes
con el servicio

Elaborado por: http://Icquintero.wordpress.com/2010/11/23/diamanteporter/

De acuerdo a lo que muestra el modelo de las 5 fuerzas de Porter, estas estan totalmente

identificadas y asi, se pretende enfocar las estrategias para minimizar hasta mitigar todos los

inconvenientes que se presenten en el momento de la introduccion al mercado, de este nuevo

disefio de Centro de Estimulacion Temprana.
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3.3.6 Recursos

Segun Philip Kotler, autor del libro "Direccidon de Mercadotecnia™, el mercado de recursos, se

divide en: 1) Mercado de materia prima, 2) mercado de fuerza de trabajo, 3) mercado de

dinero y otros.

Mercado de Materia Prima: Estd conformado por empresas u organizaciones que
necesitan de ciertos materiales en su estado natural (madera, minerales u otros) para la
produccion y elaboracion de bienes y servicios.

Mercado de Fuerza de Trabajo: Es considerado un factor de produccion, por tanto,
estd formado por empresas u organizaciones que necesitan contratar empleados,
técnicos, profesionales y/o especialistas para producir o comercializar bienes o
Servicios.

Mercado de Dinero: Esta conformado por empresas, organizaciones e individuos que
necesitan dinero para algin proyecto en particular (comprar nueva maquinaria, invertir
en tecnologia, remodelar las oficinas, etc.) o para adquirir bienes y contratar servicios
(una casa, un automovil, muebles para el hogar, etc.), y que ademas, tienen la

posibilidad de pagar los intereses y de devolver el dinero que han prestado.

Con el firme propdsito de lograr la implementacion exitosa del Centro de Estimulacion,

médula del plan de negocios presentado, la compariia se presenta desde sus fortalezas en el

mercado de fuerza de trabajo. Razdn por la cual es de suma importancia tener al recurso

humano satisfecho en cuanto a beneficios, capacitaciones y demas, para poder generar

servicios provechosos para el cliente, con un alto nivel de calidad, superando las expectativas

planteadas.

32



3.4 FODA

El andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, muestra desde las
perspectivas interna y externa, la situacién en la que el Centro de Estimulacion pretende
trabajar.

ANALISIS DE FORTALEZAS, DEBILIDADES, OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

FORTALEZAS DEBILIDADES
Servicios diferenciados: calidad, confianza  Poca receptividad al inicio por los padres

Infraestructura de primera Altos costos iniciales de operacion
Personal Profesional capacitado Inversidn en local no propio
Compensacion de ausencia prolongada
Paquetes a la medida
Servicios Pediatricos y sicoldgicos
Interconexion en tiempo real para los padres

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Alta necesidad de padres de familia por Rapida reaccion de la competencia para
cuidado del bebe innovar e imitar
Rapido posicionamiento en el mercado La competencia domestica, cuidado de
objetivo ninos por nanas y técnicos que brinden
Integracion vertical a mediano plazo: nidos, los servicios de estimulacion a domicilio
colegios, etc. Percepcidn de inseguridad de nuestros
Establecer alianzas estratégicas con servicios (negocio nuevo)
proveedores de servicios diferenciados

Tabla 2.4 ANALISIS FODA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

3.5 SERVICIOS

3.5.1.1 Servicio de Guarderia

“El servicio de guarderia no solamente ayuda a resolver el aspecto social de la incorporacion
de la mujer al trabajo, sino que es una aportacion muy valiosa para garantizar la seguridad de
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nifias y nifios cuyos padres debido a sus actividades laborales no pueden cuidar de ellos
durante el dia, por lo cual estos sitios ofrecen un lugar céalido donde pueden permanecer bajo
el cuidado de un adulto capacitado, donde ademas reciben una nutricion apropiada,
estimulacion con ejercicios para su desarrollo integral, con el detalle perfecto del afecto y
respeto por el otro, favoreciéndose asi su proceso de socializacién.”®

Se brindara el servicio de guarderia en vista que este es el factor mas comun que se maneja en

el medio.
3.5.1.2 Servicio de Estimulacion Temprana

“La estimulacion temprana debe ser comprendida como el conjunto de técnicas y estrategias
cientificas que permiten desarrollar en forma integral las diferentes aptitudes y potencial de los
nifios de 0 a 5 afios, orientadas a propiciar conductas asertivas, que le permitan al nifio resolver
problemas cotidianos, donde participen en el proceso las figuras significativas del infante,
aprovechando las situaciones cotidianas para explorar, orientar y dirigir el descubrimiento de
nuevas experiencias.”*

La estimulacion temprana pretende ser la mayor ventaja que el proyecto presente frente a su
competencia, de aqui que se la manejara de forma totalmente independiente del servicio de

guarderia.

% http://www.imss.gob.mx/Delegaciones/Chihuahua/guarderias/ventajasguard.htm
10

http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:CofDIWDPO0IcJ:babyhome.bligoo.com.pe/content/view/
771867/NUESTROS-

SERVICIOS.html+El+objetivo+del+Centro+de+Estimulaci%C3%B3n+Temprana, +es+que+el+ni%C3%Blo+se
a+capaz+de+pensar+en+forma+creativa,+innovadora+y+emprendedora%3B+de+trabajar+en+equipo+y+en+for
ma-+individual,+analizando+las+situaciones+y+adapt%C3%Alndose+a+los+cambios,+permiti%C3%A9ndole+e
nfrentar+cualquier+situaci%C3%B3n+emocional,+familiar+y+educativa+que+su+medio+le+exija.&cd=1&hl=es
&ct=clnk&gl=ec&source=www.google.com.ec
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3.5.1.3 Atributos y beneficios

a)

b)

Atributos

Se brindara el cuidado del bebé en un ambiente adecuado bajo las condiciones ideales
a cargo de profesionales especializados.

Soporte del Servicio.

Se mantendra biblioteca y videoteca con temas referentes al bebé y su desarrollo.

Contacto en linea con los especialistas de nuestro centro.

Asesoria Psicoldgica para padres e infantes.

Talleres para padres sobre cuidado de sus hijos.

Profesionales altamente especializados.

Terapias fisicas (aqua terapia, masajes).

Beneficios y beneficiados

Los usuarios del servicio de estimulacidén temprana seran los bebés de 0 a 5 afios.

Los usuarios del servicio de guarderia seran los nifios de 1 a 5 afios.

El beneficio principal ofrecido por el servicio sera que el nifio se desarrollara
tempranamente y /o sera cuidado en un lugar confiable. Los padres deberan compensar

su ausencia, por razones laborales u otros compromisos.
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e EIl momento de uso del servicio estara condicionado a la edad del nifio y a las

condiciones sociales y laborales de los padres.

3.5.2 Posicionamiento

Para el Centro de Estimulacién que se implementard, la estrategia de posicionamiento es
mostrar el servicio como la ventaja competitiva, debido a que es confiable y seguro con un

precio razonable para los clientes.

La filosofia del Centro es compensar la ausencia de los padres, mediante la incorporacion de
sus nifios en un lugar de hermosas caracteristicas pero que por sobre todo les ofrece
actividades acordes a la edad, intereses, inclinaciones, gustos, debido a la personalizacion de
los servicios; asi el infante se sentira como en casa, rodeado de otros nifios de hogares
respetables bajo la direccion de profesionales de alto nivel, que les orientaran hacia un

desarrollo integral y divertido.

3.5.3 Precio

El precio es una parte muy importante del estudio, por lo cual para poder establecerlo se toma

en cuenta lo siguiente.
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3.5.3.1 Estrategia de precios.

ESTRATEGIA DE PRECIOS

PRECIO
c ALTO VALOR| SUPERVALOR
A
L MARGEN VALOR

BUEN VALOR
' EXCESIVO MEDIO
D FALSA
A ROBO ECONOMIA
D ECONOMIA

Tabla 2.5 ESTRATEGIA DE PRECIOS
Fuente: FUNDAMENTOS DE MARKETING. Stanton, Etzel, Walker
Elaborado por: El Autor

Como se puede apreciar en el cuadro anterior, se ha escogido una estrategia de altos precios

con alto nivel de calidad o mejor conocida como “Estrategia de Recompensa”.

Para lograr este equilibrio es imperativo mantener altos estandares de servicio, personal

sumamente capacitado y actividades que agreguen valor.

3.5.4 Percepciones

La estrategia competitiva de nuestro centro se definird en el reloj estratégico como:

“segmentacion en diferenciacion”

Se ha definido esta estrategia en base a las categorias donde se enmarca el Centro de

Estimulacion Temprana, el valor agregado esperado y un precio alto.
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DISENO DE ESTRATEGIAS DE PRECIOS
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Figura 2.4 DISENO DE LA ESTRATEGIA DE PRECIOS
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

3.5.5 Politicas

Para la preparacion de las politicas de precios se deben tomar en cuenta varios aspectos como
la satisfaccion del cliente, la rentabilidad, los inversionistas y la maximizacién de los

beneficios.
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3.5.6 Distribucion

3.5.6.1 Canales e Intermediarios

El Centro de Estimulacion Temprana y Guarderia, tiene como canal de distribucion a su

propio local, dentro de la zona norte, sector EI Condado.

En lo que concierne a intermediarios, no constan dentro de lo planificado. La prestacion del
servicio de estimulacion y demas, seran de exclusiva responsabilidad del personal del Centro

de Estimulacion.

3.5.6.2 Atributos y motivaciones

La estructura y el personal son elementos importantes para el correcto desarrollo del negocio,

es asi que se incorporara al staff, profesionales altamente calificados.

3.5.6.3 Tendencias e innovacion

La tecnologia es siempre importante en cualquier tipo de negocio, sin ser este una excepcion;
el Centro de Estimulacion, dispondrd de un equipamiento especifico para este objetivo,

juguetes y demas tecnologia al alcance.

Ademas, para mejorar la experiencia de los padres respecto del servicio impartido por el
Centro, se contard con un sistema de comunicacion virtual, en tiempo real via Internet. Esto
con el fin de incrementar la confianza de los padres hacia el Centro, asegurando un equipo de
trabajo capacitado, dindmico y respetuoso.
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3.5.7 Mezcla Promocional

3.5.7.1 Publicidad

a) En el tema de comunicacion, la estrategia es la siguiente

Se realizard publicidad para generar una demanda primaria para poder de esta
manera incorporar personas a nuestro portafolio de clientes.
La publicidad informativa para nuestros clientes se la manejara de manera

constante para que el cliente mantenga su interés en el servicio.

b) Presupuesto de Publicidad

Factores a considerar:

Etapa introductoria: Se requiere mayor presupuesto para luego con la experiencia
generada de los primeros clientes, la promocidn también se realice mediante el
eficaz boca a boca y asi se lograra reducir costos en este rubro.

Publicidad enfocada: serd dirigida a los padres de familia a quienes se debe
mantener informados de los servicios que se prestan, ventajas y beneficios que
obtienen con los servicios del Centro, con el fin de fidelizar a los clientes y
aumentar la cantidad de interesados.

Frecuencia: La pauta publicitaria se realizara por todo el afio de introduccion, y se
intensificara en el tercer trimestre, en vista que estos meses concuerdan con el

inicio de clases en la sierra ecuatoriana.

c) Seleccion de mensaje publicitario

Mensajes a transmitir:

o Beneficios para los padres

Confianza y seguridad, personal calificado.
Necesidad de socializacion

Acceso a informacion constante (profesionales, material)

O O O O

Cero preocupaciones por el cuidado de los nifios desde aspectos psicoldgicos,
motrices, socio- afectivos.

0 Preparacion de los menores para la terapia escolar.
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0 Beneficios para los infantes.

0 Desarrollo temprano: formando mentes creativas

d) Seleccidn de medios

De acuerdo a los habitos de los padres, los medios seleccionados son:
o Pagina Web Interactiva
o E mailing
o Radios

o0 Paginas de revistas tipo: La Familia, Vistazo, Cosas, etc.

3.5.7.2 Venta Personal

“Al igual que los otros medios de promocion, la Venta es una forma de comunicar un
mensaje, destinado a conseguir una reaccién determinada del receptor.La Venta Personal
es la forma de comunicacion mas poderosa y persuasiva, y representa el dltimo eslabon
del ciclo de convencimiento del cliente. EI elemento principal en esta forma de

comunicacion, es la capacidad de retro alimentacién inmediata.”**

Campania de Venta Personal.

“EI mercadeo directo se integra con diferentes elementos, que se complementan uno con

otro. Todos esos elementos se deben planear cuidadosamente.

La campafia de venta personal pasa por las mismas fases de planeacién que la campafia

de venta por teléfono, la campafia de correo directo y la campafia de publicidad.”*?

1 http://www.gestiopolis.com/dirgp/mar/ventas/ventas_11.htm
12 http://www.mercadeo.com/mdi_07.htm
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MODELO AIDA DE CONVENCIMIENTO

ATENCION

INTERES
ACCION

Figura 2.5 MODELO AIDA DE CONVENCIMIENTO
Fuente: http://www.mercadeo.com/mdi_07.htm
Elaborado por: El Autor

El cliente potencial conocerd de primera mano todos los servicios que ofrece el Centro
mediante emails informativos y demas opciones disponibles para la informacion, se le
proporcionard como mensaje directo, que este sitio tiene el propdsito de atender las
necesidades especificas del interesado, en cuanto al desarrollo integral de su/sus hijos, con la

completa participacién y soporte de los padres.

Asi, con informacion, el cliente podra evaluar las opciones y sus beneficios y se cerrara el

proceso de compra, con una decision positiva por el Centro de Estimulacion.

e Planificaciéon de la VVenta

Este es un punto que debe ser manejado con mucha pulcritud para que el negocio sea rentable.
Como parte de las investigaciones a desarrollar por introduccion de un nuevo disefio de
negocio, se debe realizar la investigacion respectiva de los clientes para conocer sus
necesidades eventuales, expectativas, intereses de participacion, ejercicio profesional, estudios

para poder a través de la satisfaccion total, manejar una negociacion de venta por beneficios
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logrando resultados positivos. En toda venta es de suma importancia estudiar al cliente, el tipo
de actividad, socios y amigos, clubes a los que pertenece, etc.

3.5.8 Promocién

La promocion es una de las cuatro "P" del marketing. Segun Stanton, Etzel y Walker en su
libro Fundamentos del Marketing, la promocion es el conjunto de estrategias para combinar
los métodos individuales como publicidad, venta personal y promocién en ventas, con

campanas bien estructuradas y que tengan impacto para el cliente.

En los ultimos afios las promociones se han vuelto muy frecuentes y cotidianas para diferentes
tipos de productos y/o servicios, a toda escala y en casi todas las categorias existentes. Sin
embargo, dado que existe mucho ruido en el mercado por la gran cantidad de publicidad y
actividades promocionales desplegadas por diferentes marcas, es muy importante comunicar y
expresar acertadamente la idea de la promocion a fin de que el mensaje pueda ser decodificado

rapidamente y con claridad por el publico objetivo.

El tipo de promocion y la frecuencia con la que se lanza dependeran en gran parte de la
naturaleza del producto y/o servicio, de la etapa del ciclo de vida en la que se encuentre, del
mercado objetivo y del presupuesto asignado. Asimismo, es conveniente analizar las
promociones que la competencia realiza y su grado de efectividad. Dentro de la planificacion
estratégica se ha considerado utilizar la promocion en diferentes formas, de acuerdo a la

época, tipo de producto y segmento de mercado escogido.

Como estrategia de promocion que se aplicard para generar demanda en el Centro de
Estimulacion Temprana a crear, es conceder descuentos y precios por paquetes, analizando
los productos que halen mayor interés de los padres, junto con los de temporada o
requerimientos directos para el infante de acuerdo a sus aptitudes, de esta forma se armaran

paquetes con precios especiales, resaltando siempre la calidad de servicio que se ofrece.
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Con el objetivo de lograr la mayor efectividad posible en las promociones a lanzar, se
ejecutaran investigaciones de mercado mediante encuestas de concepto, para asi conocer
firmemente la reaccion de los clientes hacia la misma. Se evaluaran aspectos como nivel de
aceptacion, entendimiento de conceptos acerca de los productos, escala de precios,
credibilidad.

A partir del andlisis de las encuestas realizadas, se introduciran variantes al concepto de la
promocion a fin de que genere mayor interés. A pesar que las promociones se lanzan en su
mayoria para cumplir objetivos de corto plazo, para el Centro de Estimulacion, se disefiard un
plan de promocién con tiempo de duracion de mediano plazo y se estima que tenga varias
etapas, para mantener enganchados a los padres y lograr la permanencia de los nifios hasta el
maximo de edad permitido que es 6 afios. De esta manera se reforzara el posicionamiento de la
marca e incluso se trabajard arduamente para fidelizar a los clientes, demostrando un altisimo
nivel de lealtad hacia el Centro, ya que combina: Servicios de calidad familiar mas beneficios

econémicos para los padres.

3.5.8.1 Relaciones Publicas

Respecto al servicio de guarderias actualmente existe una creciente similitud de productos y
servicios debido a que el mercado es cada vez mas amplio, esto quiere decir que ofrecen lo
mismo, con pequefiisimas diferencias en horarios, edades de recepcion de los infantes,
actividades ludicas. Frente a esto la publicidad ya no basta porque ha perdido credibilidad y se
hace sumamente necesario encontrar una herramienta que permita lograr una diferenciacion
entre empresas. Con esta finalidad, se realizaran actividades de relaciones puablicas, siendo
esta una disciplina que, mediante una gestion estratégica, logra intensificar la transmision de
mensajes utilizando a los medios de comunicacién como difusores; asi como también crea
lazos de interaccién con instituciones que avalan y soportan las acciones de una empresa, en
este caso el Centro de Estimulacion Temprana, logrando marcar una diferencia contundente

en relacion a los competidores.

Para lograrlo, las relaciones publicas trabajarian con diversos intangibles:
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Identidad: Es el ser de la organizacién, aquello que la caracteriza y que le genera una
personalidad propia. Por eso es importante trabajar profundamente sobre la Identidad del
Centro de Estimulacion, buscando transmitir: Profesionalismo en la estimulacion,
responsabilidad con los nifios, unidad con los padres y compromiso con la sociedad quitefia y

ecuatoriana.

Filosofia: Plantea el objetivo global de la organizacion y el modo de llegar a €l, es por ello que
se establece una Misidn (el beneficio que la organizacién proporciona a su publico), Valores
(por los cuales se rige la organizacion) y Vision (a dénde quiere llegar, que debe ser un

objetivo dificil de alcanzar pero no utdpico).

Cultura: Se da por el proceder o modo de actuar de la organizacion en su conjunto. Tiene que

ver con los valores que se fomenten y el modo de orientar la actuacién de la organizacion.

Imagen: Es aquella representacion que la organizacién desea construir basada en el conjunto
de atributos que posee. Es la forma como los interesados o posibles clientes denotaran a la

institucion, desde sus propias concepciones.

Reputacion: Es aquella representacion mental construida por el puablico sobre una
organizacion, originadas por experiencias (directas o indirectas) con la misma, sean positivas 0

negativas y, constituye el halo de confianza de los clientes.

3.5.9 Servicio

Las guarderias infantiles brindan servicios de cuidado para nifios. Hoy en dia existen
muchos padres preocupados por encontrar una buena guarderia para sus hijos. Sus inquietudes
son vastas acerca de si su hijo sera bien atendido y manejado, qué tipo de disciplina aplican
con él, si come o no y qué clase de alimentos le proporcionan, qué le ensefian y cdmo generan
el conocimiento en él. Ademas, de acuerdo a informacidn secundaria obtenida, se conoce que
los padres siempre tienen la incertidumbre de si verdaderamente estan recibiendo los servicios

y demas, por lo que estan pagando.
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Con mayor frecuencia se pueden observar guarderias con una misma estructura; usualmente
tienen un jardin y muchos juguetes y, sirven como una alternativa en vez de las nifieras, ya
que en el medio quitefio es muy dificil conseguir nifieras que retnan cualidades para encargar
el cuidado de los menores. Los nifios de mayor edad también deben ser cuidados y protegidos
en ausencia de sus padres, el nivel de supervision y dedicacion es inferior con respecto a los de
menos edad, sin embargo, todos deben ser atendidos y dirigidos por un adulto.

Las guarderias infantiles se dividen en familiares y en centros de cuidado infantil, estos
ultimos son Utiles para los nifios mayores de 3 afios de edad. En el caso de las guarderias
familiares los nifios suelen ser muy pequefios sin embargo es importante recordar que
cualquier padre espera el mejor cuidado para sus hijos. El Centro de Estimulacion propuesto
en este plan de negocios, seleccionard como sus consumidores a nifios en el rango de edad de
los 0 a 5 afios proporcionandoles un valor agregado de estimulacion temprana, en todos los

niveles.

Como inicio de la implementacién del Centro, se alquilara un lugar adecuado cerca a la Urb.
“El Condado” para ofrecer un buen servicio dentro del sector escogido. Este sitio debera ser
adecuado para que sea a prueba de nifios, es decir, sin esquinas puntiagudas, enchufes
eléctricos seguros, sin escaleras peligrosas, con una buena iluminacion, con una cerca y
cerramiento exterior apropiado con el fin que ningan vehiculo pueda entrar mientras los nifios
juegan. En lo que respecta a la seguridad, vale resaltar que los integrantes del Centro, son los
responsables de los nifios mientras se encuentren en los horarios de actividades, sin embargo
también se contratard guardiania privada para proteger el sitio de posibles eventualidades, y
que de esta forma los padres sientan que los infantes cuentan con seguridad total.

Algo que no se puede dejar de lado son las diferentes disposiciones legales aplicables a
guarderias, por lo que es necesario obtener una licencia o permiso y pagar una serie de
impuestos afines a este negocio de Centro de Estimulacion Temprana. Entre otras se

encuentran:

e Permiso de Funcionamiento de los Bomberos
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e Certificacion del Ministerio de Educacion

e Permiso de Funcionamiento otorgado por el M. I. Municipio de Quito

Como negocio, un centro de estimulacion puede resultar muy rentable, pero requiere de
dedicacion y esfuerzo para brindar un excelente servicio, de esta manera los posibles usuarios
o clientes estaran contentos y satisfechos y lo recomendaran con sus amigos, familiares y

relacionados.

3.5.10 Necesidades y deseos

En primera instancia se explicara en que consisten las necesidades y deseos (desde la
perspectiva de la mercadotecnia), con la finalidad de proporcionar un panorama lo

suficientemente amplio y aplicable de ambos conceptos.

e Las Necesidades

Segun Richard L. Sandhusen, “las necesidades son estados de carencia fisica o mental”®.

Dicho en otras palabras, las necesidades son aquellas situaciones en las que el ser humano

siente la falta o privacion de algo.

“En un sentido amplio, las necesidades se dividen en funcionales o psicoldgicas. Asi, la
necesidad de alimentos, aire, agua, ropa y vivienda son consideradas necesidades
funcionales, basicas o biologicas porque el cuerpo humano las necesita para sobrevivir.
En cambio, la necesidad de seguridad, afecto, pertenencia, estima o autorrealizacion, son
necesidades psicoldgicas porque tienen relacion con las emociones o sentimientos de la

persona.”**

13 Mercadotecnia, de Sandhusen Richard, Compafifa Editorial Continental, 2002, P4g. 3.
Y http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/necesidades-deseos.html
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“Ahora, cuando una necesidad es excitada o estimulada se convierte en un motivo. De
este modo, el motivo es una necesidad lo bastante estimulada como para impulsar a un
individuo a buscar satisfaccion”*>.
Para el caso en desarrollo, la necesidad existente es la blsqueda de los padres de un sitio o
personas que cuiden y ayuden a sus hijos pequefios, procurando que sea con las mismas o
mejores condiciones que las que ellos podrian brindar en casa. El Centro es la respuesta
buscada, ya que responde positivamente a lo que ellos aspiran para sus hijos, motivandolos a

confiar y por ende a ser clientes permanentes.

El psicologo Abraham Maslow, identifico una jerarquia de 5 niveles de necesidades,
dispuestos en el orden en que las personas tratan de satisfacerlas. Estos cinco niveles (de abajo

hacia arriba), son los siguientes:

15 Fundamentos de Marketing, de Stanton William, Etzel Michael y Walker Bruce, Mc Graw Hill, 2004, Pag. 119.

48



PIRAMIDE DE MASLOW

Pertenencia y Amor
3 Mecesidades de afecto, de pertenencia
a un arupa v de aceptacian

o Seguridad
Mecesidades de seguridad, proteccion v orden

1 Fisiologicas
Mecesidades de alimento, bebida, sexo v refugio

Fuente: Del libro Fundamentos de Marketing, 13va. Edician, de Stantan, Etzel v
waller, Pag.120

Figura 2.6 PIRAMIDE DE MASLOW
Fuente: http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/necesidades-deseos.html
Elaborado por: Staton, Etzel y Walker

e Los Deseos

Segun Philip Kaotler, las necesidades se convierten en deseos cuando se dirigen a objetos
especificos que podrian satisfacerlos. Por ejemplo, la necesidad de alimento puede llevar a
una persona a desear una hamburguesa o una pizza, la necesidad de vivienda puede impulsar a
la persona a desear un departamento en un céntrico edificio o una casa con jardin en una zona
residencial. Por ello, se puede llegar a la deduccion que la necesidad del cuidado de los hijos
puede llevar a un padre de familia a desear contratar un centro donde lo puedan reemplazar,

desde el sentido de cuidado y ensefianza.
Este es otro punto en el que un negocio debe ejercer una determinada influencia mediante las

diferentes actividades de la planificacion (como la promocién), ya que las personas suelen

desear aquello que la sociedad, la publicidad o los vendedores recomiendan como la mejor
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alternativa para satisfacer necesidades. Por ejemplo, contratar un cuidado particular para un

nifo a edad temprana.

Dentro de lo que es la comprension de las necesidades, se debe tomar en cuenta el tema de las
"preferencias”, debido a que las personas eligen cémo cubrir una determinada necesidad de
acuerdo a lo que le proporcione el nivel méas alto de satisfaccion. Bajo esta premisa, se
establece que no todas las personas buscan lo mismo para satisfacer sus necesidades; es decir,
habra quienes busquen una hamburguesa y otros un buen plato de pastas; una atencién de
cuidado especializado de nifios o simplemente una guarderia o tal vez solo le interesa la
estimulacion temprana u otros; a todo esto se lo conoce como deseos (el anhelo por
satisfactores especificos para las necesidades profundas). Finalmente, es muy importante no
confundir las necesidades con los deseos. Por ejemplo, la necesidad de alimento da lugar al
deseo de comer una hamburguesa, la necesidad de cuidado de los hijos da lugar al deseo de
contratar los servicios especializados de un centro que ademas de cuidarlos les proporcione

estimulacion temprana.

3.5.11 Expectativas sobre el servicio

La expectativa proviene de los usuarios o clientes y las podemos clasificar como:

Intangibilidad: No se puede ver, tocar, sentir, oler. Es un proceso, una relacion.

Pérdida de tiempo: EI tiempo que no se gasta en la prestacion de un servicio no se puede

renovar. Es una oportunidad econémica perdida.

Falta de homogeneidad: Los servicios generalmente se modifican para cada cliente o nueva
situacion. Los servicios no se pueden producir en grandes cantidades porque varia mucho de

un caso a otro.
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Fluctuaciones de Deseo: Implicacion del comprador. El anhelo del publico de un cierto
servicio varia constantemente. Este deseo puede cambiar con las estaciones del afio, hora, dia

tiempo, etc.

La calidad de Servicio

Si bien, la palabra calidad es un intangible que no se puede medir, si es cierto que esta
categoria engloba caracteristicas Unicas sobresalientes que envuelven a un producto o
servicio. Llegando a la comprension que un servicio que se adapta a la situacion del mercado
en caracteristicas de demanda o tendencia, precio y disponibilidad se le puede agregar el

adjetivo de calidad.

El Centro de Estimulacion pretende no solamente cubrir las necesidades de los padres como
compradores del servicio y de los nifios como receptores del servicio, sino superar las
expectativas con actividades innovadoras y con un precio competitivo en el mercado. Para ello

se establece lo siguiente:

Rentabilidad

Cuota de mercado

Productividad

Costos

Motivacién del personal

Diferenciacion respecto a la competencia

Lealtad y captacion de nuevos clientes

Posicionamiento

Elementos tangibles

B Laempresa de servicios tiene equipos de apariencia moderna.

B Las instalaciones fisicas de la empresa de servicios son visualmente atractivas.
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B Los empleados mantienen excelente presencia.

B Los elementos de contacto (folletos, web) son instrumentos de comunicacion efectiva.
Fiabilidad

Cuando el Centro promete hacer algo en cierto tiempo, lo cumple.

Cuando un cliente tiene un problema, la empresa muestra un sincero interés en
solucionarlo.

Brinda un servicio completo.

Concluye el servicio en el tiempo prometido.

Mantiene registros exentos de errores.
Seguridad

El comportamiento de los profesionales transmite confianza a los clientes.
La clientela se siente segura en su relacion con el Centro.

Los empleados son siempre amables con los clientes.

Las empleadas son difusoras de mensajes para responder las preguntas de la clientela.

Empatia

El Centro brinda a sus clientes una atencion personalizada.

La empresa tiene horarios de trabajo convenientes para todos sus clientes.

Cuenta con profesionales que ofrecen una atencién enfocada a las necesidades a los
clientes.

B Laempresa comprende las necesidades especificas de los clientes.
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3.5.12 Niveles de satisfaccion

Luego de tomar el servicio de guarderia y uno o varios de sus productos, los clientes

experimentan uno de éstos tres niveles de satisfaccion:

o Insatisfaccion: Se produce cuando el desempefio percibido del servicio no alcanza
las expectativas del cliente.

« Satisfaccidn: Se produce cuando el desempefio percibido del servicio coincide con
las expectativas del cliente.

o Complacencia: Se produce cuando el desempefio percibido excede a las

expectativas del cliente.

Dependiendo el nivel de satisfaccion del cliente, respecto al servicio de guarderia, se puede
conocer el grado de lealtad hacia la empresa o su marca. El cliente insatisfecho cambiara de
sitio o proveedor del servicio en forma inmediata (deslealtad condicionada por la misma

empresa).

No obstante, el cliente satisfecho se mantendra leal; pero, tan solo hasta que encuentre otro
proveedor que tenga una oferta mejor (lealtad condicional). En cambio, el cliente complacido
sera leal, ya que siente una afinidad emocional que superara ampliamente a una simple

preferencia racional (lealtad incondicional).

De acuerdo a lo planteado, para lograr el éxito del Centro de Estimulacion, se aunaran los
esfuerzos para complacer a los futuros clientes, mediante la veracidad de la palabra; solo se
ofrecera lo que verdaderamente se podra entregar, para asi, en una etapa posterior brindar mas

y exceder las expectativas de los clientes.
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3.6 ENCUESTAS Y ANALISIS DE DATOS RECOLECTADOS

Para el estudio de mercado fue necesario realizar una cantidad suficiente de encuestas que

buscan determinar al cliente en si, como también sus necesidades a fin de satisfacerlas de
manera eficiente.

Para la determinacion de la muestra se utilizo la férmula estadistica que se muestra a

continuacion: )
G__ZINp(-p)
e’ N+2Z2p(-p)

n =tamafo de la muestra

Z, =Valor Z critico correspondiente a un valor dado el nivel de confianza
p = proporcion de éxitos en la poblacion.

e = Error en la proporcion de la muestra.

N = Poblacion

Para este caso especifico se manejo un valor de Z de 1.96 con una proporcion de éxito en la
poblacion del 80% y un error del 5%. Como resultado se tuvieron que realizar 221 encuestas.
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3.6.1 Modelo de la encuesta

ENCUESTA - ESTIMULACION TEMPRANA Y GUARDERIA PARA NINOS

Numero de encuesta D

Nombre

Edad

Pregunta 1 ; Tienes hijos pequefios que asistan a una guarderia?

Si | No I

Pregunta 2 ;De que edad?

De 2 a 11 meses |:|De 1 a2 afios D De 2 afios en adelante |:|
Pregunta 3 ¢ Cuanto paga por el uso de este servicio?

Hasta$150 | | De$150a$200 [ |  Mas de $200 |

Pregunta 4: ;Esta satisfecha/o con el servicio ofrecido por la guarderia a la que acude
su hijo/a?

si ] N

Pregunta 5 ¢ Conoce usted lo que es la estimulacion temprana?

si ] N [

Pregunta 6 (Cree usted que sus hijo/a debe recibir estimulacion temprana?

si ] No []
P oI gUE . et

Pregunta 7: ¢ Cudl es el horario que mejor se adapta a sus necesidades?

800-1200 [ ]| 800-1700 [_] Otros ]

ESPECIFIGUE .. et ettt e e et e e e e et e e

Pregunta 8: ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de estimulacién temprana
y guarderia?

De 150 délares De 200 a 250

Mas de 250 ddlares
a 200 délares ddlares |:|

Pregunta 9: ¢ Qué deberia ofrecerle un centro de cuidado dedicado a nifios para que
usted se conviertaen su cliente?

Gracias por su colaboracion
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3.6.2 Analisis de los Resultados de la encuesta

Gracias a este analisis se puede conocer el pensamiento de las personas encuestadas. Con esto
se logra determinar el precio que estan dispuestos pagar por un servicio de esta indole; sus
expectativas y los servicios que ellos buscan en un negocio como el Centro de Estimulacién

Temprana, propuesto.

Las encuestas se las realizo en el sector escogido para el estudio, mediante un cuestionario,
dirigido a hombres y mujeres escogidos aleatoriamente. Lamentablemente por motivos de
regulaciones de la urbanizacién, no se pudieron realizar dentro de estas instalaciones, pero
fueron llevadas a cabo en la puerta de la misma a personas residentes de ella. Este estudio
tomo 3 semanas en ser desarrollado y fue realizado en el mes de noviembre del 2010.

Pregunta 1: ¢ Tienes hijos pequefios que asistan a una guarderia?

H1JOS PEQUENOS QUE ASISTAN A UNA GUARDERIA

N° %
Si 158 71,49
NO 63 28,51
TOTAL 221 100,00

Tabla 2.6 HIJOS PEQUENOS QUE ASISTAN A UNA GUARDERIA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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H1JOS PEQUENOS QUE ASISTAN A UNA GUARDERIA

80%
70% -
60% -
50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -

71,49%

28,51% W Series1

Figura 2.7 HIJOS PEQUENOS QUE ASISTAN A UNA GUARDERIA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

El resultado de la encuesta muestra que existe un 71 % de personas cuyos hijos podrian ser

clientes del Centro, una vez montado el negocio.



Pregunta 2: ¢ De qué edad?

EDAD DE LOS NINOS

N° %
De 2 a 11 meses 28 18%
De 1 a 2 afos 56 35%
De 2 afios en adelante 74 47%
TOTAL 158 100%

Tabla 2.7 EDAD DE LOS NINOS
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

EDAD DE LOS NINOS

De 2 afios en De2all
adelante ; 74; meses; 28; 18%

De 1 a 2 afios;
56; 35%

Figura 2.8 EDAD DE LOS NINOS
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

El resultado de la tabulacion de esta pregunta destaca que un 47% de nifios que asisten a
guarderias o centros, estan en una edad entre 2 hasta los 6 afios, por lo cual en base a este

rango se puede establecer el target group para el Centro presentado.
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Pregunta 3: ¢ Cuanto paga por el uso de este servicio?

PRECIO QUE SE PAGA POR EL SERVICIO

N° %
Hasta $150 52 33%
De $150 a $200 76 48%
Mas de $200 30 19%
TOTAL 158 100%

Tabla 2.8 PRECIO QUE SE PAGA POR EL SERVICIO
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

PRECIO QUE PAGAN POR USO DE
SERVICIO

Mas de $200 ; Hasta $150;

30; 19% \ 52; 33%
De $150 a /
$200 : 76; 48%

Figura 2.9 PRECIO QUE PAGAN POR EL USO DEL SERVICIO
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

La encuesta nos arroja como resultado que la mayoria de personas que encomiendan el
cuidado de sus hijos a guarderias, pagan alrededor de 150 a 200 dolares por el servicio que
estan recibiendo.
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Pregunta 4: ¢ Esta satisfecho con el servicio que brinda la guarderia a la que acude su hijo/a?

SATISFACCION DEL SERVICIO DE GUARDERIA

Tabla 2.9 SATISFACCION DEL SERVICIO DE GUARDERIA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

SATISFACCION DEL SERVICIO DE
GUARDERIA

51 %

CANTIDAD

49%

SI RESPUESTA NO

Figura 2.10 SATISFACCION DEL SERVICIO DE GUARDERIA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

La encuesta nos muestra una buena satisfaccion por el servicio que actualmente reciben los
usuarios, esto hace que el trabajo de mercadeo para el Centro de Estimulacion sea mas retador,
por lo cual, se debe resaltar la ventaja competitiva existente y dejar por sentado la clara
diferencia que existe entre una guarderia y un Centro disefiado bajo la modalidad de
estimulacion temprana propiamente dicha.
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Pregunta 5: ¢ Conoce usted qué es la estimulacion temprana?

CONOCIMIENTO DEL CONCEPTO DE ESTIMULACION

Tabla 2.10 CONOCIMIENTO DEL CONCEPTO DE ESTIMULACION
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Figura 2.11 CONOCIMIENTO DEL CONCEPTO DE ESTIMULACION
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor
Gracias a que la mayoria de personas conoce el concepto de estimulacion temprana se facilita

la comunicacion con los clientes potenciales, amplidndose los conocimientos de esta categoria
en base a los servicios que propone el Centro de Estimulacion.
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Pregunta 6: ¢Cree usted que su hijo/a debe recibir estimulacion temprana?

DEBE O NO RECIBIR ESTIMULACION TEMPRANA

Ne %
Sl 127 80%
NO 31 20%
TOTAL 158 100%
Tabla 2.11 DEBE O NO RECIBIR ESTIMULACION TEMPRANA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
90%
80% -
0% _/
0% _/
0% _/
0% _/
30% _/
0% _/
10% -
0%
1 2

Figura 2.12 DEBE O NO RECIBIR ESTIMULACION TEMPRANA
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

El resultado de esta pregunta responde a la viabilidad del negocio propuesto. Existe un
altisimo interés por parte de los padres de incentivar el desarrollo integral de los menores,
siendo esto la parte medular del proyecto a pesar de que un buen porcentaje no conoce a lo que

“estimulacion temprana” se refiere.
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Pregunta 7: ¢ Cudl es el horario que mejor se adapta a sus necesidades?

MEJOR HORARIO DE ATENCION

N° %
8:00-12:00 87 55%
8:00 - 17:00 67 42%
Otros 4 3%
TOTAL 158 100%

Tabla 2.12 MEJOR HORARIO DE ATENCION
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

HORARIO DE ATENCION A LOS NINOS

\\
’\8:00-12:00; 87;

55%

Otros ; 4; 3%

Figura 2.13 MEJOR HORARIO DE ATENCION
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

Los padres de familia prefieren notablemente recibir un servicio de guarderia para sus hijos de
media jornada.
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Pregunta 8: ;(Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de estimulacion temprana y
guarderia?

POSIBLE PRECIO A PAGARSE

Tabla 2.13 POSIBLE PRECIO A PAGARSE
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

VALOR DISPUESTOS A PAGAR

Mas de 250
ddlares ; 11; 7% De 150 dédlares
a 200 ddlares;
70; 44%

De 200 a 250
ddlares ; 77;
49%

Figura 2.14 VALOR DISPUESTO A PAGAR
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

Este dato nos ayuda para la determinacion del precio a cobrarse por el servicio que se pretende
brindar.
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Pregunta 9: ¢Qué deberia ofrecerle un centro de cuidado dedicado a nifios para que usted se

convierta en su cliente?

LO QUE DEBE OFRECER EL CENTRO DE CUIDADO

Ne %
Cuidado al nifio 96 61%
Estimulacién 58 37%
Otros 4 3%
TOTAL 158 100%

Tabla 2.14 LO QUE DEBE OFRECER EL CENTRO DE CUIDADO
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

QUE DEBE OFRECER UN CENTRO DE
CUIDADO PARA NINOS?

70%

60%
a 50%
<
0 40%
-
2 30%
g 20% Series1
10%
0% L !
Cuidado Al Nifio Estimulacién Otros
RESPUESTAS

Figura 2.15 LO QUE DEBE OFRECER EL CENTRO DE CUIDADO
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

Con la informacion obtenida de esta pregunta, se puede plantear el enfoque que debe tener el

Centro de Estimulacion Temprana para poder satisfacer mejor las necesidades del cliente.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS DEL ENTORNO

4.1 ENTORNO DEL CLIENTE

e ¢ Quiénes son los clientes potenciales?

Para determinar el grupo de clientes a los que se pretende satisfacer es necesario conocer las
caracteristicas de ellos. Se debe tomar en cuenta las capacidades del Centro que se pretende
montar, asi como los requerimientos que se necesitan para llegar a cada grupo de personas que

pueden estar interesados en contratar los servicios del mismo.

Dentro de las caracteristicas principales especificas para nuestro proyecto constan la ubicacion
de residencia, el nivel socio-econdémico al que pertenecen, disponibilidad de tiempo y edad. Se
pueden tomar en cuenta otros datos como el sexo y estado civil pero no son considerados

determinantes para el estudio.

Asi, el proyecto busca llegar a personas o familias cuyos hijos tienen edades entre 0 y 6 afios,
con cualquier tipo de deficiencia (retraso) o no, cuyo domicilio se encuentre ubicado en el
sector norte de la ciudad (sector “El Condado™), que pertenezcan a un nivel socio-econémico

medio hasta alto, con escasa disponibilidad de tiempo.

Es importante tomar en cuenta el factor de la edad en los demandantes, quienes por diversos
motivos no estén en condiciones de estimular apropiadamente a un nifio; es decir, nifios

quienes son criados o estan bajo la custodia de una persona de avanzada edad.

66



Como se menciond anteriormente el sexo y estado civil de una persona (padre 0 madre de un
menor) pueden ser influyentes para la demanda de un servicio mas no determinantes. Se toma
en cuenta este factor en los casos de padres 0 madres solteros/as o separados que necesiten de

un mejor cuidado de sus hijos.

Para analizar al cliente se debe tener claro quién realmente es el que compra el producto como
parte de la cadena de adopcion y el proceso de compra; asi se puede determinar qué
caracteristicas especiales son las requeridas o valoradas, para escoger al Centro de
Estimulacion por sobre los demés oferentes del mercado.

Aungue en la sociedad ecuatoriana aun se maneja un esquema de patriarcado, es decir, el
padre es quien maneja las finanzas, hace los pagos y mantiene el hogar, también es de
conocimiento general que al momento de tomar una decision respecto de los bebés en una
familia, la madre es la persona que toma la decision de compra, mientras los influenciadores
son las amigas, las mamas, los medios de comunicacion, entre otros. Este aspecto cultural nos
Ileva a crear un estereotipo de una madre modelo quitefia quien busca un establecimiento que
garantice elementos tales como la seguridad, cuidado y tiempo de dedicacion para cada nifio;

asi como infraestructura adecuada, facilidades de acceso y precios ligados a los servicios.

Como un aspecto cultural en lo que concierne al rubro que se paga por este tipo de servicios,
en el Ecuador las personas presentan cierta fobia a los precios bajos, asi como por los precios
demasiado altos. Un centro con las caracteristicas que se proponen, no puede caer en precios
bajos ni altos, sino en un intermedio, pero reconociendo la calidad de los servicios ofertados
junto con el personal de alto nivel y el sitio perfecto para el cuidado y estimulacion de los

ninos.
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e ;Qué harian con nuestros servicios?

Los productos que se pretende ofrecer son intangibles (servicios), por esto, se vuelve
complicado determinar qué se hace con el producto. Los servicios se prestan dentro de la

institucion.

La parte que se puede medir y que genera un conocimiento acerca de qué hace un cliente con
el producto, se da a partir del afio 0 del nifio hasta el afio 1. Esto se produce gracias a que en
esta etapa el Centro trabaja como capacitador de los padres, para que ellos aprendan lo
valioso de la interaccion con el nifio y logren realizar una estimulacion acorde a la edad del
menor. La manera de medir cuanto y cuan bien han utilizado el producto que se ofrece durante

esta etapa, es la observacion del desarrollo del bebé a lo largo de su primer afio de vida.

Otro aspecto fundamental dentro de este estudio es la frecuencia y cantidad de productos que

utilizan los usuarios.

Para el caso del Centro de Estimulacion, la prestacion del servicio es diaria y la cantidad
depende exclusivamente del nimero de hijos que una persona o pareja tengan. “Para el

caso ecuatoriano se tiene que los padres crian en promedio 2 hijos por hogar.”*®

e ;Donde comprarian el servicio?

La ubicacion del negocio esta bien definida y s6lo en el Centro de Estimulacion Temprana se

podra acceder al portafolio de servicios de esta indole.

Se planea manejar un servicio de atencion domiciliaria, pero este producto no sera considerado
para este estudio; el mismo se lo manejard como una inversion completamente separada de

este plan de negocios.

Para un mejor analisis de este punto, se ha establecido como una estrategia crear alianzas con

las personas o instituciones que pueden proporcionar referencias como médicos pediatras,

8 INEC 2009. [www.ecuadorencifras.com] Estadistica Poblacional.
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clinicas privadas u otros tipos de centros de salud a fin de poder contar con mas posibles
clientes, considerando que la informacion que reciben de estas fuentes cuentan con gran

aceptacion y credibilidad.

Aunqgue el comercio electrénico esta en boga, este afecta muy poco al tipo de negocio que se
pretende implementar. Para el presente caso, se creara una pagina web que servira para
informar de los servicios a clientes o futuros clientes, asi como comunicar actividades de los
menores y noticias relevantes del Centro y, por supuesto dar informacion de contacto, mas no

es una herramienta para negociar el servicio.

e ;Cuando comprarian los servicios?

En vista que el Centro de Estimulacion pretende otorgar servicios muy especificos y
segmentados hacia nifios entre 0 y 6 afos, no se puede hablar de cierta tendencia por parte de

los consumidores, depende de cuando los padres decidan formar una familia con hijos.

Otro punto a tratar es la estacionalidad del consumo del servicio. Aunque se podria apreciar
una tendencia hacia los ultimos meses del afio de la cantidad de madres que dan a luz, no se ha

podido encontrar ningun estudio que demuestre la linea de propension de este hecho.

Sin embargo, vinculando este fendmeno con el plan de negocios, se puede afirmar que los
periodos de mayor demanda coinciden con los ciclos escolares de la region. Esto permite
sostener que los picos de demanda son constantes durante 9 meses del afio y disminuyen en los
meses de Julio, Agosto y Septiembre debido a que los padres de familia arreglan sus periodos

de vacaciones y pueden encargarse de sus hijos.
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4.2 ENTORNO EXTERNO

4.2.1 Situacion Actual del Pais

El analisis de la situacion actual del Ecuador en los niveles social, politico y econdmico es un
paso primordial al momento de llevar a cabo un proyecto. Este estudio permite determinar
coémo las variaciones gque se presenten a nivel macro dentro del pais puedan afectar al proyecto

y su respectivo funcionamiento.

Esta parte del estudio esta enfocada al andlisis de las condiciones econdémicas, sociales y
politicas en las que se encuentra el pais al momento de la evaluacion del proyecto. Los datos a

analizar muestran el estado en que se encuentra el Ecuador.

Las variaciones en tasas de interés y tasa de inflacion sea cual fuera la causa, resulta ser una
informacidn vital para el desarrollo y posterior aplicacion de un proyecto ya que estos cambios
afectan el posible endeudamiento que se puede llegar a tener y el analisis financiero del
proyecto tendria que acoger todos estos cambios para ser mas real y aplicable dentro de esos

parametros.

En el aspecto sociocultural que se pretende analizar, se deben tomar en cuenta factores
fundamentales como: tasas de desempleo, empleo, y subempleo. Las variables sociales que se
mencionan llegan a afectar econdmicamente a un pais en gran medida y pueden ser
beneficiosas o perjudiciales para el proyecto en si. Es por esto que ellas deben ser analizadas
detenidamente a fin de no tener problemas a futuro.

El Ecuador ha tenido, tiene y posiblemente tendrd muchos problemas con las tasas de empleo

gue presenta, esta variable ha sido la principal causante del retraso econémico del pais.

A todo esto es necesario agregar la influencia de la parte politica del Ecuador en todo lo que
concierne a inversion y posibles beneficios a largo plazo. La historia del pais deja por sentado
que nunca ha sido un referente de seguridad ni estabilidad politica, especialmente desde que se

establecieron los gobiernos democraticos. En la actualidad, esta realidad no ha cambiado. Los
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gobiernos de turno se han repartido él pais a conveniencia propia dejando huecos politicos y
legales que no han sido solucionados por nadie. A esto se le suma una nueva tendencia
socialista que disfraza sus origenes en el comunismo y ha provocado una desestabilizacion aun

mayor a la patria.

4.2.1.1 Situacion Econdmica

Los factores economicos de un estado marcan el comportamiento del mercado, dentro de un
periodo determinado de tiempo. Ademas de mostrar una evolucion histérica, éstos factores
permiten predecir a futuro, cual va a ser el comportamiento econémico dentro de uno o varios
anos, con altos niveles de certeza; por este motivo es necesario realizar un estudio exhaustivo
para determinar, con esta informacidn, objetivos empresariales asi como estrategias y demas

procedimientos con el fin de alcanzar el éxito del plan de negocios.

a) Cifras Econdmicas

Las cifras econdmicas son cuadros, tablas o graficos que muestran la situacion de los factores
econdmicos. Gracias a estos datos es posible analizar y comparar cifras de un periodo con

otro.

Dentro de las cifras econémicas se encuentran:

» Sector Real
» Sector monetario y financiero
» Sector externo

» Sector de finanzas publicas.

La utilizacion y analisis de las cifras economicas indica la situacion o situaciones a las que se
va a enfrentar en el momento de emprender un negocio, motivo por el cual es de suma

importancia para un mejor inicio y determinacion de metas por parte de la empresa.
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e Sector Real

“El sector real se puede definir como una agrupacion de actividades econdémicas dentro
de las cuales se encuentran las del sector primario, las del sector secundario y algunas
actividades del sector terciario”*’.

En el sector real se encuentran los siguientes items de gran relevancia para las condiciones de

un pais: PIB, precios y salarios y mercado laboral.

" BCE 2007 [www.bce.gov.ec] Cifras econémicas.
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Sector Real

PRODUCTO INTERNO BRUTO{ +) 2000 (%) 2010 (*)
Tasa de variacion anual (USD 2000) 036% 315806 A
FIB (mullomes TTSD 20040 4119 083 A
DIE per cipits (USD 2000) 1722 1750 &
DIE {millones USD comientes) 52072 57078 A
DIE per capita (U'SD corrientes) 3715 4082 &
Taza de variacion PIB Trimestral (CVE) 201010 10TV
PIE TOTAL 2.03%  164% A
Explotzcicn de minas ¥ canteras 1L45%  280% A
Sarvicios++) 7 63% 197% A
Comercie al por meyoT ¥ menor 1.19%% 201% &
Industris mamf (exchive refinscion de peméles)  130% 102% A
Agricultura. ganadena. caza v silviculturs -0,25% 1799 &
Consmuccion 256%  501% A
(ras Famas(+++) 314% 3709 A
PRECTOS Y SALARTOS (1)
Inflacion abr-11 may-11
Al 388% @ 473% A
Dlemsual 0.82% 035% ik
Arrrmlada 241%  27T% A
Indice de Frecios al Consumidor 13X 10 13256 i
Salarios (U5DY abr-11 may-11
Salario mmimo vits]l nominal promedio 307,83 T E3 e
Salario nnificado nominal 26400 264,00 A
Salario real (d) 1[305 1[I W
MERCADD LABORAL (X) dac-10 mar-11
Taza de Desocupacion Total 6,11%% 7T04% A
Caito 4329 56T% A
Cruayaquil 758%  005% A
Cuenca 154%  407T% A
Armnbeto 301%  3.53% A
Machalz 4389 T2 A
Tasa de Subscupacién Total 471306 40070 A
Caito 3191%  3537T% A
Cruayaquil M34% 4633% A
Cuenca 3203%  43.55% A
Arnbeto 4665%  43.08% W
Machalz 5158%  S170% A

Tabla: 3.1 SECTOR REAL

Fuente: BCE

Elaborado por: BCE
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El cuadro anterior esta dividido en varias partes; por lo cual, para lograr una mejor abstraccion

se analizaran individualmente.

La primera parte del cuadro muestra la situacién del Producto Interno Bruto (PIB) para el
periodo establecido. Como se puede notar, la tasa de variacion anual del PIB presenta un
aumento favorable de un periodo a otro, influyendo en el crecimiento del PIB, lo que hace que

la economia en cierta forma se vea favorable.

En valores se nota un incremento del PIB y de este factor per cépita. Lo cual implica un

incremento en la cantidad de dinero que ingresa al pais.

También se nota que el porcentaje en el area de servicios ha disminuido. Esto podria ser

perjudicial al momento de intentar montar un negocio que oferta servicios.

En la segunda parte de este cuadro se destacan los precios y salarios. La inflacion es el primer
topico a tratarse en esta seccion y se puede apreciar que a diferencia de afios anteriores la
inflacion se mantiene en un nivel bajo. La inflacion tiene una gran preponderancia en todo tipo
de actividades econdmicas; asi, con una inflacion del 4.23% se esperaria que el incremento en
precios de productos y servicios no sea abrupto, lo cual es favorable para el desempefio de

cualquier negocio.

En lo que respecta a salarios, estos se han incrementado paulatinamente durante los ultimos
afios. Para mayo del 2011 estos valores se situaron en 264.00 USD como salario minimo
unificado. En este aspecto, estos aumentos periddicos de salario perjudican al normal
desenvolvimiento de los negocios del pais, en especial a aquellos que empiezan en el mercado

y buscan solidificarse.

Para la eficaz implantacion del Centro de Estimulacién Temprana, el acrecentamiento en
salarios desfavorece al normal accionar de la institucion, ya que constituye una empresa que

depende de la mano de obra directa.
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La Gltima parte del cuadro muestra la situacion actual del mercado laboral en las principales
ciudades del Ecuador. De igual forma, esto repercute directamente sobre negocios como el
Centro propuesto, al haber incrementos en las tasas de desocupacion total y subocupacion total
en la ciudad de Quito, existe mano de obra libre, por lo cual se podra acceder a empleados de

una manera mas agil saliendo beneficiados tanto la empresa como los empleados.

» Sector Monetario y Financiero

El sector monetario y financiero es otra parte critica al momento de iniciar un negocio, razon

por la cual se debe incluir en el estudio preliminar.

“Este sector se refiere a las transacciones econdmicas que se realizan en el ambito
monetario y financiero. A todas las operaciones que los distintos agentes economicos
realizan en las instituciones bancarias, en las cooperativas de ahorro y crédito, en las
mutualistas, en las tarjetas de crédito, financieras, Banco Ecuatoriano de la Vivienda,
Corporacion Financiera Nacional, Banco Nacional de Fomento y Banco Central del

Ecuador.

El BCE recibe de todas las entidades del sistema financiero ecuatoriano los balances
diarios, semanales y mensuales, a partir de los cuales, con las aplicaciones informaticas
que para el efecto se han desarrollado, se obtienen una serie de indicadores que dan
cuenta de la marcha del sector. Asi, el BCE publica la RILD, la base monetaria, la
emisioén monetaria, las reservas bancarias, los depositos a la vista, las cuentas del BCE,
el sistema de balances del BCE, las cuentas monetarias de otras sociedades de
depdsito, el panorama monetario, el panorama financiero, y todos los componentes de
cada una de esas variables”*®,

En el siguiente cuadro se muestra la situacion del sector monetario y financiero para el mes de
mayo del 2011.

18 BCE 2007 [www.bce.gov.ec] Cifras econémicas.
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Sector Monetario y Financiero
INDICADORES MONETARIOS
Tasas de interés abr-11 may-11
Activa referencial productivo corporativo 234 534 4
Activa referencial productivo empresarial (a) 9.63 0,63 4
Activa referencial productive PYMES 11.28 11,28
Activa referencial consumo 15,88 15,88
Activa referencial vivienda 10,56 10,56 e
Activa referencial micro ac ampliada 2308 23,08
Activa referencial micro ac simple 25,50 25,50
Activa referencial micro minorista 28907 28 97
Sistema Financiero (millones USD) abr-11 mav-11
Captaciones OSD (k) 18.586 18.803 A
Cartera por vencer v vencida O5D 16.533 16.761 A
Cartera por vencer OSD 15.953 16.161 A
Cartera vencida 05D 580 600 A
abr-11 may-11
RILD {c) (millones USD) 4.165 isld4 ¥
Indices Bursatiles (1) abr-11 mav-11
ECU-INDEX GLOBAL ({UIO) 930,80 938.07 ¥
IPECU -BVG (GYE) 21857 21866 A

Tabla: 3.2 SECTOR MONETARIO FINANCIERO
Fuente: BCE
Elaborado por: BCE

Los indicadores monetarios que se exponen en el cuadro estan relacionados con las tasas de
interés y captaciones para los periodos de abril y mayo del 2011. Gracias a la accién
gubernamental las tasas de interés se han fijado de forma impositiva y no han sufrido

variaciones

Vale exponer que las captaciones del sistema financiero involucran ademé&s a cooperativas,
mutualistas, Banco Nacional de Fomento, etc.; contemplando todo el dinero que se encuentra
depositado en las instituciones autorizadas para captar divisas mediante depositos. La manera

con la que se vincula esto con el negocio que se pretende instaurar, es la confianza que se
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genera después de haber pasado por una masiva crisis bancaria a finales de los 90’s lo cual

fulmind la economia nacional.

La ultima parte de la tabla 3.2 hace referencia a los indices que se manejan en las bolsas de
valores de Quito y Guayaquil. Esta parte no influye para el plan de negocios, puesto que en el
Ecuador no existe una cultura bursatil que genere interés a las empresas, mucho menos a las

pequefias y medianas.
» Sector Externo

Segun el Banco Central del Ecuador “el sector sintetiza las transacciones que una
economia realiza con el resto del mundo. Las estadisticas del sector externo se refieren
basicamente a las relacionadas con la balanza de pagos, en donde se puede encontrar el
intercambio de compra y venta con el exterior de bienes y servicios (importaciones y
exportaciones), la renta pagada y recibida al y del resto del mundo, las transferencias
recibidas y enviadas, las inversiones que extranjeros realizan en el pais o las que
realizadas por ecuatorianos en el exterior, los préstamos recibidos y otorgados, el

movimiento de deuda externa publica y privada, etc.”*

El sector externo se muestra en el siguiente cuadro para el mes de abril del 2011.

9 BCE 2007 [www.bce.gov.ec] Cifras econémicas.
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Sector Externo

COMERCTO EXTEEIOR mar-11  abr-11
Exportaciones (millones TSI FOB)
Total exporiaciones meansualss 185768 179413 w
Total exporackones aomuladas 5133, 00 684733 &
Expomaciones ac. peiroleras 202537 393500 A
Expomaciones a0, Lo petrolems 221785 301231 A
Importaciones {millones USD FOE)
Tosal importaciones mensoales 1B2B37 183416 w
Total importacionss acurmiladas (g) 5001952 687378 A
Impi. ac. miaterias primas 166634 217840 &
Imp. ac. héenes consums BEEEE 133596 A
Imp. ac. béenes de capital 151041 178398 a
Tnp. ac. combustibles hnbricantes 103467 154236 &
Tnp. ac. hismss diversos a.345 1308 &
Balanza comercial peirolera menswal TEl 13 50095 w
Balanza comercial no petrolera mensual -TILAM 56787 A
Balanza comercial scummiada 1, 79 4077 w
Exportaciones soumnladas (millones USD FOB) 515319 494733 A
Primarios acummlados 405065 545641 A
Pa:rdle-:nnm 267231 350871 A
Barano v plaiano 616,04  B19BS &
{Camaron Ip0e 38027 A
Flores nanmalss 19720 23458 &
Cacan QRO2 13136 &
{Chiros primarsos L3s M1 a
Industriabizados acumalades 109354 1400927 A
Dierivadas de peraleo 15506 33620 &
{Criros prod, mar elahoradaos 17705 25135 A
Mamfactums de metales 1319 183933 &
Quamsicos v frmacos 4119 5308 A
Mamufacuras de tewriles 4485 6390 &
Cafe elaborade 26,11 30 oA
Chires indusirializadios R S S Y
Petroleo (4) mar-11  abr-11
Valor umitario (USD / baeri) (1) 08y 11009 A
Exponacionss mensuales (mikes de bamiles) 1071938 341500 w
Expomaciones aoonmladas (nriles de barrilss) 3031700 3RTIL00 A
Variacion (t'e-12) exp. acurm en bamiles {Z) 333 S50 W
Variacion (i - 12) exp. mensuales en barriles (h) SI1% 02T &
Lobzacsm del Dolar (&) abr-11  may-1
Colombia (Pesa) 176274 181050 &
Peru (Mueve Sal) 28 170 w
Earo 0,58 00 &
Indice de Tipe de Cambin Efectve real 05,31 0787 A

Tabla: 3.3 SECTOR EXTERNO
Fuente: BCE
Elaborado por: BCE
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Para beneficio de todos los actores de la economia del Ecuador, las exportaciones han
incrementado. Las importaciones, por otro lado, también se han acrecentado, aungque en menor
proporcién dejando un saldo favorable respecto de otros afios. Esto se explica como un mayor
ingreso estatal por parte de exportaciones que un egreso gracias a las importaciones. En el
rubro de la balanza comercial acumulada que se muestra en el cuadro anterior, resalta este

fendmeno. Un saldo positivo en este rubro siempre es ventajoso para una economia.

En el cuadro se enuncian las exportaciones de los principales productos que se expenden en
varias partes del mundo; también se reporta la exportacion de petréleo y sus derivados. Estos
aspectos no se van a someter a un analisis de profundidad, en vista que no afectan

directamente al desenvolvimiento del negocio a establecerse.

Por ultimo, el cuadro sefiala la cotizacion de la moneda local en el mercado internacional. Para
beneficio de los ecuatorianos, en el pais la moneda oficial es el dolar el cual se presenta como
una de las monedas mas fuertes y aceptadas a nivel mundial. Esto ademas hace que los
ecuatorianos tengan mayor capacidad adquisitiva respecto de la poblacion de paises vecinos.

4.2.1.2 Tasas de Interés

El Banco Central del Ecuador y el Gobierno Central, son las entidades encargadas actualmente
de determinar la tasa de interés que se cobra en el mercado ecuatoriano. Gracias a esto, las
instituciones financieras no pueden cobrar comisiones por los préstamos otorgados sino que

todos los gastos, estan incluidos en la tasa respectiva.

El siguiente es el cuadro que presenta el Banco Central del Ecuador para mostrar la situacion

de las tasas de interés:
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Tasas de Interés

Jun-10
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Méaximas
sa Activa Efectiva Referend Tasa Activa Efectiva Méaxima
para el segmento: para el segmento: % anual
Productivo Corporativo 9.02 Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.87 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.35 Productivo PYMES 11.83
Consumo 15.92 Consumo 16.30
Vivienda 10.74 Vivienda 11.33
22.67 Microcrédito Acumulacion 25.50
Microcrédito Acumulacion A Ampliada
Microcrédito Acumulacion S 26.36 Microcrédito Acumulacion Simple 27.50
Microcrédito Minorista 29.14 Microcrédito Minorista 30.50
2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depo6sitos a plazo 4.40 Dep6sitos de Ahorro 1.30
Depo6sitos monetarios 1.16 Depositos de Tarjetahabientes 1.17
Operaciones de Reporto 1.37
3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.69 Plazo 121-180 5.05
Plazo 61-90 4.07 Plazo 181-360 5.38
Plazo 91-120 4.51 Plazo 361 y mas 5165
4. TASAS DE INT. PASIVAS EFECT. MAX PARA LAS INV. DEL SECTOR PUB.
(segun regulacion No. 197-2009) % anual
De las instituciones financieras publicas en el sistema financiero privado 4.00
De las entidades del sector publico no financiero en las instituciones financieras public 3.50
De las entidades publicas del sistema de seguridad social en las instituciones financier 3.50
5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
6. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencial 4.40 Tasa Legal 9.02
Tasa Activa Referencial 9.02 Tasa Méaxima Convencional 9.33

Tabla: 3.5 TASAS DE INTERES
Fuente: BCE
Elaborado por: BCE



El cuadro precedente muestra las tasas de interés que se manejan en el mercado ecuatoriano,

establecidas por el Banco Central.

En vista que el Centro de Estimulacion Temprana no pretende ser una institucién o gran
empresa, se deben tomar en cuenta dos tipos de tasa; de crédito productivo para PYMES y la
tasa de consumo vigente para compras con tarjeta de crédito. Estas tazas se encuentran en un
nivel superior debido al riesgo del banco de ejecutar negociaciones con empresas pequefias o
personas naturales. Lamentablemente este es el precio que se debe pagar cuando se pretende
emprender en el pais. Tomando en cuenta que la deuda que se mantendra, ayuda a maximizar

las utilidades en un periodo fiscal.

Como consecuencia de esta nueva modalidad de determinacion de las tasas de interés, las
instituciones financieras dificultan el acceso al capital debido a la documentacion que exigen y

requisitos muchas veces irrisorios.

A continuacion se evidencia cOmo se manejan las instituciones financieras con respecto a las

tasas de interés para crédito productivo de PYMES.
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Tasas del sistema financiero en el segmento de crédito
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Figura 3.1 TASAS DEL SISTEMA FINANCIERO DE CREDITO PRODUCTIVO PYMES
Fuente: BCE
Elaborado por: BCE

Este grafico es importante para determinar qué institucion financiera se elegiria al momento de
acceder a un crédito para la inversion inicial. Sustentando que Lloyds Bank, ofrece la mejor
tasa, por lo que el crédito es mas accesible. No obstante, en el Ecuador, esta institucion
financiera maneja solamente cuentas corporativas, lo que hace imposible acceder a sus
servicios. Por lo tanto, como primera opcion se considera al Banco del Pacifico, para que
soporte la operacion del Centro de Estimulacidn y se convierta en el socio estratégico y fuente

de dinero.
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»Evolucion de las tasas de Interés

Seguido se presentan varios cuadros que exponen la evolucién de las tasas de interés a través

del tiempo en los aspectos que le interesan al Plan de negocios presentado.

Tasa Interes Activa PYMES

Fecha %

Jun-10 11,35
May-10 11,35
Abr-10 11,39
Mar-10 11,35
Feb-10 11,38
Ene-10 11,19
Dic-09 11,28
Nov-09 11,32
Oct-09 11,57
Sep-09 11,38
Ago-09 11,1
Jul-09 11,14
Jun-09 10,92

Tabla: 3.6 TASA DE INTERES ACTIVA PYMES

Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor

83



Tasa Interes Activa PYMES %
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Figura 3.2 TASA DE INTERES ACTIVA PYMES

Fuente: BCE

Elaborado por: El Autor

Como se puede notar la tasa activa para PYMES se ha mantenido fluctuando entre el 11% vy el

11,6% esto nos muestra que desde las nuevas reformas implementadas para la determinacion

de las tasas de interés no ha habido cambios significativos durante el ultimo afio, lo cual es

positivo para un demandante de capital.

84



Tasa de Consumo

Jun-10
May-10
Abr-10
Mar-10
Feb-10
Ene-10
Dic-09
Nov-09
Oct-09
Sep-09
Ago-09
Jul-09
Jun-09

15,92
15,95
15,97
16,80
18,10
18,08
17,94
18,03
16,30
18,00
17,95
16,80
15,38

Tabla: 3.7 TASA DE CONSUMO
Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor
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Figura 3.3 TASA DE CONSUMO
Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor
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El cuadro y gréfico anteriores presentan la variacion de la tasa de interés de consumo, es decir

de crédito instantaneo y tarjetas de crédito que se manejan en el pais, las cuales no han sufrido

cambios significativos en este periodo, de lo que se puede notar y, el punto a rescatar es que

siguen disminuyendo. Para acceder a créditos de esta indole, se debe tener tarjeta de crédito o

un buen manejo de una cuenta bancaria.

Con esto se ha analizado las fuentes de recursos monetarios para la implementacion del Centro

de Estimulacién Temprana; ahora se mostrara la tasa pasiva referencial para ahorro.

Fecha %
Jun-10 1,30
May-10 1,37
Abr-10 1,38
Mar-10 1,40
Feb-10 1,37
Ene-10 1,37
Dic-09 1,37
Nov-09 1,31
Oct-09 1,56
Sep-09 1,41
Ago-09 1,38
Jul-09 1,39
Jun-09 1,35

Tabla: 3.8 TASA DE INTERES PASIVA DEPOSITOS AHORRO
Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor
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Tasa interes pasiva dep. Ahorro %
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Figura 3.4 TASA DE INTERES PASIVA DEPOSITOS AHORRO
Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor

La tasa pasiva para depdsitos de ahorros, al igual que las anteriores, no presenta muchos
cambios en el ultimo afio. Se ha mantenido fluctuando entre 1,57% como maximo y 1,29%
como minimo. Para el propésito del Plan de Negocios planteado, sosteniendo que el mantener
un ahorro en una institucién bancaria no es un buen negocio. Aungue los mercados bursatiles
no estan desarrollados en nuestro medio, siguen siendo una buena fuente de ingresos
financieros gracias a las inversiones que se pueden realizar. El mercado de deuda es el que
mejor rentabilidad genera con la compra de pasivos de las empresas que emiten este tipo de

activo financiero.

La brecha que se presenta entre las tasas activas y las pasivas denota que los préstamos son
cada vez mas costosos y el ahorro en cambio, no representa una buena estrategia para

multiplicar el dinero que se posee.

87



4.2.1.3 Inflacién

La estabilidad econdmica que se ha vivido en el pais en los ultimos afios, ha permitido que la
inflacion permanezca relativamente estable; no se ha presentado altos niveles de inflacion y

tampoco devaluacion significativa de la moneda.

El Délar de los Estados Unidos ha sufrido pequefias devaluaciones a nivel internacional que
no han afectado la economia ecuatoriana, al contrario, se ha visto favorecida en el aumento de

las exportaciones que se realizan a paises con moneda como el Euro.

Inflacion Mensual

FECHA %
May-10 0,02
Abr-10 0,52
Mar-10 0,16
Feb-10 0,34
Ene-10 0,83
Dic-09 0,58
Nov-09 0,34
Oct-09 0,24
Sep-09 0,63
Ago-09 -0,3
Jul-09 -0,07
Jun-09 -0,08
May-09 -0,01
Abr-09 0,65
Mar-09 1,09
Feb-09 0,47
Ene-09 0,71
Dic-08 0,29
Nov-08 -0,16
Oct-08 0,03
Sep-08 0,66
Ago-08 0,21
Jul-08 0,59
Jun-08 0,76

Tabla: 3.9 INFLACION MENSUAL
Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor
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Inflacion Mensual %
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Figura 3.5 INFLACION MENSUAL
Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor

La inflacion mostrada en el cuadro, comunica que se ha mantenido estable a través de los
Gltimos 24 meses. Se puede anotar que esta estabilidad presentada en cifras, no se refleja en la

percepcion de las personas en el mercado ni en los gastos de consumo.
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Tabla: 3.10 INFLACION ANUAL
Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor

Inflacion Anual
FECHA %
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Inflacion Anual %
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Figura 3.6 INFLACION ANUAL
Fuente: BCE
Elaborado por: El Autor

Como se puede determinar, la inflacion anual de los dltimos 24 meses sefiala un claro
descenso desde mediados del 2008 hasta la fecha. Este fendmeno se lo puede atribuir a la
crisis econdémica que se vive por la cual las personas han reducido su gasto de consumo y han

procurado ahorrar.

En comparacion con otros paises afectados por la crisis mundial iniciada en los Estados
Unidos de América, Ecuador se ha mantenido estable; tomando en cuenta que en varios paises,
especialmente europeos, donde la falta de consumo por parte de los clientes ha ocasionado en
muchos casos una deflacién en varios productos ofertados en el mercado. Tal es el caso de
Espafa y Portugal, donde las ofertas y rebajas para incentivar el consumo llegaron a tal punto
de eliminar por completo el margen de utilidad de los almacenes.
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4.2.2 Socioculturales

En este punto se analizaran los aspectos sociales de la poblacion del Ecuador, entre los cuales

se encuentran el empleo y la migracién como temas de mayor importancia para el proyecto. El

empleo en el Ecuador indica el porcentaje de personas que son aptas para trabajar y que se

encuentran ejerciendo una actividad laboral. La migraciéon significa el nimero de personas que

dejaron el pais y que ahora viven en otros paises del mundo.

4.2.2.1 Empleo

En temas de trabajo o ejercicio laboral, existen cuatro categorias para clasificar a los grupos

humanos, mencionadas a continuacion:

Ocupacion Plena.- Abarca a todas las personas que trabajan 40 horas o0 mas a la
semana, cuyo sueldo o remuneracién es mayor o igual al salario minimo unificado.
También incluye a las personas que trabajan menos de 40 horas a la semana y que
perciben un sueldo mayor o igual al sueldo minimo unificado, destacandose que
por decision propia no quieren trabajar mas horas a la semana.

Subocupacién Total.- Involucra a las personas que no trabajan 40 horas a la
semana. Tienen la necesidad de trabajar méas y buscan plazas. El pago por el trabajo
es igual o menor al sueldo minimo unificado.

Ocupacion no Clasificada.- En esta categoria se encuentran las personas quienes no
pueden ser encasilladas entre los ocupados plenos u otras formas de subempleo,
debido a que no existen datos de ingresos ni horas trabajadas.

Desocupacion Total.- Esta categoria involucra a todas las personas que no ejercen

ninguna actividad por lo que no generan recursos para si mismos ni para el pais.

El siguiente gréafico ensefia las categorias antes mencionadas con sus respectivas variaciones

de los ultimos 3 periodos.
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EMPLEO
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Figura 3.7 EMPLEO
Fuente: Ecuador Overview 2010, IPSA Group, Latin America
Elaborado por: El Autor

Asi, se concluye que las variaciones de las diferentes formas de empleo que se identifican en

el pais, no llegan a ser significativas.

Resalta el decrecimiento de la categoria de ocupacion plena; lo que demuestra la inestabilidad
laboral que se presenta en el Ecuador por concepto, a criterio muy personal, de las malas
politicas adoptadas por el Gobierno en temas salariales, obligaciones tributarias y demas. En
consecuencia, se puede acotar que las demas categorias han sufrido un incremento repartido.
La desocupacion total que ha aumentado casi en 2 puntos durante el periodo analizado, algo

gue es muy alarmante para el bienestar colectivo de los ecuatorianos.

En lo que concierne a subocupacion total, se puede ver claramente que ha sufrido cambios
mayores, presentando una disminucion para el 2008 y un incremento para finales del 2009.
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Si se analizan estos fendmenos como una fotografia del estado del pais, se puede afirmar que
la situacidn no es buena ni conveniente para los ecuatorianos y su calidad de vida. Aunque,
contemplando la implementacion del Centro de Estimulacion, fin de este estudio, se puede
llegar a la conjetura que esta situacion es una oportunidad para acceder con facilidad a mano
de obra calificada y asi aportar al pais como generador de trabajo e ingresos a las familias que

lo necesitan.

4.2.2.2 Migracion

El tema de migracion es un fendmeno social digno de analizar para el plan propuesto el mismo
que ha sido determinante en muchas economias a nivel mundial. La migracion envuelve tanto

a los aspectos sociales y a los econémicos de un pais.

En la parte social, el efecto de la migracion se puede notar en un aumento o disminucién del
empleo dentro del pais, asi como en las nuevas estructuras familiares. Con respecto a la parte
econdmica, la migracion incide en el ingreso de una persona por concepto de remesas
enviadas desde los paises huéspedes de los compatriotas ecuatorianos. De estas dos, la parte

econdmica presenta mayores consecuencias por el incremento o disminucion de la migracion.

Es importante mostrar el desenvolvimiento de este fenomeno en los Gltimos afios en lo que

concierne a remesas de los migrantes.
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REMESAS DE MIGRANTES ECUATORIANOS
MILLONES USD
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Figura 3.7 REMESAS DE MIGRANTES
Fuente: Ecuador Overview 2010, IPSA Group, Latin America

Elaborado por: El Autor

Durante los altimos 5 afios la cantidad de dinero percibido por algunos ecuatorianos debido a
las remesas ha variado exponencialmente. Con un pico maximo en el afio 2007 se muestra un
descenso considerable para los ultimos dos periodos. Esto quiere decir que los migrantes ya no
estan enviando la misma cantidad de dinero que solian mandar a sus familiares en el Ecuador;
lo que implica que las personas que percibian estas remesas, tienen que buscar diferentes

fuentes de ingresos dentro del pais.

4.2.3 Politicos

El &mbito politico ecuatoriano en estos momentos se encuentra con una clara inestabilidad; los
ecuatorianos hemos sido testigos de varias violaciones a la constitucion por parte del mayor

movimiento politico del pais con su lider haciendo y deshaciendo cosas a su conveniencia.
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El ambito politico inestable afecta de manera significativa a la imagen internacional del
Ecuador, la cual estd muy deteriorada. El pais se presenta hoy en dia como un lugar de alto

riesgo para la inversion extranjera.

Sin embargo, se puede sostener que pese a que existe una situacion de riesgo, el aspecto
econdmico no se ve afectado en gran medida por la inestabilidad politica. Son tantos afios que
la politica en el Ecuador muestra esta inestabilidad, que el sector econémico actla de manera

independiente, al menos en lo que se refiere a inversores internos.

El panorama para este tipo de negocios no es tan dramatico, el mercado de servicios de centros
como el planteado, se ha mantenido estable y no hay visos de cambio al menos en el corto
plazo.
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CAPITULOV

5. ANALISIS FINANCIERO

5.1 PARAMETROS DEL ESTUDIO

Los pardmetros que se utilizaran para el estudio de pre-factibilidad, seran de diferente indole,
como aquellos que han sido establecidos por politicas, leyes y demas situaciones que

actualmente afectan a los diferentes negocios en el pais.

Los parametros que se mencionan en esta parte del estudio seran los que muestran una menor

probabilidad de variacion y seran utilizados en todos los escenarios a manejarse.

97



Inversion de capital de trabajo

Plazo medio cuentas por cobrar 3 dias

Depreciaciones Tiempo Afos

Maquinarias y equipos 10

Equipos de computacion 3

Muebles y enseres 10

Amortizaciones Tiempo Afos

Estudios técnicos 5

Gastos preoperativos 5

Gastos de constitucion 5

Financiamiento

Aporte accionistas 60,00%

Préstamo 40,00%

Gastos de operacion

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO MENSUAL |ANNUAL

Arriendo 1 2000 2000 24000

Senicios Bésicos 1 300 300 3600

Seguridad 1 50 50 600

Mantenimiento 1 150 150 1800

Materiales de oficina 1 100 100 1200
Total 2600 31200

Estado de resultados

Participacién a trabajadores 15%

Impuesto a la renta 25%

Reserva legal 10%

Valores residuales %

Equipos 15%

Muebles y enceres 15%

Equipos de computacién 5%

Tabla: 4.1 PARAMETROS DEL ESTUDIO

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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El analisis de mercado arrojé ciertos criterios a utilizarse para el éxito del negocio propuesto.
El cliente escogié un precio que va de 200 a 250 dolares por el servicio de estimulacion
temprana, complementado con el cuidado de su hijo/a; ademas, se pronuncio a favor de dos
horarios (donde ejecutan su actividad laboral) en los cuales se desarrollaran actividades para
los infantes, para que los padres no tengan que preocuparse por sus hijos. Razon por la cual se

manejan dos tarifas diferentes.

La Tarifa 1. Se refiere a los nifios cuyos padres pretenden utilizar los servicios del Centro en
el horario de 8 AM a 12 PM. Para este programa se ha fijado un precio del servicio de 200
ddlares mensuales que incluye una hora diaria de estimulacion programada y planificada de
acuerdo a las necesidades del nifio y parametros estandarizados a utilizarse. Esta tarifa también
incluye un refrigerio para los nifios y todos los insumos necesarios para darle confort y

distraccion.

La Tarifa 2. Se plantea para los nifios cuyos padres eligieron el servicio de una jornada
completa de 7 horas al dia. El precio de este servicio aumenta debido a que se suma una
comida completa para los infantes, asi como mas horas hombre para cada uno de ellos. El

precio que se ha fijado para el mismo es de 260 dolares mensuales.

Las ventas a credito se refieren a los pagos que se realizan a traves de tarjetas de crédito, razon
por la cual se maneja 3 dias en cuentas por cobrar. Este tiempo es el que se toma el banco en

depositar los valores en las cuentas de las instituciones afiliadas a tarjetas de crédito.

5.2 ESCENARIOS

Los escenarios a manejarse son:

e Optimista.- Muestra la situacion mas favorable para el desarrollo del proyecto.
e Mas Probable.- La estimacion de lo que sucederd con mayor probabilidad. Es el

escenario conservador.
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e Pesimista. Indica el entorno menos favorable para el proyecto.

5.2.1 Escenario Optimista

Parametros utilizados
Incremento MOD anual 2,00%
Decimo tercero 8,33%
Decimo Cuarto $ 264,00
Vacaciones 4,17%
Aporte IEES 12,15%
Fondo de resena 8,33%

Tabla de amortizacién

Tasa 12,00%
Capital 40,00%
Periodos afios 5

Presupuesto de ventas

Tarifa mensual (8 am - 12 pm) 200
Porcentaje de ventas tarifa 1 55%
Tarifa mensual (8 am - 17 pm) 260

Porcentaje de ventas tarifa 2 45%
Incremento del precio anual 10,00%
Crecimiento anual ventas 15,00%
Ventas efectivo 35,00%
Ventas a Credito 65,00%
Inflacion promedio anual 2,00%
Retencion 5,00%

Resumen de la proyeccion de clientes

Afo 2010 2011 2012 2013 2014
Menores de 1 afio 14 16 19 21 24
De 1 a 2 afios 36 41 48 55 63
De 2 a 6 afos 28 32 37 43 49
TOTAL 78 90 103 119 136

Tabla: 4.2 ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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En el escenario optimista se manejan valores e incrementos poco probables y se atan a
situaciones inesperadas; pero si llegarian a suceder seria muy beneficioso para el proyecto.

La proyeccién de clientes inicial que se toma en cuenta para este escenario viene dada por el
estudio de mercado y la estadistica aplicada al sector que resultdé en incrementos en la
poblacion; ademas de los efectos favorables que se pueden esperar por la introduccion de un

nuevo modelo de servicios infantiles y por la promocién del proyecto en si.

El estudio arrojo como resultado 78 clientes por cada mes durante un afio lectivo de 9 meses.
Esta cantidad de nifios/as a atenderse tiene su base en la porcion de mercado que se pretende
atender, pero principalmente en la capacidad a instalarse en infraestructura, mobiliario y mano

de obra al inicio del proyecto.
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5.2.2 Escenario Mas Probable

Parametros utilizados
Incremento MOD anual 2,00%
Decimo tercero 8,33%
Decimo Cuarto $ 264,00
Vacaciones 4,17%
Aporte IEES 12,15%
Fondo de resena 8,33%

Tabla de amortizacién

Tasa 15,00%
Capital 40,00%
Periodos arios 5

Presupuesto de ventas

Tarifa mensual (8 am - 12 pm) 200
Porcentaje de ventas tarifa 1 55%
Tarifa mensual (8 am - 17 pm) 260

Porcentaje de ventas tarifa 2 45%
Incremento del precio anual 5,00%
Crecimiento anual ventas 10,28%
Ventas efectivo 35,00%
Ventas a Credito 65,00%
Inflacién promedio anual 3,85%
Retencién 5,00%

Resumen de la proyeccion de clientes

Afio 2010 2011 2012 2013 2014
Menores de 1 afio 14 15 17 19 21
De 1 a 2 afios 36 40 44 48 53
De 2 a 6 afios 28 31 34 38 41
TOTAL 78 86 95 105 115

Tabla: 4.3 ESCENARIO MAS PROBABLE
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

Este escenario tiene la mayor probabilidad de suceder ya que encaja criterios reales sin dejar

nada a la suerte. Los incrementos en general estan dados por los resultados estadisticos del
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sector y lo que se pretende generar con temas de mercadeo. Ademas, se mantienen los

parametros iniciales de proyeccion de clientes.

5.2.3 Escenario Pesimista

El escenario pesimista se muestra con los siguientes parametros.

Parametros utilizados

Incremento MOD anual 4,00%

Decimo tercero 8,33%

Decimo Cuarto $ 280,00
Vacaciones 4,17%

Aporte IEES 12,15%

Fondo de resena 8,33%

Tabla de amortizacion

Tasa 18,00%
Capital 40,00%
Periodos afios 5
Presupuesto de ventas

Tarifa mensual (8 am - 12 pm) 200
Porcentaje de ventas tarifa 1 55%
Tarifa mensual (8 am - 17 pm) 260
Porcentaje de ventas tarifa 2 45%
Incremento del precio anual 3,00%
Crecimiento anual ventas 8,00%
Ventas efectivo 35,00%
Ventas a Credito 65,00%
Inflacion promedio anual 5,00%
Retencion 5,00%

Resumen de la proyeccién de clientes

Afo 2010 2011 2012 2013 2014
Menores de 1 afio 14 15 16 18 19
De 1 a 2 afios 36 39 42 45 49
De 2 a 6 afios 28 30 33 35 38
TOTAL [ 78 84 91 98 106

Tabla: 4.4 ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor
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El escenario pesimista es una variacion de los parametros que se analizan, en base a un

pronostico negativo que podria tener el giro del negocio. Es necesario conocerlo ya que de

aqui se puede manejar un analisis de sensibilidad en precios principalmente y se conoce el

estado mas critico en que podria caer el proyecto del Centro de Estimulacion Temprana.

5.3 INVERSION INICIAL

La inversion inicial consta de los siguientes items:

Inversion en Activos fijos

0 Muebles y enseres.- Implica todo el mobiliario necesario para poner en

funcionamiento el establecimiento.

Equipamiento.- Se refiere a los equipos necesarios para brindar el servicio de
estimulacidn temprana; asi como para otorgar los demas servicios que ofrece el
Centro.

Equipos de computacion.- Para el proyecto se han establecido 2 equipos de
computacion que son indispensables para el almacenamiento de datos y

seguimiento de los clientes.

Inversion en Activos diferidos
o Estudios técnicos.- Los estudios técnicos que incluyen el estudio de pre-

factibilidad, factibilidad, estudio de impacto ambiental, etc., son fundamentales
dentro de cualquier proyecto (dependiendo su interés) y tienen que estar
incluidos y financiados dentro del plan de inversion inicial.

Gastos pre-operativos.- Estos se refieren a todas las salidas de dinero que una
empresa ha tenido que efectuar antes de entrar en funcionamiento, sin que sean

parte de la compra de activos.
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0 Gastos de Constitucion.- Son aquellos que se generan al establecerse la

necesidad de constituir una empresa: honorarios de abogados, registro en la

superintendencia de compafiias, entre otros.

e Inversion en Capital de Trabajo

o Cuentas por cobrar.- Es la cantidad de dinero invertido en cuentas, de las cuales

aun no se percibe ningun ingreso por el servicio prestado.

0 Insumos.- Son todos los bienes necesarios para el normal funcionamiento del

negocio en un mes de trabajo.

0 Necesidad de Efectivo.- Se refiere al dinero que se requiere anual o

mensualmente para el correcto cumplimiento de las obligaciones adquiridas por

la empresa.

Centro de Estimulacion Temprana.

RESUMEN DE INVERSIONES ESCENARIO OPTIMISTA

Los siguientes cuadros detallan las inversiones necesarias para poner en funcionamiento el

CUADRO DE INVERSIONES
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Equipos 4800
Muebles y enceres 18090
Adecuaciones 30500
Equipos de computacion 2550
Total 55940
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS
Estudios técnicos 2000
Gastos preoperativos 7000
Gastos de constitucién 1000
Total 10000
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO
Capital de trabajo 12126,01
Total 12126,01
TOTAL INVERSION INICIAL 78066,01

Tabla: 4.10 RESUMEN DE INVERSIONES ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor
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RESUMEN DE INVERSIONES ESCENARIO MAS PROBABLE

CUADRO DE INVERSIONES

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Equipos 4800
Muebles y enceres 18090
Adecuaciones 30500
Equipos de computacion 2550
Total 55940
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS
Estudios técnicos 2000
Gastos preoperativos 7000
Gastos de constitucion 1000
Total 10000
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO
Capital de trabajo 13193,07
Total 13193,07
TOTAL INVERSION INICIAL 79133,07

Tabla: 4.11 RESUMEN DE INVERSIONES ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

RESUMEN DE INVERSIONES ESCENARIO PESIMISTA
CUADRO DE INVERSIONES

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
Equipos 4800
Muebles y enceres 18090
Adecuaciones 30500
Equipos de computacién 2550
Total 55940
INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS
Estudios técnicos 2000
Gastos preoperativos 7000
Gastos de constitucion 1000
Total 10000
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO
Capital de trabajo 13887,88
Total 13887,88
TOTAL INVERSION INICIAL 79827,88

Tabla: 4.12 RESUMEN DE INVERSIONES ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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Como se puede apreciar, la variacion en inversion inicial para los tres escenarios se mantiene

estable, gracias a que la base es la misma.

5.4 FINANCIAMIENTO

Se busca obtener el financiamiento para este proyecto de dos fuentes de dinero. ElI 60% del
total de la inversion provendra de los accionistas del negocio mientras que el 40% de capital
necesario para realizar el proyecto se lo obtendrd mediante un crédito a una institucion
financiera. Este compromiso adquirido se lo cancelara en el lapso de los 5 afios que durara el

proyecto.

Seguido se anotan las tablas de amortizacion del proyecto para los diferentes escenarios, en las

cuales se pueden distinguir los pagos de capital, intereses y saldos de capital.
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AMORTIZACION DE PRESTAMO ESCENARIO OPTIMISTA

AMORTIZACION PRESTAMOS

Financiamiento

Aporte accionistas 46839,60 60%
Préstamo 31226,40 40%

78066,01

Tabla de amortizacion
Tasa 12,00%
Capital 31226,40
Periodos 5,00
TABLA DE AMORTIZACION

CONCEPTO |PERIODO 0 |PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5
Pago anual ($8.662,51)] ($8.662,51)] ($8.662,51)] ($8.662,51)] ($8.662,51)
Interés 3747,16838| 3157,32761] 2496,70595| 1756,80968] 928,125871
Capital ($4.915,34)] ($5.505,18)] ($6.165,80)] ($6.905,70)] ($7.734,38)
Saldo 31226,40] $26.311,06 | $20.805,88 | $14.640,08 $7.734,38 $0,00

Tabla: 4.13 AMORTIZACION DE PRESTAMO ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

Para este escenario se maneja una tasa de interés del 12%, con el fin de establecer una
diferencia respecto de los otros escenarios. La tasa de interés que esta vigente es del 15% para

PYMES (Pequefias y medianas empresas).
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AMORTIZACION DE PRESTAMO ESCENARIO MAS PROBABLE

AMORTIZACION PRESTAMOS

Financiamiento

Aporte accionistas 47479,84 60%
Préstamo 31653,23 40%

79133,07

Tabla de amortizacion
Tasa 15,00%
Capital 31653,23
Periodos 5,00
TABLA DE AMORTIZACION

CONCEPTO |PERIODO 0 |PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5
Pago anual ($9.442,65)] ($9.442,65)] ($9.442,65)] ($9.442,65)] ($9.442,65)
Interés 4747,98398| 4043,78411| 3233,95427| 2302,64994| 1231,64997
Capital ($4.694,67)] ($5.398,87)] ($6.208,70)] ($7.140,00)] ($8.211,00)
Saldo 31653,23] $26.958,56 | $21.559,70| $15.351,00 $8.211,00 ($0,00)

Tabla: 4.14 AMORTIZACION DE PRESTAMO ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

En este escenario se mantiene una tasa de interés del 15% que es la que actualmente esta

vigente para este tipo de préstamos y que no se vislumbra cambios.
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AMORTIZACION DE PRESTAMO ESCENARIO PESIMISTA

AMORTIZACION PRESTAMOS

Financiamiento

Aporte accionistas 47896,73 60%
Préstamo 31931,15 40%

79827,88

Tabla de amortizacion
Tasa 18,00%
Capital 31931,15
Periodos 5,00
TABLA DE AMORTIZACION

CONCEPTO |PERIODO 0 |PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5
Pago anual ($10.210,88)] ($10.210,88)] ($10.210,88)] ($10.210,88)] ($10.210,88)
Interés 5747,60761| 4944,21943| 3996,22136] 2877,58365| 1557,59115
Capital ($4.463,27)] ($5.266,66)] ($6.214,65)] ($7.333,29)] ($8.653,28)
Saldo 31931,15] $27.467,89 | $22.201,23 | $15.986,58 $8.653,28 ($0,00)

Tabla: 4.15 AMORTIZACION DE PRESTAMO ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

Para este caso la tasa de interés del préstamo se incrementa; este aumento es perjudicial para
un deudor del sistema financiero porque los flujos de efectivo a desembolsar por pago de

intereses son mayores.

5.5 PRESUPUESTOS

Para obtener los presupuestos necesarios para la efectiva implementacién del Centro de
Estimulacion Temprana, se toma en cuenta el andlisis de mercado, el cual brinda datos acerca

de la demanda del servicio y precios que las personas estarian dispuestas a pagar.
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Esta parte del capitulo esta dividido en: presupuesto de ventas, presupuesto de costos y gastos,
némina de empleados para los 5 afios de funcionamiento del Centro, amortizaciones y

depreciaciones por los 5 afios de vida del proyecto.

Para el presupuesto de ventas se maneja un crecimiento anual que esta acorde al incremento

del tamafio del mercado, en el caso del escenario méas probable.

Los ingresos totales se dividen para este caso en ingresos de contado e ingresos a crédito, con
sus respectivos descuentos por concepto de retencion del impuesto a la renta y uso de tarjeta
de crédito. Los porcentajes que se han estimado para estos dos rubros son el 35% del total de
las ventas de contado y el 65% del total de las ventas a crédito de acuerdo con parametros
establecidos para este tipo de negocios. Cabe destacar que el crédito no es directo con la
institucion sino a través de tarjeta de crédito, determinado en base a la experiencia de

profesionales entrevistados.

La siguiente parte del estudio presenta el presupuesto de costos y gastos donde se detalla la
utilizacion de los insumos necesarios para brindar el servicio de estimulacion especificamente.
El servicio de alimentacion que se brindara en el Centro, sera proporcionado por un tercero;
los costos seran cargados directamente al cliente y que se los enunciara en el presupuesto de
ventas. No se pretende crear un centro de costos para este gasto. Los costos fijos también estan
contemplados en esta parte del estudio; asi como la ndmina de empleados necesarios y

proyectados durante la vida del proyecto.

El sustento a través de cuadros, se muestra a continuacion:
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ESCENARIO OPTIMISTA

PRESUPUESTO DE VENTAS

CONCEPTO PERIODO 1 PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 PERIODO 5

Clientes tarifa 1 43 49] 57 65 75
Clientes tarifa 2 35 40 46 53 61
Precio Mensual tarifa 1 200,00 220,00 242,00 266,20 292,82
Precio Mensual tarifa 2 260,00 286,00 314,60 346,06 380,67
Total ventas senicio 159354,00] 201582,81 255002,25 322577,85] 408060,98
TOTAL VENTAS 159354,00] 201582,81 255002,25 322577,85] 408060,98
VENTAS CONTADO 55773,90 70553,98 89250,79 112902,25] 142821,34
VENTAS A CREDITO 103580,10] 131028,83 165751,47 209675,60] 265239,64
RETENCION 7967,70 10079,14 12750,11 16128,89 20403,05

Tabla: 4.16 PRESUPUESTO DE VENTAS ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

Como se explico anteriormente la Tarifa 1 se refiere a los nifios que utilizaran el servicio

desde las 8h00 hasta las 12h00; es por esto que los clientes de Tarifa 2 son cargados con un

precio mayor, por concepto de almuerzo de los nifios. Ademas, el presupuesto de ventas se

toma en cuenta durante los 9 meses de trabajo de acuerdo al calendario escolar (Afio Lectivo).

GASTOS GENERALES

PERIODO 1 PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 PERIODO 5
GASTOS DE OPERACION 31200,00 31824,00 32460,48 33109,69 33771,88
TOTAL COSTOS Y GASTOS 129171,90] 143431,49 151784,90 160446,01] 206232,15
COSTOS FIJOS 127107,60] 141057,54 149054,86 157306,47] 202621,68
COSTOS VARIABLES 2064,30 2373,95 2730,04 3139,54 3610,47

Tabla: 4.17 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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ESCENARIO MAS PROBABLE

PRESUPUESTO DE VENTAS

CONCEPTO PERIODO 1 PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 PERIODO 5

Clientes tarifa 1 43 47 52 58 63
Clientes tarifa 2 35 39 43 47 52
Precio Mensual tarifa 1 200,00 210,00 220,50 231,53 243,10
Precio Mensual tarifa 2 260,00 273,00 286,65 300,98 316,03
Total ventas senicio 159354,00] 184522,37 213665,83 247412,22] 286488,50
TOTAL VENTAS 159354,00] 184522,37 213665,83 247412,22] 286488,50
VENTAS CONTADO 55773,90 64582,83 74783,04 86594,28] 100270,98
VENTAS A CREDITO 103580,10] 119939,54 138882,79 160817,94] 186217,53
RETENCION 7967,70 9226,12 10683,29 12370,61 14324,43

Tabla: 4.18 PRESUPUESTO DE VENTAS ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

La diferencia con el escenario anteriormente sefialado, se encuentra en el aumento de los

clientes a los cuales que se podria captar.

GASTOS GENERALES

PERIODO 1 PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 PERIODO 5
GASTOS DE OPERACION 31200,00 32401,20 33648,65 34944,12 36289,47
TOTAL COSTOS Y GASTOS 141402,30] 152049,83 167960,00 172070,37] 213974,21
COSTOS FIJOS 139338,00] 149773,32 165449,46 169301,75] 210920,97
COSTOS VARIABLES 2064,30 2276,51 2510,54 2768,62 3053,23

Tabla: 4.19 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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ESCENARIO PESIMISTA

PRESUPUESTO DE VENTAS

CONCEPTO PERIODO 1 PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 PERIODO 5
Clientes tarifa 1 43 46 50 54 58
Clientes tarifa 2 35 38 41 44 48
Precio Mensual tarifa 1 200,00 206,00 212,18 218,55 225,10
Precio Mensual tarifa 2 260,00 267,80 275,83 284,11 292,63
Total ventas senicio 159354,00 177265,39 197190,02 219354,18 244009,59
TOTAL VENTAS 159354,00 177265,39 197190,02 219354,18 244009,59
VENTAS CONTADO 55773,90 62042,89 69016,51 76773,96 85403,36
VENTAS A CREDITO 103580,10 115222,50 128173,51 142580,22 158606,23
RETENCION 7967,70 8863,27 9859,50 10967,71 12200,48

Tabla: 4.20 PRESUPUESTO DE VENTAS ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

GASTOS GENERALES
PERIODO 1 PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 PERIODO 5

GASTOS DE OPERACION 31200,00 32760,00 34398,00 36117,90 37923,80
TOTAL COSTOS Y GASTOS 149388,46 163433,77 183574,83 198111,83 243939,50
COSTOS FIJOS 147324,16 161204,33 181167,03 195511,40 241131,04
COSTOS VARIABLES 2064,30 2229,44 2407,80 2600,42 2808,46

Tabla: 4.21 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

Como se puede ver, existe un crecimiento en el valor de las ventas a medida que pasa el

tiempo, esto se debe a que el estudio de mercado nos muestra este posible incremento gracias

en parte a la captacion de mercado, asi como al crecimiento del mismo como tendencia. Este

aumento depende de qué escenario se tome en cuenta.
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Para efectos de la sustentacion del plan, se presenta el resumen del gasto en mano de obra por
escenario, por el periodo de duracién del proyecto.

ESCENARIO OPTIMISTA

RESUMEN NOMINA DE EMPLEADOS

Per. 1 Per. 2 Per. 3 Per. 4 Per. 5
MOD 69951,00 81034,37 87841,79 94879,69  138956,93
MOI 25956,60 28199,17 28752,60 29317,09 29892,87
Total 95907,60 109233,54 116594,38 124196,78 168849,80

Tabla: 4.22 PRESUPUESTO DE COSTOS EN MANO DE OBRA ESCENARIO OPTIMISTA
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

ESCENARIO MAS PROBABLE

RESUMEN NOMINA DE EMPLEADOS

Per. 1 Per. 2 Per. 3 Per. 4 Per. 5
MOD 82181,40 89172,95 103048,22 105040,54  144738,64
MOI 25956,60 28199,17 28752,60 29317,09 29892,87
Total 108138,00 117372,12 131800,81 134357,63 174631,51

Tabla: 4.23 PRESUPUESTO DE COSTOS EN MANO DE OBRA ESCENARIO MAS PROBABLE
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

ESCENARIO PESIMISTA

RESUMEN NOMINA DE EMPLEADOS

Per. 1 Per. 2 Per. 3 Per. 4 Per. 5
MOD 88340,60 97679,02 114795,51 126163,45 168670,39
MOI 27783,56 30765,30 31973,51 33230,06 34536,86
Total 116124,16  128444,33  146769,03 159393,50 203207,25

Tabla: 4.24 PRESUPUESTO DE COSTOS EN MANO DE OBRA ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor
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Dentro de este analisis, los dos primeros cuadros muestran datos iguales. En ellos el costo en
Mano de Obra Directa (MOD) y Mano de Obra Indirecta (MOI) son iguales. Para un escenario
optimista es imposible que disminuyan sueldos de un periodo a otro, la tendencia es al alza.
Por el contrario, para el escenario pesimista existe un incremento en el salario desde el

momento en que se pondria en funcionamiento el proyecto.

5.6 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja muestra el ingreso y egreso de efectivo real durante un tiempo determinado.
Los ingresos en el flujo de caja provienen directamente de las ventas que se han realizado. Los
egresos de efectivo en cambio estan conformados por todos los costos y gastos en los que

tendra que incurrir el proyecto.

El saldo inicial en caja se establecera de acuerdo al capital de trabajo que se necesitara para el

periodo.
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ESCENARIO OPTIMISTA

FLUJO DE CAJA

INGRESOS DE EFECTIVO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 JPERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Ventas de contado 55773,90 70553,98 89250,79] 112902,25| 142821,34

Ventas a Crédito 103580,10] 131028,83] 165751,47] 209675,60] 265239,64

Total ingresos 159354,00f 201582,81] 255002,25] 322577,85] 408060,98

SALIDAS DE EFECTIVO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 JPERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Insumos 2064,30 2373,95 2730,04 3139,54 3610,47

MOD 69951,00 81034,37 87841,79 94879,69] 138956,93

MOl 25956,60 28199,17 28752,60 29317,09 29892,87

Gastos generales 31200,00 31824,00 32460,48 33109,69 33771,88

Pago de participacion a trabajadores 3194,39 7478,25 14337,25 2341291 29491,76

Pago de impuesto a la renta -3442,31 515,05 7560,99 17039,39 21376,94

Total salidas de efectivo 128923,98] 151424,78] 173683,13] 200898,30] 257100,85
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Total entradas de caja 159354,00f 201582,81] 255002,25] 322577,85| 408060,98

Total salidas de caja 128923,98| 151424,78| 173683,13] 200898,30] 257100,85

Flujo neto de efectivo 30430,02 50158,03 81319,12| 121679,55] 150960,14

Saldo inicial de caja 12126,01 13447,24 14245,27 15077,25 19211,51

Flujo de caja sin financiamiento 42556,03 63605,27 95564,39 136756,80] 170171,64

Venta de activos

Compra de activos

Financiamiento

Contratacion de prestamos LP

Contratacion de prestamos CP

Cancelacion de prestamos

Pago de intereses CP

Cancelacion de prestamos LP 4915,34 5505,18 6165,80 6905,70 7734,38

Pago de intereses LP 3747,17 3157,33 2496,71 1756,81 928,13

Inversiones

Recuperacion de inversiones

Intereses ganados

Pago de dividendos * 21767,52 41495,52 72656,61] 113017,04] 142297,63

Saldo final de caja con

financiamiento 12126,01 13447,24 14245,27 15077,25 19211,51

Tabla: 4.25 FLUJO DE CAJA ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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ESCENARIO MAS PROBABLE

FLUJO DE CAJA

INGRESOS DE EFECTIVO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Ventas de contado 55773,90 64582,83 74783,04 86594,28] 100270,98

Ventas a crédito 103580,1] 119939,541] 138882,792] 160817,94] 186217,526

Total ingresos 159354,00] 184522,37] 213665,83] 247412,22] 286488,50

SALIDAS DE EFECTIVO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Insumos 2064,30 2276,51 2510,54 2768,62 3053,23

MOD 82181,40 89172,95| 103048,22] 105040,54] 144738,64

MOI 25956,60 28199,17 28752,60 29317,09 29892,87

Gastos generales 31200,00 32401,20 33648,65 34944,12 36289,47

Pago de participacion a trabajadores 1209,71 3493,46 5599,93 10312,53 10049,05

Pago de impuesto a la renta -6253,95 -4277,05 -2750,05 2238,81 -88,28

Total salidas de efectivo 136358,06] 151266,25] 170809,87] 184621,70] 223934,98
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Total entradas de caja 159354,00] 184522,37] 213665,83] 247412,22| 286488,50

Total salidas de caja 136358,06] 151266,25| 170809,87| 184621,70] 223934,98

Flujo neto de efectivo 22995,94 33256,12 42855,96 62790,51 62553,52

Saldo inicial de caja 13193,07 14203,26 15684,39 16128,44 19938,33

Flujo de caja sin financiamiento 36189,01 47459,38 58540,35 78918,95 82491,86

Venta de activos

Compra de activos

Financiamiento

Contratacion de prestamos LP

Contratacion de prestamos CP

Cancelacién de prestamos

Pago de intereses CP

Cancelacién de prestamos LP 4694,67 5398,87 6208,70 7140,00 8211,00

Pago de intereses LP 4747,98 4043,78 3233,95 2302,65 1231,65

Inversiones

Recuperacion de inversiones

Intereses ganados

Pago de dividendos * 13553,29 23813,47 33413,31 53347,86 53110,87

Saldo final de caja con

financiamiento 13193,07 14203,26 15684,39 16128,44 19938,33

Tabla: 4.26 FLUJO DE CAJA ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor
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ESCENARIO PESIMISTA

FLUJO DE CAJA

INGRESOS DE EFECTIVO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Ventas de contado 55773,90 62042,89 69016,51 76773,96 85403,36

Ventas a Crédito 103580,1] 115222,503] 128173,513] 142580,215] 158606,232

Total ingresos 159354,00] 177265,39] 197190,02| 219354,18] 244009,59

SALIDAS DE EFECTIVO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Insumos 2064,30 2229,44 2407,80 2600,42 2808,46

MOD 88340,60 97679,02| 114795,51] 126163,45| 168670,39

MOI 27783,56 30765,30 31973,51 33230,06 34536,86

Gastos generales 31200,00 32760,00 34398,00 36117,90 37923,80

Pago de participacion a trabajadores -138,16 562,26 672,00 2111,37 -866,48

Pago de impuesto a la renta -8163,43 -8066,73 -8907,51 -7976,61 -13427,99

Total salidas de efectivo 141086,87] 155929,30] 175339,32] 192246,58] 229645,04
FLUJO DE CAJA PROYECTADO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5

Total entradas de caja 159354,00] 177265,39] 197190,02| 219354,18] 244009,59

Total salidas de caja 141086,87] 155929,30] 175339,32| 192246,58] 229645,04

Flujo neto de efectivo 18267,13 21336,09 21850,70 27107,59 14364,55

Saldo inicial de caja 13887,88 15210,05 17080,09 18467,14 22648,15

Flujo de caja sin financiamiento 32155,01 36546,14 38930,80 45574,73 37012,70

Venta de activos

Compra de activos

Financiamiento

Contratacién de prestamos LP

Contratacion de prestamos CP

Cancelacion de prestamos

Pago de intereses CP

Cancelacion de prestamos LP 4463,27 5266,66 6214,65 7333,29 8653,28

Pago de intereses LP 5747,61 4944,22 3996,22 2877,58 1557,59

Inversiones

Recuperacion de inversiones

Intereses ganados

|Pago de dividendos * 8056,25 11125,22 11639,83 16896,72 4153,67

Saldo final de caja con

financiamiento 13887,88 15210,05 17080,09 18467,14 22648,15

Tabla: 4.27 FLUJO DE CAJA ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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Si rescatamos los principales datos, se pueden notar valores similares en el flujo de caja de los
diferentes escenarios; inclusive se aprecia que los escenarios mas probable y pesimista tienen
un mayor saldo de caja al concluir el tiempo del proyecto, a pesar de que las condiciones de
estos son aparentemente malas. Este efecto se debe al inicio del proyecto con deuda, lo cual
crea un escudo fiscal debido en primera instancia al pago de intereses de los compromisos
econdmicos que se contraeran para la implementacion del Centro. El hecho de desembolsar
mayor cantidad de dinero por pago de intereses a largo plazo y deuda en si, genera un
incremento del gasto de la empresa que se ve reflejado en el pago de obligaciones fiscales al
igual que la participacion de los trabajadores (disminuyen) lo que deja mas dinero para

inversores y un mayor flujo de caja.

El verdadero resultado de viabilidad del proyecto se observara al encontrar el Valor Actual

Neto y la Tasa Interna de Retorno.

5.7 ESTADO DE RESULTADOS

En el estado de resultados proyectado se incluyeron todas las cuentas respectivas para la
ejecucion de este indicador financiero. Se calcularon ademas las diferentes cuentas de utilidad
de acuerdo al método ordinario utilizado.

A continuacion su aplicacion a los escenarios planteados:
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ESCENARIO OPTIMISTA

ESTADO DE RESULTADOS

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |[PERIODO 4 |PERIODO 5
Ventas 159354,00] 201582,81] 255002,25] 322577,85] 408060,98
Costo de ventas 105495,30] 117512,31] 125312,30] 133408,92| 178619,29
Insumos 2064,30 2373,95 2730,04 3139,54 3610,47
MOD 69951,00 81034,37 87841,79 94879,69] 138956,93
Gastos generales 31200,00 31824,00 32460,48 33109,69 33771,88
Depreciacién equipos 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Estudios técnicos 400 400 400 400 400
Gastos preoperativos 1400 1400 1400 1400 1400
Utilidad bruta 53858,70 84070,50] 129689,95 189168,93|] 229441,70
Gastos administracion y ventas 28815,60 31058,17| 31611,60 31326,09 31901,87|
MOI 25956,60 28199,17 28752,60 29317,09 29892,87
Depreciaciones muebles y enceres 1809,00 1809,00 1809,00 1809,00 1809,00
Depreciacion equipos de computacion 850,00 850,00 850,00

Gastos de constitucion 200 200 200 200 200
Utilidad operacional 25043,10 53012,33 98078,36] 157842,84] 197539,83
Intereses ganados

Intereses pagados 3747,17 3157,33 2496,71 1756,81 928,13
Utilidad neta 21295,93 49855,00 95581,65] 156086,03] 196611,70
15% participacion trabajadores 3194,39 7478,25 14337,25 23412,91 29491,76
Utilidad antes de impuesto a la renta 18101,54 42376,75 81244,40] 132673,13] 167119,95
25% Impuesto a la renta 4525,39 10594,19 20311,10 33168,28 41779,99
Utilidad disponible 13576,16 31782,56 60933,30 99504,85| 125339,96

Tabla: 4.28 ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor
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ESCENARIO MAS PROBABLE

ESTADO DE RESULTADOS

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |[PERIODO 4 |PERIODO 5
Ventas 159354,00] 184522,37] 213665,83] 247412,22] 286488,50
Costo de ventas 117725,70] 126130,66] 141487,40] 145033,28] 186361,34
Insumos 2064,30 2276,51 2510,54 2768,62 3053,23
MOD 82181,40 89172,95] 103048,22] 105040,54| 144738,64
Gastos generales 31200,00 32401,20 33648,65 34944,12 36289,47
Depreciacién equipos 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Estudios técnicos 400 400 400 400 400
Gastos preoperativos 1400 1400 1400 1400 1400
Utilidad bruta 41628,30 58391,71 72178,43 102378,93 100127,16)
Gastos administracion y ventas 28815,60 31058,17| 31611,60 31326,09 31901,87|
MOI 25956,60 28199,17 28752,60 29317,09 29892,87
Depreciaciones muebles y enceres 1809,00 1809,00 1809,00 1809,00 1809,00
Depreciacion equipos de computacion 850,00 850,00 850,00

Gastos de constitucion 200 200 200 200 200
Utilidad operacional 12812,70 27333,54 40566,84 71052,85 68225,30
Intereses ganados

Intereses pagados 4747,98 4043,78 3233,95 2302,65 1231,65
Utilidad neta 8064,72 23289,76 37332,88 68750,20 66993,65
15% participacion trabajadores 1209,71 3493,46 5599,93 10312,53 10049,05
Utilidad antes de impuesto a la renta 6855,01 19796,29 31732,95 58437,67 56944,60
25% Impuesto a la renta 1713,75 4949,07 7933,24 14609,42 14236,15
Utilidad disponible 5141,26 14847,22) 23799,71 43828,25 42708,45

Tabla: 4.29 ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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ESCENARIO PESIMISTA

ESTADO DE RESULTADOS

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |[PERIODO 4 |PERIODO 5
Ventas 159354,00] 177265,39] 197190,02] 219354,18] 244009,59
Costo de ventas 123884,90] 134948,47] 153881,31] 167161,77] 211682,64
Insumos 2064,30 2229,44 2407,80 2600,42 2808,46
MOD 88340,60 97679,02] 114795,51] 126163,45| 168670,39
Gastos generales 31200,00 32760,00 34398,00 36117,90 37923,80
Depreciacién equipos 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00
Estudios técnicos 400 400 400 400 400
Gastos preoperativos 1400 1400 1400 1400 1400
Utilidad bruta 35469,10 42316,92 43308,71 52192,41 32326,94
Gastos administracion y ventas 30642,56 33624,30 34832,51 35239,06 36545,86
MOI 27783,56 30765,30 31973,51 33230,06 34536,86
Depreciaciones muebles y enceres 1809,00 1809,00 1809,00 1809,00 1809,00
Depreciacion equipos de computacion 850,00 850,00 850,00

Gastos de constitucion 200 200 200 200 200
Utilidad operacional 4826,54 8692,62 8476,19 16953,35 -4218,91
Intereses ganados

Intereses pagados 5747,61 4944,22 3996,22 2877,58 1557,59
Utilidad neta -921,07 3748,40 4479,97 14075,77 -5776,51
15% participacion trabajadores -138,16 562,26 672,00 2111,37 -866,48
Utilidad antes de impuesto a la renta -782,91 3186,14 3807,98 11964,40 -4910,03
25% Impuesto a la renta -195,73 796,53 951,99 2991,10 -1227,51
Utilidad disponible -587,18 2389,60 2855,98 8973,30 -3682,52

Tabla: 4.30 ESTADO DE RESULTADOS ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

Con las tablas anteriormente mostradas se puede concluir que el escenario mas probable

reporta utilidad al final de la vida del proyecto, aunque esto aun no garantiza que el negocio a

implementar sea viable o no.

Los parametros siguen manteniéndose como se enunciaron al inicio del estudio financiero y en

esta parte no hay variacion alguna.
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5.8 BALANCE GENERAL INICIAL

En el balance general inicial se utilizan varias cuentas. En activos corrientes la cuenta
caja/bancos posee la inversion inicial de capital de trabajo. En el activo fijo se incluyen:
equipos, muebles y enceres y equipos de computo. En los activos diferidos se encuentran:

gastos pre- operativos, gastos de constitucion y gastos por estudios técnicos.

En los pasivos se encuentran: en el pasivo a largo plazo estd el préstamo inicial. En el

patrimonio se encuentra el capital aportado por los accionistas.
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ESCENARIO OPTIMISTA

BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVOS

PASIVOS

Activos Corrientes

Pasivo Corriente

Caja - Bancos 21516| Créditos de Corto Plazo

Inversiones a corto Plazo Intereses por pagar

Honorarios por cobrar Bonos por cumplimiento por pagar

Inversiones a Largo Plazo * O] Impuestos por pagar

Intereses por cobrar

Total Activo Corriente 21516] Total pasivo corriente 0
Activos Fijos Pasiwo largo plazo

Edificio 30500]Pasivo de Largo Plazo 31226
Equipos de computo 2550] Intereses por pagar

Muebles y enseres 15700] Total pasivo no corriente 31226
Equipos 4800

(-) depreciaciones equipo computo TOTAL PASIVO 31226
(-) depreciaciones muebles y enceres

(-) depreciaciones equipo PATRIMONIO

Total Activos Fijos 53550] Capital 46840
Activos diferidos Resenas

Gastos pre operativos 7000} Utilidades Acumuladas

Estudios técnicos 2000| Resultado del Ejercicio

Gastos de constitucion 1000

Total activos diferidos 3000] TOTAL PATRIMONIO 46840
TOTAL ACTIVOS 78066] TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 78066

Tabla 4.31 BALANCE GENERAL ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor
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ESCENARIO MAS PROBABLE

BALANCE GENERAL INICIAL

ACTIVOS

PASIVOS

Activos Corrientes

Pasivo Corriente

Caja - Bancos 22583| Créditos de Corto Plazo

Inversiones a corto Plazo Intereses por pagar

Honorarios por cobrar Bonos por cumplimiento por pagar

Inversiones a Largo Plazo * O] Impuestos por pagar

Intereses por cobrar

Total Activo Corriente 22583 Total pasivo corriente 0
Activos Fijos Pasiwo largo plazo

Edificio 30500]Pasivo de Largo Plazo 31653
Equipos de computo 2550] Intereses por pagar

Muebles y enseres 15700] Total pasivo no corriente 31653
Equipos 4800

(-) depreciaciones equipo computo TOTAL PASIVO 31653
(-) depreciaciones muebles y enceres

(-) depreciaciones equipos PATRIMONIO

Total Activos Fijos 53550] Capital 47480
Activos diferidos Resenas

Gastos pre operativos 7000} Utilidades Acumuladas

Estudios técnicos 2000| Resultado del Ejercicio

Gastos de constitucion 1000

Total activos diferidos 3000] TOTAL PATRIMONIO 47480
TOTAL ACTIVOS 79133] TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 79133

Tabla: 4.32 BALANCE GENERAL ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor
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ESCENARIO PESIMISTA

BALANCE GENERAL INICIAL
ACTIVOS PASIVOS
Activos Corrientes Pasivo Corriente
Caja - Bancos 23278|Créditos de Corto Plazo
Inversiones a corto Plazo Intereses por pagar
Honorarios por cobrar Bonos por cumplimiento por pagar
Inversiones a Largo Plazo * O] Impuestos por pagar
Intereses por cobrar
Total Activo Corriente 23278 Total pasivo corriente 0
Activos Fijos Pasiwo largo plazo
Edificio 30500]Pasivo de Largo Plazo 31931
Equipos de computo 2550] Intereses por pagar
Muebles y enseres 15700] Total pasivo no corriente 31931
Equipos 4800
(-) depreciaciones equipo computo TOTAL PASIVO 31931
(-) depreciaciones muebles y enceres
(-) depreciaciones equipos PATRIMONIO
Total Activos Fijos 53550] Capital 47897
Activos diferidos Resenas
Gastos pre operativos 7000} Utilidades Acumuladas
Estudios técnicos 2000| Resultado del Ejercicio
Gastos de constitucion 1000
Total activos diferidos 3000] TOTAL PATRIMONIO 47897
TOTAL ACTIVOS 79828] TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 79828

Tabla: 4.33 BALANCE GENERAL ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

La diferencia en los datos que se muestran en el balance general de los distintos escenarios, se
debe principalmente a la inversion inicial, sefialando que estan relacionados de forma directa

con los parametros utilizados.
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5.9 INDICES FINANCIEROS

INDICES FINANCIEROS ESCENARIO OPTIMISTA

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5
Margen de utilidad bruta 33,80% 41,71% 50,86% 58,64% 56,23%
Margen de utilidad operacional 15,72% 26,30% 38,46% 48,93% 48,41%
Margen de utilidad neta 13,36% 24,73% 37,48% 48,39% 48,18%
Margen de utilidad disponible 8,52% 15,77% 23,90% 30,85% 30,72%
Rotacion de activos totales 204,13% 258,22% 326,65% 413,21% 522,71%
Rendimiento sobre activos 17,39% 40,71% 78,05% 127,46% 160,56%
Rendimiento sobre capital 28,98% 67,85% 130,09% 212,44% 267,59%
Razo6n de endeudamiento 40,00%
Razén pasivo-capital 66,67%

Tabla: 4.34 INDICES FINANCIEROS ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Investigacion

Elaborado por: El Autor

INDICES FINANCIEROS ESCENARIO MAS PROBABLE

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5
Margen de utilidad bruta 26,12% 31,64% 33,78% 41,38% 34,95%
Margen de utilidad operacional 8,04% 14,81% 18,99% 28,72% 23,81%
Margen de utilidad neta 5,06% 12,62% 17,47% 27,79% 23,38%
Margen de utilidad disponible 3,23% 8,05% 11,14% 17,71% 14,91%
Rotacion de activos totales 201,37% 233,18% 270,01% 312,65% 362,03%
Rendimiento sobre activos 6,50% 18,76% 30,08% 55,39% 53,97%
Rendimiento sobre capital 10,83% 31,27% 50,13% 92,31% 89,95%
Razo6n de endeudamiento 40,00%
Razén pasivo-capital 66,67%

Tabla: 4.35 INDICES FINANCIEROS ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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INDICES FINANCIEROS ESCENARIO PESIMISTA

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3 |PERIODO 4 |PERIODO 5
Margen de utilidad bruta 22,26% 23,87% 21,96% 23,79% 13,25%
Margen de utilidad operacional 3,03% 4,90% 4,30% 7,73% -1,73%
Margen de utilidad neta -0,58% 2,11% 2,27% 6,42% -2,37%
Margen de utilidad disponible -0,37% 1,35% 1,45% 4,09% -1,51%
Rotacion de activos totales 199,62% 222,06% 247,02% 274,78% 305,67%
Rendimiento sobre activos -0,74% 2,99% 3,58% 11,24% -4,61%
Rendimiento sobre capital -1,23% 4,99% 5,96% 18,73% -7,69%
Razo6n de endeudamiento 40,00%

Razén pasivo-capital 66,67%

Tabla: 4.36 INDICES FINANCIEROS ESCENARIO PESIMISTA
Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

Un analisis exhaustivo de estos indices es imposible de realizarlo en el presente contexto, en
vista que no existe registros historicos de la industria. Es por esto que simplemente se los

enuncia.

5.10 ANALISIS FINANCIERO

Esta parte constituye la médula del analisis financiero. Aqui se recogen todos las célculos

anteriores y se determina con certeza si el proyecto es o no factible para su implementacion.

Por consiguiente se presentan los cuadros respectivos para cada escenario y una breve

explicacion de los mismos.
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ESCENARIO OPTIMISTA

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

CONCEPTO Valor Participacion Interés | Costo ponderado
Pasivo Largo plazo 31226,40 40,00% 12,00% 4,80%
Capital social 46839,60 60,00% 20,00% 12,00%
Total financiamiento 78066,01 100,00% 16,80%
Kp
Valores residuales % Valor

Equipos 15% 720
Muebles y enceres 15% 2713,5
Equipos de computacién 5% 127,5

3561

FLUJO DE CAJA OPERATIVO

CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3|PERIODO 4 PERIODO 5
Utilidad en operacién 25043,10 53012,33] 98078,36 157842,84] 197539,83
Gastos financieros 3747,17 3157,33 2496,71 1756,81 928,13
Participacion laboral 3194,39 7478,25 14337,25 23412,91] 29491,76
Impuesto a la renta 4525,39 10594,19| 20311,10 33168,28| 41779,99
Depreciaciéon y amortizacion 3139,00 3139,00 3139,00 2289,00 2289,00
Variacion KT 1321,23 798,03 831,98 4134,26
Valor residual activos fijos 3561
Valor residual KT 19211,51
Flujo de caja operativo nominal 15393,92 34123,53 63240,32 97659,59] 150401,47
Tasa de descuento 16,80%
VA por periodo 13179,73 25013,14] 39688,58 52473,92] 69189,13
VA de los flujos de caja 199.544,50
Inversién del proyecto 78066,01

ANALISIS FINANCIERO

VA

VAN

Relacion costo beneficio
TIR

199.544,50
$121.478,49
$2,56

53%

Tabla: 4.37 ANALISIS FINANCIERO ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor

En parte inicial del cuadro se determina el costo del capital con el fin de obtener la tasa de

descuento adecuada para los inversionistas y con esta, poder descontar los flujos futuros a
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valor presente. Para el estudio que se esta desarrollando, la tasa de descuento se encuentra en
el 16,80%.

La segunda parte sefiala los valores residuales de los activos. Esto ayuda a determinar cuanto
es el valor de los equipos, muebles y enceres que se utilizaran para la ejecucion del plan de

negocios, en el tiempo de duracién planteado, con el fin de descontarlo.

La siguiente etapa del estudio muestra detalladamente el flujo de caja operativo por periodo,

para traerlo a valor presente.

El ultimo cuadro presentado resume los aspectos relevantes de un estudio financiero. Muestra
el Valor Actual (VA), el Valor Actual Neto (VAN) que se ubica en 121.478,49 USD debido a
que los flujos de efectivo descontados y sumados son restados de la inversion inicial. Este dato
determina si lo que se pretende producir dentro del proyecto, es mayor a lo que se ha
invertido. En el escenario descrito este efecto es positivo.

La relacion costo beneficio determina cuanto se ha producido por cada ddlar que se ha
invertido. Para este caso la relacién es de 2,56 USD; quiere decir que por cada doélar invertido
se generaran 2,56 USD al finalizar la vida del proyecto. Por ultimo, se destaca la Tasa Interna
de Retorno que generara el proyecto en el plazo de vigencia planteado. Hay que tomar en
cuenta que si se utiliza como tasa de descuento para los flujos del proyecto, el valor actual
neto debe ser 0. Para este escenario la TIR es de 53%, bastante alto para la realidad.
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ESCENARIO MAS PROBABLE

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

CONCEPTO Valor Participacion Interés | Costo ponderado
Pasivo Largo plazo 31653,23 40,00% 15,00% 6,00%
Capital social 47479,84 60,00% 20,00% 12,00%
Total financiamiento 79133,07 100,00% 18,00%
Kp
Valores residuales % Valor

Equipos 15% 720
Muebles y enceres 15% 2713,5
Equipos de computacién 5% 127,5

3561

FLUJO DE CAJA OPERATIVO
CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3|PERIODO 4 PERIODO 5
Utilidad en operacién 12812,70 27333,54] 40566,84 71052,85| 68225,30
Gastos financieros 4747,98 4043,78 3233,95 2302,65 1231,65
Participacion laboral 1209,71 3493,46 5599,93 10312,53 10049,05
Impuesto a la renta 1713,75 4949,07 7933,24 14609,42 14236,15
Depreciaciéon y amortizacion 3139,00 3139,00 3139,00 2289,00 2289,00
Variacion KT 1010,19 1481,13 444,05 3809,89
Valor residual activos fijos 3561
Valor residual KT 19938,33
Flujo de caja operativo nominal 7270,06 16505,09 26494,66 42307,36 68496,78
Tasa de descuento 18,00%
VA por periodo 6161,07 11853,70] 16125,47 21821,66| 29940,57
VA de los flujos de caja 85.902,48
Inversion del proyecto 79133,07
ANALISIS FINANCIERO

VA 85.902,48
VAN $6.769,41
Relacién costo beneficio $1,09
TIR 21%

Tabla: 4.38 ANALISIS FINANCIERO ESCENARIO MAS PROBABLE

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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Este escenario sin duda alguna arroja datos mas apegados a la realidad. El valor actual
resultante es de 85.902,48 USD y el VAN de 6.769,41 USD, datos consecuentes con lo que
realmente sucede en el mercado actual. Aunque el VAN no es alto, sigue siendo positivo lo
que conlleva a concluir que el proyecto es rentable en este escenario. La razon de costo
beneficio se encuentra en 1,09 USD. La TIR esté en el 21% lo que indica que en condiciones

normales en las que se desenvolveria el proyecto, es viable para su implementacion.
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ESCENARIO PESIMISTA

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

CONCEPTO Valor Participacion Interés | Costo ponderado
Pasivo Largo plazo 31931,15 40,00% 18,00% 7,20%
Capital social 47896,73 60,00% 20,00% 12,00%
Total financiamiento 79827,88 100,00% 19,20%
kp
Valores residuales % Valor

Equipos 15% 720
Muebles y enceres 15% 2713,5
Equipos de computacién 5% 127,5

3561

FLUJO DE CAJA OPERATIVO
CONCEPTO PERIODO 1 |PERIODO 2 |PERIODO 3|PERIODO 4 PERIODO 5
Utilidad en operacién 4826,54 8692,62 8476,19 16953,35 -4218,91
Gastos financieros 5747,61 4944,22 3996,22 2877,58 1557,59
Participacion laboral -138,16 562,26 672,00 2111,37 -866,48
Impuesto a la renta -195,73 796,53 951,99 2991,10 -1227,51
Depreciaciéon y amortizacion 3139,00 3139,00 3139,00 2289,00 2289,00
Variacion KT 1322,17 1870,04 1387,04 4181,02
Valor residual activos fijos 3561
Valor residual KT 22648,15
Flujo de caja operativo nominal 1229,65 3658,56 4607,94 7081,28 24815,63
Tasa de descuento 19,20%
VA por periodo 1031,59 2574,89 2720,68 3507,58 10312,03
VA de los flujos de caja 20.146,76
Inversion del proyecto 79827,88
ANALISIS FINANCIERO

VA 20.146,76
VAN ($59.681,12)
Relacién costo beneficio $0,25
TIR -14%

Tabla: 4.39 ANALISIS FINANCIERO ESCENARIO PESIMISTA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: El Autor
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Como facilmente deja ver el cuadro mostrado, el escenario pesimista no generaria beneficio

alguno para los inversionistas.

Con un VAN de -59.681,12 USD no se llega a recuperar la inversion, generando pérdidas bajo

las condiciones establecidas en este escenario.

La relacién de costo beneficio muestra que se pierden veinte y cinco (25) centavos por cada
ddlar que se invierte.

La TIR al ser menor que la tasa de descuento implica que en términos porcentuales no hay

generacion de rentabilidad ni retorno alguno.
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CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Los padres jovenes residentes de la urbanizacion “El Condado” son los mas
interesados en el desarrollo integral de sus hijos.

Los centros gque actualmente estan operando en esta area, se enfocan Unicamente a
ciertos aspectos del desarrollo del infante.

Los precios que los padres estarian dispuestos a pagar estan ubicados en un rango de
200 a 250 usd. mensualmente.

El anélisis financiero dio como resultado que el proyecto es viable para su
implementacién

Cualquier variacion en precio, ventas, costos fijos, etc., afecta directamente a la
rentabilidad del proyecto

La competencia no tiene mayor presencia dentro del mercado que se busca atender

El grado de satisfaccion de los clientes respecto de los servicios de la competencia es

alto; aunque no se podria compara por el tipo de servicio que estos brindan.

6.2 RECOMENDACIONES

Mantener el rubro de costos fijos lo mas bajo posible.
No subestimar inversion en capital de trabajo.

Mantener un ambiente propicio para las labores dentro de la institucion.
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Establecer promociones y ofertas que estimulen la contratacion de los servicios del

Centro.
Manejar valores reales de mercado.

Vender beneficios valorados por los padres, para que el precio quede al margen de la
decision de compra.

El margen de utilidad tiene que ser suficiente para poder mantener el negocio a flote,
por lo menos durante los primeros meses.

Buscar alternativas para minimizar la inversion inicial.

Procurar asociarse con personas que aporten con el desarrollo del proyecto.

Los socios meramente capitalistas pueden frenar o poner trabas en la toma de

decisiones.
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