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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Proyecto se trata de una Agencia que ofrece los Servicios de Colocacion
Inmediata de Nifieras, ya sea Temporales (por Horas) o Permanentes. La Empresa ofrece los
Servicios de Supervision, Estimulacién, Juego, Cuidado, Acompafiamiento y Atencién a

Nifios Pequefios.

El Proyecto aspira determinar la Factibilidad Econdémica de invertir en una Agencia de
Colocacion Inmediata de Nifieras en los hogares de la cuidad de Quito. Lo que se busca, es
satisfacer las necesidades que tienen las Familias cuando no pueden cuidar a sus nifos,
asistiendo con el Servicio propuesto por medio de una persona totalmente calificada y

garantizada.

La propuesta de éste Proyecto no solo ofrecerd la posibilidad de trabajar a la mujer que lo
desea, favoreciendo su tranquilidad mental; sino que se enfocaria de manera fundamental, en
mantener los valores éticos y morales en los nifios que se ven seriamente afectados,
principalmente cuando los papés se ven obligados a dejar el hogar para obtener el sustento

diario.
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INTRODUCCION

Debido a que el mercado para este tipo de servicios, aln no se encuentra saturado y esta en
etapa de incubacidon (dato obtenido de un articulo de analisis de la revista Lideres), constituye
una oportunidad para la posible existencia de un nicho de mercado para este tipo de
Agencias, cabe anotar que esta referencia solo esta planteada como una proposicion. Es asi,
que la preocupacion de las familias por el bienestar de sus nifios, parte fundamental de sus
hogares, genera en sus mentes muchas dudas y expectativas al no saber en qué manos dejar el
cuidado de sus hijos ante la necesidad de separarse de ellos por el transcurso de varias horas
por motivos, ya sean de trabajo, distraccion, emergencias, etcétera; esta situacion generaria la

demanda del servicio.

Por lo tanto, es primordial determinar los distintos aspectos que favorecerian en la
elaboracion y disefio de estrategias puntuales de marketing; las cuales deben ir a la par de los
costos que se han proyectado y permita obtener los flujos de ingresos esperados para el
horizonte de planeacion del Proyecto, tratando de alcanzar las metas generales de crecimiento

rentable.
Basado en ello, el Proyecto se lo ha estructurado de la siguiente manera:

En el Capitulo I, se ubica el Analisis Situacional que contiene el Analisis Externo en donde se
describe el Macroambiente y Microambiente que rodea el proyecto, asi como también, se
realiza el Analisis Interno, que contiene la Capacidad Organizacional, Financiera, Productiva

y Competitiva.
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El Capitulo 1I, lleva por titulo Estudio de Mercado, en el cual se hace referencia a la
definicion del Producto/o Servicio, determinacion de la Poblacion y Muestra, disefio de la
Encuesta, analisis de la Demanda, analisis de la Oferta, célculo de la Demanda Insatisfecha,

analisis FODA y determinaciéon de la Estrategia de Servicios — Marketing Mix.

El Capitulo 11, contiene el Estudio Técnico, en donde se describe la Localizacion, el Tamafio

y la Ingenieria del Proyecto.

En el Capitulo 1V, se encuentra el Estudio Organizacional y Legal, el mismo que se refiere a
los Requisitos Legales, Estructura Organizacional y Direccionamiento Estratégico de la

Empresa.
En el Capitulo V, se encuentra el Estudio Financiero para la Implementacion del Proyecto.

Finalmente en el Capitulo VI, se establecen las Conclusiones y Recomendaciones, asi como

también la bibliografia y anexos del proyecto.
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CAPITULO |

ANALISIS SITUACIONAL

1.1. ANALISIS EXTERNO

El Analisis Externo permite identificar los factores exdgenos, de la organizacion, que
condicionan su desemperio, tanto en sus aspectos positivos (Oportunidades), como negativos

(Amenazas).*

Por lo tanto, el Analisis Externo permitird que este Proyecto de crear una Agencia de
Cuidados Infantiles a domicilio, en el sector Norte y Valles aledafios de Quito, identifique y
defina las diferentes oportunidades que podrian beneficiar a la misma a corto y largo plazo;
como también aquellas amenazas que signifiquen actualmente un obstaculo en el desarrollo
normal de sus operaciones dentro de la ciudad de Quito, para lo cual se expondran estrategias

ofensivas y defensivas.

Las Fuerzas Externas para este Proyecto, se dividen en dos etapas definidas como:
Macroambiente y Microambiente, en donde se identificard aquellas Amenazas y
Oportunidades, que contendran aquellos factores que identificaran el medio ambiente en que
va a operar la empresa, si se llegase a consolidar su factibilidad real, durante un periodo de

seis afios (2010-2015).

! KOTLER Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, Pag. 115
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1.1.1. Macroambiente

El Macroambiente se constituye por las Fuerzas Externas que tienen influencia directa o
indirecta en la empresa.” Para este proyecto, se analizaran el Factor Econdémico, Factor

Demogréfico, Factor Cultural, Factor Politico y Legal y Factor Educativo.
1.1.1.1.Factor Econdémico

El Factor Econdmico permite analizar los factores que afectan el Poder de Compra y los
Patrones de Gasto de los Compradores.® Este Factor permite conocer las principales

Tendencias Econdmicas, en el Ingreso como en los Patrones de Gasto de los Consumidores.

Para el presente Proyecto de crear una Agencia de Cuidado Infantil para nifios de 1 a 8 afios

de edad, se tomaran en cuenta los siguientes Indicadores del afio 2010:

e Inflacién 2010
e Tasas de Interés 2010

e Riesgo Pais 2010
1.1.1.1.1. Inflacion

La Inflacion se define como un desequilibrio econémico caracterizado por un alza duradera
de los Precios. * La Inflacién produce un efecto de pérdida de valor de la moneda nacional, en
consecuencia la Inflacion, reduce las expectativas de estabilidad futura. A continuacién se

describe las tablas de Inflacion del afio 2010, hasta la presente fecha.

2PHILIP Kotler y Gary Armstrong, Fundamentos de Marketing, Pag. 28
® SAPAG CHAIN, Nassir, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Pag. No 30
* CHIAVENATO Adalberto, Introduccién a la Teoria General de la Administracién, Pag. 15
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Tabla 1.1

Inflacién 2009-2011

ANOS
MESES 2009 2010 2011
ENERO 8,36% 4,44% 3,17%
FEBRERO 7,85% 4,31% 3,39%
MARZO 7,44% 3,35% 3,57%
ABRIL 6,52% 3,21% 3,88%
MAYO 5,41% 3,24% 4,23%
JUNIO 4,54% 3,30% 4,28%
JULIO 3,85% 3,40% 4,44%
AGOSTO 3,33% 3,82% 4,84%
SEPTIEMBRE 3,29% 3,44% 5,39%
OCTUBRE 3,50% 3,46% 5,50%
NOVIEMBRE 4,02% 3,39% 5,53%
DICIEMBRE 4,31% 3,33% 5,41%

Fuente: BCE, Estadisticas, 2011
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

La Inflacion a Diciembre de 2011 es de 5,41%, que fue mas alta con respecto al afio 2010,
que fue de 3.33%. Esto se debid al incremento de precios de la canasta de bienes y servicios,
en especial de los “Alimentos y bebidas no alcohdlicas”. Dicho incremento se debid en su
mayor parte a factores externos de la economia local, pues los indicadores internacionales
habian disparado los precios de cotizacion en Bolsa de Commaodities como el trigo (61%) y

maiz (41%).°

La disminucion de la inflacion durante todo el afio 2010, significa una OPORTUNIDAD
MEDIA, para este tipo de Agencias o0 Empresas de Cuidados Infantiles, ya que los precios de
venta a los Padres de Familia, tienden a la baja, y la capacidad de pago y demanda
insatisfecha aumenta, dando oportunidad a que nuevas empresas y negocios de este tipo

ingresen al mercado competitivo, ofreciendo una rentabilidad segura para sus propietarios.

® INEC, Estadisticas, 2011
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Figural.l

Proyeccion de la Inflacién en el Ecuador 2009-2011
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Fuente: BCE, Estadisticas, 2011
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

1.1.1.1.2. Tasas de Interés

La Tasa de Interes es el rendimiento producido por la unidad de capital en la unidad de
tiempo. Las Tasas de Interés del mercado se utilizan para ayudar a tomar decisiones de
produccion y de inversion de capital. Al igual que cualquier precio del mercado, las Tasas de

Interés estan determinadas por la Oferta y la Demanda de Fondos.®

Existen dos tipos de Tasas de Interés, que son Activas y Pasivas. Las Tasas de Interés Activas
son aquellas que se aplican cuando cualquier banco del pais otorga préstamos a terceros, y las
Tasas de Interés Pasivas, son aquellas que se utilizan cuando el banco ha recibido por
concepto de préstamos y a su vez tienen que cancelar sus obligaciones por dicho préstamo a

terceros.

® CHIAVENATO Adalberto, Introduccién a la Teoria General de la Administracion, Pag. 15
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Para este estudio se utilizaran las Tasas de Interés Activas y Pasivas del afio 2010, que en
promedio, a nivel general de los Bancos privados es del 11,23% anual, para créditos

empresariales, pequefias y medianas empresas.

Tabla 1.2
Tasas de Interés Activas y Pasivas Afio 2010 — 2011

TASAS DE INTERES ACTIVAS Y PASIVAS
MESES ACTIVAS | PASIVAS
Enero-31-2010 9,13% 5,24%
Febrero-28-2010 9,10% 5,16%
Marzo-31-2010 9,21% 4,87%
Abril-30-2010 9,12% 4,86%
Mayo-31-2010 9,11% 4,57%
Junio-30-2010 9,02% 4,40%
Julio-31-2010 8,99% 4,39%
Agosto-31-2010 9,04% 4,25%
Septiembre-30-2010 9,04% 4,25%
Octubre-31-2010 8,94% 4,30%
Noviembre-30-2010 8,94% 4,30%
Diciembre-31-2010 8,68% 4,28%
Enero-31-2011 8,59% 4,55%
Febrero-28-2011 8,25% 4,51%
Marzo-31-2011 8,65% 4,59%
Abril-30-2011 8,34% 4,60%
Mayo-31-2011 8,34% 4,60%
Junio-30-2011 8,37% 4,58%
Julio-31-2011 8,37% 4,58%
Agosto-31-2011 8,37% 4,58%
Septiembre-31-2011 8,37% 4,58%
Octubre-31-2011 8,17% 4,53%
Noviembre-31-2011 8,17% 4,53%
Diciembre-31-2011 8,17% 4,53%

Fuente: BCE, Estadisticas, 2011
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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Figura 1.2

Tasas de Interés Activa y Pasiva

TASAS DE INTERES ACTIVA Y PASIVA

2010-2011
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Fuente: BCE, Estadisticas, 2011
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Las Tasas de Interés Activas y Pasivas, presentan una tendencia decreciente por lo tanto las
Tasas de Interés son decrecientes, y la caida de la Inflacién en los Gltimos meses del afio
2010, contribuye a que esta variable sea considerada como una OPORTUNIDAD ALTA,
para las empresas, en vista de que el costo del dinero es menor y existe mayor oportunidad de

acceder a un crédito, para implementar una nueva empresa.

1.1.1.1.3. Riesgo Pais

El Riesgo Pais para Diciembre del afio 2010 fue de $ 840.00, con tendencia al alza, pues en
Enero del 2010, fue de $ 790, lo cual constituye una AMENAZA MEDIA para este tipo de

empresas, pues es un indicador, que evalla hasta que nivel econémico, se puede invertir.
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1.1.1.2. Factor Politico y Legal

El Factor Politico es un conjunto de elementos humanos y materiales, reales y formales,
dinamicamente interrelacionados, que siempre interactda con las otras dimensiones de la vida
social, econémica y cultural del pafs.” La Constitucion Politica vigente y el Plan Nacional del
Buen Vivir 2009-2014, sefialan la importancia de la igualdad y la inclusion social como ejes

del nuevo modelo del Buen Vivir.

El Gobierno Nacional a través de su Plan Nacional del Buen Vivir, ha derogado medidas, que
en Octubre del 2009, se han puesto en vigencia, las cuales son en gran parte estimulos para

recuperar la economia, mediante la reactivacion del Crédito y la Inversion.

Las medidas son Generacion de Empleo, Acceso a los Recursos y Produccion, mediante la

asignacion de un presupuesto de US $2.550 millones de dolares.

Este presupuesto se enfoco a la generacion de Programas de Vivienda con créditos, por un
monto de hasta $60.000 mas un bono de US $5.000, con la condicion de que sean programas
previstos por el Gobierno Nacional. También se han abierto diversas fuentes de préstamos, en
apoyo de la produccién de las PYMES, se duplica el monto de crédito solidario, programa

para los beneficiarios del Bono de Desarrollo Humano, entre otros.

Por tal motivo, el Factor Politico, representa un indicador positivo, constituyendo una
OPORTUNIDAD, para esta empresa, ya que cuenta con el respaldo del Plan Nacional del
Buen Vivir del Gobierno del Eco. Rafael Correa, de tal forma, que se pueda acceder
facilmente a un crédito en cualquier entidad financiera del pais, para financiar el capital de

inversion inicial, para la puesta en marcha de las operaciones.

" CHIAVENATO lIdalberto, Introduccion a la Teorfa General de la Administracion, Pag. 18
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El Factor Legal constituye una de las bases fundamentales, de la estructura normativa de este
tipo de empresas, entre las cuales tenemos, leyes del Ministerio de Inclusion Econémica y
Social (MIES), leyes del Ministerio de Salud Pablica (MSP), leyes tributarias del Servicio de
Rentas Internas (SRI), por tanto es una OPORTUNIDAD ALTA, de que este tipo de
empresas, se respalden de fundamentos legales con normas y reglamentos de orden
gubernamental, para que pueden viabilizar su constitucion y puesta en marcha de sus

funciones.

1.1.1.3. Factor Demograéfico

El Factor Demografico del pais ofrece muchas oportunidades para el Desarrollo Econémico y
Financiero de las empresas y negocios, puesto que el incremento poblacional a nivel pais, se
encuentra en el 1,443% segln el Censo Poblacional del 2010° lo que ha permitido que Quito,

encuentre una ventaja comparativa con las demas ciudades de la Sierra, Costa y Oriente.

El cantdn Quito posee una poblacion total de 2.239.191 habitantes, en donde la poblacion
urbana es de 1°607.734 habitantes, segun el Censo Nacional 2010; con una Tasa de
Crecimiento Poblacional del 2,20%.° A continuacién, se presenta la Poblacién del Distrito
Metropolitano de Quito (DMQ), segun los Censos Poblacionales del Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos (INEC), y la Proyeccion de la Poblacion desde los afios 2001 al 2010.

8 CHIAVENATO Idalberto, Introduccién a la Teoria General de la Administracién, Pag. 27
° INEC, Censo Noviembre, 2010
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Tabla 1.3
Poblacion de Quito segun Censos Decenales del INEC
Ciudad (sélo Parroquias Poblacién del ""Distrito Metropolitano"'
N(;f:ir:)sr?al Urbanas) (desde 1993)
Poblacion Poblacion
1950 209.932 319.221
1962 354.746 510.286
1974 599.828 782.651
1982 866.472 1.116.035
1990-11-25 1.100.847 1.409.845
2001-11-25 1.399.378 1.839.853
2010-11-28 1.607.734 2.239.191

Fuente: INEC, Departamento de Estadisticas, Censos Poblacionales
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Como Parroquias Urbanas y Hogares, se tiene a las zonas de Conocoto, Amaguaiia,
Cumbaya, Nayon, Zambiza, Llano Chico, Calderon, Pomasqui, San Antonio, Tumbaco,

Guangopolo, Puembo, Alangasi, La Merced y Sangolqui.

Figura 1.3
Poblacion del Cantdn Quito por Censos Nacionales
POBLACION DEL CANTON QUITO SEGUN CENSOS
NACIONALES
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Fuente: INEC, Departamento de Estadisticas, Censos Poblacionales
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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Figural.4

Poblacion Urbana del Canton Quito por Censos Nacionales

POBLACION URBANA DEL CANTON QUITO SEGUN
CENSOS NACIONALES
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Fuente: INEC, Departamento de Estadisticas, Censos Poblacionales
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Tablal.4
Poblacién del Cantén Quito 2001-2010
ANOS CANTON QUITO
2001 1.893.641
2002 1.923.570
2003 1.951.446
2004 1.979.113
2005 2.007.353
2006 2.036.260
2007 2.064.611
2008 2.093.458
2009 2.122.594
2010 2.239.191

Fuente: INEC, Departamento de Estadisticas, Censos Poblacionales
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

1.1.1.3.1 Segmentacion de la Poblacion

La Poblacion de Quito al afio 2010, se encuentra distribuida por géneros en Hombres
1.088.811 y Mujeres con 1.150.380. En términos de ocupacién, la ciudad es una de las

mejores, se destaca que un 33.9% de los trabajadores estan afiliados a la seguridad social.
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El Crecimiento de la Poblacion por Administraciones Zonales entre los afios 2001-2010, son
79% para Calderon y 68% para Quitumbe, es decir, se concentra méas en los polos de la

ciudad, siendo estos los de mayor comercio y crecimiento econdémico del cantén Quito.

Figura 1.5

Crecimiento de la Poblacion del D.M.Q, por Administraciones Zonales

Grafico 3: Crecimiento de la poblacién por AZ
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Fuente:INEC
Elaboracion: Instituto de la Ciudad

Fuente: INEC, Instituto de la Ciudad, 2010
Elaborado por: Instituto de la Ciudad
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Figura 1.6

Numero de Establecimientos por Administraciones Zonales

Numero de establecimientos por AZ

Administracién | Clasificacién por ingreso declarado

Zonal Micro | Peq | Mediana | Grande
Calderén 4.871 251 52 25
Eloy Alfaro 18.412 833 154 53
Eugenio Espejo | 20.998 | 4.126 1.031 610
La Delicia 10.213 862 249 140
Los Chillos 3.044 133 29 10
Manuela Sdenz | 15.169 798 91 43
Quitumbe 10.382 332 53 40
Tumbaco 4.402 424 73 35
Total 87.491 | 7.759 1.732 956

Fuente: INEC, Instituto de la Ciudad, 2010
Elaborado por: INEC

Si la Poblacion aumenta, se tiene la OPORTUNIDAD ALTA de que esta Agencia, pueda
atender a clientes con alta capacidad de pago, ubicados en las administraciones zonales del

Norte y Valles de Quito, por ser las de mayor nimero de habitantes.

1.1.1.4. Factor Social

Los Factores Sociales y Culturales: son aquellos cambios en la sociedad que ocurren con el
paso del tiempo y afectan directamente la forma como funcionan las empresas y el modo de
vida de sus habitantes. Por lo tanto, se analizara el Desempleo y Subempleo, Poblacién

Econémicamente Activa PEA, Sueldos y Canasta Basica.™®

1.1.1.4.1. Desempleo y Subempleo

La Tasa de Desempleo en el Ecuador fue de 6,11%" en Diciembre 2010, segin estadisticas

del Banco Central del Ecuador, significando una disminucion de 1,33%, respecto al indice de

© ORTEGA Casto Alfonso, proyectos de Inversion, Pag. 117
" BCE, Estadisticas 2010
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Septiembre. En cambio el Subempleo, fue del 47,13% al 2010, que comparado con la Tasa de

Diciembre del 2009 (45,43%), significa un aumento del 1,70%, lo que no es aceptable.

La Ocupacion Plena (personas que trabajan 40 horas semanales con los beneficios de ley)

subié de 45,59% en el segundo trimestre a 47,85% en el tercero, de este afio.*?

Figura 1.7

Desempleo y Subempleo

Desempleo y Subempleo Urbano
(t/t-1,%

== Subempleo (eje izq) —a—Desempleo (eje der)

N

Fuente: INEC, 2010
Elaborado por: INEC

Con relacion a este tipo de Empresas de Cuidado Infantil, el Desempleo y Subempleo pueden
ocasionar que las personas no estén interesadas en contratar un Servicio de Cuidado Infantil

en el Hogar, por tanto constituye una AMENAZA MEDIA.

1.1.1.4.2. Poblacion Economicamente Activa (PEA)

La Poblacion Econdmicamente Activa del Ecuador, segln estadisticas del INEC, 2010 es de

1.900.000 habitantes, conformada por un 51,37% de mujeres con 976.030 habitantes, y un

2 INEC Censo 2010.
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48,63% hombres con 923.970 habitantes; las mismas que se encuentran entre las edades de

20 y 50 afios, segln el Censo INEC, 2010%,

En el canton Quito, la PEA 2010, es del 55,6% de la poblacion urbana (1.607.734
habitantes)', es decir 893.900 personas, de las cuales el 39,77% (355.504 mujeres) es PEA
mujeres y el 60,23% (538.396 hombres) es PEA hombres, en edades entre 15 y 65 afos,

como lo indica el cuadro a continuacién:

Tabla 1.5
Poblacién Econdmicamente Activa del DM de Quito 2008-2010
) Total Sector Sector Sec,to_r _m
Afos Formal Informal Domeéstico | clasificados
Porcentaje
2008 |Enero 100,0 53,8 37,1 5,2 3,8
Febrero 100,0 51,6 38,5 5,2 4,8
Marzo 100,0 52,5 38,5 4,3 4,7
Abril 100,0 53,7 36,6 5,6 4,1
Mayo 100,0 54,5 37,6 4,1 3,8
Junio 100,0 54,2 36,8 4,5 4.4
Julio 100,0 53,5 38,9 4,2 3,56
Agosto 100,0 50,7 42,3 4,5 2,5
Septiembre 100,0 49,1 43,0 4,0 4,0
Octubre 100,0 50,2 41,1 4.4 4,3
Noviembre 100,0 49,0 43,4 4,3 3,3
Diciembre 100,0 51,5 39,0 51 4,4
2009 | Marzo 100,0 49,7 421 45 3,7
Junio 100,0 51,6 40,3 4,1 4,0
Septiembre 100,0 53,2 39,6 3,9 3,3
Diciembre 100,0 49,8 42,2 49 3,2
2010 | Marzo 100,0 55,5 37,4 44 2,7
Junio 100,0 59,4 32,9 53 2,4
Septiembre 100,0 55,4 38,4 4.3 1,9
Diciembre 100,0 55,6 39,0 3,7 1,7

Fuente: INEC, Departamento de Estadisticas, Censos Poblacionales
BCE, Estadisticas 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

¥ INEC, Censo 2010.
% Banco Central del Ecuador, Estadisticas 2010.
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La Poblacion Economicamente Activa PEA de Quito (15 a 65 afios), representa una
OPORTUNIDAD MEDIA, para que este Segmento Poblacional adquiera los Servicios de

esta Agencia.
1.1.1.4.3. Canasta Bésica

La Canasta Basica consta de 75 productos y sirve para “evaluar la subida de Precios de estos
productos, y a relacionarlos con los Salarios que recibe la Poblacién y su Capacidad de
Consumo”.™ La Canasta Bésica cerré el 2010 con una cifra de $ 544,71 que comprada con
una Remuneracion por Familia de $ 448,00; la Capacidad de Consumo se restringe a $ 96,71;
es decir que la Poblacién, no puede adquirir estos productos, por tener un déficit en sus

Ingresos del 21,60%.

Figura 1.8

Canasta Familiar Basica, 2011

Canasta Familiar Basica

La canasta basica registro un ligero ~cifras en dolares-
Incremento en mayo
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now-10 541,82 0.32% 448,00 9382
dicl0 | 56471 | 053% | 448,00 96,71
ene-ll 54863 0.72% 492,80 55,83
febll | 5524 | 048% | 492,80 58.44
abe-11 555,27 0.62% 49280 6247
may-ll | 55743 039% | 49280 64,64

Fuente: INEC, Estadisticas 2011
Elaborado por: INEC

5 ORTEGA Casto Alfonso, proyectos de Inversién, Pag. 117.
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Este indicador, demuestra que la Capacidad de Consumo de la Poblacion esta limitada un
22% aproximadamente, sin tener oportunidad de poder adquirir o pagar otros bienes y
servicios. Por tanto, este Proyecto se hace factible para una minoria de la poblacion, que es la

Clase Media-Alta y Alta exclusivamente, lo cual representa una AMENAZA MEDIA.
1.1.1.4.4. Sueldos

El Salario Béasico, a partir del 1 de Enero de 2010, es de $ 240,00 y en el 2011, fue de $
264,40, registrando un aumento de $ 24,00, para los trabajadores en general, pequefia

industria, maquila y agricolas.

Al evaluar el Salario Minimo Vital del afio 2010, y comparandolo con la Capacidad de
Compra de la Poblacion (Canasta Familiar Basica), se ve que representa una AMENAZA
MEDIA, para este Proyecto, pues esta Agencia deberd enfocar su mercado potencial en

Zonas Urbanas y de Clase Media y Alta, que sus Ingresos Familiares superen los $ 600,00.
1.1.2.  Microambiente

El Microambiente establece el analisis de los Factores que estan afuera de la Organizacion,
los mismos que no pueden ser controlados por la empresa; entre éstos se encuentran los

siguientes: Clientes, Proveedores, Intermediarios y Competidores.

1.1.2.1. Clientes

Para determinar los Potenciales Clientes se identifico a la Poblacion Econémicamente Activa
(PEA) del Canton Quito, del Sector Urbano y por Categorias Ocupacionales, debido a que
son personas de Clase Media-Alta y Alta, con un Nivel Economico Medio y Educacién

Secundaria y Superior, que estan en capacidad de adquirir los servicios de esta empresa.
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Las Categorias Ocupacionales que se tomaran en cuenta dentro de este segmento de
Poblacién seran: Profesionales, Empleados de Oficina y Trabajadores de los Servicios que en
total son, 411.892 habitantes (46% de la PEA), para el afio 2010. Segun el INEC se identifica

los siguientes datos:

Tabla 1.6
Poblacién Econdmicamente Activa —PEA- por Grupos de Ocupacion del
Canton Quito (Sector Urbano)

Afo: 2010
GRUPOS DE OCUPACION HOMBRES | MUJERES | TOTAL %
PROFESIONALES 96.911 63.990 160.901 | 18%
EMPLEADOS DE OFICINA 48.455 31.995 80.450 9%
TRABAJADORES DE LOS SERVICIOS 102.995 67.546 170541 | 199
TOTAL 248.361 163.531 411892 | 46%

Fuente: BCE, Estadisticas 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

El total de la PEA 2010, del sector urbano en Quito es de 893.900 habitantes, siendo un 46%,
el segmento de la Poblacién en estudio, de donde el 39,77%"® pertenece al segmento de
mujeres (163.531 mujeres), sera considerado el Mercado Potencial Primario, ya que la
Demanda parte de la necesidad de las madres de solicitar Cuidados Infantiles para sus hijos

menores de 1 a 8 afios, debido a la carga de trabajo y falta de tiempo.

Al tener un 39,77% de Mercado Potencial que requiere el servicio se identifica que esta
variable es una OPORTUNIDAD MEDIA para la empresa por cuanto estos son los clientes

cautivos que requieren el servicio de cuidados integrales para los nifios.

18 INEC, Investigacion Estadistica, 2010.
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1.1.2.2. Proveedores

“Los proveedores son compaiias e individuos que proporcionan recursos necesarios para que

< : L 17
la compaiiia produzca sus bienes y servicios”

Las Empresas de Servicios de Nifieras, poseen Proveedores de Servicios en
Telecomunicaciones, Material de Oficina, Telefonia Celular, Redes, Desarrollo de Paginas
Web, Hosting, Servicios Hoteleros, Comunicaciones, Elaboracion de Publicidad, Tecnologia,
quienes se encuentran en el mercado local, por lo tanto, la variable existencia de Proveedores
en el Mercado Local se constituye en una OPORTUNIDAD ALTA, ya que tienen un Poder
Bajo de Negociacion, debido a los altos volumenes de Compra, creando atraccion de los

proveedores para hacer negocio con la empresa, en donde se puede exigir precio y calidad.
1.1.2.3. Intermediarios

“Son compaiiias que sirven como Canales de Distribucién y que ayudan a la empresa a
encontrar Clientes o venderles; son los Mayoristas y Minoristas que compran y revenden

mercancias”®

Las empresas, trabajan en su mayoria, con la modalidad de Venta Directa, en donde, los
Intermediarios seran las personas contratadas para vender los Servicios de Cuidado Infantil
en el Hogar / a domicilio, bajo la modalidad de Atencién Permanente y Temporal (nifieras).
Por tanto, este indicador representa una OPORTUNIDAD ALTA, puesto que la propia Mano

de Obra Directa de esta Empresa, sera la que justifique la promocion de los servicios.

¥ KOTLER Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, Pag. 122.
8 KOTLER Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, Pag. 122.
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1.1.2.4. Competencia
1.1.2.4.1. Analisis de las Fuerzas de Michael Porter

Para realizar el analisis de la empresa dedicada a brindar Servicios de Cuidado Infantil en el
hogar y a domicilio, bajo la modalidad de atencion Permanente y Cuidados Integrales se
utiliza el Modelo de Michael Porter para el analisis de la Estructura Competitiva representado

de la siguiente forma.

Figura 1.9

Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

AMENAZASDENUEVOS
COMPETIDORES

= NannysHcme
= Personas Naturales

COMPETIDORES ENEL

SECTOR INDUSTRIAL PODERDE
PODER DE
NEGOCIACION DELOS o ! ”EGOgI'_‘I*I'E:’NO_FEgE'-OS
PROVEEDORES annys riome

= Personas Naturales

= Losclientestienenbajo
poderde negociacién

. . Guarderias con servicios/horas
Posee su propia materia prima

AMENAZAS DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Guarderias que ofrecen
servicios decuidados a
nifios (as )por horas

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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1.1.2.4.2. Amenaza de Nuevos Competidores

La estabilidad de esta fuerza competitiva depende fundamentalmente de las Barreras de
Entrada construidas alrededor de la empresa. *Las Barreras de Entrada tipicas que suelen
construirse alrededor de una empresa con el fin de reducir el Riesgo de Entrada a Nuevos

Competidores incluyen:

= Economia de Escala.

= Diferenciacion de Producto.
= Inversiones de Capital.

= Costos Bajos.

= Acceso a los Canales de Distribucion.

Las posibles AMENAZAS son el ingreso de Nuevos Competidores como los siguientes:
Personas Naturales, Guarderias que ofrecen el Servicio de Cuidado de Nifios Temporales
(por horas) y aquellas que introducen al mercado nuevos servicios de Cuidados Integrales

para Nifios.

Para competir en el mercado, el Servicio de una Agencia de Nifieras, que ofrece Cuidado
Infantil Profesional en el hogar / a domicilio, la principal barrera serd la Diferenciacion:
Persuadir a los clientes de que los servicios ofrecidos son mejores que los que ofrece la

competencia, lo cual normalmente se logra mediante campafias publicitarias.

Las Barreras de Entrada al sector, se basan en la falta de Liquidez para invertir en crear una

empresa; al entrar nuevos competidores no afectaria la participacién de mercado.

9 KOTLER Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, Pag. 124.
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1.1.2.4.3. Poder Negociador de los Clientes

Los Clientes tienen un bajo Poder de Negociacion, debido a que los compradores de los
Servicios de Cuidado de Nifios no influyen en el Sector de forma significativa, por cuanto, su
Poder de Negociacion es bajo. Este indicador constituye una OPORTUNIDAD MEDIA, pues
son los compradores los que realizan la adquisicion del servicio dando oportunidad a las

Nifieras Temporales / Permanentes para vender los servicios de la Agencia de forma Directa.

1.1.2.4.4. Amenaza de Productos Sustitutos

“Los Productos Sustitutos son aquellos que pueden desplazar a otros, sin ser exactamente

iguales, pero que ofrecen al consumidor un producto equivalente.”*

Se puede considerar como sustituto a los Servicios de Centros de Desarrollo Infantil (CDI),
Guarderias y Aldeas de Nifios en comunidades de los sectores rurales de Quito (S.O.S.
INFA), las mismas que pueden proporcionar Servicio de Cuidado de Nifios por horas y
permanente, con atencion integral. Esto constituye una AMENAZA MEDIA, pues las
empresas que ofrecen estos servicios pueden desplazar del Mercado a este tipo de Agencia a

corto o mediano plazo.
1.1.2.4.5. Poder Negociador de los Proveedores

Los Proveedores compiten entre si para lograr mejores condiciones de venta con sus clientes,
tales como precios, servicios y calidad. De esta manera, las Politicas de Venta y Crédito de
los Proveedores inciden de manera directa dentro del Sistema de Competitividad de una

Industria.

% KOTLER Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, Pag. 129.
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Los Proveedores ejercen su Poder de Negociacion sobre las empresas AMENAZANDO con

elevar el Precio o disminuir la Calidad de los productos que ofrecen.

Para la prestacion de los Servicios de Cuidado Infantil, el Servicio de una Agencia de
Nifieras, que ofrece Cuidado Infantil Profesional en el Hogar / a domicilio establecera la

infraestructura y materias primas necesarias para este Servicio.
1.1.2.4.6. Competidores en el Sector Industrial

La rivalidad se presenta por que uno o mas de los Competidores sienten la presion o ven la
oportunidad de mejorar su posicién. Ante ello, las tacticas mas comunes son la Competencia
en Precios, Guerras Publicitarias e Introduccion de nuevos y/o mejora continua de los

Productos y Servicios.
Entre los principales Competidores tenemos a las siguientes Empresas:

= Nanny’s Home
= Personas Naturales que ofrecen Servicios de Cuidados de Nifios por horas (temporales).

= Guarderias que ofrecen el Servicio de Cuidado de Nifios por horas (temporales).

Los Competidores en el Sector Industrial constituyen una AMENAZA BAJA, pues no
existen muchas Empresas constituidas como Compafiias Limitadas que oferten este tipo de

Servicios a Domicilio.
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1.2. ANALISIS INTERNO

El Andlisis Interno es el estudio de los factores claves que en su momento han condicionado
el desempefio pasado, la evaluacion de este desempefio y la identificacion de las fortalezas y
debilidades que presenta la Organizacién en su funcionamiento y operacion en relacion con la

mision.?

El Analisis Interno se lo llevard a efecto, tomando como referencia a las Empresas ya
existentes que conforman la Competencia Directa, la cual servird como guia practica de lo
que debe ser esta Agencia en el futuro. Para el Analisis Interno se han identificado los
siguientes factores: Estructura Organizacional, Estructura de Mercado, Producto y Recursos

de Capital.

1.2.1. Estructura Organizacional

Las Empresas de Servicios de Cuidado Infantil, en su mayoria, estan estructuradas por los

siguientes departamentos:

e Gerencia General

e Administracion

e Recursos Humanos
e Contabilidad

e Nifleras

e Marketing y Ventas

2 KOTLER Philip, Fundamentos de Mercadotecnia, Pag. 132.
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Figura 1.10

Organigrama Estructural de los Centros de Cuidado Infantil (CCI)

GERENCIA GENERAL

RECURSOS CONTABILIDAD ADMNISTRACION MARKETING Y
HUMANOS VENTAS
MANO DE
OBRA DIRECTA
(Nifieras)

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

La Estructura Organizacional propuesta para las Empresas de Cuidado Infantil a Domicilio,
representan una FORTALEZA ALTA, debido a que cada &rea y sus funciones estan
perfectamente delimitadas manteniendo entre ellas, integridad, coordinacion de actividades,

cooperacion, apoyo y servicio a los Padres de Familia y nifios.

1.2.2. Estructura de Mercado

El area de Mercado o Marketing, para la mayoria de estas Empresas, esta estructurado bajo
un sistema de Venta Directa por el Canal: Empresa-Cliente (Padres de Familia), el cual presta
Asistencia Integral al infante apoyada con estrategias de Servicios de Apoyo, y para el

Marketing Promocional emplean Paginas Web, Cufias Radiales y Anuncios en la Prensa.
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La Estructura de Mercado representa una DEBILIDAD, para estas empresas, ya que en su
mayoria no existe una Promocion adecuada de Servicio existiendo una captacion baja de
clientes, como también existe una mala interpretacion de los padres, por los servicios
ofrecidos, de tal forma que todos estos factores, produce un Posicionamiento Nulo de la

empresa en la mente de los clientes.

1.2.3. Producto / Servicio

El Producto de estas Empresas y Centros es el Servicio en Cuidados Infantiles, el mismo que
lo hacen por horas y a tiempo completo, con Mano de Obra Directa conformado por nifieras
parvularias y domésticas, especializadas, con estudios universitarios en Pedagogia Infantil, de

tal forma que la calidad y eficiencia son indicadores de su gestion.

El Producto / Servicio representa una FORTALEZA ALTA, para esta empresa, ya que la

calidad y eficiencia, seran indicadores del buen desempefio de sus dirigentes.
1.2.4. Precios

Los Precios por Cuidados Infantiles que ofrecen estas empresas, en su mayoria son bajos
fluctuando entre $3 y $5 por hora, los mismos que aumentan la Demanda del Producto. Este

indicador es una FORTALEZA ALTA para esta Empresa.

1.2.5. Recursos de Capital

La mayor parte de estas Empresas, emplean recursos con financiamiento, los cuales son
suministrados por Instituciones Bancarias Privadas. La modalidad de Gestion del
Financiamiento del Capital Social, en estas empresas es la siguiente: 30% con Capital Propio

y 70% con Crédito Bancario.
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Este factor representa una DEBILIDAD para las empresas, ya que en su mayoria no cuentan
con liquidez inmediata y se ven forzadas a gestionar Créditos Bancarios por altos montos,
acumulandose las deudas a largo plazo, lo que provocaria falta de Liquidez y Alto indice de

Endeudamiento.
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CAPITULO II

ESTUDIO DE MERCADO

2.1. ANTECEDENTES

En Ecuador, la figura de la nifiera ha existido a lo largo de las generaciones. Antes ellas, junto
a las madres, eran las encargadas del cuidado de los nifios. Mas tarde, con la incursion de la
mujer en el mundo laboral, fue necesario tener una persona de confianza quien cuidara a los

pequefios en ausencia de sus padres.

“Eran las abuelas, pero también las nanas, quienes solian cuidar a los nifios de varias
generaciones de una familia. Eran consideradas parte de ella y con quienes el menor
establecia lazos afectivos”, dice Silvia Tapia, doctora en Psicologia Infantil del Centro de
Voces, en Quito. En Ecuador la més reciente tendencia es la de las nifieras temporales (por

horas), un servicio que en Estados Unidos y en Europa actualmente es algo comun.

En base al articulo de prensa tomado de la revista “Lideres — Semanario de Economia y
Negocios” del Diario “El Comercio” de la ciudad de Quito (Marzo 30, 2009), cuya autora es
la reportera Paulina Trujillo, se puede evidenciar que la implementacion de este servicio aqui
en el pais seria factible y de gran ayuda a los Padres de Familia que por diversas razones

deben delegar el cuidado de sus nifios a personas ajenas al circulo familiar.

Para realizar una observacién detallada del problema identificado se analizara desde el punto
de vista de la demanda: que es lo que necesitan las personas que requieren este servicio y

como se atienden estas necesidades por la oferta actualmente existente en este campo.
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2.2. DEFINICION DEL PRODUCTO Y/O SERVICIO

La Empresa tiene enfocado la Oferta por Venta de Servicios de Cuidado Infantil en el hogar /
a domicilio, bajo la modalidad de Atencién Temporal (por Horas), y Permanente; con

Cuidados Integrales.

2.3. DETERMINACION DE LA POBLACION Y MUESTRA

2.3.1. Poblacién

El Universo Poblacional determinado para el Proyecto de Servicio Profesional de Cuidado
Infantil en el Hogar, comprende aquellos Padres de Familia de la ciudad de Quito, en edades
entre 26 y 46 afios, que pertenecen a una Posicion Socioeconémica Media-Alta y Alta, con

hijos de 1 a 8 afos de edad.

Para poder asignar esta poblacion, es necesario tener como dato base la poblacion de Quito,
en base a la informacion del INEC, Censo Noviembre 2010, la cual es de 2.239.191%
También es necesario obtener de la misma fuente estadistica, la proporcion o segmentacion
en (%), de la poblacion de Quito, de aquellas personas hombres y mujeres que sus edades

comprenden entre 26 a 46 afios.

Seguidamente se dispone de esta cifra, y se investiga la segmentacion (%) por zonas, es decir

en Urbana y Rural.

Para este Proyecto, el universo esta enfocado al Area Urbana, pues es en este sector de Quito,
en donde las personas tienen un Nivel Socioeconémico Medio-Alto y Alto. Su configuracion,

se demuestra asi:

2 INEC, Censo Noviembre 2010.



VILLARREAL CANELOS |31

Tabla 2.1
Poblacion del Distrito Metropolitano de Quito
Edades: 26-46 afios

Afo: 2010
) ) POBLACION QUITO
GENEROS POBLACION QUITO .
EDADES: 26-46 ANOS
HOMBRES 1.088.811 332.518
MUJERES 1.150.380 362.647
TOTAL 2.239.191 695.165

Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

La poblacion de Quito en edades entre 26 y 46 afios, segun el INEC, Censo 2010, es de
695.165, personas, es decir el 31%. Este porcentaje servira para calcular el dato estimativo de
los habitantes en el sector de la Jipijapa, en donde el investigador del proyecto, realizara las

encuestas.

Para tal efecto, se necesita saber qué cantidad de personas habitan la Parroquia Urbana de
Jipijapa, al norte de Quito, y el segmento de habitantes por edades entre 26 y 46 afios de
edad. Puesto que el Sector de Jipijapa, pertenece a la Poblacion Urbana de Quito, no es

necesaria su estratificacion.
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Tabla 2.2
Poblacion del sector de la Jipijapa
Edades: 26-46 afios
Afio: 2010

) POBLACION SECTOR
POBLACION SECTOR

GENEROS JIPIJAPA
JIPIJAPA
EDADES: 26-46 ANOS
HOMBRES 17.666 5.387
MUJERES 18.661 5.874
TOTAL 36.327 11.261

Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Segun el Censo del INEC, 2010, el 51,37% de personas en Jipijapa son mujeres es decir
18.661 personas, y hombres el 48,63% Yy su equivalente a 17.666 personas, para un total de de

36.327 habitantes.

Se estima que el 31% son personas de edades entre 26 y 46 afios de edad, es decir 11.261
personas. De esta poblacion el INEC durante el Censo 2010, registro un 52,16% de mujeres y

un 47,83% de hombres, equivalentes a 5.874 y 5.387 habitantes respectivamente.

Para poder calcular el nimero de parejas con hijos de 1 a 8 afios que actualmente habitan la
Parrogquia Urbana de Jipijapa, lugar en donde se va a realizar la encuesta, es necesario
conocer el nimero de nifios de 1 a 8 afios de edad, en Quito. Segun datos del Censo de
Noviembre del INEC, el nimero de nifios entre hombres y mujeres es de 332.593 nifios, que

representa una proporcion del 14,85% del total de habitantes de Quito.
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Este porcentaje (14,85%), servira de dato base, para calcular el niUmero de parejas en Jipijapa,
puesto que del total de mujeres entre 26 y 46 afos, el 14,85% tiene hijos de 1 a 8 afios de

edad.

Tabla 2.3
Segmentacion de la Poblacion de Nifios de 1 a 8 afios de edad en el Canton Quito

CEPAL/CELADE Redatam+SP 12/28/2011
Base de datos

Ecuador::Censo de Poblacion y Vivienda 2010
Area Geografica

Seleccion\PROVIN_17.sel

Crosstab
de Edad
por Sexo
AREA #1701 |QUITO
Sexo
Edad Hombre Mujer Total
1 21662 20330 41992
2 20920 20130 41050
3 21160 20435 41595
4 20932 20310 41242
5 19912 19383 39295
6 21169 20727 41896
7 21879 20932 42811
8 21484 21228 42712
169118 163475 332593

Fuente: CEPAL/CELADE, Base de Datos Ecuador: Censo de Poblacion y Vivienda 2010
Elaborado por: CEPAL/CELADE

Poblacion Sector Urbano edades 26 y 46 afios Jipijapa = 11.261 Personas.

Mujeres = 5.874 en el sector Jipijapa.

Nifios de 1 a 8 afos = 14,85%.

Parejas en Jipijapa con nifios de 1 a 8 afios: 5874 x 14,85% = 872 Parejas.

Por tanto, existen 872 Parejas en edades entre 26 y 46 afios, que tienen nifios de 1 a 8 afios, la

cual representa la poblacion base, para determinar la muestra estadistica.
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2.3.2. Muestra
Para determinar el tamafio de la muestra se aplico la siguiente formula:

Z2PQN B
e2(N — 1)+ Z2PQ

n=

Datos para utilizar en la formula:

Tabla 2.4
Datos de Calculo del Tamafio Muestral
N Poblacion 872
Z Margen de confiabilidad 95% (1.96 desviaciones estandar) 1,96
P Probabilidad de que el evento ocurra. 0,50
Q Probabilidad de que el evento no ocurra (1 — P) 0,50
e Error de Estimacion 10%
N-1 | Factor de Correccion por Finitud 871

Fuente: UTPL, Estadistica Diferencial, 2001

Elaborado por: Pamela Villarreal C.

~ 1,96(0,50)(0,50)(872)
~ (0,10)2(872 — 1) + (1,96)2(0,50)(0,50)

n

_3,84(0,50)(0,50)(872)
"= 0,01(871) + 3,84(0,25)

837,12
"= 967

= 86,56

El tamafio de la Muestra de la Poblacion es de 86 Personas (Hogares). La determinacion de la

Muestra es aleatoria, con un Nivel de Confianza del 95% y una Estimacion de Error del 10%.

Para facilidad de aplicacion de la encuesta se consideré como sujeto de encuesta a las Parejas

de 26 a 46 afios de edad, con nifios entre 1 y 8 afios; en vista de que son los Clientes
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Potenciales a futuro, en consecuencia, luego de ser aplicada dicha férmula, se determiné que

se deben realizar 86 encuestas.

2.4. DISENO DE LA ENCUESTA

(Ver Anexo A).

2.4.1. Aplicacion y Anélisis de la Encuesta

GENERO:
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
FEMENINO 71 82,56%
MASCULINO 15 17 44%
TOTAL 86 100,00%
GENERO
100,00% -~
80,00% -
B FEMENINO
60,00%
m MASCULINO
40,00%
20,00% -
0,00%
MASCULINO FEMENINO
ANALISIS

En el gréafico se observa que del 100,00% de las personas encuestadas, el 82,56% equivalente
a 71 personas corresponden al género femenino y el 17,44% restante equivalente a 15

personas corresponden al género masculino.
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PREGUNTA 1
¢ Tiene hijos?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 86 100,00%
NO 0 0,00%
TOTAL 86 100,00%
PREGUNTA 1
100,00% -
80,00% -
us
60,00% -
u NO
40,00% -
20,00% -
0,00% ;
Sl NO

ANALISIS
De acuerdo a los datos obtenidos de la encuesta, equivalente a 86 personas 100,00% de

encuestados si tienen hijos.

¢ Cuantos?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE

1 18 20,93%

2 21 24,42%

3 23 26,74%

4 24 27,91%
Més de 4 0 0,00%
TOTAL 86 100,00%
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CUANTOS?

30,00% -

26.74% 27,91% NUMERO DE HOS

25,00% 1" 20.93%

20,00% -

15,00% A

10,00%

5,00%

0,00% r
1 2

21449,
Z5,4Z7/0
T T

ml
m2
3
m4
B Mas de 4
T -|
4

Mas de 4

ANALISIS

De acuerdo a las respuestas obtenidas de los encuestados, el 20,93% equivalente a 18

personas dicen tener un hijo; el 24,42% siguiente correspondiente a 21 personas tienen dos

hijos; el 26,74% equivalente a 23

personas son familias con tres hijos y el 27,91%

equivalente a 24 personas con cuatro hijos, lo que se refleja en la tabla y grafico adjuntos.

Por favor indique el rango de edad:

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
0 a 3 afios 37 43,02%
4 a 6 afios 30 34,89%
7 a9 afios 19 22,09%
10 o0 mas afos 0 0,00%
TOTAL 86 100,00%
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RANGO DE EDAD

43,02%

45,00%
40,00%
35,00%
30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

34,89%

0 a 3 afios

22,09%

4 a 6 afios

7 a 9 aifos

NNNSNSN

10 o mas afios

0,00%
A

Oa3afios 4a6afos 7a9afios 100 mas
anos

ANALISIS
En el gréfico se observa que el 43,02% de encuestados, equivalente a 37 personas dicen que

sus hijos se encuentran entre 0 y 3 afios de edad; el 34,89% equivalente a 30 personas dicen
que sus hijos estan entre 4 y 6 afios de edad y el 22,09% equivalente a 19 personas con hijos

que estan entre 7 y 9 afios de edad.

PREGUNTA 2

¢ Cuantos afos tiene usted?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
15 a 20 afios 0 0,00%
21 a 25 afios 0 0,00%
26 a 30 afios 38 44,18%
31 a 39 afios 32 37,21%
40 0 mas afios 16 18,61%
TOTAL 86 100,00%
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PREGUNTA 2

44,18%

45,00% -
40,00% -
35,00% -
30,00% -
25,00% -
20,00% -
15,00% -
10,00% -
5,00% - 0,00% 0,00%

0,00%

15a20 21a25 26a30 31a39 40 o mas
anos anos anos anos anos

ANALISIS
En el gréafico se puede observar que el 44,18% de encuestados que equivale a 38 personas,

dicen que su edad se ubica entre 26 y 30 afios de edad; el 37,21% siguiente equivalente a 32
personas dicen ubicarse en el grupo de edad de entre 31 a 39 afios y el 18,61% representa al

grupo de edad entre 40 o mas afios, con 16 personas.

PREGUNTA 3
¢Usted trabaja?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 86 100,00%
NO 0 0,00%
TOTAL 86 100,00%
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PREGUNTA 3
100,00% -
80,00% -
60,00% -
40,00% -
20,00% -
0,00% .
S| NO
Por favor indique el horario:

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Completo 74 86,04%
Temporales (por 0 0.00%
horas)

Sin horario 12 13,96%
Otro 0 0,00%
TOTAL 86 100,00%
HORARIO DE TRABAJO
86,04%

90,00% -

80,00% -

70,00% -

60,00% -

50,00% -

40,00% -

30,00% -

13,96%
20,00% - -
10.00% 3 = P
0,00% . . . .
Completo Por horas Sin horario Otro
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ANALISIS
Al preguntar si los encuestados trabajan, el 100,00% de ellos equivalente a 86 personas dicen

que si lo hacen y el horario en el que trabajan se lo establece de la siguiente manera: en
horario completo el 86,04% equivalente a 74 personas Yy sin horario el 13,96% equivalente a

12 personas no tienen horario fijo de trabajo.

PREGUNTA 4
Cuando debe cumplir con labores profesionales y/o actividades de estudio y/o asuntos
personales o imprevistos, generalmente cual es la situacién que vive con sus hijos, para

desempenfiar estos compromisos:

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
a. Losdejaal cwdad_o de un familiar 40 46.52%
0 persona de confianza
b. Los deja solos 20 23,25%
c. Los dejzil al cmd_ad_o de un jardin o 1 16,28%
guarderia especializada
d. Los de_ja al cu!gado de personal 12 13.95%
profesional (nifiera)
TOTAL 86 100,00%
PREGUNTA 4
46,529
50,00% -
40,00% -
30,00% -
’ 16,282 0
20,00% - L2236
10,00% -
0,00% ; ; ; .
a. Losdejaal b. Losdeja c. Losdejaal d. Losdejaal
cuidado de un solos cuidado de un cuidado de
familiar o jardin o personal
persona de guarderia profesional
confianza especializada (nifera)

ANALISIS

Como se observa en la tabla y grafico adjuntos, el 46,52% de encuestados equivalente a 40

personas dicen que cuando deben cumplir con labores profesionales y/o actividades de
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estudio y/o asuntos personales o imprevistos, generalmente para desempefiar estos
compromisos dejan a sus hijos al cuidado de un familiar o persona de confianza; el 23,25%
equivalente a 20 personas dicen dejarlos solos; el 16,28% siguiente dicen dejarlos al cuidado
de un jardin o guarderia especializada y equivale a 14 personas encuestadas; vy, el 13,95%
restante equivalente a 12 personas encuestadas dicen que los dejan al cuidado de personal

profesional (nifiera).

PREGUNTAS
¢, Cual considera la mejor opcidn para el cuidado de sus hijos?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Familiares 33 38,37%
Jardin/guarderia 41 47,67%
Nifiera 12 13,96%
Otra 0 0,00%
TOTAL 86 100,00%
PREGUNTAS
4/,6/7%
50,00%
40,00%
30,00% 13,96%
20,00% 0-009
10,00% O
0,00% - . ; ; .
S e >
\\\'z’& «&)} é&e S
< RG
<° \2
N
&
ANALISIS

De acuerdo a la tabla y grafico adjuntos, el 38,37% de encuestados, equivalente a 33
personas, consideran la mejor opcion para el cuidado de sus hijos a sus familiares. EI 47,67%
siguiente equivalente a 41 personas consideran que el jardin o guarderia es la mejor opcion
para el cuidado de los nifios y el 13,96% restante equivalente a 12 personas dicen que una

nifiera es la mejor opcidn.
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PREGUNTA 6
¢ Le gustaria contar con un Servicio Profesional de Cuidado Infantil a domicilio?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
SI 67 77,91%
NO 19 22,09%
TOTAL 86 100,00%
PREGUNTA 6
80,00% -
60,00% -
40,00% -
20,00% -
0,00% .
Sl NO
ANALISIS

Como se observa en el grafico el 77,91% de encuestados dicen que si les gustaria contar con
un Servicio Profesional de Cuidado Infantil a domicilio equivalente a 67, las principales
razones que los motivan a hacerlo son: la calidad del servicio, apoyo integral al nifio y
flexibilidad en el horario. Asi mismo, encontramos que un 22,09% equivalente a 19 no
contrataria el servicio, debido a los costos y por desconfianza a las personas que trabajarian
en sus hogares. Este punto fundamentalmente debe ser analizado en profundidad y una de las

principales fortalezas seré asegurar la calidad del personal de la Agencia.

Por favor indique el horario en que necesitaria el servicio:

LUNES/VIERNES | NOUMERO | PORCENTAJE
DIURNO .
VESPERTINO o6 76.75%
NOCTURNO 0 0,00%

NO CONTESTA 20 23,25%
TOTAL 86 100,00%
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HORARIO DE REQUERIMIENTO DEL
SERVICIO DE LUNES A VIERNES
76,75%
80,00% -
70,00% -
60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% - 23,222
20,00% -
10,00% - %
0,00% ; ; . .
DIURNO / NOCTURNO NO CONTESTA
VESPERTINO

FIN DE SEMANA | NUMERO | PORCENTAJE
DIURNO 0 0,00%
VESPERTINO 0
NOCTURNO 66 76,75%
NO CONTESTA 20 23,25%
TOTAL 86 100,00%
HORARIO DE REQUERIMIENTO DEL
SERVICIO DE FIN DE SEMANA
76,75%
80,00% -
60,00% -
40,00% - 23 959
20,00% - i
B (0
0,00% ; ; . .
DIURNO  VESPERTINO / NO CONTESTA
NOCTURNO

ANALISIS
En los gréaficos y tablas adjuntos se puede observar que el 76,75% de encuestados (66) dicen

que requeririan el servicio diurno y vespertino entre 6 y 8 horas en el horario de lunes a

viernes; y, no contestan el 23,25% (20).
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En cuanto al requerimiento del servicio durante el fin de semana, el 76,75% (66) manifiestan

que lo requieren en horario vespertino y nocturno y el 23,25% restante no contestaron.

PREGUNTA 7
¢ Contrataria este servicio?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 67 77,91%
NO 19 22,09%
TOTAL 86 100,00%
PREGUNTA 7
80,00% -
60,00% -
40,00% -
20,00% -
0,00% .
SI NO

ANALISIS

De acuerdo a los datos obtenidos mediante la aplicacion de la encuesta, el 77,91% de
encuestados que equivale a 67 personas dicen que si contratarian este servicio; mientras que

el 22,09% equivalente a 19 personas no lo harian.

PREGUNTA 8
¢ Que tipo de servicio contrataria?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Temporal
(temporales (por 35 40,69%
horas))
Permanente 51 59,31%
TOTAL 86 100,00%
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PREGUNTA 8

60,00% -
50,00% -
40,00% -
30,00% - /
20,00% - /
10,00%

0,00% T T
Temporal Permanente

ANALISIS

En el gréfico se observa que el 40,69% de encuestados, equivalente a 35 personas dicen que
contratarian el servicio temporal, es decir por horas; el 59,31% afirman que lo harian de

manera permanente y equivale a 51 personas encuestadas.

PREGUNTA9
¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el Servicio Temporal (por horas)?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
$ 6 la hora 74 86,05%
$ 8 la hora 7 8,14%
$ 10 la hora 5 5,81%
TOTAL 86 100,00%

PREGUNTA 9

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00% .

0,00% T T f
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ANALISIS
En relacion al pago por el servicio ofrecido, el 86,05% de personas encuestadas, equivalente

a 74, dicen que estarian dispuestos a pagar $ 6; el 8,14% pagaria $8 y equivale a 7 personas y

el 5,81% cancelaria hasta $10 por hora y equivale a 5 personas encuestadas.

PREGUNTA 10

¢Cudles considera usted son las principales caracteristicas que deberia tener una

nifiera? Favor seleccione hasta 5 opciones.

RESPUESTAS

Amar a los nifios

Paciencia

Carifo

Responsabilidad

Respeto

Experiencia
Dinamica
Profesionalismo
Creativa
Colaboradora
Proactiva
Otras
TOTAL
GRUPO A
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
a. Paciencia
b. Carifio
c. Responsabilidad 57 66,27%
d. Experiencia
e. Creativa
TOTAL 57 66,27%
GRUPO B
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
f. Paciencia
g. Respeto
h. Dindmica 17 19,76%
i. Experiencia
j. Colaboradora
TOTAL 17 19,76%
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GRUPO C
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
k. Amar a los nifios
I.  Respeto
m. Profesionalismo 12 13,95%
n. Proactiva
o. Paciencia
TOTAL 12 13,95%
PREGUNTA 10
66,27%

70 - /

60 - /

50 - /

40 /

30 - / 19,269

20 /

10 -

0 ; . .

GRUPO A GRUPO B GRUPO C
ANALISIS

Como se puede observar un grupo de 57 personas consideran como caracteristicas principales
en una nifiera la paciencia, el carifio, la responsabilidad, experiencia y ser creativa, esto

equivale al 66,27% de encuestados.

El siguiente grupo equivalente a 17 personas y que representan el 19,76% de personas
encuestadas piensan que una nifiera debe tener paciencia, mostrar respeto, ser dindmica, tener

experiencia en el cuidado de nifios y colaboradora dentro de sus competencias.

Un tercer grupo encuentra que una nifiera debe amar a los nifios, mostrar respeto por ellos,
tener profesionalismo, ser proactiva y tener paciencia, equivaliendo al 13,95% representando

a 12 personas encuestados.



De las caracteristica que usted eligi6, favor indique del 1 al 10 su grado de importancia,

siendo 10 la méas alta.
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RESPUESTAS IMPORTANCIA
Amar a los nifios 10
Paciencia 10
Carifio 7
Responsabilidad 10
Respeto 10
Experiencia 7
Dinamica 8
Profesionalismo 9
Creativa 10
Colaboradora 9
Proactiva 9
GRUPO A
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Paciencia
Carifio
Responsabilidad 57 66,27%
Experiencia
Creativa
TOTAL 57 66,27%
GRUPO B
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Paciencia
Respeto
Dinamica 17 19,76%
Experiencia
Colaboradora
TOTAL 17 19,76%
GRUPO C
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Amar a los nifios
Respeto
Profesionalismo 12 13,95%
Proactiva
Paciencia
TOTAL 12 13,95%
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CATEGORIA 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | TOTAL
GRUPO A o| 0O} 0} 000 | 0] 0|3 2 57
GRUPO B ojo0o 0} 0} 000} 0]|41] 7 17
GRUPO C 0] 0| 0} 0] 0] 0 | 0|4 6 2 12
CATEGORIA 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 PORCENTAJE
GRUPO A 0,00% | 0,00% | 00% 0,00% | 00% 0,00% | 00% 0,00% | 40,69% | 25,58% 66,27%
GRUPO B 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 11,62% 8,14% 19,76%
GRUPO C 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 4,66% 6,97% 2,32% 13,95%
GRADO DE IMPORTANCIA
45,00% - 40,69%
40,00% -
35,00% -
30,00% - 25,58% H GRUPO A
25,00% -
20.00% m GRUPO B
15,00% - M GRUPO C
10,00% - 4,66%
5,00% 70,00%,00% 0% 0,00% 0,00%,00% 0% 0,00% 0,009%,00% 0% 0,00% 0,00%
0,00%
1 2 3 4 5 6 7 8 9




VILLARREAL CANELOS |51

ANALISIS
En las tablas adjuntas se puede observar las opciones consideradas por las personas encuestadas,

datos que se reflejan en el grafico de manera conjunta, estableciéndose los siguientes datos:

El grupo A da un grado de importancia entre 9 y 10 a las opciones Paciencia, Carifio,
Responsabilidad, Experiencia y ser Creativa, y corresponde al 40,69% que equivale a 35

personas y 25,58% que equivale a 22 personas respectivamente.

El grupo B da un grado de importancia entre 9 y 10 a las opciones Paciencia, Respeto, Dinamica,
Experiencia y ser Colaboradora, mismas que corresponden a los porcentajes de 11,62% (10

personas) y 8,14% (7 personas), respectivamente.

El grupo C da un grado de importancia entre 8, 9 y 10 a las opciones Amar a los nifios, Respeto,
Profesionalismo, Proactiva y Paciencia, correspondiendo en porcentaje y frecuencia los
siguientes datos: 8 el 4,66% equivalente a 4 personas; 9 el 6,97% equivalente 6 personas y 10 el

2,32% equivalente a 2 personas encuestadas.

PREGUNTA 11
¢Qué garantias considera usted deberia ofrecerle una Agencia de Cuidado Infantil

Profesional en el hogar (a domicilio)?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
a. Seguridad 0 0,00%
b. Calidad de cuidado profesional 0 0,00%
C. gopo-r:[e en el desarrollo integral 0 0,00%
el nifio
d. Nutricion y Psicologia 0 0,00%
e. Todas 86 100,00%
TOTAL 86 100,00%
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PREGUNTA 11
100,00% -
80,00% -
60,00% -
40,00%
20,00% -
0,00% — -- —
a b c d e

ANALISIS
De acuerdo al grafico el 100,00% consideran todas las opciones como valederas en las empresas

que ofrezcan cuidado Infantil Profesional en el hogar (a domicilio) y equivale a 86 personas

encuestadas.
PREGUNTA 12
¢ Tiene alguna sugerencia para implementar este servicio adecuadamente?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
a. Los costos deben ser asequibles 18 20,93%
b. Deben capacitar a sus 29 25.59%
empleados.
c. Investigar si los datos
proporuonados por las 97 31,40%
aspirantes a empleadas son
veridicos y confiables.
d. Pedir cartas de recomendacion a 10 11,62%

sus empleadas.

e. Instalar una oficina estable para
que el usuario pueda reclamary 9 10,46%
acudir cuando lo requiera.

TOTAL 86 100,00%




VILLARREAL CANELOS |53

PREGUNTA 12

35,00% - 31,40%

30,00% - 25,59%

25,00% - 20,93%

20,00%

15,00% - 11,62% 10,46%

10,00% -

5,00% -

0,00%

ANALISIS
Entre las sugerencias obtenidas por parte de los encuestados, se establece lo siguiente: el 20,93%

dicen que los costos deben ser asequibles y equivale a 18 personas; el 25,59% siguiente
manifiesta que se debe capacitar a los empleados y equivale a 22 personas. El 31,40% considera
importante investigar si los datos proporcionados por las aspirantes a empleadas son veridicos y
confiables y equivale a 27 personas; el 11,62% aconseja pedir cartas de recomendacion a sus
empleadas y equivale a 10 personas encuestadas; y, el 10,46% restante equivalente a 9 personas
encuestadas recomiendan la instalacion de una oficina estable para que el usuario pueda reclamar

y acudir cuando lo requiera.

2.5. FUENTES PRIMARIAS ADICIONALES

Este Plan de Investigacion, se baso en la recoleccion de Datos de Fuentes Primarias, como el
método de la Encuesta principalmente. Sin embargo, se consideré necesario apoyar la

investigacion con el empleo de otra técnica de recoleccion de informacion como la Entrevista
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utilizando la Guia de entrevistas como instrumento de aplicacion, para obtener una perspectiva

real del mercado.

2.5.1. Entrevistas
Para obtener un conocimiento cualitativo la recoleccion de la informacion sera documental, por
esto se procedid a realizar entrevistas a personas que utilizan este tipo de servicios y con

especialistas de la materia para obtener las bases de conocimiento sobre Cuidado Infantil.

Se entrevisté a la Sra. Elena Rueda — Contratante de un Servicio de Cuidado Infantil®

, quien
es una mujer profesional que trabaja a tiempo completo, tiene dos hijos y el mas pequefio Martin,
tiene apenas un afo. Ella deja a Martin desde los tres meses al cuidado de una persona que ofrece

los servicios de cuidado infantil en su propia casa. Elena comenta que conocié a Jackie (nifiera)

porque es madre de uno de los mejores amigos de su hijo Nacho de 12 afos.(Ver Anexo B).

Para el campo profesional se entrevisto a la Sra. Anita Bonilla — Directora de un Centro de
Cuidado Infantil ubicado en el Sector del Labrador?, este Centro de Cuidado Infantil
funciona hace 5 afios, atiende a nifios de 1 a 5 afios en horario de medio tiempo o en jornadas

completas desde las 8:00 de la mafiana hasta las 5:00 de la tarde.(Ver Anexo B).
En conclusion se puntualiza lo siguiente:

Impresiones Clave desde el punto de vista del Consumidor (Madre de Familia)
e El saber que sus hijos estan cuidados por un profesional promueve el mejor rendimiento de la

madre en su trabajo y su tranquilidad mental.

 Entrevista realizada por Pamela Villarreal. Octubre, 2009. Lugar: Domicilio — Elena Rueda.
 Entrevista realizada por Pamela Villarreal. 29 Diciembre, 2009. Lugar: Rayitos de Ternura.
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Garantizar la seguridad del nifio es vital para este negocio, pero al mismo tiempo es
conveniente enfatizar que se debe ensefiar al nifio a vivir en un entorno real.

El amor por los nifios es la principal caracteristica de una buena Cuidadora Profesional.

La flexibilidad de horarios es una caracteristica valorada por las madres en el cuidado

infantil.

Impresiones Clave desde el punto de vista del Experto en Cuidado Infantil (Oferta)

2.6.

Es importante para este tipo de negocio contar con personal calificado y a la vez con
vocacion de “madres” porque se necesita para trabajar con nifios tan pequefios mucho amor,
entrega y responsabilidad.

Cada vez es maés frecuente entre la sociedad contratar este tipo de servicio, en el centro
infantil se ha observado un crecimiento del 15% de la demanda.

El medio de publicidad mas eficaz para este tipo de servicio, es el boca a boca, es
fundamental lograr tal nivel de satisfaccién entre los padres, para que se vean motivados, por
sus buenas experiencias a recomendar el centro entre su entorno social. Medio altamente

efectivo, barato y de mucha credibilidad para los prospectos - potenciales clientes.

ANALISIS DE LA DEMANDA

2.6.1. Estructuracion de la Demanda

El enfoque de la Demanda esta dirigido al mercado de Padres de Familia entre 26 y 46 afios de

edad, con hijos de 1 a 8 afios y que se vean en la necesidad de encargar sus hijos a terceras

personas, y para conformar su estructura, se tomara en cuenta la poblacion de Quito en el afio
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2010 que es de 2.239.191%, con su distribucién en edades de 26 a 46 afios de edad que son

695.165%° habitantes en total; y por Gltimo el total de nifios en Quito de 1 a 8 afios de edad que

son 332.593 nifios, representando el 14,85% de la poblacion total.

Tabla 2.5
Poblacion de Nifios de 1 a 8 afios de Edad (Norte y Valles de Quito)
Afio: 2010
, TOTAL NINOS
TOTAL DE TOTAL POBLACION EDADES: 1-8 ANOS
SECTOR P EDADES: 26-46 ANOS .
POBLACION . . (14,85% de la Poblacion de
(31% de la Poblacion de Quito) .
Quito)
NORTE DE
QUITO 886.943 274.952 40.830
VALLES DE
QUITO 293.558 91.002 13.513
TOTAL 1.180.501 365.954 54.343
Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
Tabla 2.6
Poblacion de Parejas con Nifios de 1 a 8 afios de Edad (Norte y Valles de Quito)
Afio: 2010
TOTAL PAREJAS
TOTAL ~
POBLACION CON N'ZNO(S)EE 1A8 TOTAL NINOS
EDADES: 26-46 . EDADES: 1-8 ANOS
SECTOR ANOS EDASE% 826'46 (14,85% de la
o . . )
(31% 32 gulii’fol;lacmn (14,85% de la Poblacion de Quito
Poblacion de Quito)
NORTE DE QUITO Hombres
274.952 hab. 131.537 21.297 40.830
VALLES DE QUITO Hombres
91.002 hab. 43.536 7.049 13513
TOTAL 28.346 54.343

Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

% INEC, Censo 2010.

% Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, Estadisticas, 2010 .
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Utilizando la Tasa Promedio de Crecimiento Poblacional (2001-2010) proporcionada por el

INEC, del 3,72%, se calcula el incremento de los datos anteriores, y se obtiene la siguiente

estructura de demanda:

Tabla 2.7

Proyeccién de la Poblacion de Parejas con Nifios de 1 a 8 afios de Edad
(Norte y Valles de Quito)

Anos: 2010 - 2015

Total Poblacion
Sector Norte de

Total Poblacién

Total Parejas con

Total Nifios

) Sector Valles de Niflosde 1 A8 | Edades: 1-8 Afos

Afios Quito Quito Afios (14,85% de la

(Edades: 26-46 (Edades: 26-46 (Edades: 26-46 Poblacién de
Af0S) AR0S)) AROS) Quito)
2010 274.952 91.002 28.346 54.343
2011 285.180 94.387 29.400 56.365
2012 295.789 97.898 30.494 58.461
2013 306.792 101.540 31.629 60.636
2014 318.205 105.318 32.805 62.892
2015 330.042 109.235 34.025 65.231

Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

2.6.2. Demanda Actual del Servicio

La Demanda es “aquella cantidad de un bien o servicio que es necesitada por los Consumidores

Potenciales de ese bien o servicio, para adquirirlos y asf satisfacer sus necesidades inmediatas™.*’

De acuerdo a los resultados estadisticos obtenidos en la investigacion de campo dirigida a las

parejas con hijos de 1 a 8 afios de edad, en la Parroquia Urbana de Jipijapa, del cantén Quito, se

determind los siguientes resultados:

7 BACA Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Pag. 88
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Figura 2.1

Demanda Actual del Servicio de Nifieras en la Parroquia Urbana de Jipijapa

DEMANDA ACTUAL DEL
SERVICIO
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%
0,00% -

S| NO

Fuente: Resultados de las Encuestas, en la Poblacién Urbana de Jipijapa, Norte de Quito.
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Por tanto, se deduce que la Demanda Actual (2010) para el Servicio Profesional de Cuidado
Infantil a Domicilio, es del 77,91%, de las parejas con edades entre 26 y 46 afios, con nifios de 1

a 8 afios, es decir 22.084 parejas (28.346 x 77.91%).

2.6.3. Proyeccion de la Demanda

Para la Proyeccién de la Demanda, se tomara en cuenta 6 afios de vida util del Proyecto (2010-
2015), y se la estima utilizando como fuente real las estimaciones y proyecciones realizadas por
el Instituto de la Ciudad del DM de Quito ICQ, basados en el Censo de Noviembre 2010,
formulado por el INEC, en cuyos datos se obtiene una Tasa de Crecimiento Anual Promedio,

para los préximos 5 afios, del 2,20%®, para la poblacién urbana de Quito.

%CQ, Distrito Metropolitano de Quito, Informe mensual Noviembre 2011.
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Tabla 2.8
Tasas de Crecimiento Anual por Edades de la Poblacién de Quito 2000-2010
- URBANA
ANO TOTAL
0-14 15-64 65y +
TASAS DE CRECIMIENTO (%)
1950-1960 2.7 3.7 2.1 1.5
1960-1970 3.0 3.2 2.9 1.9
1970-1980 2.9 2.5 3.2 2.4
1980-1990 2.5 1.6 3.2 2.8
1990-2000 2.1 0.7 2.9 3.4
2000-2010 1.6 0.2 2.2 3.4

Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: INEC

La demanda proyectada se presenta a continuacion:
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Tabla 2.9

Demanda Proyectada de Parejas con Nifios de 1-8 Afios
Proyeccion: 2010-2015

Tasa de Crecimiento: 2,20% Anual Zona Urbana

Parejas: Sector

Parejas: Valles

Total Nifos

Tﬁlt-%l Pe:jrejla'sb\cg n Norte Edades: 1-8 Afios
AR0S mo;ﬁgs Parejas: Sector | Parejas:Valles de Nivel de Nivel de
. ; / © .
(Edades: 2646 | T de Quito Quito Acepracion | SRRSO |G e e
5 77,91% = -
Afos) ’ Quito)
Norte y Valles
2010 28.346 21.297 7.049 16.592 5.492 54.343
2011 28.970 21.766 7.204 16.958 5.613 55.539
2012 29.607 22.244 7.363 17.331 5.736 56.760
2013 30.258 22.734 7.525 17.712 5.862 58.009
2014 30.924 23.234 7.690 18.102 5.991 59.285
2015 31.604 23.745 7.859 18.500 6.123 60.590

Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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Figura 2.2
Demanda de Parejas para Servicio de Cuidado Infantil a Domicilio —
Norte de Quitoy Valles

DEMANDA DE PAREJAS PARA SERVICIO DE CUIDADO INFANTIL
A DOMICILIO-NORTE DE QUITO Y VALLES

20000 - sy 477113102 18.500
16.958 -

18.000 + 16.592

16.000
14.000

12.000 -

10.000 - u Demanda sector norte de Quito

PAREJAS

i m Demanda Valles de Quito
8.000 36 62 91 23

6.000
4.000

2.000

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Figura 2.3

Demanda de Nifios de 1 a 8 afios que requieren Servicios de Cuidado en el Hogar

TOTAL DEMANDA DE NINOS DE 1 A 8 ANOS QUE REQUERIRAN DEL SERVICIO DE
CUIDADO EN EL HOGAR

62.000 7 60.590
59.285

60.000 - £2 ANQ

58.000 - 56.760
25.533

56.000 1" 54.343

54.000 A

52.000 A

50.000 T T r r r T
2010 2011 2012 2013 2014 2015

Fuente: INEC, Censo Noviembre, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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2.7. ANALISIS DE LA OFERTA

“La Oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estan dispuestos

a ofrecer a un precio y condiciones dadas, en un determinado momento.”?

Se expresa graficamente por medio de la Curva de la Oferta. La pendiente de esta curva
determina como aumenta o disminuye la Oferta ante una disminucién o un aumento del precio

del bien o servicio. Esta es la elasticidad de la Curva de Oferta.

Por lo tanto, la Oferta es la relacion entre la cantidad de bienes ofrecidos por los productores y el
precio de mercado actual, la representacion de la Oferta es directamente proporcional al precio,

resultando que la pendiente de una curva de Oferta tiende a ser creciente.

2.7.1. Tipo de Oferta

2.7.1.1. Oferta Competitiva

El Proyecto se enfoca en la Oferta Competitiva pues “existen muchos oferentes y muchos
demandantes, en donde los productores actian en situaciones de libre competencia.”30 Pues, en
este estudio de factibilidad, la actividad principal es la Atencion y Cuidados de los Nifios en el
hogar del Demandante, en donde existen varias Empresas que se dedican a esta actividad en el

mercado.

2.7.2. Datos Historicos de la Proyeccion de la Oferta
Segun datos del Ministerio de Inclusion Economica y Social (MIES), durante el periodo 2001

hasta 2010, en la ciudad de Quito, ha habido un incremento promedio del 22% anual en los

% BACA Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Pag. 95.
* BACA Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Pag. 97.


http://es.wikipedia.org/wiki/Productor
http://es.wikipedia.org/wiki/Precio
http://es.wikipedia.org/wiki/Elasticidad_%28econom%C3%ADa%29
http://es.wikipedia.org/wiki/Oferta
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Centros de Cuidado Infantil legalmente constituidos, en donde los centros atienden cada uno, un
promedio de 46 nifios. En la zona de los Valles, durante el mismo periodo, ha existido un
incremento promedio del 13,7% anual de estos Centros y Guarderias, con una capacidad
promedio de 40 nifios.

Tabla 2.10
Proyeccion Historica de los Centros de Cuidado Infantil del DMQ 2001-2010

ANOS | NUMERO DE CENTROS | NUMERO DE NINOS
2001 360 16560
2002 451 20746
2003 500 23000
2004 560 25760
2005 640 29440
2006 702 32292
2007 765 35190
2008 864 39765
2009 977 44934
2010 1104 50776

Fuente: MIES, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Tabla 2.11
Proyeccidn Historica de los Centros de Cuidado Infantil en los Valles de Quito 2001-2010
ANOS | NUMERO DE CENTROS | NUMERO DE NINOS
2001 130 5200
2002 148 5912
2003 168 6722
2004 191 7643
2005 217 8691
2006 247 9881
2007 281 11235
2008 319 12774
2009 363 14524
2010 413 16514

Fuente: MIES, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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2.7.3. Oferta Actual
La Oferta Actual lo constituyen los Centros de Cuidado Infantil considerados como Competencia
Directa, para los Servicios que prestara esta Agencia. La Zona de Influencia de este Proyecto,

sera aguella competencia localizada al Norte de la ciudad de Quito y en los Valles aledafios.

Para determinar la Oferta Actual existente, se obtuvo informacion directamente de la
competencia y datos estadisticos del MIES 2010. En el sector Norte de Quito, existen 464
centros de cuidado infantil** legalmente constituidos, con una capacidad maxima promedio de
46 nifios. En el sector de los Valles aledafios a Quito, se localizan 413 centros, con una capacidad

méaxima promedio de 40 nifios.

Se define como resultado una oferta total actual de 37.858 nifios, que son atendidos y cuidados
por 877 Centros de Cuidado Infantil durante el afio 2010.
Tabla 2.12

Oferta Actual de Centros de Cuidado Infantil en Zona Norte de Quito

- NUMERO DE -
ANOS CENTROS NUMERO DE NINOS
2010 464 21.344

Fuente: MIES, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C

Tabla 2.13
Oferta Actual de Centros de Cuidado Infantil en los Valles de Quito
~ NUMERO DE ~
ANOS CENTROS NUMERO DE NINOS
2010 413 16.514

Fuente: MIES, 2010
Elaboracion: Pamela Villarreal C

* MIES, Estadisticas, 2010.
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El incremento de Centros de Cuidado Infantil en el Distrito Metropolitano de Quito, y en los

Valles, ha aumentado notablemente, y sus causas son el Incremento de la Poblacion y la

necesidad de los padres en el cuidado de sus hijos, por falta de tiempo. Para la proyeccion de la

Oferta Actual de estos centros, se considera una Tasa de Crecimiento constante de la Oferta del

5% anual®, en las administraciones zonales Eugenio Espejo, La Delicia, Noroccidente,

Norcentral, Calderdn, y en los Valles, dentro de una linea de tiempo de 6 afios. A continuacion el

calculo de la proyeccion de la Oferta Actual.

Tabla 2.14

Proyeccién de la Oferta

Zona Norte de Quito y Valles Aledafios

Tasa de Crecimiento: 5% Anual

OFERTA
(Capacidad Maxima
de Nifios en los
Centros de Cuidado
Infantil)

2010

37.858

2011

39.751

2012

41.738

2013

43.825

2014

46.017

2015

48.317

Fuente: MIES, 2010

Elaborado por: Pamela Villarreal C.

® MIES, 2010.
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Figura 2.4
Proyeccién de la Oferta
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Fuente: MIES, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

2.8. DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

La Demanda Insatisfecha es igual a Demanda Futura — Oferta Futura.

Tabla 2.15
Proyeccion de la Demanda Insatisfecha de Nifios al Norte y Valles de Quito
DEMANDA INSATISFECHA
- DEMANDA
ANOS| DEMANDA FUTURA OFERTA FUTURA INSATISEECHA
2010 54.343 37.858 16.485
2011 55.539 39.751 15.788
2012 56.760 41.738 15.022
2013 58.009 43.825 14.184
2014 59.285 46.017 13.269
2015 60.590 48.317 12.272

Fuente: MIES, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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Figura 2.5
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Fuente: MIES, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Del célculo de la Demanda Insatisfecha, se interpreta que la Oferta de Centros de Atencién y
Cuidado Infantil en la Zona Norte y Valles aledafios de Quito, cubre solamente en promedio un
69,66% del total de la Demanda proyectada durante el periodo 2010 al 2015. Estos resultados
son muy positivos ya que la Demanda Insatisfecha Media, con lo que da la oportunidad del

ingreso de nuevos competidores en este mercado.

2.8.1. Analisis de la Demanda Insatisfecha Captada por el Proyecto
La Agencia tiene como meta captar el 0,31%* del total de la Demanda Insatisfecha, a partir del

afio 2010, cuyos calculos son detallados en el siguiente cuadro:

* Porcentaje obtenido de captacion otras Empresas competidoras de Quito, Entrevistas Propietarios de Centros de Cuidado Infantil, 2010.
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Tabla 2.16
Captacion de la Demanda Insatisfecha por el Proyecto
2010-2015
DEMANDA
ANOS IN 5 ETNI'SA;\'ED(;A‘H A | CAPTADAPOREL
PROYECTO
2010 16.485 51
2011 15.788 49
2012 15.022 47
2013 14.184 44
2014 13.269 41
2015 12.272 38

Fuente: MIES, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

2.9. ANALISIS DE PRECIOS

El establecimiento de los Precios por los Servicios de la Agencia, es el elemento mas importante
de la Estrategia Comercial, pues de ellos dependera la rentabilidad del Proyecto en estudio, y lo
que es més importante, medira el nivel de Ingresos.** El Analisis de Precios influye en el

Consumidor Final sobre la forma que este tiene en aceptar o no dicho producto.

2.9.1. Precios Historicos y Actuales

La Inflacién Anual y la Inestabilidad Econdmica del Pais desde el afio 2001 hasta 2010, han
incrementado las Pensiones Mensuales de las Guarderias y Centros Infantiles cada afio, lo que ha
facilitado el establecimiento de los precios de los servicios para este Proyecto. EI Cuadro de
Tendencias de Precios de los Centros de Cuidado Infantil y Tasas de Inflacion Anual se

presentan asi:

¥ SAPAG CHAIN, Nassir, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Pag. N. 36.
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Tabla 2.17
Proyeccién de Pension Mensual en Centros de Cuidado Infantil de Quito- 2001 al 2010
ANO | COSTO PENSION MENSUAL [ INFLACION ANUAL
2001 56,66 9,60%
2002 62,51 9,36%
2003 66,32 6,10%
2004 67,62 1,95%
2005 70,56 4,36%
2006 72,59 2,87%
2007 75,00 3,32%
2008 81,62 8,83%
2009 85,14 4,31%
2010 87,98 3,33%

Fuente: Banco Central del Ecuador, BCE, MIES, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

2.9.2. Métodos para Fijar los Precios

Para fijar Precios de Mercado en cualquier negocio, es necesario tener Informacion Primaria de
Fuentes Estadisticas, Comerciales y de Negocios, sobre los Costos de Operacion del Negocio
que se quiere proyectar, Precios de la Competencia, Cifras de Demanda, Comportamiento de la

Competencia ante el Cambio de Precios.

Para fijar los Precios de los Servicios que prestara la Agencia, se utilizara informacion de los
Precios de la Competencia y lo que los padres estan dispuestos a pagar. Los Precios con los que

se va a introducir el Servicio son mayores que los presentados por los competidores.

- Del servicio de Nifieras Temporales o Nifieras Canguro, el tiempo minimo del Servicio es de

2 horas en adelante. Por cada hora los Padres de Familia de los nifios de 1 a 8 afos, estan
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dispuestos a pagar $ 6,00 por hora.*> Los horarios en el dia son desde las 7:00 AM a 7:00
PM, y por la noche desde las 7:00 PM a 7:00 AM, de Lunes a Domingo y Dias Feriados.
(Los pagos lo realizan los Padres de Familia, en la Agencia).

Para el servicio de Nifieras Permanentes, el horario es continuo es decir desde las 8:00 AM
hasta las 6:00 PM. El pago por este servicio es de $ 240,00* (Salario Bésico trabajadores en
general en el afio 2010) que lo hace la Agencia, y los padres estan dispuestos a que se les

cobre una comisién del 40%, del Sueldo Bésico.

2.10. ANALISIS FODA

El Anélisis FODA, es aquel examen que se realiza a una empresa, para conocer las Fortalezas,

Debilidades, Oportunidades y Amenazas del Negocio y el Entorno en el cual compite.*’ El

Analisis FODA de esta empresa, se lo realizo en base a la informacion del Andlisis Externo e

Interno del Entorno en el cual compite.

2.10.1. Identificacién de Fortalezas

Estructura Organizacional Funcional y Eficiente en apoyo y coordinacion de funciones y
responsabilidades de los cargos.

Calidad y Eficiencia del Servicio.

Precios Bajos ofertados por la Industria de Cuidado Infantil que aumentan la Demanda del

Servicio.

% Estudio de Mercado: Encuestas, a Padres de Familia en la Jipijapa, Pregunta No. 9.
% Ministerio de Trabajo y Relaciones Laborales MTRL, Informe a la Nacién: Salario basico 2010.
¥ BACA Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Pag. 93.
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2.10.2. Identificacion de Oportunidades

Disminucién de la Inflacién.

e Disminucidn de las Tasas de Interés para Créditos Empresariales.

e Respaldo de Politicas de Desarrollo Empresarial propuestas en el Plan Nacional del Buen
Vivir 2010-2011.

e Instrumentacién Legal que sustenta planes y programas de Desarrollo para Microempresas y
Empresas Pequefias.

e Aumento gradual de la Poblacion de Quito, con Tasa de Crecimiento que viabiliza una
demanda constante del Servicio de Cuidados Infantiles.

e La Poblacion Economicamente Activa, posee edades entre los 15 y 65 afios.

e Mercado Potencial del 39,77% por Mujeres del Sector Urbano de Quito.

e Poder bajo de Negociacion de los Proveedores.

2.10.3. Identificacién de Debilidades

No existe una Promocidon adecuada del Servicio existiendo una Captacion Baja de Clientes.

Posicionamiento Nulo de la Empresa en la mente de los Clientes.

Baja capacidad de adquirir Créditos por montos superiores al 60% de la Inversion Total.

Bajo nivel de inyeccion de Capital de parte de los Accionistas.

2.10.4. ldentificacién de Amenazas

e Alta Tasa de Riesgo Pais.

e Aumento del Desempleo y Subempleo.
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e Limitada Capacidad de Consumo per Capita.
e Salarios Bajos y Canasta Familiar con Precios altos.
e Ingreso de Nuevos Competidores como Personas Naturales, Guarderias y Centros de

Cuidado Integral de Nifos.

2.11. ESTRATEGIAS DE SERVICIOS

2.11.1. Las Cuatro P’s del Marketing

Las estrategias a utilizarse es la de Diferenciacion, a través de la cual se definen la Estrategia del

Crecimiento del Ingreso y Estrategia de la Productividad basadas en:

a) Mejorar la Estabilidad ampliando las Fuentes de Ingresos que se obtienen de los Clientes.
b) Mejorar la Eficiencia Operativa trasladando a los Clientes o Canales de Distribucion mas

efectivos en costo.

Para realizar el Posicionamiento de la Agencia en el Mercado del Canton Quito, se utilizara las
Estrategias Operativas que se fundamentan en la 4 P’s, que en la actualidad se constituye en la
clasificacion mas utilizada para estructurar las variables de la mezcla de Mercadotecnia, para lo

cual, se identifican en: Producto, Precio, Plaza (Distribucion) y Promocion.

2.11.1.1. Estrategias de Producto

“Producto es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la empresa ofrece al mercado

meta’ »38

® PHILIP Kotler y Gary Armstrong, Fundamentos de Marketing, Page. 63.



VILLARREAL CANELOS |73

El "Producto”, tiene a su vez, su propia mezcla o mix de variables, entre las cuales tenemos las
siguientes caracteristicas: Atributos, Variedad, Valor Nutricional, Propiedades, Informacién
Nutricional y Calidad.

2.11.1.1.1. Nombre del Producto:

El Producto (Servicio) se comercializard bajo el nombre de la marca Banana — Nana
BabysSitting Center, que ofertara el servicio de Asistencia Profesional de Cuidado Infantil en el

Hogar / a Domicilio durante las 24 horas del dia, en las Modalidades Temporal y Permanente.

2.11.1.1.2. Disefio y Presentacion:

El Disefio y Presentacién del Producto se establecen bajo los siguientes atributos:

a) Marca

BaNaNa - NaNa Babysitting Center

b) Presentacion
Figura 2.6
Presentacion

Fuente: Disefio Original de la Autora
Elaborado por: Pamela Villareal C.
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c) Descripcion

Banana — Nana BabysSitting Center funcionara como una Agencia de Nifieras®, cuya funcién
primaria es la de reclutar nifieras y familias para ponerlas en contacto de acuerdo a su necesidad
por un valor monetario. Sin embargo, esta actividad serd complementada con otros aspectos de
vital importancia, que seran abordados en el perfil de la oferta como un servicio de excelencia en

el Cuidado Infantil.

El Equipo Profesional de Banana — Nana BabysSitting Center serd altamente calificado en
temas como: Nutricion, Psicologia, Ciencias de la Educacion y Parvularia, Seguridad, Primeros
Auxilios y Estimulacion Temprana; quienes le brindaran al nifio el apoyo y el cuidado necesarios

para el desarrollo saludable de sus capacidades fisicas, motrices e intelectuales.

Ademas, se contard con dos clases de Servicio para Cuidado Infantil en Banana — Nana
BabySitting Center: Nifieras Canguro (Temporales / por Horas) y Nifieras Permanentes, ambas
con alto nivel de conocimiento en temas relacionados con parvulos. Las “Nifieras Canguro”*;
“Son personas jovenes que se encargan de atender a nifios pequefios de 1 a 8 afios de edad, en
ausencia corta de los padres (minimo 2 horas). Las “Nifieras Permanentes”*': “Personal que se

encarga de forma continuada y exclusiva del cuidado de los nifios. Esto incluye todo lo que tiene

que ver con ellos, aseo, comida, etc.”

Entre el Personal Externo para esta Agencia, se contara con un Médico Profesional,

Nutricionistas especializados en alimentacion infantil, para garantizar una dieta balanceada que

* International Nanny Association. Septiembre, 2009. Traduccion de la Autora: Pamela Villarreal
http://www.nanny.org/fagsdefinitions.php. Septiembre 2009.

“*Te lo Cuido, www.telocuido.com. Marzo, 2009.

! Te lo Cuido, www.telocuido.com. Marzo, 2009.
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cubra los requerimientos nutricionales necesarios para el desarrollo 6ptimo de cada nifio, como
también los servicios de un Pediatra que brindara asesoria al Personal a través de conferencias,

charlas educativas y Utiles consejos para el cuidado del nifio.

También se dispondra de los servicios externos de un Psicélogo Infantil que brinde asesoria,
tanto a los Padres de Familia como a las Profesionales en Cuidado Infantil, en cierto tipo de
problemas que puedan surgir con los nifios (agresividad, trastornos del comportamiento, etc) o

simples dudas, consejos, que requieran consulta de un experto.

Banana — Nana BabySitting Center se compromete a:

= Desarrollar una relacion afectiva, armoniosa y estable entre el nifio y la Profesional en
Cuidado Infantil, que favorezca el desarrollo emocional equilibrado; permitiendo la
expresion de sus emociones y, a la vez, que ayude a canalizar sus conflictos.

= Brindar una estimulacion motriz adecuada al nivel de maduracién de cada nifio.

= Promover la formacion de habitos higiénicos y cuidados personales de cada nifio.

= Proporcionar una salud preventiva e integral a los nifios dentro del propio hogar.

= Atender durante todo el afio y todos los dias de la semana en horario ampliado, alternativa
ventajosa para los Padres de Familia.

= Fomentar una comunicacion positiva entre los Padres de Familia y las profesionales del
cuidado, para desarrollar una relacion de crianza compartida que beneficie al nifio.

= Promover la participacion activa y dinamica de los Padres de Familia en el cuidado de los
nifos, es decir, que los Padres de Familia, se sientan en plena libertad de intervenir, ya sea,
con comentarios 0 sugerencias de mejora, sobre el servicio que estan recibiendo de la

Agencia.
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= Capacitar de manera continua a las nifieras en temas de interés a la formacion y desarrollo del
parvulo.

= Evaluar continuamente la satisfaccion del cliente en el servicio de las nifieras, a traves de una
hoja de control en el que se registre la calificacion del servicio, comentarios, observaciones,
etc.

= Evaluar a las nifieras en cuanto a su desempefio, aptitudes y actitudes, habilidades,

experiencia, entre otros.

Todas estas propuestas demuestran la trascendencia del proyecto, que sin lugar a dudas sera una
alternativa que genere gran demanda dentro de la poblacion del Sector Norte y Valles aledafios

de Quito.

Servicios de Apoyo

La estrategia de mezclar los servicios hace que Banana — Nana BabysSitting Center encuentre
mas clientes por el atractivo que presenta un servicio novedoso, profesional y de calidad, por eso
los servicios de la Agencia se encuentran relacionados con todos los servicios secundarios que un
nifio por lo general necesita y el cliente en muchas ocasiones también lo solicita como

complementos.

Cabe recalcar que en este caso Banana — Nana BabysSitting Center solo procedera a presentar
opciones de las Alianzas Estratégicas disponibles que ofrezcan lo que la familia cliente necesita,
entre este tipo de servicios relacionados se encuentran los siguientes:

= Centro de Estimulacion Temprana

=  Academias de Idiomas
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= Boutiques Infantiles

= Consultorios Meédicos

= Fiestas Infantiles

= Decoracion y Muebles

= Dulcerias

= Centros de Entretenimiento

= Librerias

Todos estos servicios seran presentados en el directorio propio de la Agencia a los clientes para
que ellos escojan lo que deseen, y se ganara un porcentaje por ser intermediarios de los clientes

con los proveedores de este servicio.

2.11.1.2 Estrategias de Precios
Los factores que Banana — Nana BabysSitting Center, tomard en cuenta para formular su
Estrategia de Precios son:

e Las Politicas de Descuento, establecidas para los potenciales clientes.
e EI Numero de Servicios que ofrece Banana — Nana BabySitting Center.
e La Capacidad de Pago de las Familias.

e Las Garantias que ofrece esta Agencia, en cuanto al bienestar de los nifios, la alimentacion, el

personal capacitado, la atencion oportuna, la salud, el Servicio de Pediatria, el transporte, etc.
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Como Estrategias Principales de esta Agencia seran:

El pago de una comision del 25% para la Agencia, por parte del Padre de Familia, cuando
requieran los servicios de Nifieras Temporales en Horarios Nocturnos, es decir, desde las
7:00 PM a 7:00 AM, entre Lunes y Viernes.

e Para los servicios de Nifieras Temporales, se beneficiard al Padre de Familia, extendiendo el
servicio los fines de semana y feriados, con precios de $ 8,00, si el servicio es de dia, de 7:00
AM hasta las 7:00 PM y de $ 9,00, si el servicio es por las noches, desde las 7:00 PM hasta
las 7:00 AM; mas una comision de Agencia del 25% en ambos casos.

e El pago de una comision para la Agencia del 40% sobre el Sueldo Basico de $240,00, cuando
se requiera el Servicio de Nifieras Permanentes.

e Banana — Nana BabySitting Center por ser una Agencia que brinda un nuevo servicio a los
Padres de Familia de las zonas urbanas al Norte de Quito y Valles, y por ser este mercado de
un Nivel Socioeconémico, Medio-Alto y Alto, los precios con los que se introduciran los
servicios seran superiores a los presentados por los competidores, puesto que la Ventaja
Competitiva se enfocaran al cuidado y atencion primaria de nifios de 1 a 8 afios de edad, a
domicilio y promover el Desarrollo de una “Asociacion” entre la Familia y la Profesional.

e Luego de mantenerse el precio en un porcentaje mayor al precio normal, y conforme se
incremente la Demanda del Servicio en un 30%, se debera tomar acciones en bajar los
precios temporales (por horas) del servicio un 20%, especialmente en el dia, haciendo esto
cada vez que exista este incremento porcentual en base a la Demanda en estos sectores de la
Poblacion.

e Para mantener el precio en un nivel optimo para la prestacion del servicio se debe aplicar

una estrategia de liderazgo en costos, utilizando de forma eficiente los recursos primarios y
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secundarios con que se cuenta, esto ayudarad que tanto los empleados como los directivos,
sepan ahorrar sus recursos y utilizar con eficiencia los mismos.

También se fijara un precio mediante descuentos y rebajas para potenciales clientes, e
igualmente se modificaran los precios temporales (por horas) tanto del dia como por la
noche, para recompensar a los clientes por el pago oportuno, o una rebaja del 10% en la
comisién que percibe la Agencia por el servicio de Nifieras Permanentes, cuando los Padres
de Familia tienen dos o mas nifios de 1 a 8 afios de edad que requieren de atencion de las
nifieras.

Tabla 2.18

Nifieras Temporales (Temporales-Por Horas con un minimo de 2 horas)

NINERAS TEMPORALES (HONORARIOS PROFESIONALES)

COMISION
SERVICIO ENTRE LUNES Y PAGO POR IVA PRECIO
AGENCIA
VIERNES HORA 12% TOTAL
25%
DIA DE 7:00 AM A 7:00 PM $ 6,00 - $0,72 | $ 6,72
NOCHE* DE 7:00 PM A 7:00 AM $ 6,00 $ 1,50 $072 | $ 8,22
* Para el Horario Nocturno se
considera un 25% adicional.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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Tabla 2.19

Nifieras Temporales (Temporales-Por Horas con un minimo de 2 horas)

NINERAS TEMPORALES (HONORARIOS PROFESIONALES)

SERVICIO SABADOS, COMISION

PAGO POR PRECIO

DOMINGOS Y AGENCIA IVA 12%
HORA TOTAL
FERIADOS 25%

DIA DE 7:00 AM A

$ 8,00 $ 2,00 $ 0,96 $ 10,96
7:00 PM
NOCHE* DE 7:00 PM

$ 9,00 $ 2,25 $ 1,08 $ 1233
A 7:00 AM

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Tabla 2.20

Nifieras Permanentes

NINERAS PERMANENTES

SALARIO COMISION
SERVICIO BASICO (2010) AGENCIA 40% PRECIO
IVA 12%
CONTINUO (cancelado por (cancelado por el TOTAL
la Agencia) Padre de Familia)
DE 8:00 AM A $ 240,00 $ 96,00 $ 11,52 $ 107,52
6:00 PM

* Para Las Nifieras Permanentes se cobra una comision del Salario Basico Unificado

$240,00.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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2.11.1.3. Estrategias de Plaza

“Plaza: También conocida como la estrategia de Distribucion, incluye todas aquellas actividades
de la Empresa que ponen el producto a disposicién del Mercado meta” **. El mercado Objetivo o
Meta para este Producto serd: EI Norte del DM de Quito y los Valles aledafios como son:

Cumbaya, Tumbaco y los Chillos.

Banana — Nana BabySitting Center contara con una oficina ubicada en el barrio Jipijapa del
sector de la Plaza de Toros, en la cual se realizaran todas las operaciones de comercializacion de
los servicios hacia el Mercado Meta. Los padres podrén acudir a la empresa para conocer a las
personas que trabajan en ella, y para solicitar el servicio, el cual maneja un canal directo,
prestando el servicio en cada hogar, actuando la Agencia como intermediaria entre las Nifieras y

las Familias.

Figura 2.7

Disefio Virtual de la Agencia

Fuente: Disefio Original de la Autora
Elaborado por: Pamela Villareal C.

“2 PHILIP Kotler y Gary Armstrong, Fundamentos de Marketing, Pag. 63.
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2.11.1.4. Estrategias de Promocion

“Promocioén: Comprende una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y

2943

recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto Sus variables son las

siguientes:

2.11.1.4.1. Marca

El nombre escogido para la marca, creacion original de la Autora de este Proyecto, Pamela
Villarreal C., es Banana — Nana BabySitting Center, porque es facil de pronunciar y de retener
en la mente, se ha utilizado la combinacion de las palabras “nana” y “banana” cuya creativa

fusion dieron lugar a un nombre original y divertido que facilmente se asocia a los nifios.

Se aspira que este nombre se convierta en una marca paraguas para el cuidado de los nifios y en

el cimiento de la empresa, prestigio alcanzado por el servicio brindado y por el uso de marca.

2.11.1.4.2. Logotipo

Este logo es pensado para captar y atraer la atencidon de los nifios y sus padres, transmite un
concepto infantil y tierno a la vez. Los colores elegidos son llamativos y vibrantes que despiertan

los sentidos de los clientes objetivos.

El disefio y es una creacion original de la autora de este proyecto, quien ha combinado colores
atractivos que compaginan perfectamente con el concepto que lleva Banana — Nana
BabysSitting Center. La marca se ubicara en las instalaciones, documentos, letreros, articulos,

etc.

“ PHILIP Kotler y Gary Armstrong, Fundamentos de Marketing, Pag. 63.
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Figura 2.8
Logotipo

Fuente: Disefio Original de la Autora
Elaborado por: Pamela Villareal C.

2.11.1.4.1.3. Medidas de Posicionamiento

Como medida para posicionar la marca en la mente del consumidor, se ha disefiado un carnet de
identificacion y unas pulseras promocionales para los nifios que se encuentran bajo el cuidado de
la Agencia, asi se logra promocionar el servicio de la empresa. Por ejemplo, cuando la cuidadora
sale a pasear con el nifio, éste llevara en un lugar visible su carnet con su informacion, incluso

como medida de seguridad.
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Figura 2.9
Carnet de ldentificacion

JulyRiera

4 afios
Nombre Nifiera:  Katty Bracho
ID Banana: 2085

Este nifio se encuentra atendido por los Servicios
Profesionales de BaNaNa — NaNa BabysSitting Center,
si usted encuentra este carnet o se presenta alguna
emergencia, favor comuniquese al 095-062-707.
www.banana-nana.com

Fuente: Disefio Original de la Autora
Elaborado por: Pamela Villareal C.

Figura 2.10

Pulseras Promocionales

Fuente: Disefio Original de la Autora
Elaborado por: Pamela Villareal C.

Para apoyar la estrategia de posicionamiento de la empresa, las Nifieras Temporales y
Permanentes, portaran la credencial de identificacion en el uniforme distintivo de Banana —
Nana BabysSitting Center, al igual que el de los nifios, que busca crear una imagen corporativa

dentro de la comunidad.
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Figura 2.11

Credencial de las Nifieras

Bl 1 M
o

Servicios Profesionales de BaNaNa — NaNa
BabySitting Center, si usted encuentra este carnet o
se presenta alguna emergencia, favor comuniquese al
095-062-707.
www.banana-nana.com

Fuente: Disefio Original de la Autora
Elaborado por: Pamela Villareal C.

Figura 2.12

Uniforme de las Nifieras

A, n"_,)"” .;_ :f 'lr)v
)) ))),,, \Dir
:

§

'yan

{ A
Fuente: Disefio Original de la Autora
Elaborado por: Pamela Villareal C.

El uniforme de Banana — Nana BabysSitting Center ademas de ser llamativo y agradable a la

vista es funcional, puesto que es hecho con una tela impermeable contra accidentes (derrames de
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leche, jugo, etc). Lo que no implica mayores gastos y contribuye a la imagen de la empresa

Banana — Nana BabysSitting Center.

2.11.1.4.4. Servicio Postventa

La calidad del servicio de Banana — Nana BabySitting Center esta dada por su capacidad de
satisfacer las necesidades y expectativas que los clientes atribuyen al servicio. Para lograr la
satisfaccion plena se requiere de retroalimentacion, que sera un pilar de la empresa. Se considera
que la relacion de largo plazo con las familias garantiza los ingresos de la empresa, y para que
esto se dé se requiere de comunicacién permanente con los padres. Lo mas importante es
identificar cual fue el valor percibido por los padres después de la prestacion de un servicio,
siempre se va contactar al padre y se pedira reporte a la nifiera de como fue el servicio, asi se

garantiza que se corrigen los errores y se multiplican los aciertos.

2.11.1.4.5. Descuentos

La estrategia de descuentos se aplicard cuando se acceda a los servicios por medio de una
recomendacion de algun cliente de la empresa, que puede ser establecido en un 10%. También se
incluird cupones de charlas informativas sobre cuidado infantil en la publicidad que salga en las

revistas especializadas.

2.11.1.4.6. Comunicacion

Banana — Nana BabysSitting Center tendra una fortaleza en comunicacion, siempre se eligen
lugares y momentos estratégicos para comunicar el servicio, aprovechando al méximo la

agrupacion de familias. Ejemplos de lugares donde se comunica el servicio: Clubs de la Ciudad,
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Centros Comerciales en fines de semana, Centros de Estimulacion, Guarderias, Preescolares,

Areas Neonatales de las Clinicas, Colegios, en Centros de Pediatria, y Peluquerias Infantiles.

La empresa pautara en paginas de internet de marcas que los padres confian, como por ejemplo:
Jhonson y Jhonson, revista Mama, Hogar, Familia, Para mi Bebé, Club Bebitos de Fybeca, redes
sociales, etc. También es conveniente asistir a cualquier evento que convoque familias y
especialmente a aquellas que tengan nifios pequeiios, se ha pensado en la posibilidad de
participar, o por lo menos dejar flyers de Banana — Nana BabySitting Center, en la “Feria de

Guarderias 2011”, debido a la gran afluencia de gente con nifios chiquitos.

Para facilitar el intercambio de opiniones del Servicio de Banana — Nana BabySitting Center
entre los usuarios, se pondra a disposicion la pagina web de la Agencia para que los nuevos
clientes puedan acceder a los testimonios de los clientes de la Agencia, y desarrollar confianza en
el servicio ofertado. En esta pagina interactiva se creara una comunidad virtual que compartira
consejos, subira fotos de sus hijos, calificara el servicio y daras sus recomendaciones para mejora

del producto.
2.11.1.4.7. Publicidad

La publicidad ha sido desde hace mucho tiempo el instrumento que mas se ha utilizado en el
sector de los servicios. Los servicios para poder llegar a sus mercados objetivos deben
desarrollar la publicidad para poder darse a conocer a los clientes. Los medios masivos como la

prensa, television y radios se emplean mas en la captacion de clientes.
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En Banana — Nana BabysSitting Center estd previsto publicitar en revistas dirigidas a
segmentos que buscamos como Hogar, Familia y en revistas de las tarjetas de crédito las cuales

estan en contacto con el mercado objetivo deseado.

El Internet serd una de las formas de publicidad constante de Banana — Nana BabySitting
Center en la cual podriamos observar las fotos de las nifieras, los nifios que se han cuidado, las
caracteristicas de las profesionales y desarrollar un portal interactivo donde la gente pueda
contratar los servicios de acuerdo a su necesidad. Todo esto a través de una atractiva pagina

Web disefiada para captar al cliente y presentar una excelente imagen (E- Commerce).

El letrero de Banana — Nana BabySitting Center debe ser informativo y estar a la vista del
publico. Debe incluir el nombre, nimero de teléfono, direccion, horas de servicio, y programas
especiales que se ofrezca en el centro. En algunos casos los reglamentos de la ciudad restringiran
el tamafio del letrero, asi que se tratara de utilizar eficientemente el espacio permitido. Un

disefiador grafico indicara la manera mas eficiente de delinear el letrero.

Figura 2.13
Letrero

Fuente: Disefio Original de la Autora
Elaborado por: Pamela Villareal C.



VILLARREAL CANELOS |89

Una forma muy especializada de promocién que la mayoria de los Centros de Cuidado Infantil

encuentran particularmente util, es un folleto bien presentado acerca del centro. Este método

perfectamente puede ser reproducido en Banana — Nana BabySitting Center. Este debe ser un

folleto completo y debe planearse muy bien antes de imprimirlo.

Esta sera la primera oportunidad de permitir a los clientes ver por escrito todos los servicios que

se proporcionan, asi mismo ver las razones por las cuales ellos elegirén este tipo de servicio y no

el de los centros infantiles convencionales.

Los folletos de Banana — Nana BabySitting Center se deberan distribuir a posibles clientes,

empleados, camaras de comercio, en conferencias y otras juntas de negocios.

% servicios B

Beete - 70
 pone asu disposidén:
Nifieras permanentes.

U

0 Y A
Fuente: Disefio Original de la

Figura 2.14

Folleto
Wiy

Amor y cuidodo infandil
profesional

tora

Au

Elaborado por: Pamela Villareal C.
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2.11.1.5. Implementacion y Control

La implementacion de este plan estard bajo la responsabilidad de la Gerente Propietaria de
Banana — Nana BabySitting Center con la colaboracién del personal que trabaje en la empresa,
como ya se dijo antes todo el personal seria considerado como potenciales vendedores a la hora

de contacto con un cliente.

También es importante llevar a cabo las negociaciones necesarias con clientes mayoristas y otras
fuentes de distribucién, cotizar con Agencias de Publicidad y Medios de Comunicacion para

escoger la que mejor convenga a la empresa y a la realizacion de la Camparfia de Promocion.

Se debera llevar un control mensual de la puesta en marcha del plan versus el presupuesto
asignado y el cumplimiento de los objetivos. Ademas las actividades promocidnales se deben
realizar de acuerdo al cronograma anual planificado. Este cronograma debe ser desarrollado por
el Personal Administrativo de la Empresa y seguido por todo el Personal, especialmente por las

Cuidadoras Profesionales.
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CAPITULO I

ESTUDIO TECNICO

3.1. LOCALIZACION DEL PROYECTO

3.1.1. Macrolocalizacién
El Proyecto se ubicard en el Distrito Metropolitano de Quito, el cual tiene las siguientes
caracteristicas.

Figura 3.1
Macrolocalizacién

Quito:

Capeal de la Repubica del Ecuador
E‘U‘i.-dad Centraidel Diststo Meropoitaro de
o

Ubicada al Noreste de
Sudamernca a 2850 msom.

Foblacion: 1.835.641 had

Fuente: Municipio del D.M.Q., 2010
INEC, 2010
Elaborado por: Municipio del D.M.Q.
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El Distrito Metropolitano de Quito (DMQ) de acuerdo con su Municipio se encuentra distribuido

en 5 zonas y son:

a)

b)

d)

Zona Sur: Constituido por los sectores Quitumbe y Eloy Alfaro; conjuntamente ambos
albergan a 712.734,50 habitantes, que representan al 31.83% del total de la poblacion del
DMQ.

Zona Centro: Constituido por el sector Manuela Séenz, que alberga 268.702,92 habitantes;
representa el 12% del total de la poblacion del DMQ.

Zona Norte: Conformado por los sectores Eugenio Espejo, La Delicia, Noroccidente,
Norcentral y Calderdn. Conjuntamente habitan en él, 886.943,56 habitantes y representa al
39,61% del total de la poblacién del DMQ.

Zona Los Valles: Habitado por 293.557,94 personas y representan al 13.11% del total de
habitantes en el DMQ.

Zona No Definida: Corresponde a barrios periféricos y/o marginales del DMQ, habitan

77.252,09 personas y representan el restante 3.45% del total de habitantes del DMQ.
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Tabla 3.1
Zonas de Distribucion Poblacional en el DMQ
ZONA SUR POBLACION | PORCENTAJE
QUITUMBE 225.152,83 31,59
ELOY ALFARO 487.581,67 68,41
(1) TOTAL ZONA SUR 712.734,50 31,83
ZONA CENTRO
MANUELA SAENZ 268.702,92 12,00
(2)TOTAL ZONA
CENTRO 268.702,92 12,00
ZONA NORTE
EUGENIO ESPEJO 431.675,43 48,67
DELICIA 310.252,86 34,98
NOR OCCIDENTE 14.191,10 1,60
NOR CENTRAL 19.778,84 2,23
CALDERON 111.134,03 12,53
(3)TOTAL ZONA NORTE 886.943,56 39,61
ZONA VALLES

TUMBACO 70.424,55 23,99
LOS CHILLOS 138.265,79 47,10
CUMBAYA 84.867,60 28,91
(4)TOTAL ZONA
VALLES 293.557,94 13,11
TOTAL ZONAS (1+2+3+4) | 2.161.938,91 96,55

(5) NO DEFINIDAS 77.252,09 3,45
TOTAL DMQ
(142+3+4+5) 2.239.191,00 100,00

Fuente: Municipio Metropolitano de Quito, INEC 2010

Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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3.1.2. Microlocalizacién
Tabla 3.2

Matriz Ubicacion del Proyecto

Metodo de Ponderacion por Sectores

NORTE CENTRO SUR

FACTOR PESO — — —

RELEVANTE | ASIGNADO | cgjificacién Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion Calificacion
Ponderada Ponderada Ponderada

1.Cercano los
clientes 0,2 5 1.00 1 0.20 3 0,6
potenciales
2. Cercano a
Empresas’ 0,25 5 1,25 3 0,75 3 0,75
ancos, centros
comerciales
3. Servicios 0,05 5 0,25 5 0,25 5 0,25
Basicos
4. Personal 0,05 5 0,25 3 0,15 1 0,05
Disponible
5. Seguridad 0,2 4 0.80 2 0,4 3 0,6
6. Acceso a
Vias, calles 0,1 5 0,5 2 0,2 4 0,4
principales
7. Costo 0,15 3 0,45 3 0,45 5 0,75
Alquiler local

TOTAL 1 45 2.4 3.9

Fuente: Municipio Metropolitano de Quito, INEC 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Resultado: El Sector que ha reunido el mayor puntaje es el Sector Norte de Quito con 4.5, en
segundo lugar estaria el sector Sur de la ciudad con un puntaje de 3.9. Por lo que, la ubicacién

del Proyecto se realizara en el Sector Norte.

La oficina de la Agencia de Cuidado Infantil estard ubicada en la Zona Norte de Quito, Parroquia
Chaupicruz, Barrio La Jipijapa, Sector Plaza de Toros, por ser una zona comercial y cercana al

centro comercial y bancario de Quito como es el de la Carolina.
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Figura 3.2

s

Fuente: Municipio del D.M.Q-INEC, 2010
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

3.2. INGENIERIA DEL PROYECTO

3.2.1. Tamano del Local

3.2.1.1. Capacidad Instalada

La Empresa Banana — Nana BabysSitting Center, tendra una Capacidad Instalada para atender a
51 nifios durante la vida Gtil del Proyecto con la prestacion de Servicios de Cuidado Infantil en el
hogar / a domicilio, bajo la modalidad de Atencion Permanente y Cuidados Integrales para

Familias del Norte de Quito y Valles aledarios.

3.2.2. Tamaiio de la Inversion del Proyecto

El presente Proyecto para su implementacion requiere de una inversion de $24.490,44, de la cual
un 83% se requiere para la adquisicién de Activo Fijo, un 6 % para el Activo Diferido y un 11%

para Capital de Trabajo.
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Tabla 3.3
Inversiones del Proyecto

INVERSION VALOR TOTAL

ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIAY EQUIPO 2.785,00
Refrigeradora 1.882,00
Cocina 503,00
Equipo de sonido 215,00
Microondas 120,00
DVD Player 65,00
VEHICULOS 13.468,00
Furgoneta VAN-Cinascar 12.500,00
Repuestos y Accesorios 968,00
EQUIPOS DE OFICINA 469,00
Fax 135,00
Teléfonos 64,00
Calculadora 30,00
Impresora-Escaner Lexmark 240,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.800,00
Computadoras Altek 500 GB 1.800,00
MUEBLES Y ENSERES 690,00
Sillas 250,00
Mesas para Computadoras 120,00
Archivadores 80,00
Escritorios 200,00
Mesa de Centro 40,00
CONSTRUCCION E INSTALACION 1.090,00
Pintado y Adecuacion de Oficinas en M2 750,00
Rotulacion 40,00
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Accesorios Decorativos 150,00
Decoracion Oficinas 150,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 20.302,00
ACTIVOS DIFERIDOS

Constitucion Legal de la Empresa 300,00
Patentes y Marcas 300,00
Gasto de Capacitacion 200,00
Estudios del Proyecto 800,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1.600,00
CAPITAL DE TRABAJO 2.588,44

TOTAL INVERSION INICIAL 24.490,44

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

3.2.3. Estimacion de Costos

3.2.3.1. Anaélisis Costo-Volumen-Utilidad

Los Costos estimados que se cargaran a los servicios seran solamente los Costos Fijos como:

Arriendo, Servicios Basicos, Internet, Movilizacion Personal.

3.2.3.1.1. Costo Nifieras Temporales (por Horas)

Las Nifieras por Horas trabajaran un minimo de 2 horas por dia, siendo su actividad por

Honorarios Profesionales, a un precio entre: $ 6,00 y $ 9,00 por hora, dependiendo si trabajan de

Lunes a Viernes, o Fines de Semana y Feriados, en horario Diurno y Nocturno ($9,00 en horas

de la noche). Estos ingresos recibe la Agencia Banana — Nana BabySitting Center. La Agencia

posee 10 Nifieras Temporales.
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3.2.3.1.2. Costo Nifieras Permanentes
Las Nifieras Permanentes trabajan de planta en la Agencia, en jornadas por dia de 8 horas como
establece la ley; siendo su ganancia el salario basico unificado para el afio 2010, que es de $

240,00 maés los Beneficios de Ley. La Agencia posee 5 Nifieras Permanentes.

3.2.3.1.3. Volumen de Nifieras Temporales

El volumen por Servicio de Nifieras Temporales son 10 nifieras a razon de 88 horas trabajas por
mes cada una, en el caso de que trabajen de Lunes a Viernes. Para el segmento de nifieras que
trabajan fines de semana y feriados, son un estimado de 32 horas por mes. Es decir, que en las 10
nifieras el volumen de servicio sera de:

Tabla 3.4

Costo-Volumen-Utilidad en Servicios de Nifieras Temporales

NINERAS TEMPORALES

HORAS TOTALES COSTO VOLUMEN DE VENTA
CANTIDAD /| MES HORA MENSUAL
10 88 $ 6,00 $ 5.280,00
10 32 $ 8,00 $ 2.560,00
TOTALES MENSUALES
ESTIMADOS 120 $ 7.840,00

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

3.2.3.1.4. Volumen de Nifieras Permanentes
El volumen por Servicio de Nifieras Permanentes son 5 nifieras a razon de 240 horas trabajadas
por mes cada una, en el caso de que trabajen de Lunes a Domingo y dias feriados. Es decir, que

en las 5 nifieras el volumen de servicio sera de:
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Tabla 3.5

Costo-Volumen-Utilidad en Servicios de Nifieras Permanentes

NINERAS PERMANENTES
HORAS . o VOLUMEN DE
CANTIDAD TOTALES/ CsoAl\ﬁfplz?g éOAgolch)L COMISION
MES MENSUAL
5 240 $ 480,00 $ 480,00
TOTALES
MENSUALES 240 $ 480,00
ESTIMADOS
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
3.2.3.1.5. Utilidad Nifieras Temporales
Tabla 3.6
Nifieras Temporales (por Horas)
NINERAS TEMPORALES (POR HORAS)
COMISION
SERVICIO ENTRE SEMANA PAGO POR AGENCIA | IVA12% PRECIO
HORA TOTAL
25%
Dia $ 6,00 - $0,72 $6,72
Noche* $ 6,00 $1,50 $0,72 $8,22
* Para el Horario Nocturno se considera un 25% adicional.
Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
Tabla 3.7
Nifieras Temporales (por Horas)
NINERAS TEMPORALES (POR HORAS)

SERVICIO .

FINES DE PAGO POR CA%'\Q\,S(I;C.)AI\I VA 129 PRECIO
SEMANAY HORA 2504 0 TOTAL
FERIADOS 0

Dia $ 8,00 $2,00 $0,96 $10,96
Noche $9,00 $2,25 $1,08 $12,33

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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3.2.3.1.6. Utilidad Nifieras Permanentes
Tabla 3.8
Nifieras Permanentes
NINERAS PERMANENTES

COMISION 0
SERVICIO AGENCIA 40% * IVA 12% PRECIO TOTAL
Continuo $ 96,00 $ 11,52 $ 107,52

* Para Las Nifieras Permanentes se cobra una comisién del Salario Basico Unificado $240,00.

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

4.1. FORMULACION DE LA EMPRESA

4.1.1. Definicion del Nombre Comercial de la Empresa

Tomando como referencia el Diagnéstico Situacional y el Analisis de los Factores Externos e
Internos, se establece que es necesario crear una Agencia de Nifieras, que ofrezca el Servicio de
Asistencia Profesional de Cuidado Infantil en el hogar / y a domicilio durante 24 horas, en vista
de que existen Oportunidades y Fortalezas para ofrecer el Servicio de Cuidado Infantil

Profesional en el Domicilio.

Para lo cual, es necesario identificar a la empresa con una Razdn Social con la que se posicionara
el Producto (Servicio) en el Mercado Ecuatoriano (Sector Norte de Quito y Valles aledafios). En
consecuencia, la Empresa tendra una Actividad Comercial clasificada en el SRI, CIIU

N8531.01.

Actividades de asistencia social prestados por : guarderias con internado, hogares,
N | 8531.01 |Orfanatos y albergues infantiles, instituciones que atienden a madres solteras y a
sus hijos.

Por tanto en el R.U.C., se registra como: Empresa de Servicios de Asistencia Social, que

atienden a Madres Solteras y a sus Hijos Banana — Nana BabySitting Center.
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4.1.2. Definicién del Negocio

“Consiste en definir el terreno real de interés empresarial: general o diversificado del Servicio™*

El negocio en el que incursiona la empresa Banana — Nana BabySitting Center, es la VVenta del

Servicio de Asistencia Profesional de Cuidado Infantil en el hogar / a domicilio durante 24 horas.

4.1.3. Tipo de Empresa

El tipo de empresa que se va a constituir es como Compafiia Limitada, debido a que se necesita
de un menor capital para constituirse ($800), y de un capital social minimo de $ 10.000,00,
siendo la responsabilidad de su propietario la correcta administracion y custodia del capital
invertido. Ademas esta empresa ofrecera un servicio nuevo, que va a incursionar por primera vez
en el mercado de Quito. EI Sector y Actividad al que pertenece la Empresa se describe a

continuacion en el siguiente grafico.

Figura 4.1
Tipo de Empresa

SECTOR: COMERCIO AL POR
MAYOR Y MENOR

INDUSTRIA : SERVICIOS

PROFESIONAL EN EL HOGAR Jf A
DOMICILIO

AGENCIA DE CUIDADO INFANTIL |

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

“ SERNA Humberto, Planificacion y Gestion Estratégica, Pag. 5
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4.2. REQUISITOSY TRAMITES LEGALES

Es necesario cumplir con la entrega de la documentacion que exige el Ministerio de Inclusion
Econdmica y Social MIES, para iniciar un negocio de Cuidado Infantil. Es importante recalcar,
que para el Servicio de Nifieras no hay estipulaciones establecidas, sin embargo, se ha creido

conveniente adjuntar esta documentacion en la seccion de Anexos.

4.2.1. Base Legal

4.2.1.1. Titularidad de la Propiedad de la Empresa

La empresa Banana — Nana BabySitting Center se constituird como Compafiia Limitada en la

Superintendencia de Compafiias.

4.2.1.2. Requisitos para Constitucion en la Superintendencia de Companiias
Numeros Minimo y Maximo de Socios

La compafiia se constituird con dos socios, como minimo, o con un maximo de quince, y si
durante su existencia juridica llegare a exceder este nUmero debera transformarse en otra clase de

compafiia o disolverse (Art. 95 de la Ley de Compafiias).

Capital Minimo

El Capital Minimo con que ha de constituirse la compafiia es de ochocientos dolares ($ 800), de
acuerdo, con lo dispuesto en la Resolucion No. 99.1.1.3.008 de 7 de septiembre de 1999,
publicada en el R.O. 278 de 16 de septiembre del mismo afio, en concordancia con el Art. 99
literal g) de la Ley para la Transformacion Econdmica del Ecuador, de 29 de febrero del 2000,

publicada en el R.O. 34 de 13 de marzo del mismo afio. El capital deberd suscribirse
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integramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada participacion. Las
aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles

0, incluso, en dinero y especies a la vez.

En cualquier caso, las especies deben corresponder a la actividad o actividades que integren el
objeto de la compafiia (Arts. 102 y 104 de la Ley de Compafiias y Resolucién No. 99.1.1.1.3.008

de 7 de septiembre de 1999, publicada en el R.O. 278 de 16 de los mismos mes y afo).

4.2.1.2.1. Tramite de Constitucion de la Compafiia

1. Los Estatutos: Someter a la aprobacion de la Superintendencia de Compafiias, tres copias
certificadas de la escritura de constitucion de la empresa. Adjuntar la solicitud suscrita por un
abogado en la cual se pide el contrato constitutivo.

2. Publicacion: Una vez aprobado el contrato social mediante resolucion, debe publicarse un
extracto del mismo en uno de los principales diarios de mayor circulacion del domicilio de la
compafiia. Con la hoja completa del extracto se regresa a la Superintendencia de Compaiiias
para retirar las escrituras (tres copias) y las tres resoluciones.

3. Deposito: Se deposita en una cuenta a nombre de la razon social de la empresa, el monto del
capital que, por lo menos sera del 50%, del monto del capital social.

4. Afiliacion: Se acude a una notaria para recibir las razones de las escrituras. Con estos
papeles, la empresa se afiliara a la Camara de la Pequefia Industria de Pichincha. (Se lleva
copias de la escritura, resolucion emitida por la Superintendencia de Compafia y cédula,

papeleta de votacion del representante legal).
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Patente: Por estar la empresa ubicada en el DMQ, hay que tramitar en el Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito la patente. En este caso también se adjunta copias de la
escritura, resolucion y cédula, papeleta de votacion del representante legal.

Personeria Juridica: Inscribir el contrato social en el Registro Mercantil es una formalidad
que confiere personeria juridica a la empresa. Se debe adjuntar: tres ejemplares de las
escrituras, las tres resoluciones originales, certificado de afiliacion de la cdmara, patente
municipal, publicacién del extracto y razones notariales.

Impuestos: En el Registro Mercantil le entregan un papel para pagar un impuesto de
constitucion de la empresa en el Municipio y luego a la Junta de Defensa. Con esto se regresa
al Registro Mercantil, donde se quedan con la segunda copia de la escritura. Se debe verificar
que las fechas estén unificadas en los documentos para luego ir a la Superintendencia de
Compafiias.

Constitucion: Con la tercera copia de la escritura de constitucién la Superintendencia de
Compaiiias y con los documentos anteriores la Superintendencia revisa y luego otorga un
certificado en el cual indican que la compafiia esta oficialmente constituida.

RUC: Con copia de la escritura, nombramientos del gerente, presidente (copias de cédulas y
papeletas de votacion) y demas documentos obtenidos en los tramites anteriores, el SRI los
revisa y otorga nimero de RUC, con éste documento se puede acercar al banco y liberar los
fondos depositados y aperturar la cuenta corriente de la compafiia.

Protocolizacion: Se debe ir ante una notaria para protocolizar los documentos obtenidos en

los tramites anteriores.
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4.2.2. Requisitos de Funcionamiento

4.2.2.1. Ley de Propiedad Intelectual

De acuerdo a lo contemplado en el Art. 23 de la Ley de Propiedad Intelectual, el titular de un
derecho sobre marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales que constatare que la
Superintendencia de Compafiias hubiere aprobado uno o mas nombres de las sociedades bajo su
control que incluyan signos idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u obtenciones
vegetales, podra solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual IEPI, a través de los
recursos correspondientes, para la suspension del uso de la referida denominacién o razén social

para eliminar todo riesgo de confusion o utilizacion indebida del signo protegido.

El impuesto de patentes municipales grava a toda persona natural o juridica que ejerza una

actividad comercial y opere en el Distrito Metropolitano de Quito.

Existen tres clases de personeria
= Patente Personas Naturales.
= Patente Juridica Nueva (empresa en constitucion).

= Patente Juridica Antigua (1.5 x 1.000 a los activos totales).

Para, el caso de esta Agencia, como Compaiiia Limitada, el impuesto del Municipio, constara

como Patente Juridica Nueva (empresa en constitucion).

e Patente Juridica Nueva

Son los requisitos para empresas recién constituidas legalmente:
= Escritura de constitucion de la compafiia original y copia.

= Original y copia de la Resolucion de la Superintendencia de Compafiias.
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= Copias de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion actualizada del representante legal.

= Direccion donde funciona la misma.

4.2.2.2. Tipo de Empresa (Sector, Actividad)

El Proyecto se basa en la creacion de una Agencia de Nifieras, que ofrezca servicios de cuidado
infantil profesional a domicilio, por lo tanto en referencia a las investigaciones realizadas, la
entidad en mencién debe ser registrada en el Consejo Metropolitano de Proteccion Integral a
la Nifiez y Adolescencia de Quito - COMPINA®, que ejerce la rectoria del Sistema de
Proteccion; por tanto es el responsable de definir las politicas publicas, vigilar y exigir su
cumplimiento a los demas organismos que conforman el Sistema, a fin de garantizar la

proteccion, defensa y exigibilidad de los derechos de los nifios, nifias y adolescentes.

Como ya se ha mencionado anteriormente, al no contar el presente Proyecto con normativas
especificas para este tipo de negocio, también se ha creido conveniente proceder con el registro

del Centro en el COMPINA.

4.2.2.3. Registro de la Entidad en el COMPINA

Para que esta empresa, se constituya legalmente debera cumplir los siguientes requisitos:

1. Llenar los formularios y adjuntar:
= Copia de documento que acredite su existencia legal.
= Copia de nombramiento de representante legal, certificado por el secretario

= Copia de Cl o pasaporte, papeleta de votacion de representante legal.

> COMPINA, Febrero 2010.
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= Copia del RUC.

2. Luego de ser entregada por parte de la entidad, la informacion y documentacion requerida, el
SIRE (Sistema de Registro de Entidades de Atencidn) entregara la certificacion de registro e
inscripcion en un plazo maximo de 15 dias habiles o informard a la entidad sobre las
novedades encontradas y acordara un plazo no mayor a un mes para la entrega de toda la
documentacion faltante.

3. Si la institucion no completa la documentacion e informacion solicitada, SIRE coordinara la
investigacion, evaluacion y seguimiento de la entidad o el Proyecto con la instancia que
autorizo su funcionamiento para emitir una resolucion de cierre o negacion del registro en

coordinacion con las autoridades legales competentes.

4.2.2.4. Obligaciones y Beneficios

Obligaciones:

Es obligacion de las entidades de atencion y de todos los programas o proyectos que se
encuentran bajo su direccionamiento, dar cumplimiento a lo establecido en el Art. 211 del
Caodigo de la Nifiez y Adolescencia y demas normativa vigente.

= Renovar el registro de la entidad e inscripcion de sus proyectos cada dos afos.

= Remitir un informe de logros y avances el SIRE una vez al afio.

= Cada una de las instituciones registradas debera informar en forma obligatoria y oportuna al

SIRE si existiesen cambios en la informacion dada para su registro.
= De igual manera las entidades, programas y proyectos deben acoger las medidas de

proteccion, emitidas por las Juntas Metropolitanas de Proteccion a la nifiez y adolescencia.
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Beneficios

El SIRE inscribe y legitima la ejecucién de programas, proyectos y servicios de atencién a

nifiez y adolescencia en el Distrito Metropolitano de Quito.

= Las entidades seran monitoreadas aleatoriamente, permitiéndoles a través del informe técnico
del SIRE, mejorar la calidad de sus servicios e introducir el enfoque de derechos en su
practica institucional.

= Integrar a las entidades al trabajo de redes especializadas de atencion.

= Mantenemos el compromiso de actualizar y ampliar permanentemente la base de datos y

difundirla a través de la pagina web del COMPINA.

4.3. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

4.3.1. Mision

La Mision “indica la manera como una organizacion pretende lograr y consolidar las razones de
su existencia, sefiala las prioridades y la direccion de los negocios de una empresa, identifica los
mercados a los cuales se dirige, los clientes que quiere servir y los productos que quiere ofrecer,
asi mismo, determina la contribucion de los diferentes agentes en el logro de propdsitos basicos

, ..y, . . 46
de la empresa y lograr asi su vision organizacional.”

La Mision se estructura respondiendo a las siguientes preguntas:

¢Qué?: Lo que hace la organizacién.
¢Quién?: El sujeto organizacional actuante.

¢Cuéndo?: Para ubicar en el tiempo lo que se va a hacer.

“ IDEM (3), Pég. 169.



VILLARREAL CANELOS |110

¢Donde?: Para ubicar en el espacio o0 ambito.

¢Para qué?: Define el proposito que se persigue.

Tabla 4.1
Matriz Elementos de la Mision
ELEMENTOS DESCRIPCION
Qué Venta del servicio de asistencia profesional de Cuidado
Infantil en el hogar a domicilio durante las 24 horas.
Quién Banana — Nana BabysSitting Center.
Cuéndo 2010 al 2015
Donde Mercado Nacional Ecuador
Para qué Ofrecer Servicio de Cuidado Infantil

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

MISION

Asistir y proteger al nifio en su crecimiento y desarrollo, satisfaciendo la necesidad de sus
padres, brindando una asistencia profesional en el cuidado de sus hijos, mediante la colocacion

inmediata de personal especializado, durante el periodo 2010 al 2015.

4.3.2. Vision

La Vision “es un conjunto de ideas generales, algunas de ellas abstractas, que proveen el marco
de referencia de lo que una empresa quiere y espera ver en el futuro; sefiala el camino que
permite a la alta gerencia establecer el rumbo para lograr el desarrollo esperado de la

., 47
organizacion en el futuro.”

Para elaborar la Vision se debe responder a las siguientes preguntas:

¢Cual es la finalidad o rol de la institucion?

‘7 IDEM (3), P4g. 158 — 160.
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¢Cual es el ambito de acciéon?

¢Qué principios necesitan ser acentuados?
¢ Qué valores se requieren cultivar?

¢Cual deberia ser la posicion futura?

¢En qué tiempo alcanzar lo propuesto?

En consecuencia, los elementos para formar la vision son los siguientes:

Tabla 4.2

Matriz Elementos de la Vision

ELEMENTOS

DESCRIPCION

Finalidad Institucion

Cuidado Infantil

Ambito de Accion

Venta del servicio de asistencia profesional de cuidado
infantil en el hogar / a domicilio durante las 24 horas.

Principios Institucionales

= Calidad

= Excelencia en el Servicio
= Reconocimiento

= Mejoramiento continuo

= Pensar Estratégicamente

Valores Institucionales

= Integridad
« Honestidad
« Equidad

= Lealtad

= Respeto

« Excelencia

= Actitud positiva

= Proactividad

= Trabajo en equipo
= Profesionalismo

= Transparencia

Posicion Futura

Ser una empresa lider a nivel nacional

Tiempo Propuesto

5 afios

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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VISION

Ser reconocida a nivel nacional como la Agencia lider en el cuidado de los nifios obteniendo el
reconocimiento y confianza de la comunidad a través de la captacion, retencién y fidelizacion de

las familias clientes.

4.3.3. Valores y Politicas

4.3.3.1. Valores

Los valores son “pensamientos estratégicos que guian la accidon de la organizacién”48. Los
valores principales de Banana — Nana BabySitting Center, son:
e Integridad

e Honestidad

e Equidad

o Lealtad

e Respeto

e Excelencia

e Trabajo en Equipo

e Transparencia

Integridad: Es la coherencia que permite mantenerse firmes en las convicciones y

COmMpromisos.

Honestidad: Demostrar transparencia y valorar la verdad en todos los &mbitos del proceder.

Equidad: Pensar con justicia, actuar con la razon y respetar que todos son iguales, sin

importar el status que se tenga.

“ IDEM (3), P4g. 68.
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e Lealtad: EI compromiso de fidelidad en defender todo aquello en lo que se cree, primero
pensando en la organizacion.

e Respeto: Valorar la diversidad de las personas, aceptandolas con sus diferencias.

e Excelencia: Significa cubrir y superar las expectativas del trabajo, concluido en forma
oportuna, confiable y efectiva.

e Trabajo en Equipo: Una de las condiciones de trabajo que mas influye en los colaboradores
de forma positiva es aquella que permite que haya comparierismo y trabajo en equipo, porque
el trabajo en equipo puede dar muy buenos resultados; ya que estimula el entusiasmo para
que salgan bien las tareas encomendadas

e Transparencia: Gestionar las actividades gerenciales y operativas con claridad ante sus

clientes y el consumidor final.

4.3.3.2. Politicas

“Antes de postularse como nifiera de Banana — Nana BabySitting Center, la candidata debe

tomar en cuenta estos aspectos™’:

e Perciba si le gustan los nifios, se entiende bien con ellos y conoce sus necesidades.

e Debe tener experiencia en el cuidado de nifios. Debe presentar referencias laborales que seran
debidamente comprobadas.

e Tiene que ser una persona puntual, responsable y comprometida.

e Debe tener estudios sobre ensefianza infantil o puericultura.

e Debe tener autoridad para hacerse respetar de los nifios.

e Tenga en cuenta su limpieza, forma de hablar y sus modales.

“ ABC DEL BEBE, CARDENAS P, Juan David. Septiembre 2009.
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e Esideal que sepa primeros auxilios para poder atender una emergencia.

e Debe saber cocinar.

e Acordara con la familia que la contrate las labores, el salario (movilizacion / alimentacion),
el horario de trabajo y los dias de descanso. (Esto solo en caso de Nifieras Permanentes).

Los nifos deben estar de acuerdo con la eleccién de la nifera.

Las colaboradoras de Banana — Nana BabysSitting Center deben regirse obligatoriamente a las

siguientes normas:

Aspecto Fisico

Pulcritud: Las colaboradoras deben estar muy bien presentadas; es decir, debidamente

aseadas, arregladas y bien vestidas.

e Magquillaje: No debe ser excesivo, mientras menos maquillaje se use mejor.

e Uniforme: Constara de un pantalon y mandil con el distintivo de la empresa, es
recomendable el uso de calzado comodo (zapatos deportivos y tipo enfermera).

e Ufias: Cortas, limpias y preferiblemente sin esmalte o manicure tipo francés.

e Perfume: Evitar el uso de aromas fuertes.

e Salud: Las colaboradoras de Banana — Nana BabySitting Center deben asistir a su sitio de
trabajo en dptimas condiciones de salud, a fin de evitar posibles contagios y una baja calidad

en el servicio.
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Actitudes

e “Amar a los Nifios”: Debe ser una persona que le agraden los nifios, se entienda bien con
ellos y conozca sus necesidades.

e Paciencia: Requisito indispensable en el trabajo con los nifios.

e Responsabilidad: Estar a cargo de un nifio requiere de un alto de grado de compromiso y
responsabilidad.

e Honestidad: Demostrar total respeto por las propiedades de los demas.

e Dinamismo: Realizar las actividades planeadas con &nimo e intereés.

e Comunicacion: Es indispensable que exista una buena comunicacion entre los padres y la
empresa. (Teléfonos Banana — Nana BabySitting Center: 593-2-419-703 / 593-9-5062-707
/ 593-9-9446-125).

e Viajes: Si las nifieras son contratadas para acompafiar a la familia en un viaje se debe tener
en claro que se va a cumplir con una obligacion de trabajo y no a pasear. Todos los viajes
incluyen viaticos, es decir, transporte, hospedaje y alimentacion.

e Manejo de Conflictos: Se debe evitar cualquier tipo de conflictos o peleas con las personas
que contratan los servicios de Banana — Nana BabySitting Center, en caso de ocurrir
cualquier tipo de altercado, se procederd a llamar a la empresa para que busque un
reemplazo.

e Cortesia: La persona designada para el cuidado de nifios debera tener una actitud cortés y
educada ante sus patrones.

e Dedicacion: Ser util, dedicada y responsable, trabajando para el desarrollo éptimo del nifio.

Disposicion de Servicio: Demostrar buena voluntad por cumplir a cabalidad su trabajo.

% ABC DEL BEBE, CARDENAS P, Juan David. Septiembre 2009.



VILLARREAL CANELOS |116

e Buenos Modales: Modales de cortesia y de atencion al nifio para que se facilite su

aprendizaje en el campo de la urbanidad.

4.3.4. Estrategias Empresariales
4.3.4.1. Penetracion en el Mercado

Banana — Nana BabysSitting Center utilizara una estrategia intensiva de Penetracion en el
Mercado debido a que se busca entrar a un mercado nuevo, con un servicio nuevo. La estrategia
de penetracion en el mercado precisa de aumentar el gasto publicitario y ofrecer promociones,
tales como charlas educativas respecto al cuidado infantil y actividades recreacionales con nifios

en parques aledafios al sector de la Plaza de Toros y El Labrador.

Otra estrategia que busca tener Banana — Nana BabySitting Center consiste en vender los
servicios ofertados de la mejor manera, esperando que las ventas proyectadas se cumplan y
permitan arrojar utilidades al quinto afio de funcionamiento. Todas las actividades se planearan
con el apoyo de todo el personal de Banana — Nana BabysSitting Center, la cual buscara

posicionar a la empresa en la mente de los potenciales clientes y ofertara los servicios.

En un principio, las nifieras y cuidadoras profesionales ayudaran a promocionar los servicios que
se ofrecen en Banana — Nana BabysSitting Center y se desarrollaran planes para distribuir al
personal en varios lugares de la ciudad como son centros comerciales: Quicentro Shopping, Mall
El Jardin, Condado Shopping, San Luis Shopping y el Bosque, lugares de distraccion para los
nifios, tiendas de bebés, librerias, pues, son en estos sitios donde se concentran los grupos

objetivos de la empresa.
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El personal también estard ubicado en la oficina de Banana — Nana BabySitting Center para
recibir clientes que prefieran conocer la empresa, dar informacion, y atender llamadas

telefénicas.

4.3.4.2. Estrategia de Diferenciacion

En esencia, Banana — Nana BabySitting Center empleara la estrategia de Diferenciacion, que
busca distinguir, en cierto grado este servicio infantil de los existentes en el mercado. La
empresa se enfocard en ofrecer un servicio diferenciado al de la competencia e innovador por
parte de la Agencia manteniendo siempre alta calidad en su personal.

La principal estrategia que utilizar4& Banana — Nana BabySitting Center para lograr
diferenciarse de la competencia es la de ofrecer a las familias personas idéneas y al mismo
tiempo amorosas para el cuidado de sus nifios. Actualmente, las empresas que se dedican al
cuidado infantil atienden en un horario determinado y a varios nifios a la vez. Ademas, los padres

tienen que sujetarse a las normas del establecimiento.

En cambio, con una cuidadora profesional en el hogar se puede desarrollar un trabajo mutuo
entre la profesional y la familia, dando lugar al dialogo e intercambio de ideas que a la final
beneficia al nifio de manera significativa. El trabajo de la nifiera se enfoca exclusivamente al
nifio que esta atendiendo, de manera que logra identificar claramente conductas y deficiencias en

el desarrollo del infante para apoyarlas con actividades que mejoren su desempefio.

A las profesionales se les brindara cursos de capacitacion cada mes y ademas cada semana se

tendra una reuniéon con ellas en la oficina de Banana — Nana BabySitting Center para
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monitorear sus experiencias de trabajo, solucionar problemas e inquietudes, evaluar su

desempefio y desarrollar vinculos de lealtad con la Agencia.

4.3.4.3. Alianzas Estratégicas

Dentro de las estrategias del negocio de Banana — Nana BabySitting Center es fundamental el
lograr alianzas con entidades que se relacionen directamente al mercado objetivo del proyecto, es
decir, personas con nifios pequefios que necesiten de una persona amorosa y responsable que
cuide a sus nifios. Entre estas pueden ser: guarderias, centros de entretenimiento como Play
Zone, Hups, Minicity, centros de estimulacién temprana como Gymboree, preescolares, centros

de pediatria y tiendas infantiles como Bebemundo.

Al llevar a cabo estas negociaciones, lo que, basicamente se conseguiria, es lograr que
recomienden a la empresa de cuidado infantil a sus clientes y obtener el reconocimiento de la
comunidad gracias a la presencia de la marca en estos lugares. La imagen de la Banana — Nana
BabysSitting Center se veria respaldada por estas marcas ya conocidas en el mercado y de igual

manera ellas obtendrian publicidad gratis en el local de la Agencia.

4.3.4.4. Sistemas de Informacion

Una de las actividades de apoyo es la de desarrollar una base de datos completa y grande que
permita tener varias opciones de nifieras y familias que han contratado los servicios de Banana —
Nana BabysSitting Center. Esta informacion se ira incrementando con todos los nifios que hayan
sido atendidos por Banana — Nana BabySitting Center, para de esta manera conocer mejor el
mercado y ofrecer diferenciacion, innovacion a cada momento y delinear nuevos servicios que se

pudieran implementar en el negocio. Ademas, también incluird una pequefia guia de proveedores
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de servicios para nifios como: Centros de Pediatria, Nutricionistas, Psicologos, Librerias,
Guarderias, Peluquerias Infantiles, Dentistas, etc. Con el objetivo de poderlos referir si el cliente

necesita de algan especialista.

4.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.4.1. Organigrama Estructural
Figura 4.2

Estructura Organizacional de la Empresa

Secretaria—
Contadora (1)

Nineras
Permanentes (5)

Supervisora—
Capacitadora (1)

Nifieras
Temporales(10)

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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El personal necesario para iniciar con este negocio es de 18 personas, cuyo detalle a

continuacion:

Tabla 4.3
Personal de Servicios y Administracion de Banana Nana - BabySitting Center
NUMERO DE TIPO DE
CARGO EMPLEADOS CONTRATO
Gerente General 1 Fijo
Secretaria — Contadora 1 Fijo
Supervisora — Capacitadora 1 Fijo
Nifieras Permanentes 5 Fijo
Nifieras Temporales (Nifieras Canguro) 10 Por Honorarlos
Profesionales
TOTAL 18

Fuente: Investigacion Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Las Nifieras Permanentes son de planta en la empresa las cuales reciben el Salario Minimo
Unificado mas los beneficios sociales, y las Nifieras Temporales son eventuales, ya que las
mismas no son remuneradas por la Agencia Banana — Nana BabySitting Center, pues ganan
por Honorarios Profesionales. La Agencia solamente recibird una comision del 25% sobre la

hora trabajo de las Nifieras Temporales, con un minimo de 2 horas por dia.

4.4.2. Descripcion de los Puestos de Trabajo

4.4.2.1. Gerente General

Requisitos Minimos:

Estudios Superiores en Administracion de Empresas y Recursos Humanos.
Responsabilidades:

= Emitir politicas de la Empresa.

= Entrevistar a las posibles nifieras y empleadas.
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= Tomar decisiones sobre contrataciones de empleados, sanciones y despidos.

= Representar a la empresa en todos los aspectos.

= Pedir diariamente a la Supervisora y Secretaria — Contadora, reportes, novedades del personal
y de los clientes.

= Coordinar trabajos con Supervisora.

= Atender a los clientes.

4.4.2.2. Supervisora - Capacitadora

Requisitos Minimos:

Profesional de nivel superior que se ocupa de la direccion, administracion, supervision vy

coordinacion de la educacion y cuidado de los infantes en la Agencia. Su funcion principal es

liderar y dirigir el Proyecto de Desarrollo Infantil de la Agencia.

Responsabilidades:

= Controlar y asegurar el cumplimiento de las funciones de cada uno de los miembros del
personal y comprobar que el conjunto de ellos actue eficientemente.

= Controlar el trabajo de los funcionarios de servicios generales.

= Controlar el buen funcionamiento administrativo de la Agencia de Cuidado Infantil.

= Colaborar en la elaboracién del presupuesto anual.

=  Entrenar a las nifieras en temas de cuidado infantil.

=  Vigilar que las nifieras cumplan con los horarios establecidos de trabajo.

= Hacer cumplir las politicas y reglamentos de la empresa.

= Realizar informes para evaluacion del desempefio.

= Hablar con los clientes para establecer reportes de evaluacion de cada una de las nifieras.
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= Recoger informacion de los clientes y del personal sobre sugerencias.

4.4.2.3. Secretaria Contadora

Requisitos Minimos:

Tres afios en Administracion de Empresas.

Conocimientos de Contabilidad y Secretariado.

Responsabilidades:

= Informar sobre condiciones politicas y reglamentos de trabajo a los contratados.

= Supervisar el rendimiento de las unidades.

= Mantener contacto con los clientes para evaluar la calidad del servicio.

= Mantener informada diariamente a la Gerencia General sobre novedades con el personal y los
clientes.

= Coordinar trabajo con la Gerencia.

= Coordinar y solucionar imprevistos.

= Informar a los posibles clientes sobre el servicio.

= Atender a los clientes.

= Manejar los recursos economicos.

= Pagar los recursos econémicos.

= Realizar estados financieros.

= Realizar adquisiciones sobre materiales requeridos.

= Cobrar a los clientes.

= Elaborar documentos internos.
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4.4.2.4. Nifieras

Requisitos Minimos:

Estudios en Puericultura, Parvulario o afines.

Cursos de capacitacion en primeros auxilios, enfermeria.

Experiencia en cuidado infantil.

Perfil del Profesional

Profesional que tiene un conocimiento sistematico del nifio y de las necesidades que plantea su
desarrollo, tanto en lo fisico y psicolégico como en la expresién plastica, corporal, musical y
literaria pasando necesariamente por los aspectos social, familiar y de relacion ecoldgica con el

medio.

Adquiere solida base cognitiva, motora y afectiva, con la adquisicion de una amplia gama de

métodos y técnicas de trabajo con parvulos, con los padres y con la comunidad.

Esta especializado en el conocimiento integral del nifio menor de doce afios, de la familia y de su

entorno. Formado para ejercer de modo eficiente y con solvencia moral su profesion.

4.4.2.4.1. Actividades Generales

= Disefiar actividades de ensefianza.

= Programar y organizar actividades destinadas a estimular el desarrollo fisico y la sociabilidad
de los nifios.

= Promover la facilidad de expresion de los nifios narrando cuentos y organizando sesiones de
simulacion de papeles o teatro infantil, recitacion de poemas para nifios, danzas y canciones

infantiles, conversacion y discusion.
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Observar a los nifios para poder evaluar sus procesos y poner al corriente a los padres de los
resultados logrados o de los problemas detectados.
Supervisar a los nifios durante sus actividades para garantizar su seguridad y resolver los

conflictos que puedan presentarse.
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CAPITULO V

ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

5.1. EVALUACION ECONOMICA-FINANCIERA

El Estudio Econdmico y Financiero para este Proyecto, comprenderd la elaboraciéon de los
componentes econdmicos, financieros y de flujo de caja que demandara cada operacién, para la
puesta en marcha del negocio, para poder saber sobre su factibilidad, y el tiempo en que el

negocio comenzara a percibir rentabilidad con un margen de utilidad aceptable.

Este estudio comprendera el calculo de Presupuestos de Ingresos, Costos y Gastos proyectados a
seis afos, desde el 2010 al 2015, en los cuales se detallaran cada uno de los recursos que serviran
para generar ganancias por las ventas realizadas en los sectores Norte y Los Valles del canton
Quito. El Estudio Econémico Financiero permitira la Evaluacion del Capital de Inversion Inicial
con financiamiento a través del tiempo determinando mediante Tasas Financieras como Valor
Actual Neto y Tasa Interna de Retorno, el Tiempo de Recuperacion de la Inversién, su Valor
Actual y conocer si el Proyecto se acepta o se rechaza, en base a medir la solvencia de este

negocio.

Por tanto, la Evaluacion Econdémica y Financiera para Banana — Nana BabySitting Center,
facilitard la toma de decisiones para poner en marcha el negocio, en un plazo de seis afios (2010-
2015), con desarrollo sostenible, y poder de esta forma ejecutar cualquier negociacion estratégica

de créditos con cualquier institucion bancaria o financiera.
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5.2. PRESUPUESTOS

5.2.1. Presupuestos de Inversion

El Presupuesto de Inversién, es el calculo de todos aquellos elementos que constituiran el Capital
de Inversidn es decir Activos, Pasivos y Capital con o sin Financiamiento. Para poner en marcha
la Agencia Banana — Nana BabysSitting Center, se requeriran de los siguientes Presupuestos de
Inversion:

e Inversion en Activos Fijos

e Inversion en Activos Intangibles (Diferidos)

e Inversion en Gastos Administrativos y de Ventas

5.2.1.1. Inversiones en Activos Fijos
Los Activos Fijos que utilizara la Agencia Banana — Nana BabySitting Center, durante la
prestacion de sus servicios a los Padres de Familia del sector Norte de Quto y Valles aledafios,

los cuales serviran para la puesta en marcha del negocio, seran los siguientes:
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Tabla 5.1
Inversién en Activos Fijos
INVERSIONES ACTIVOS FIJOS
VALOR VALOR
CANTIDAD ACTIVOS FIJOS UNITARIO TOTAL
MAQUINARIA 'Y EQUIPO 2.785
1 Refrigeradora 1.882 1.882
1 Cocina 503 503
1 Equipo de Sonido 215 215
1 Microondas 120 120
1 DVD Player 65 65
VEHICULOS 13.468
Furgoneta VAN-Cinascar 12.500 12.500
Repuestos y Accesorios 968 968
EQUIPOS DE OFICINA 469
1 Fax 135 135
2 Teléfonos 32 64
2 Calculadora 15 30
1 Impresora-Escaner Lexmark 240 240
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.800
4 Computadoras Altek 500 GB 450 1.800
MUEBLES Y ENSERES 690
10 Sillas 25 250
4 Mesas para Computadoras 30 120
2 Archivadores 40 80
4 Escritorios 50 200
1 Mesa de Centro 40 40
CONSTRUCCIQN Y 1.090
ADECUACION '
1 Pintado y Adecuacion de Oficinas 750 750
en M2

1 Rotulacion 40 40
1 Accesorios Decorativos 150 150
1 Decoracion Oficinas 150 150

TOTAL INVERSIONES
ACTIVOS FIJOS 20302

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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5.2.1.2. Inversiones en Activos Intangibles (Diferidos)

Son aquellos servicios o derechos adquiridos que son necesarios para que la Agencia se
constituya legalmente y comience sus operaciones en el afio 2010, los mismos que se tienen que
amortizar anualmente. Los Activos Intangibles para la Agencia Banana — Nana BabysSitting

Center, son los siguientes:

Tabla 5.2
Inversiones en Activos Diferidos
INVERSIONES ACTIVOS DIFERIDOS

VALOR VALOR

CANTIDAD ACTIVOS DIFERIDOS UNITARIO TOTAL
1 Constitucion Legal de la Empresa 300 300
1 Patentes y Marcas 300 300
1 Gasto de Capacitacion 200 200
1 Estudios del Proyecto 800 800
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1.600,00

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

5.2.1.3. Inversion en Capital de Trabajo

Son aquellos Activos Corrientes que esta Agencia necesitara para el desarrollo continuo de sus
operaciones,” es decir, al momento de pagar por aquellos recursos en Mano de Obra Directa,
hasta cuando el cliente o Padres de Familia reciban los Servicios de las Nifieras, ya sea en forma
Temporal o Permanente. La Inversion en Capital de Trabajo para Banana — Nana BabysSitting

Center, es la siguiente:

5L SAPAG y SAPAG, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Pag. 19.
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Tabla 5.3
Inversiones en Capital de Trabajo
INVERSIONES CAPITAL DE TRABAJO
CONCEPTO TOTAL N}JMERO QE CICLO DI; C'?g,lo-\ré:l:]gE
ANUAL DIAS AL ANO [ CAJA EN DIAS INICIAL
Mano de Obra Directa 19.005,60 365 30 1.483,20
(S)t“rg‘s'gzt;t‘fs Serviciosy 13.447,17 365 30 1.105,24
TOTALCAPITALDE |4 45675 2 588,44

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

La Mano de Obra Directa lo constituye las 5 nifieras para el Servicio Permanente, con un Salario
Basico a ser pagado desde el primer mes del afio 2010, de $ 240,00, méas los Beneficios del

Seguro IESS, que es del 20,50% del sueldo al mes.

Los Suministros y Servicios son aquellos Recursos Energéticos y Materiales que necesita esta
Agencia para poner en funcionamiento sus Instalaciones, como es: Arriendo, Luz, Agua,
Internet, Teléfono, Combustible para la Furgoneta, Uniformes para las Nifieras, Utiles de Oficina

y Limpieza, a continuacion su detalle:
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Tabla 5.4

Inversiones en Suministros, Servicios y Otros Gastos (Capital de Trabajo)

INVERSIONES CAPITAL DE TRABAJO

SUMINISTROS, SERVICIOS Y

OTROS GASTOS
TOTAL NUMERO CICLO DE CAPITAL DE
CONCEPTO ANUAL DE DI:AS CAJA EN TRABAJO
AL ANO DIAS INICIAL
COSTOS F1JOS
Agua 1.095,00 365 30 90,00
Luz 1.253,17 365 30 103,00
Teléfono 450,17 365 30 37,00
Internet 365,00 365 30 30,00
Arriendo 3.650,00 365 30 300,00
Utiles de Oficina y Limpieza 1.581,67 365 30 130,00
COSTOS VARIABLES
Uniformes para Nifieras 4.562,50 365 30 375,00
Combustible para furgoneta VAN
el P g 486,67 365 30 40,00
TOTAL SUMINISTROS, 13.444,17 1.105,00

SERVICIOS Y OTROS GASTOS

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

5.2.2. Cronograma de Inversiones
El Cronograma de Inversiones sirve para llevar un control de las operaciones iniciales del
negocio. Para este proyecto, el limite de tiempo que tomara realizar las Operaciones de

Inversiones sera de tres meses de iniciado el Proyecto.
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Tabla 5.5
Cronograma de Inversiones en meses de la Inversion Inicial del Proyecto
INVERSIONES/ MESES 1 2 3
ACTIVOS FIJOS
Maquinaria y Equipo 2.785,00
Vehiculos 13.468,00
Muebles y Enseres 690,00
Equipos de Oficina 469,00
Equipos de Computacién 1.800,00
Construccion y Adecuacion 1.090,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Constitucion Legal de la Empresa 300,00
Patentes y Marcas 300,00
Gastos de Capacitacion 200,00
Estudios del Proyecto 800,00
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS
Y DIFERIDOS (INTANGIBLES) 1.100,00 | 4.865,00 15.937

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Segun el cuadro anterior, el primer mes se realizardn los tramites para legalizar la Constitucion y
puesta en marcha de la Agencia Banana — Nana BabySitting Center, conjuntamente con la
contratacion de un consultor o asesor de Proyectos de Inversion que apoyara para conformar la

estructura de los Recursos Econdmicos y Financieros que requiere la Agencia.

El segundo mes se adquirird la maquinaria y equipos, muebles de oficina, se realizaran todas las
tareas de adecuacion e instalacién del local como es pintura de paredes, arreglo de tuberias,
compra de decoraciones, entre otros; y por Gltimo se pagaran la Patente Municipal y el Derecho

de Marca.

El tercer mes se comprara la furgoneta Van Cinascar y algunos repuestos y accesorios, los cuales

serviran para el traslado de las Nifieras Canguro (Temporales) a los hogares contratados
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(trabajo realizado por el duefio principal de la Agencia), se compraran los equipos de oficina
como fax, teléfonos, impresoras, etc, también se adquiriran las 4 computadoras, y se pagara a una

Capacitadora para la formacion de las Nifieras.

5.2.3. Presupuesto Operacional

El Presupuesto Operacional lo constituye aquellos Ingresos y Gastos proyectados para el tiempo
de desarrollo sostenible del Proyecto que son 6 afios (2010 al 2015); lo que ayudara a conformar
un Estado de Resultados Proyectado. Alguno de sus elementos son: Ventas, Mano de Obra y

Gastos Operacionales (Administrativos, de Venta y Financieros).

5.2.3.1. Presupuesto de Ingresos

Los Ingresos proyectados de Banana — Nana BabysSitting Center, se basaran en la “ Demanda

de numero de nifios de 1 a 8 afios de edad en los sectores del Norte de Quito y Valles aledafios”.

El presupuesto contiene:

e Ingresos por venta de servicios de Nifieras Temporales (por Horas) en Horarios de Dia y
Noche de Lunes a Viernes, Fines de Semana y Feriados, a razén de $ 6,00 y $ 8,00 entre
Semana; y $ 9,00 en Fines de Semana y Feriados.

e Comisiones del 25% cobradas por la Agencia en Servicios Temporales por la Noche y en

Fines de Semana y Feriados.

La demanda de nifios de 1 a 8 afios de parejas entre 26 a 46 afios, que requieren el servicio tanto
para el sector Norte de Quito como para los Valles aledafios, correspondié al 0,31% del total de

la Demanda Insatisfecha para el 2010:
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Tabla 5.6
Captacion de la Demanda Insatisfecha de Nifios por Banana - Nana BabySitting Center
DEMANDA
DEMANDA CAPTADA POR
ANOS INSATISFECHA Banana — Nana
(Nifos 1-8) BabysSitting Center
(Nifios 1-8)
2010 16.485 51
2011 15.788 49
2012 15.022 47
2013 14.184 44
2014 13.269 41
2015 12.272 38

Fuente: MIES, 2010

Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Debido a que la Demanda Insatisfecha va decreciendo paulatinamente a partir del afio 2011, la

captacion por parte de esta Agencia también aminorara, ya que, en forma anual, existe el

aumento proporcional de la Oferta de Servicios de Cuidado Infantil.

Por tanto, serdan 51 nifios los que en el primer mes del afio 2010, generaran ventas para esta

Agencia, sumado a los ingresos por Comision de Agencia del 25%. Su detalle a continuacion:
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Tabla 5.7
PI’GSUDUGStOS de Ing resos
CONCEPTO/ ANOS 2010 2011 2012 2013 2014 2015
INCREMENTO COMERCIALIZACION 5% 10% 15% 20% 25%
DEMANDA DE NINOS (Captacion del 0,31% de la Demanda Insatisfecha)
TOTAL DEMANDA DE NINOS CAPTADA POR AGENCIA BANANA-NANA 612 588 564 528 492 456
NINOS QUE REQUIEREN ATENCION DE LUNES A VIERNES - HORARIO DIA (Estimativo) 156 149 142 134 126 118
NINOS QUE REQUIEREN ATENCION FINES DE SEMANA Y FERIADOS (Estimativo) 300 290 280 260 240 220
DEMANDA DE HORAS PROMEDIO DE ATENCION A NINOS
HORAS PROMEDIO (POR DiA) DE LUNES A VIERNES POR NINO 20 21 22 23 24 26
HORAS PROMEDIO (POR DiA) FINES DE SEMANA Y FERIADOS POR NINO 20 21 22 23 24 26
INGRESOS POR SERVICIOS DE NINERAS TEMPORALES (Canguro)
PRECIO POR HORA EN ATENCION DE LUNES A VIERNES 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00
PRECIO POR HORA EN ATENCION FINES DE SEMANA Y FERIADOS 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00
SUBTOTAL INGRESOS POR SERVICIOS DE NINERAS TEMPORALES (Canguro) 66.720 67.494 68.179 66.772 65.054 62.997
INGRESOS POR COMISIONES DE AGENCIA 25%
NINOS QUE REQUIEREN ATENCION FINES DE SEMANA Y FERIADOS-HORARIO DIA Y NOCHE (Estimativo) 300 290 280 260 240 220
HORAS PROMEDIO (POR DIiA) FINES DE SEMANA Y FERIADOS POR NINO 20 21 22 23 24 26
PRECIO POR HORA EN ATENCION FINES DE SEMANA Y FERIADOS 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00
COMISION POR HORA EN ATENCION FINES DE SEMANA Y FERIADOS 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00
NINOS QUE REQUIEREN ATENCION DE LUNES A VIERNES - HORARIO NOCHE (Estimativo) 156 149 142 134 126 118
HORAS PROMEDIO (POR NOCHE) LUNES A VIERNES POR NINO 20 21 22 23 24 26
PRECIO POR HORA EN ATENCION DE LUNES A VIERNES 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00
COMISION POR HORA EN ATENCION LUNES A VIERNES - HORARIO NOCHE 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50 1,50
SUBTOTAL INGRESOS POR COMISIONES DE AGENCIA 25% 16.680 16.874 17.045 16.693 16.263 15.749
TOTAL INGRESOS PROYECTADOS POR VENTAS SERVICIOS DE NINERAS TEMPORALES 83.400 84.368 85.223 83.465 81.317 78.747
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5.2.3.2. Presupuesto de Egresos

El Presupuesto de Egresos es asignar cantidades especificas a ciertos recursos consumibles de la
empresa, y de esta forma se limitan la extension de sus actividades cada afio. Para cada actividad
la Agencia establece una cantidad méxima que esta dispuesta a gastar para cumplir ciertas metas
u objetivos. La cantidad maxima que se asigna a cada actividad se da a conocer con frecuencia

mediante un programa llamado Presupuesto de Gastos.

El Presupuesto de Egresos para la Agencia Banana — Nana BabySitting Center, estan
conformados, por todos aquellos Costos y Gastos proyectados que se necesitaron para poder
generar los Ingresos por Servicios de Nifieras al Norte y los Valles dentro de Quito. El
Presupuesto de Egresos serd un factor importante al momento de obtener la Utilidad Bruta y
Margen Bruto Operacional del Negocio, con el fin de saber con certeza la viabilidad del Proyecto

durante los seis afos.

A continuacidn, se presenta el Presupuesto de Egresos proyectados:

2 SAPAG y SAPAG, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, Pag. 26.
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Tabla 5.8

Presupuestos de Egresos

CONCEPTO / ANOS 2010 2011 2012 2013 2014 2015
INCREMENTO COMERCIALIZACION 3% 6% 9% 12% 15%
EGRESOS
COSTOS DE PRODUCCION

MANO DE OBRA DIRECTA $ 19.00560| $ 2222616 $ 24.44878| $ 26.893,65| $ 29.583,02| $ 32.541,32
UTILES DE OFICINA Y LIMPIEZA $ 158167 $ 162912 $ 167799 $ 1.72833| $ 1.780,18| $  1.833,59
SERVICIOS BASICOS $ 316334 $ 325824 $ 335599 $ 345667| $ 3.560,37| $ 3.667,18
UNIFORMES NINERAS $ 456250 $ 469938 $ 484036| $ 4.98557| $ 5.13513| $  5.289,19
COMBUSTIBLE PARA FURGONETA VAN CINASCAR $ 486,67 $ 501,27 $ 516,31 $ 531,80 $ 547,75 $ 564,18
ARRIENDOS $ 365000 $ 375950 $ 387229 $ 398845| $ 4.10811| $ 423135

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $ 3244978 $ 3607367 $ 38711,71| $ 41.58447| $ 44.71456| $ 48.12681

GASTOS DE ADMINISTRACION
REMUNERACIONES PERSONAL ADMINISTRATIVO

GERENTE GENERAL $ 765900 $ 897490 $ 9.87239| $ 10.859,63| $ 11.94559| $ 13.140,15
SECRETARIA CONTADORA $ 380112 $ 444523 $ 488976 $ 537873 $ 591660| $  6.508,26
SUPERVISORA CAPACITADORA $ 380112 $ 444523 $ 488976 $ 537873 $ 591660| $  6.508,26

DEPRECIACIONES ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 32540 $ 32540 $ 32540 $ 32540 $ 32540 $ 325,40
MUEBLES Y ENSERES $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00
EQUIPOS DE OFICNA $ 46,90 $ 46,90 $ 46,90 $ 46,90 $ 46,90 $ 46,90
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
VEHICULOS $ 269360 $ 269360|] $ 269360 $ 269360 $ 2.693,60

AMORTIZACIONES DE ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION $ 60,00| $ 60,00| $ 60,00| $ 60,00| $ 60,00
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ESTUDIOS DEL PROYECTO $ 160,00 $ 160,001 $ 160,00| $ 160,00 $ 160,00
PATENTES Y MARCAS $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
GASTOS DE CAPACITACION $ 66,67 $ 66,67 $ 66,67
MANTENIMIENTO ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA'Y EQUIPOS $ 8355 $ 8355 $ 8355| $ 8355| $ 8355| $ 83,55
MUEBLES Y ENSERES $ 20,70 $ 20,70 $ 20,70 $ 20,70 $ 20,70 $ 20,70
EQUIPOS DE OFICINA $ 1407 $ 1407 $ 1407 $ 1407 $ 1407 $ 14,07
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 5400 $ 5400 $ 5400 $ 5400 $ 54,001 $ 54,00
VEHICULOS $ 404,041 $ 404,04 $ 404,04 $ 404,04 $ 404,04 $ 404,04
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $ 19.95917| $ 2256329 $ 2434983 $ 2554835| $ 27.71006| $ 27.17434
GASTOS DE VENTAS
PUBLICIDAD $ 142648| $ 146927 $ 151335| $ 155875 $ 1.60552| $  1.653,68
MOVILIZACION PERSONAL $ 50,00 $ 5150 $ 5305 $ 5464 $ 56,28 $ 57,96
TOTAL GASTOS DE VENTAS $ 147648 $ 1520771 $ 156640| $ 1.61339| $ 1661,79| $ 1.71164
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES PRESTAMO PROYECTO $ 192519 | $ 161748 | $ 127520 | $ 89449 | $ 471,02 $ -
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $ 192519 | $ 161748 | $ 127520 | $ 89449 | $ 471,02 $ -
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 55.81062| $ 61.77521| $ 65903,13| $ 69.640,70| $ 74557,43| $ 77.012,79

Fuente: Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.




VILLARREAL CANELOS |138

5.2.3.2.1. Depreciaciones de Activos Fijos

El método usado para el Célculo de las Depreciaciones de los Activos Fijos en la Inversion
Inicial del Proyecto de esta Agencia, es el Método de Linea Recta, y los Activos a depreciarse
son:

e Mueblesy Enseres

e Equipos de Oficina

e Equipos de Computacion

e Vehiculos

e Equipos y Maquinaria.

El tiempo que se utilizara para cada Depreciacion son: Vehiculos 5 afios, Equipos de
Computacion 3 afios, Muebles y Enseres, 10 afios, Maquinaria y Equipos 10 afios, Equipos de
Oficina 10 afios. A continuacion, el detalle:

Tabla 5.9
Tabla de Depreciaciones de Activos Fijos
BANANA-NANA BABYSITTING CENTER
Tabla de Depreciacion

El Método utilizado en la Depreciacion es en Linea Rrecta.

Periodo ( Afos) | Porcentaje de | Valor Actual | Depreciacion Valor Depreciacion
Detalle AP S
Depreciacion Depreciacion Acumulada
Equipos de 0 $ 1.800,00
Computacion 1 33% $ 600,00 $ 1.200,00 $ 600,00
2 33% $ 600,00 $ 600,00 $ 1.200,00
3 33% $ 600,00 0,0 $ 1.800,00
Muebles y
Enseres 0 $ 690,00
1 10% $ 69,00 $ 621,00 $ 69,00
2 10% $ 69,00 $ 552,00 $ 138,00
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3 10% $ 69,00 $ 483,00 $ 207,00
4 10% $ 69,00 $ 414,00 $ 276,00
5 10% $ 69,00 $ 345,00 $ 345,00
6 10% $ 69,00 $ 276,00 $ 414,00
7 10% $ 69,00 $ 207,00 $ 483,00
8 10% $ 69,00 $ 138,00 $ 552,00
9 10% $ 69,00 $ 69,00 $ 621,00
10 10% $ 69,00 0,00 $ 690,00
Maquinaria y 0 $ 3.254,00
Equipos 1 10% $ 325,40 $ 2.928,60 $ 325,40
2 10% $ 325,40 $ 2.603,20 $ 650,80
3 10% $ 325,40 $ 2.277,80 $ 976,20
4 10% $ 325,40 $ 1.952,40 $ 1.301,60
5 10% $ 325,40 $ 1.627,00 $ 1.627,00
6 10% $ 325,40 $ 1.301,60 $ 1.952,40
7 10% $ 325,40 $ 976,20 $ 2.277,80
8 10% $ 325,40 $ 650,80 $ 2.603,20
9 10% $ 325,40 $ 325,40 $ 2.928,60
10 10% $ 325,40 0,00 $ 3.254,00
] 0 $ 13.468,00
Vehiculo
1 20% $ 2.693,60 $ 10.774,40 $ 2.693,60
2 20% $ 2.693,60 $ 8.080,80 $ 5.387,20
3 20% $ 2.693,60 $ 5.387,20 $ 8.080,80
4 20% $ 2.693,60 $ 2.693,60 $ 10.774,40
5 20% $ 2.693,60 0,00 $ 13.468,00
Equipos de 0 $ 469,00
Oficina 1 10% $ 4690 | $ 42210 $ 46,90
2 10% $ 46,90 $ 375,20 $ 93,80
3 10% $ 46,90 $ 328,30 $ 140,70
4 10% $ 46,90 $ 281,40 $ 187,60
5 10% $ 46,90 234,50 $ 234,50
6 10% $ 46,90 $ 187,60 $ 281,40
7 10% $ 46,90 $ 140,70 $ 328,30
8 10% $ 46,90 $ 93,80 $ 375,20
9 10% $ 46,90 $ 46,90 $ 422,10
10 10% $ 46,90 0,00 $ 469,00

Fuente: Directa

Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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5.2.3.2.2. Amortizaciones de Activos Diferidos
La Amortizacion de Activos Diferidos, se lo hara dependiendo de la vida util del activo y la
duracion de la Agencia. Para este Proyecto, la amortizacion maxima se la hard a 5 afios con un

porcentaje proporcional del 3% por afio amortizado gradualmente.

Los Activos Diferidos que seran sujetos a Amortizacién, para esta Agencia son:
e (Gastos de Constitucion

e Gastos de Capacitacion

e Marcas y Patentes

e Estudio del Proyecto

A continuacion, se presenta el Célculo de la Amortizacién de Activos Diferidos para el periodo

2010-2015.
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Tabla 5.10

Tabla de Amortizaciones de Activos Diferidos

AMORTIZACION
Gastos de 0 300,00
Constitucion 1 50 60 240,00 60
2 5% 60 180,00 120
3 5% 60 120,00 180
4 5% 60 60,00 240
5 5% 60 0,00 300
AMORTIZACION
Patentes y 0 300,00
Marcas 1 3% 100 200,00 100
2 3% 100 100,00 200
3 3% 100 0,00 300
AMORTIZACION
Estudio del 0 800,00
Proyecto 1 5% 160 640,00 160
2 5% 160 480,00 320
3 5% 160 320,00 480
4 5% 160 160,00 640
5 5% 160 0,00 800
AMORTIZACION
Gastos de 0 200,00
Capacitacion 1 3% 66,6666667 13333 | 66,6666667
2 3% 66,6666667 66,67 | 133,333333
3 3% 66,6666667 0,00 200

Fuente: Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

5.2.3.2.3. Mantenimiento
El Mantenimiento de los Activos Fijos se llega a determinar basandose en el valor total de los
Activos y un porcentaje asignado a cada rubro. El porcentaje estimado para Mantenimiento

Anual durante el periodo 2010 y 2015 es del 3%.
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Tabla 5.11
Mantenimiento de Activos Fijos
MANTENIMIENTO
MANTENIMIENTO ACTIVOS DE PROD. VALOR | % | 2010 2011 2012 2013 2014 2015
VEHICULOS 13.468 | 3% | 404,04 | 404,04 | 404,04 | 404,04 | 404,04 404,04
MAQUINARIA'Y EQUIPO 2.785| 3% 83,55 83,55 83,55 83,55 83,55 83,55
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.800 | 3% 54 54 54 54 54 54
EQUIPOS DE OFICINA 469 | 3% 14,07 14,07 14,07 14,07 14,07 14,07
MUEBLES Y ENSERES 690 | 3% 20,7 20,7 20,7 20,7 20,7 20,7
TOTAL MANTENIMIENTO 19.212 576,36 | 576,36 | 576,36 | 576,36 | 576,36 576,36

Fuente: Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

5.2.3.2.4. Remuneraciones

Nifieras Permanentes

En este item se calcula los Sueldos Mensuales y Anuales del Recurso Humano que laboraré en la
Agencia Banana — Nana BabysSitting Center. Las remuneraciones seran pagadas a las Nifieras
Permanentes con un Sueldo Unificado de $ 240,00 fijados en el afio 2010 por el Ministerio de

Trabajo y Relaciones Laborales, mas los Beneficios de Ley y Aportes IESS.

Personal Administrativo
El Personal Administrativo consta de un Gerente, una Secretaria - Contadora y una Supervisora /
Capacitadora de Nifieras Temporales y Permanentes, quienes perciben un Sueldo y los

Beneficios de Ley.
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Tabla5.12

Presupuesto de Gastos de Servicios y Administrativos

PRESUPUESTO DE GASTO DE PERSONAL MANO DE OBRA
DIRECTA Y ADMINISTRATIVO

| Proyeccion del 10% de Inflacién | 11 |
Prestaciones Sociales
11,15%
Décimo Cuarto Sueldo
$ 240 240,00 264,00 290,40 319,44 351,38 386,52
PRESUPUESTO DE REMUNERACIONES 2010-2015
MANO DE OBRA DIRECTA
Cant. Cargo Concepto 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Salario Mensual 1200,00 1320,00 1452,00 1597,20 1756,92 1932,61
. Salario Anual 14400,00 15840,00 17424,00 19166,40 21083,04 23191,34
5 SRR Beneficios Sociales 4605,60 6386,16 7024,78 7727,25 8499,98 9349,98
TOTAL 19005,60 22226,16 24448,78 26893,65 29583,02 32541,32
PERSONAL ADMINISTRATIVO
Cant. Cargo Concepto 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Salario Basico Mensual 500,00 550,00 605,00 665,50 732,05 805,26
1 Gerente Salario Basico Anual 6000,00 6600,00 7260,00 7986,00 8784,60 9663,06
General Beneficios Sociales 1659,00 2374,90 2612,39 2873,63 3160,99 3477,09
TOTAL 7659,00 8974,90 9872,39 10859,63 11945,59 13140,15
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Cant. PERSONAL ADMINISTRATIVO
Salario Mensual 240,00 264,00 290,40 319,44 351,38 386,52
1 Secretaria Salario Anual 2880,00 3168,00 3484,80 3833,28 4216,61 4638,27
Contadora Beneficios Sociales 921,12 1277,23 1404,96 1545,45 1700,00 1870,00
TOTAL 3801,12 4445,23 4889,76 5378,73 5916,60 6508,26
Salario Mensual 240,00 264,00 290,40 319,44 351,38 386,52
1 Supervisora Salario Anual 2880,00 3168,00 3484,80 3833,28 4216,61 4638,27
Capacitadora Beneficios Sociales 921,12 1277,23 1404,96 1545,45 1700,00 1870,00
TOTAL 3801,12 4445,23 4889,76 5378,73 5916,60 6508,26
DETALLE DE BENEFICIOS SOCIALES
Décimo Tercero (13) 41,67 45,83 50,42 55,46 61,00 67,10
Décimo Cuarto (14) 20,00 22,00 24,20 26,62 29,28 32,21
Vacaciones 20,83 22,92 25,21 27,73 30,50 33,55
gz:]ee?: Fdo. Reserva - 45,83 50,42 55,46 61,00 67,10
11,15% A. Pat. 55,75 61,33 67,46 74,20 81,62 89,79
Prestaciones S. Mensuales 138,25 197,91 217,70 239,47 263,42 289,76
Prestaciones S. Anuales 1.659,00 2.374,90 2.612,39 2.873,63 3.160,99 3.477,09
Décimo Tercero (13) 20,00 22,00 24,20 26,62 29,28 32,21
Décimo Cuarto (14) 20,00 22,00 24,20 26,62 29,28 32,21
) Vacaciones 10,00 11,00 12,10 13,31 14,64 16,11
Secretaria -y "Reserva - 22,00 24,20 26,62 29,28 32,21
Contadora
11,15% A. Pat. 26,76 29,44 32,38 35,62 39,18 43,10
Prestaciones S. Mensuales 76,76 106,44 117,08 128,79 141,67 155,83
Prestaciones S. Anuales 921,12 1.277,23 1.404,96 1.545,45 1.700,00 1.870,00
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Décimo Tercero(13) 100,00 110,00 121,00 133,10 146,41 161,05

Décimo Cuarto(14) 100,00 110,00 121,00 133,10 146,41 161,05

" Vacaciones 50,00 55,00 60,50 66,55 73,21 80,53
Pe:\'n']gf]?rftes Fdo. Reserva - 110,00 121,00 133,10 146,41 161,05
11,15% A. Pat. 133,80 147,18 161,90 178,09 195,90 215,49

Prestaciones S. Mensuales 383,80 532,18 585,40 643,94 708,33 779,16

Prestaciones S. Anuales 4.605,60 6.386,16 7.024,78 7.727,25 8.499,98 9.349,98

Décimo Tercero (13) 20,00 22,00 24,20 26,62 29,28 32,21

Décimo Cuarto (14) 20,00 22,00 24,20 26,62 29,28 32,21

) Vacaciones 10,00 11,00 12,10 13,31 14,64 16,11
g:;’:;‘t’;ogf‘a Fdo. Reserva - 22,00 24,20 26,62 29,28 32,21
11,15% A. Pat. 26,76 29,44 32,38 35,62 39,18 43,10

Prestaciones S. Mensuales 76,76 106,44 117,08 128,79 141,67 155,83

Prestaciones S. Anuales 921,12 1.277,23 1.404,96 1.545,45 1.700,00 1.870,00

Fuente: Directa

Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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5.2.4. Financiamiento

El Financiamiento es un método de analisis, usado para estructurar cada uno de los componentes
de la Inversion Inicial para el Proyecto de la Agencia Banana — Nana BabySitting Center, de
tal forma, que se puedan distinguir aquellas cantidades de dinero que van a ser cubiertas con
Aportes de los Propietarios de la Agencia de Cuidado Infantil, y que cantidades van a ser

cubiertas por Créditos de Instituciones Bancarias o Financieras.

Para este Proyecto, el origen de estos Recursos va a ser cubiertos en un 30% con Aportes Propios
y un 70% con Financiamiento de Instituciones Bancarias o Financieras. A continuacion, se

presenta el Cuadro de Financiamiento de la Inversion Inicial:

Tabla 5.13
Inversion Inicial y Financiamiento
FINANCIAMIENTO
, VALOR TOTAL | APORTES CREDITO
INVERSION PROPIOS BANCARIO
30% 70%
ACTIVOS FIJOS

MAQUINARIAY EQUIPO 2.785,00 835,50 1.949,50
Refrigeradora 1.882,00 564,60 1.317,40
Cocina 503,00 150,90 352,10
Equipo de sonido 215,00 64,50 150,50
Microondas 120,00 36,00 84,00
DVD Player 65,00 19,50 45,50
VEHICULOS 13.468,00 4.040,40 9.427,60
Furgoneta VAN-Cinascar 12.500,00 3.750,00 8.750,00
Repuestos y accesorios 968,00 290,40 677,60
EQUIPOS DE OFICINA 469,00 140,70 328,30
Fax 135,00 40,50 94,50
Teléfonos 64,00 19,20 44,80
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Calculadora 30,00 9,00 21,00
Impresora-Escaner Lexmark 240,00 72,00 168,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 1.800,00 540,00 1.260,00
Computadoras Altek 500 GB 1.800,00 540,00 1.260,00
0,00 0,00
MUEBLES Y ENSERES 690,00 207,00 483,00
Sillas 250,00 75,00 175,00
Mesas para Computadoras 120,00 36,00 84,00
Archivadores 80,00 24,00 56,00
Escritorios 200,00 60,00 140,00
Mesa de Centro 40,00 12,00 28,00
CONSTRUCCION E INSTALACION 1.090,00 327,00 763,00
Pintado y Adecuacion de Oficinas en M2 750,00 225,00 525,00
Rotulacion 40,00 12,00 28,00
Accesorios Decorativos 150,00 45,00 105,00
Decoracién Oficinas 150,00 45,00 105,00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 20.302,00 6.090,60 14.211,40
ACTIVOS DIFERIDOS
Constitucion Legal de la Empresa 300,00 90,00 210,00
Patentes y Marcas 300,00 90,00 210,00
Gasto de Capacitacion 200,00 60,00 140,00
Estudios del Proyecto 800,00 240,00 560,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 1.600,00 480,00 1.120,00
CAPITAL DE TRABAJO 2.588,44 776,53 1.811,91
TOTAL INVERSION INICIAL 24.490,44 7.347,13 17.143,31

Fuente: Directa
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

Como se observa el 30% de la Inversion Inicial son $ 7.347,13, que van a ser cubiertos por

Aportes Propios de los Propietarios de la Agencia, y $ 17.143,31, que es el 70%, va a ser

financiado con Crédito del Banco del Pacifico a 5 afos. En resumen, la Estructura de

Financiamiento, es la siguiente:
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Tabla 5.14
Estructura de Financiamiento
FINANCIAMIENTO PORCENTAJE VALOR
Capital de Propietarios 30% 7.347,13
Crédito del Banco del Pacifico 70% 17.143,31
TOTAL 100% 24.490,44

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C

5.2.4.1. Amortizacion del Credito

El monto a financiarse por medio del Banco del Pacifico es de $ 17.143,31; que corresponde al
70% de la Inversion Inicial del Proyecto de Banana — Nana BabySitting Center, a una Tasa de
Interés del 11,23% anual, a un plazo de 5 afios (2010-2015), con Amortizacion Gradual. Las
Cuotas seran pagadas mensualmente, y se reflejaran en la amortizacion del Banco, mientras que

los Pagos Anuales se reflejaran en el Flujo de Efectivo Neto del Inversionista.
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Tabla 5.15
Amortizacion del Préstamo del Banco del Pacifico

Programacion de la amortizacion de préstamo

Especificar valores

Resumen del préstamo

Importe del préstamo ~ $17.143,31 Pago programado $ 4.665,34
Tasa de mterés anual 11,23 % Nimero de pagos programado $5,00
Plazo del préstamo en afios 5 Namero de pagos real $5,00
Niimero de pagos al afio 1 Total de pagos anticipados $0,00
Fecha inicial del préstamo ~ 01/01/2010 Interés total $ 6.183,38

Pagos adicionales opcionales

|

Nombre de entidad de crédito: |Banco del Pacifico
N° Pago Fecha de pago|  Saldo inicial Pago l.’a-go Pago total Capital Interés Saldo final Interés acumulativo
programado | adicional
1 01/01/2011 §17.14331 |  §4.665,34 $0,00| §4.66534| $2.740,14| §1.925,19 $14.403,17 $1.925,19
] 01/01/2012 § 14405177 §4.665.34 5000 54.66534] 53.04786] $1.61748 51135530 $3.542,67
3 01/0172013 $11.335,30 ] §4.66),34 50001 54,665,341 $3.390,14] 5 1.275,20 $ 7.90),17 S 4.81787
4 01/01/2014 §7.965,17| §4.665,34 $0,00| $4.66534( §3.770,85 $ 894,49 §4.194,32 $5.712,36
5 01/01/2015 §4.19432  §4.665,34 $0,00 §4.19432  §3.723,29 §471,02 $0,00 $6.183.38
Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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Por tanto, los Propietarios de la Agencia de Nifieras, deberan cancelar por Financiamiento de su
Credito para la Inversion Inicial, cuotas de $ 4.665,34 por afio, con un pago ultimo de $ 4.194,32,
en el periodo 2010 hasta 2015, por concepto de Capital e Intereses. Con esta informacion, se
procede a formular el Flujo Neto de Efectivo proyectado a seis afios, para conocer la viabilidad

del Proyecto y su Capacidad de Pago o Solvencia Economica al final del afio 2015.

5.3. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los Estados Financieros Proyectados, muestran la Situacion Financiera y Economica de la
Agencia de Nifieras Banana — Nana BabySitting Center, para el periodo 2010-2015, en base a
los Presupuestos de Ingresos, Costos y Gastos antes desarrollados, lo cual, permitira obtener una

visién a futuro sobre la Viabilidad Econdmica y Financiera del Proyecto en cuestion.

5.3.1. Balance de Pérdidas y Ganancias

El Balance de Pérdidas y Ganancias, sirve para determinar la Rentabilidad o Pérdida de la
Agencia, en el periodo 2010-2015. Este Balance sera el eje principal para estructurar el Flujo de
Efectivo Neto del Negocio proyectado a seis afios, de tal forma, que se pueda realizar el Analisis

y Diagnostico de la Capacidad Econdémica y Financiera del Estudio.

El Balance de Pérdidas y Ganancias, o Estado de Resultados para la Agencia Banana — Nana
BabysSitting Center, presenta Ganancias, lo cual, promete una Factibilidad para que este

Proyecto se haga realidad.
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Tabla 5.16

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

CUENTAS 2010 2011 2012 2013 2014 2015
VENTAS $ 83.40000( $ 84.367,50| $ 85.223,25 83.464,76| $ 81.317,37 78.746,57
(-) COSTO DE PRODUCCION (Ventas) $ 3244978 $ 36.07367| $ 3871171 4158447 | $ 44.714,56 48.126,81
UTILIDAD BRUTA $ 5095022 | $48.293.83| $4651154| $41.88029| $ 36.602,81] $ 30.619,76
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 19.95917| $ 2256329| $ 24.34983| $ 2554835| $ 27.710,06| $ 27.174,34
(-) GASTOS DE VENTAS $ 147648|$ 152077|$ 156640| $ 161339| $ 1.661,79| $  1.711,64
(-) GASTOS FINANCIEROS ] $ 1.92519($ 161748|$ 127520|$  89449|$  47102| 3 -

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION

LABORAL $ 27568938 | $ 2259229 $19.32012| $13.82406| $ 6.759,94| $ 1.733,78
(-) 15% PARTICIPACION LABORAL $ 413841|$ 338884|$ 289802|$ 207361|$ 10139 $ 260,07
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS RENTA $ 2345097 | $ 1920344 $16.42210| $11.75045| $ 5.74595| $ 1.473,71
(-) 25% IMPUESTOS SOBRE LA RENTA $ 6.897,35|$ 564807|$ 4.83003| $ 345602|$ 168998|$ 43344
UTILIDAD NETA $ 16.553,63| $ 13.555,37| $ 11.592,07| $ 8.29444| $ 4.05596| $ 1.040,27
RESERVA LEGAL (10% UTILIDAD) $ 1.65536|$ 135554 $ 1.15921|$  82944|$  40560|$ 104,03

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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5.3.2. Flujo Neto de Efectivo Proyectado

El Flujo de Efectivo es un informe que evalta la Capacidad Productiva del Negocio para generar
Ingresos y cubrir las necesidades de Financiamiento a Largo Plazo. Para la Agencia Banana —
Nana BabysSitting Center, el Flujo de Efectivo se estima a 6 afios (2010-2015), el cual, se lo
estructura mediante los Resultados de la Inversion Inicial y el Estado de Resultados o de
Pérdidas y Ganancias, y la Amortizacion del Préstamo recibido del Banco del Pacifico, para este

Periodo.

A continuacion, se presenta el Flujo Neto de Efectivo proyectado a seis afios, con el
Financiamiento del Crédito a 6 afios (2010-2015), para la Agencia Banana — Nana BabySitting

Center:
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0 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Inversién en Activos Fijos $20.302,00

Inversién en Activos Diferidos $1.600,00

Inversién en Capital de Trabajo $2.588,44

TOTAL INVERSION $24.490,44
INGRESO POR VENTAS $83.400,00| $84.367,50| $85.223,25| $83.464,76 | $81.317,37|$ 78.746,57
TOTAL INGRESOS $83.400,00| $84.367,50| $85.223,25| $83.464,76 | $81.317,37|$ 78.746,57

EGRESOS
COSTOS DE PRODUCCION (SERVICIOS)
MANO DE OBRA DIRECTA $19.005,60| $22.226,16| $24.448,78| $26.893,65| $29.583,02|$ 32.541,32
UTILES DE OFICINA Y LIMPIEZA $1581,67| $1.62912| $1.677,99| $1.728,33| $1.780,18| $1.833,59
SERVICIOS BASICOS $3.163,34| $3.258,24| $3.35599| $3.456,67| $3.560,37| $3.667,18
UNIFORMES NINERAS $4.562,50| $4.699,38| $4.840,36| $4.98557| $5.13513| $5.289,19
COMBUSTIBLE PARA FURGONETA VAN CINASCAR $ 486,67 $ 501,27 $ 516,31 $ 531,80 $ 547,75 $ 564,18
ARRIENDOS $3.650,00] $3.75950| $3.872,29| $3.98845| $4.108,11| $4.231,35
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION $31.489,78 | $35.017,67 | $37.550,11| $40.306,71| $43.309,03 | $ 46.580,72
GASTOS DE ADMINISTRACION
REMUNERACIONES PERSONAL ADMINISTRATIVO

GERENTE GENERAL $7.659,00| $8974,90| $9.872,39| $10.859,63| $11.945,59|$ 13.140,15
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SECRETARIA CONTADORA $3.801,12| $4.44523| $4.889,76| $5.378,73| $5.916,60| $6.508,26
SUPERVISORA CAPACITADORA $3.801,12| $4.44523| $4.889,76| $5.378,73| $5.916,60| $6.508,26
DEPRECIACIONES ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40
MUEBLES Y ENSERES $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00
EQUIPOS DE OFICNA $ 46,90 $46,90 $ 46,90 $ 46,90 $ 46,90 $ 46,90
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
VEHICULOS $2.69360| $2693,60| $2.69360| $2.693,60| $2.693,60
AMORTIZACIONES DE ACTIVOS DIFERIDOS
GASTOS DE CONSTITUCION $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00
ESTUDIOS DEL PROYECTO $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
PATENTES Y MARCAS $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
GASTOS DE CAPACITACION $ 66,67 $ 66,67 $ 66,67
MANTENIMIENTO ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 83,55 $ 83,55 $ 83,55 $ 83,55 $ 83,55 $ 83,55
MUEBLES Y ENSERES $ 20,70 $ 20,70 $ 20,70 $ 20,70 $ 20,70 $ 20,70
EQUIPOS DE OFICINA $ 14,07 $ 14,07 $ 14,07 $ 14,07 $ 14,07 $ 14,07
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 54,00 $ 54,00 $ 54,00 $ 54,00 $ 54,00 $ 54,00
VEHICULOS $ 404,04 $ 404,04 $ 404,04 $ 404,04 $404,04| $404,04
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $19.959,17 | $22.563,29| $24.349,83| $25.548,35| $27.710,06|$ 27.174,34
GASTOS DE VENTAS
PUBLICIDAD $1.426,48| $1.469,27| $1.513,35| $1.558,75| $1.60552( $1.653,68
MOVILIZACION PERSONAL $ 50,00 $51,50 $53,05 $ 54,64 $ 56,28 $ 57,96
TOTAL GASTOS DE VENTAS $1.476,48| $1.520,77| $1566,40| $1.613,39| $1.661,79( $1.711,64
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INTERESES PRESTAMO PROYECTO $1.92519| $1617,48| $1.275,20 $ 894,49 $471,02
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $1.92519| $1.617,48| $1.275,20 $ 894,49 $ 471,02
TOTAL COSTOS Y GASTOS $55.810,62| $61.775,21| $65.903,13| $69.640,70 | $ 74.557,43|$ 77.012,79
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $27.589,38| $22.592,29| $19.320,12| $13.824,06| $6.759,94| $1.733,78
PARTICIPACION A TRABAJADORES 15% $4.138,41| $3.388,84| $2.898,02| $2.073,61| $1.013,99 $ 260,07
IMPUESTOS A LA RENTA 25% $6.897,35| $5.648,07| $4.830,03| $3.456,02| $1.689,98 $433,44
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO -$24.490,44 | $ 16.553,63 | $ 13.555,37| $11.592,07| $8.294,44| $4.055,96( $ 1.040,27
APORTE DE SOCIOS -$7.347,13
UTILIDAD RETENIDA $16.553,63| $13.555,37| $11.592,07| $8.294,44| $4.055,96| $1.040,27
ADICION DE LA DEPRECIACION
MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40
MUEBLES Y ENSERES $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00 $ 69,00
EQUIPOS DE OFICNA $ 46,90 $46,90 $ 46,90 $46,90 $46,90 $ 46,90
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
VEHICULOS $2.69360| $2693,60| $2.69360| $2.693,60| $2.693,60
TOTAL ADICION DE LA DEPRECIACION $3.73490| $3.734,90| $3.73490| $3.134,90| $3.134,90 $441,30
GASTOS DE CONSTITUCION $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00
ESTUDIOS DEL PROYECTO $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
PATENTES Y MARCAS $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
GASTOS DE CAPACITACION $ 66,67 $ 66,67 $ 66,67
TOTAL ADICION DE AMORTIZACION $ 386,67 $ 386,67 $ 386,67 $ 220,00 $ 220,00 $0,00
TOTAL DEPRECIACION Y AMORTIZACION $4.12157| $4.121,57| $4.121,57| $3.354,90| $3.354,90 $441,30
PRESTAMO BANCARIO $17.143,31| $2.740,14| $3.047,86| $3.390,14| $3.770,85| $3.723,29
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FLUJO DE CAJA -$7.347,13|$17.93506| $14.62908| $12.32350| $7.87849| $3.687,57| $1.481,57
SALDO ANTERIOR -$7.347,13| $10.587,93| $25.217,01| $37.540,51| $45.419,00 | $ 49.106,57
SALDO FINAL DE CAJA $10.587,93| $25.217,01| $37.540,51| $45.419,00| $49.106,57 | $50.588,13
FLUJO NETO DE EFECTIVO -$24.490,44 | $10.587,93| $25.217,01| $37.540,51| $45.419,00| $49.106,57 | $ 50.588,13

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Pamela Villarreal C.




VILLARREAL CANELOS |157

Como se puede observar, el Flujo de Efectivo Neto es favorable para esta Agencia, puesto que,
existe un Incremento Anual de Liquidez que garantiza su viabilidad en base a la Inversion Inicial

con Financiamiento Externo.

5.4. EVALUACION FINANCIERA

La Evaluacion Financiera para el Inversionista o Empresario, es aquella que permitira
diagnosticar la Eficiencia del Capital de Inversién Aportado para financiar el Proyecto. La
Evaluacion del presente Proyecto por medio de Métodos Financieros es una herramienta de gran
utilidad para determinar la Solvencia y Liquidez de la Agencia Banana — Nana BabysSitting
Center, ya que, un analisis que se anticipe al futuro puede evitar posibles desviaciones y

problemas en el largo plazo.

Las técnicas de Evaluacion Financiera son herramientas de uso general, las mas importantes son
el Valor Presente Neto y la Tasa Interna de Rendimiento, las cuales evaltan la Eficiencia a Largo

Plazo de la Inversion Inicial a 6 afios. (2010-2015).

5.4.1. Célculo de la Tasa Minima de Retorno TMAR de la Inversién
Es aquella Cantidad de Dinero que se obtendra a Largo Plazo (6 afios), por el Rendimiento del
Capital de Inversion para este Proyecto, de tal forma, que pueda cubrir aquellos Costos, Gastos y

Préstamos por Financiamiento del Capital que genera las Operaciones del Negocio.

Para determinar la Tasa Minima de Retorno, para el Estado de Flujo de Efectivo Neto de esta
Agencia durante el periodo 2010-2015; se tomaron en cuenta los siguientes aspectos:

e Tasa de Riesgo Pais, emitida por el Banco Central al 16/02/2010, que es de 8,2%.
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e Tasa de Riesgo Financiero, emitido por el Ministerio de Economia y Finanzas, equivalente al
3,7%.
e Tasa de Bonos de la Reserva Federal al mes de Enero 2010, que es de 1,09%.

e Tasa de Riesgo Monetario que es de 8,4%.

Tabla 5.17
Determinacion de la TMAR del Proyecto
TMAR
Riesgo Pais 8,2%
Rf 3,7%
B 1,09%
Rm 8,4%
Ri 17%
Ri= Rf + B (Rm-Rf)+RIESGO PAIS

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

5.4.2. Calculo de la Tasa Interna de Retorno TIR de la Inversién

La TIR convierte los Beneficios futuros a Valores Presentes, de tal forma, que evalla el
Rendimiento de la Inversién como una Tasa de Interés, reflejando el nivel de Rentabilidad del
Proyecto. Para la Agencia Banana — Nana BabySitting Center, el Proyecto tiene una

rentabilidad del 90,24%, lo cual es satisfactorio al momento de invertir.

El factor que retne la TIR, con el cual se determiné que el Proyecto es viable a seis afios (2015-
2016), es el siguiente:

e LaTIR es mayor que la TMAR: 90,24% > 17%.
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La formula para el calculo de la TIR, es la siguiente:

" BN
Y —1,=0
(1+r)

1=l

Datos:
BN = Beneficio Neto del Flujo en el periodo
r = Tasa Interna de Retorno TIR
I,= Inversién Inicial

t = Tiempo del Periodo

Desarrollando la féormula con Excel, se tiene:

Tabla 5.18
Célculo del TIR con Excel
;
5 =G 20 400 44 TIR 90,24%
1 $ 10.587,93
2 $ 25.217,01
3 $ 37.540,51
4 $ 45.419,00
5 $ 49.106,57
6 $ 50.588,13

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.

5.4.3. Célculo del Valor Actual Neto VAN de la Inversion

El Valor Actual Neto de una Inversion, es aquel Valor Monetario al tiempo presente o actual que

tiene una Inversion, y el Flujo Neto de Efectivo a Largo Plazo, usando la Tasa de Descuento del
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Mercado, como un Costo de Oportunidad del Capital a invertir. Para que un Proyecto sea viable
el VAN, debera reunir los siguientes factores:

Si el VAN es mayor o igual a 0, la inversion rinde beneficios, superando al minimo esperado

por los inversionistas.

- Si el VAN es positivo, el valor financiero del activo puede aumentar gradualmente, por tanto
se acepta la inversion.

- Si el VAN es 0, el activo tendrd un valor inalterable, por tanto la inversion no genera
rentabilidad por medio del uso de sus activos operacionales.

- Si el VAN es negativo, el valor financiero del activo disminuye, haciendo inaceptable la

inversion.

Para el presente Proyecto, el Flujo Neto de Efectivo en los seis afios de Operatividad da un VAN

de $92.776,74, el cual es un valor positivo, por tanto se acepta el proyecto.

La formula para el célculo del VAN, es la siguiente:

— Inversion

Flujo neto de fondos en cada afio
VAN = z
(L+1)"

n=1

FLUJO NETO DE EFECTIVO | -$24.490,44 | $10.587,93 | $ 25.217,01 | $ 37.540,51 | $ 45.419,00 | $49.106,57 | $ 50.588,13
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Desarrollando la férmula con Excel, se tiene:
Tabla 5.19

Calculo del VAN con Excel

van  ss277ena
0 -$ 24.490, 44
1 $ 10.587,93
2 $ 25.217,01
3 $ 37.540,51
4 $ 45.419,00
5 $ 49.106,57
6 $ 50.588,13

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
5.4.4. Calculo de la Relacién Beneficio / Costo de la Inversion
La relacion Beneficio / Costo se calcula dividiendo los Benéficos actuales entre el valor
actualizado de la Inversion a una Tasa de Actualizacion o Descuento. Para que un Proyecto sea
factible, la relacion Beneficio / Costo, debe reunir los siguientes criterios de evaluacion:
- Siel B/C es mayor a1 se acepta la inversion.
- SielB/Cesigual alel Proyecto es indiferente.

- Siel B/C es menor a 1 se rechaza el Proyecto.

La formula para su calculo es la siguiente:

Suma de Flujos Actualizados
RB/C=

Inversion Inicial
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Por tanto, reemplazando con los datos del Flujo de Efectivo Neto, se tiene:

Tabla 5.20
Calculo de la Relacion Beneficio / Costo
FLUJO NETO DE EFECTIVO -$24.490,44 | $10.587,93 | $25.217,01 | $37.540,51 | $45.419,00| $49.106,57| $50.588,13
Valor Acumulado -$13.902,51 | $11.314,50 | $ 48.855,01 | $94.274,00 | $ 143.380,57 | $ 193.968,70
Suma de Flujos Futuros Descontados | $ 117.255,80 | $9.049,28 | $ 18.420,42 | $23.437,39 | $ 24.235,36 | $22.395,18 | $19.718,17
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
$117.255,80
RB/C =
$24.490,44
R B/C =4,78

La Relacion Costo / Beneficio de este Proyecto es 4,78, esto quiere decir, que por cada 4 délares

invertidos, se obtiene un beneficio de 0,78 centavos de dblar, por tanto la inversién es viable.

5.4.5. Periodo de Recuperacion de la Inversion

El Periodo de Recuperacion de la Inversion a Valor Presente, es un indicador que permite

evaluar los Flujos Netos de Efectivo actualizados, y a qué momento cambian de valor negativo a

positivo, y es en ese afio en donde el Proyecto generard un Flujo Neto de Efectivo actualizado,

equivalente al monto de la Inversion Total Inicial. Para este Proyecto, se presentan los siguientes

datos:
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Tabla 5.21
Célculo del Periodo de Recuperacion de la Inversion
FLUJO NETO DE EFECTIVO -$24.490,44 | $10.587,93 $25.217,01 $ 37.540,51 $45.419,00 $49.106,57| $50.588,13
Valor Acumulado -$13.902,51 $11.314,50 $48.855,01 $94.274,00| $143.380,57| $193.968,70
Suma de Flujos Futuros Descontados $117.255,80( $9.049,28 $18.420,42 $23.437,39 $24.235,36 $22.395,18| $19.718,17
VAN $92.765,36
TIR 90%
TMAR 17,00%
| ,
PERIODO DE RECUPERACION Afio Flujo Neto de Efectivo Flujo de Efectivo Acumulado
| 2009 (0) -$24.490 -$24.490
2010 (1) $10.588 -$13.903
2011 (2) $25.217 $11.314
2012 (3) $37.541 $48.855
2013 (4) $45.419 $94.274
2014 (5) $49.107 $143.381
2015 (6) $50.588 $193.969
RECUPERACION DE LA INVERSION
Periodo [ Saldo de Inversion Flujo de Caja Rentabilidad Exigida Recuperacion de Inversion
1 $7.347,13 $17.935,06 $ 3.049,50 $14.885,56
2 -$7.538,43 $14.629,08 $2.487,38 $12.141,70
3 -$19.680,13 $12.323,50 $ 2.095,36 $10.228,13
4 -$29.908,26 $7.878,49 $1.339,58 $6.538,91
5 -$ 36.447,17 $3.687,57 $ 627,00 $3.060,57

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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Como se puede apreciar, el Periodo de Recuperacion de la Inversion de los Socios sucede en el

Primer Afo de Operaciones, con $ 14.885,56, como Flujo Neto de Efectivo.

Inversion Inicial - Flujo Acumulado Afo anterior al Afio Considerado

Factor de Repago =

Flujo Neto Actualizado del Afio Considerado

17.143,41- 14.629,08

= 0,82
3.049,50

Factor de Repago = 0,82

Ao de Repago = Factor de Repago + Afio Anterior Considerado
Afio de Repago=0,82+0

Ao de Repago = 0,82

La Recuperacion de la Inversion se realiza a los 9 meses y 25 dias del afio 2011.

5.4.6. Punto de Equilibrio del Proyecto
El Punto de Equilibrio, es aquel, en que los Ingresos, son iguales que los Costos y Gastos, y por
tanto no existe Utilidad, es decir, es un Nivel en el cual desaparecen las Pérdidas y comienzan las

Utilidades o en reversa.

Para este Proyecto, se necesita separar aquellos Costos Fijos y Costos Variables del Costo Total
reflejado en el Estado de Flujo de Efectivo Proyectado 2010-2015; definiendo a los Costos
Variables como aquel que varia en proporcion directa con los voliumenes de Produccion y

Ventas.
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Costos Fijos:
- Remuneraciones Personal Administrativo
- Depreciaciones
- Amortizaciones
- Mantenimiento
- Arriendo
- Servicios Bésicos
- Utiles de Oficina y Limpieza
- Publicidad

- Movilizacién

Costos Variables:
- Mano de Obra Directa
- Uniformes Nifieras

- Combustible
La formula de Punto de Equilibrio, es la siguiente:

Costos Fijos Totales
PE =

_ Costos Variables Totales

1
Ventas netas
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Punto de Equilibrio del Proyecto

Tabla5.22

PUNTO DE EQUILIBRIO

CUENTAS 2010 2011 2012 2013 2014 2015
INGRESO POR VENTAS $83.400,00 | $84.367,50 | $85.223,25 | $83.464,76 | $81.317,37 | $ 78.746,57
COSTOS VARIABLES
MANO DE OBRA DIRECTA $19.005,60 | $22.226,16 | $24.448,78| $26.893,65| $29.583,02|$ 32.541,32
UNIFORMES NINERAS $4562,50| $4.699,38| $4.840,36| $4.98557| $5.13513| $5.289,19
COMBUSTIBLE PARA FURGONETA VAN CINASCAR $ 486,67 $ 501,27 $516,31 $ 531,80 $ 547,75 $ 564,18
TOTAL COSTOS VARIABLES $24.054,77| $27.426,81| $29.805,44| $32.411,02| $35.265,90| $ 38.394,69
COSTOS FIJOS
REMUNERACIONES PERSONAL ADMINISTRATIVO
GERENTE GENERAL $7.659,00| $8.97490| $9.872,39| $10.859,63| $11.94559|$ 13.140,15
SECRETARIA CONTADORA $3.801,12| $4.44523| $4.889,76| $5.378,73| $5.916,60| $6.508,26
SUPERVISORA CAPACITADORA $3.801,12| $4.44523| $4.889,76| $5.378,73| $5.916,60| $6.508,26
DEPRECIACIONES ACTIVOS FIJOS

MAQUINARIA'Y EQUIPOS $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40 $ 325,40
MUEBLES Y ENSERES $ 69,00 $ 69,00 $69,00 $69,00 $ 69,00 $ 69,00
EQUIPOS DE OFICNA $ 46,90 $ 46,90 $ 46,90 $ 46,90 $46,90 $ 46,90

EQUIPOS DE COMPUTACION $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
VEHICULOS $2.693,60| $2.693,60| $2.69360| $2.693,60| $2.693,60 $0,00

AMORTIZACIONES DE ACTIVOS DIFERIDOS

GASTOS DE CONSTITUCION $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $0,00
ESTUDIOS DEL PROYECTO $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $0,00

PATENTES Y MARCAS $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
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GASTOS DE CAPACITACION $ 66,67 $ 66,67 $ 66,67
MANTENIMIENTO ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA'Y EQUIPOS $ 83,55 $ 83,55 $ 83,55 $ 83,55 $ 83,55 $ 83,55
MUEBLES Y ENSERES $20,70 $20,70 $20,70 $20,70 $20,70 $ 20,70
EQUIPOS DE OFICINA $ 14,07 $ 14,07 $ 14,07 $ 14,07 $ 14,07 $ 14,07
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 54,00 $ 54,00 $ 54,00 $ 54,00 $ 54,00 $ 54,00
VEHICULOS $404,04 $ 404,04 $404,04 $404,04 $ 404,04 $ 404,04
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION $19.959,17| $22.563,29 | $24.349,83| $25.548,35| $27.710,06 | $27.174,34
GASTOS DE VENTAS
PUBLICIDAD $1.426,48| $1.469,27| $151335| $1558,75| $1.60552| $1.653,68
MOVILIZACION PERSONAL $ 50,00 $51,50 $ 53,05 $ 54,64 $ 56,28 $ 57,96
TOTAL GASTOS DE VENTAS $1.476,48| $1520,77| $1566,40| $1.613,39| $1.661,79| $1.711,64
UTILES DE OFICINA Y LIMPIEZA $1581,67| $1.629,12| $1.677,99| $1.728,33| $1.780,18| $1.833,59
SERVICIOS BASICOS $3.163,34| $3.258,24| $3.355,99| $3.456,67| $3.560,37| $3.667,18
ARRIENDOS $3.650,00| $3.759,50| $3.872,29| $3.98345| $4.108,11| $4.231,35
TOTAL COSTOS FIJOS $29.830,66 | $32.730,93 | $34.822,49| $36.335,19| $38.820,51 | $38.618,10
COSTOS TOTALES $53.885,43| $60.157,73 | $64.627,93| $68.746,21| $74.086,41|$77.012,79
UTILIDAD $29.514,57 | $24.209,77 | $20.595,32| $14.718,55| $7.230,96| $1.733,78
INGRESOS POR VENTAS $83.400,00 | $84.367,50| $85.223,25| $83.464,76| $81.317,37|$78.746,57
PUNTO DE EQUILIBRIO
Expresado en:

PORCENTAJE 50,27% 57,48% 62,84% 71,17% 84,30% 95,70%
P.E. EN UNIDADES MONETARIAS $41.922,11| $48.496,54 | $53.551,13| $59.402,27 | $68.549,00| $ 75.363,11
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INGRESOS POR VENTAS $41.922,11| $48.496,54 | $53.551,13| $59.402,27 | $68.549,00 | $ 75.363,11
P.E. PROMEDIO 70,29%
COSTOS FIOS $29.830,66 | $32.730,93| $34.822,49| $36.335,19| $38.820,51| $38.618,10
PRECIO DE VENTA UNITARIO $ 109,02 $ 114,79 $ 120,88 $ 126,46 $ 132,22 $ 138,15
COSTO VARIABLE UNITARIO $39,31 $ 46,64 $52,85 $61,38 $71,68 $ 84,20
PRECIO DE VENTA UNITARIO PROMEDIO $ 123,59
COSTO VARIABLE UNITARIO PROMEDIO $ 59,34
COSTOS FIJOS PROMEDIO $35.192,98

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.
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Gréfico del Punto de Equilibrio

Datos para el Grafico

Q Ventas 0 274 548 822
Datos Iniciales $ Ventas 0 33.848 67.697 101.545
Precio Venta 124 | < Completar Costo Variable 0 16.252 32.504 48.755
Coste Unitario 59 < Completar Costo Fijo 35.193 35.193  35.193 35.193
Gastos Fijos Mes 35.193 | < Completar Costo Total 35.193 51.445 67.697 83.948
Pto. Equilibrio 548 | Q de Equilibrio Beneficio -35.193  -17.596 0 17.596
$ Ventas Equilibrio  67.697 | $ de Equilibrio Para alcanzar el punto de equilibrio se debe atender a 548 nifios al afio
120.000
100.000 »
80.000 ‘ //
60.000 " G \/entas

Ventas ($)

40.000 -

=== Costo Variable
Costo Fijo
Costo Total

== Beneficio

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Pamela Villarreal C.




VILLARREAL CANELOS |170

5.4.6.1. Analisis del Punto de Equilibrio (P.E.)

El Punto de Equilibrio para este Proyecto, es del 70,29% promedio, que corresponde a 548 nifios
al afo. Por tanto, se deduce que para que la Agencia obtenga Ganancias o Rentabilidad debera
vender sus Servicios de Nifieras Permanentes y Temporales sobre los 548 nifios de 1 a 8 afios de
edad, a un precio promedio de $ 4,42 la hora (Punto de Equilibrio Numero de Nifios / Precio de

Venta Promedio: 548 / $ 124 = $ 4,42).

Por tanto, se deduce que el Proyecto tiene Precios sobrevalorados ($ 6, $ 8, $ 9), que no
permitiran a largo plazo, que la empresa obtenga ganancias, debido a que la Oferta se incrementa
aceleradamente cada afio en los sectores Norte y los Valles, y la Demanda Insatisfecha tiende a
disminuir con el paso de los afios hasta el 2015, pero si se establecen precios alrededor de
$ 4,42, la Demanda del Servicio aumenta, se cubre la Demanda Insatisfecha, y se obtienen

Ganancias.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. CONCLUSIONES

Una vez concluido el Estudio de Factibilidad de la Agencia de Cuidado Infantil Banana — Nana
BabySitting Center, se puede citar las siguientes Conclusiones, que definen la estructura del
mercado actual para este tipo de Negocios.

a) En el Andlisis Situacional de la Empresa Banana — Nana BabySitting Center, se puede
evidenciar que el Proyecto posee Oportunidades, que reforzaran la toma de decisiones para
enfrentar Amenazas, y al mismo tiempo, las Fortalezas identificadas le permiten contrarrestar
las Debilidades propias del entorno en el que se desenvuelve. La Evaluacion positiva de este
factor posibilita el ingreso efectivo al mercado y a la comercializacion del Servicio.

b) De la Investigacion de Mercado, se pudo establecer que la Demanda Insatisfecha para los
Servicios de Banana — Nana BabysSitting Center, en el Sector Norte y Valles Aledafios de
Quito, es de 16.485 nifios, en el afio 2010. En vista de que la Demanda Actual de este
Proyecto esta definido por 54.343 nifios y 37.858 nifios constituyen la Oferta Actual del
Servicio, se concluye que el nimero de empresas que se dedican a brindar el Servicio de
Cuidado Infantil esta cubierto en un 69,66% del Mercado Objetivo, condicion favorable que
garantiza la existencia de un mercado no atendido que demanda del Servicio.

c) El Estudio Econdémico — Financiero de la Agencia de Cuidado Infantil Banana — Nana

BabysSitting Center, arroja resultados positivos, de interes para los Inversionistas.
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El Valor Actual Neto es de $ 92.765,36; valor que supera al de la Inversion de
$24.490,44 ddlares; en consecuencia, el Proyecto es viable.

La TIR del Proyecto es de 90,24%, superando a la TMAR (Tasa Minima
Aceptable de Retorno) que es del 17%, por tanto, el Proyecto es aceptable por
Recuperacion de la Inversion.

El Periodo de Recuperacion Descontado (PRI DESCONTADO), de la
Inversion de $24.490,44; con relacion a los Flujos de Caja y a una vida util de
6 afios establecida para el Proyecto corresponde a 9 meses y 25 dias del afio
2011.

La Relaciéon Beneficio / Costo del Proyecto son de $117.255,80 de Flujo de
Efectivo Anual, y los Costos de Inversion de Capital Inicial son de
$24.490,44; por tanto el Proyecto tiene un Retorno Positivo, es decir, la
Relacion Beneficio / Costo anual es de $ 4,78, esto quiere decir, que por cada
4 ddlares invertidos, se obtiene un Beneficio de 0,78 centavos de dolar, por

tanto la Inversion es viable.
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6.2. RECOMENDACIONES

Para la dptima puesta en marcha del Proyecto de la Agencia de Cuidado Infantil Banana — Nana
BabySitting Center, se expone lo siguiente para implementar este Negocio en una forma
apropiada.

a) Se recomienda implementar el Proyecto de la Agencia de Cuidado Infantil Banana — Nana
BabysSitting Center en la ciudad de Quito, no solo por tener un alto indice de rentabilidad,
sino, por ofrecer un valioso aporte social en procura del bienestar y desarrollo integral del
nifio — Rentabilidad Social.

b) Se sugiere adicionar al Servicio ofrecido un Sistema innovador de Seguridad de Monitoreo
via Online, a fin de garantizar el cuidado Optimo de los nifios, esto como un plus que
favorezca la tranquilidad mental de los Padres de Familia y de la Agencia de Cuidado
Infantil.

c) Se debe trabajar con un tratamiento preferencial y de cuidado al Cliente Interno y Externo de
la Agencia, a través de un monitoreo continuo, se va a identificar las NERDS (Necesidades,

Expectativas, Requerimientos, Deseos, Satisfacciones) para optimizar el Servicio brindado.
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ANEXOS

ANEXO “A”

FORMULARIO DE ENCUESTA
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ANEXO “B”

ENTREVISTAS

» Entrevista realizada a la Sra. Elena Rueda — Contratante de un Servicio de Cuidado
Infantil®®

Elena, es una mujer profesional que trabaja a tiempo completo, tiene dos hijos y el mas pequefio

tiene apenas un afio. Ella deja a Martin desde los tres meses al cuidado de una persona que

ofrece los servicios de cuidado infantil en su propia casa. Elena me comenta que conocié a

Jackie (nifiera) porque es madre de uno de los mejores amigos de su hijo Nacho de 12 afios.

1. Elena, cuéntame porqué decidiste a dejar a tu hijo al cuidado de una persona que no
conocias, que te motivo a hacerlo.

Para mi fue muy duro hacerlo, pero me vi obligada a dejarlo porque tenia que trabajar, yo no

tengo familiares que puedan a mi hijo y se me vino a la mente Jackie porque ya la conocia de la

escuela de mi otro hijo.

2. Cual fue el proceso que seguiste para llegar a un arreglo con tu nifiera.

Primero, le pregunté como era el servicio que ella ofrecia y comencé a fijarme mucho como ella

trataba a sus hijos y le pedia a mi hijo Nacho que me dijera como le trataba Jackie cuando iba a

su casa para jugar con Juan Diego, hijo de Jackie. Mi hijo me comentaba que era muy atenta

cuando él los visitaba y siempre le recibia con una sonrisa. Estos comentarios coincidieron con

lo que yo también habia visto en el actuar de Jackie.

3. En qué consiste el Servicio que ella te ofrece.

Todas las mafianas llego a casa de Jackie alrededor de las 7:30 am para dejar a Martin yo le

llevo su pafalera y comida. Ella se encarga de cuidarlo, alimentarlo, y atenderlo en lo que él

necesita.

4. En qué horario lo atiende.

Yo dejo a mi hijo alrededor de las 8:00 hasta las 14:30.

% Entrevista realizada por Pamela Villarreal. Octubre, 2009. Lugar: Domicilio — Elena Rueda.
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5. Cuénto te cuesta este servicio.

Le pago $130 a inicios de cada mes en efectivo.

6. En qué consiste la rutina que Jackie le da a Martin.

Bueno, siempre que yo llego le pregunto fue lo que hicieron durante el dia. Acorde a la edad de

mi bebé ella ha ido desarrollando tareas para estimular su crecimiento saludable. Siempre salen

de paseo, le hace escuchar musica para bebé, le da masajes en las piernas - estimulacion

temprana. Siempre que llego encuentro a mi hijo limpio y bien peinado.

7. Queé tipo de seguridades le has pedido a Jackie que tome para el cuidado de tu bebé.

Siempre he sido muy sincera con Jackie, le he dicho que cuide a mi bebé como si fuera una de

sus hijos y hasta ahora ella siempre ha sido muy cuidadosa y gracias a Dios no he tenido

inconvenientes.

8. Le diste algun parametro o indicaciones que te gustaria sean tomadas en cuenta para
cuidar a tu bebé.

Le he dado las indicaciones que me ha dado el pediatra, por ejemplo, cuando se encuentra

enfermo o le digo que siempre este pendiente de su pafial y ese tipo de indicaciones, pero Jackie

tiene libertad para desarrollar sus propias tareas que cree le ayudaran a Martin en su desarrollo

integral.

9. Has enfrentado algun problema o inconveniente con el servicio que Jackie te ofrece.

A pesar de que Jackie es muy buena haciendo su trabajo, a veces por mis labores he tenido que

quedarme maés tarde y Jackie no es flexible en ese sentido, asi que he tenido que ir a trabajar

con el bebé y eso no es comodo. Asi mismo, le he dejado biberones y una vez ella me dijo que

se habia quemado pero que me repondria otro. Ella lo hizo pero por uno de menor valor y esto

también me ha molestado pero se compensa porque veo a mi hijo feliz.

10. Qué tipo de seguimiento realizas a tu Nifiera.

Siempre le llamo cada que puedo por lo menos una o dos veces por dia. Pero cuando esta

enfermo siempre le estoy recordando las instrucciones que me dice el pediatra. Cuando llego

siempre le pregunto si ha habido alguna novedad o ella me lo reporta pero siempre estoy

pendiente de ese aspecto.
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11. Qué valoras mas del cuidado que le da a tu hijo.

Lo que mas me ha gustado es que mi hijo se desarrolla dentro de un hogar normal y es tratado

como un miembro mas de la familia. El recibe mucho carifio en este lugar y eso me permite

confiar en que los estan cuidando y poder hacer bien mi trabajo.

12. Qué recomendaciones le harias para mejorar el servicio.

Sin duda le diria que fuera un poco mas flexible en el horario, pero sé que ella tiene sus propias

obligaciones y la comprendo.

13. Te gustaria poder contar con un servicio de nifiera profesional pero en tu propio
hogar que fuera sensible a tus necesidades.

Claro que si, porque eso me ahorraria mucho tiempo y podria ir directamente a mi trabajo y

estoy segura que como yo hay muchas mujeres que necesitan esta clase de servicios.

14. Cuéanto estarias dispuesta a pagar por este tipo de servicio.

Quizas hasta los $150 por el mismo horario y por horario completo hasta $300.

15. Queé perfil de nifiera buscarias.

Una que fuera como Jackie, dulce que le gusten los nifios, que tenga experiencia, sepa de

cuidado infantil, sea honrada porque mi casa va a quedar a su disposicion y necesito de una

persona honesta.



VILLARREAL CANELOS |182

» Entrevista realizada a la Sra. Anita Bonilla — Directora de un Centro de Cuidado
Infantil ubicado en el Sector Del Labrador>*

Este Centro de Cuidado Infantil funciona hace 5 afos, atiende a nifios de 1 a 5 afios en horario

de medio tiempo o en jornadas completas desde las 8:00 am hasta 5:00 de la tarde.

Entorno General

1. Como ve el Entorno de la Industria del Cuidado Infantil en el Ecuador y
principalmente en Quito, su apreciacion a futuro.

Al existir centros que no cumplen con los mas minimos estandares de calidad ni son registrados

legalmente, este tipo de centros traen consecuencias negativas para los centros que si cumplen

con la ley. Esto perjudica el tiempo y la inversion. La tendencia para esta industria es creciente

debido a que en la actualidad ya no solo trabajan los padres sino que todo el entorno familiar

como tios, abuelos, primos, etc. Tratamos de satisfacer las necesidades de cuidado de los padres.

Tratamos de ensefiar a los nifios un cierto tipo de comportamiento de acuerdo a su edad.

Fomentar el desarrollo del nifio en su seguridad, estimulacién, destrezas, etc, procurando su

desarrollo integral.

2. Como se puede crear una guarderia (procedimiento), donde se registran, qué
organismo gubernamental las controla.

Procedimiento: Este es bastante demorado, papeleo, Proyecto resumiendo que va ofrecer su

centro, horarios, personal, con alimentacién, tipo de ensefianza. Todo detallado planos,

seguridades que se va a ofrecer, etc. Permiso de los bomberos, utilizacion de suelos. Todos esos

documentos se presentan al INFA.

A partir del 2009, todas las guarderias ahora conocidas como centros de Cuidado Infantil,

pasaron al control del INFA vy a través del INFA son controlados por el Ministerio de Inclusion

Econdmica y Social (MIES). Todos estos procesos estan disponibles en el INFA.

El centro infantil funciona como escuela inicia en septiembre y termina en junio, julio se

presenta un informe de las actividades realizadas al INFA y ellos emiten su criterio de mejora y

sus comentarios. Posteriormente el INFA envia un funcionario para que realice una inspeccion y

una vez aprobado le otorgan su acuerdo ministerial.

% Entrevista realizada por Pamela Villarreal. 29 Diciembre, 2009. Lugar: Rayitos de Ternura.
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Este tramite es gratuito, pero se recomienda el registro del nombre del centro de cuidado infantil

en el IEPI por razones de seguridad y proteccion de marca, este registro con un costo adicional.

3. Alrededor de cuantas guarderias cree que funcionan en Quito.

Cada centro de cuidado infantil debe tener un acuerdo ministerial para su funcionamiento legal.

No cuento con exactitud con esos datos, pero en el INFA seguramente tienen ese registro en su

poder.

Tengo conocimiento de que existe un Proyecto en donde se establece que las Instituciones

dirigidas a nifios menores de 3 afios deben registrarse en el INFA — MIES vy las dirigidas a nifios

de 3 a 5 afios deben constar en el Ministerio de Educacion. En mi caso estoy registrada en

ambas entidades.

Centro de Desarrollo Infantil

1. Puede definir su negocio, industria.

No se puede definir como una industria porque no se produce nada. Este tipo de negocio se

enfoca mas en la parte social y cultural en la rama de los servicios educativos.

2. Quiénes son sus principales clientes (Target).

Se enfoca a nifios de 1 afio hasta 4 afios, listos para ir a primero de bésica pertenecientes a una

clase economica media. Al momento no tienen ninguna alianza con alguna escuela pero se tiene

planes a futuro.

3. Como nace la idea de implementar un Centro de Cuidado Infantil, necesidad que
satisface.

La persona que funda este centro se alienta a hacerlos porgue ella tenia hijos, sobrinos y asi es

como empez0, poco a poco fue creciendo basicamente con las personas que vivian por este

sector de la ciudad.

4. Cuénto tiempo tiene en el mercado su Negocio.

El centro de cuidado infantil estd en el mercado desde el afio 2004. Obteniendo el

reconocimiento en el sector El Labrador.

5. Cual es su Ventaja Competitiva, que le diferencia de la competencia.

Primero lo que se les ofrece a los papas aparte de una buena ensefianza ofrecemos un apoyo al

desarrollo de sus destrezas, inteligencias multiples, estimulacién temprana y sobre todo crear

nifios seguros Yy felices. Programas de trabajo de acuerdo a su edad. Se les hace una evaluacion



VILLARREAL CANELOS |184

psicoldgica para establecer su grado de madurez y todos los meses se les hace una evaluacion
pedagogica y psicoldgica que seré entregada al padre de familia.

6. Cual es la clave del éxito de Negocio.

Atencion que le damos al nifio de manera integral en pro de su desarrollo. Lo que mas se le
presta aqui un nifio es atencién y amor.

7. Cuales son los principales Problemas que enfrenta.

La parte econémica, en lo que se refiere al cobro de pensiones y la inversion que en si
representa implementar este tipo de servicio; el cuidado de los nifios no es mayor problema
porque las personas tienen experiencia y quieren a los nifios.

8. Qué tipo de Medidas de Control implementa en su Establecimiento.

Tratamos de cubrir todas las cosas que sean peligrosas como por ejemplo, filos, varillas, etc y
ofrecer todas las seguridades en la medida de nuestras posibilidades. Pero ese no es el principal
objetivo le ensefiamos a vivir al nifio en un entorno real y sobre todo como cuidar de si mismos.
No podemos encerrar a los nifios en una burbuja, tienen que aprender a vivir con el peligro por
muy duro que parezca. Como norma general tenemos prohibido que entren en la cocina por
darte un ejemplo, pero sabemos por experiencia que al nifio se le ensefia la prohibicion de
alguna cosa explicando el “porqué”. Gracias a Dios no hemos enfrentado situaciones de
gravedad aparte de caidas y tropezones, de todos modos, contamos con un pediatra que trabaja
con nosotros en caso de alguna emergencia, todos nuestros nifios son asegurados. En caso de
emergencia llamamos primero al papa luego contactamos con el pediatra.

9. Realiza seguimiento de sus Clientes (Retroalimentacion).

El medio que tenemos de comunicacion con el padre es a través de un diario escolar en donde
anotamos toda novedad que suceda con el nifio y de igual modo el padre de familia se comunica
con nosotros. Se prefiere que el papa anote toda instruccion por escrita para nuestra constancia
respaldo.

10. Como sabe que su empresa esta teniendo éxito.

El INFA nos da una autorizacion para atender hasta 60 nifios, pero nosotros podemos atender un
méaximo de 40 nifios por el espacio fisico que disponemos. Sabemos que tenemos éxito por el
numero de nifios atendidos y por referencia de los padres que nos recomiendan con otra persona,

esta es nuestra principal promocion.
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11. Cémo promociona a su Negocio.
La principal promocion que tenemos para nuestro negocio son las referencias que nos dan los
Padres de Familia y los recomendados que nos envian para que los eduquemos. Somos
conocidos en todo el barrio.
12. Como contrata a su personal.
Sacamos un anuncio en el periédico, nos mandan las carpetas y de esas carpetas vamos
seleccionando y llamamos a entrevistas. Despues de estos seleccionamos al candidato mas
idoneo. Se valora mucho experiencia y vocacion de servicio a los nifios, funciona mucho la
intuicion.
13. Con qué personal cuenta en su Guarderia.
1 Psic6loga
4 Parvularias
1 Cocinera
1 Pediatra
1 Nutricionista
1 Directora
1 Persona de Apoyo
14. Qué es lo mas gratificante de su trabajo.
Formar nifios seguros y felices y papas satisfechos con nuestro trabajo. Creamos nifios con
formacion integral incluso en la parte espiritual.
Mi Negocio: Cuidado Infantil a Domicilio
1. Haescuchado / esta familiarizada con el Servicio de Cuidado Infantil a Domicilio, sabe
de alguna empresa que ofrezca este tipo de Servicio.
Si he escuchado el servicio de baby sitter pero no se las empresas que ofrecen este tipo de
servicio en Quito.
2. Implementaria este tipo de negocio en su guarderia.
Por el momento no, pero a futuro si tenemos estos planes.
3. Buscaria los servicios de una parvularia en una Agencia de Cuidado Infantil.
No lo he considerado, pero me pareceria interesante sobre todo si me garantizan personal

altamente calificado.
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4. Cuéles son los riesgos y oportunidades que identifica en este tipo de negocio.

Los riesgos se darian principalmente porgue no se conoce a las personas que van a entrar en tu

casa, riesgos de robo, ti debes garantizar a tu personal, etc. Las oportunidades son muchas

porque ofreces flexibilidad de horario y atencién personalizada de los nifios.

5. Qué garantia se deberia tener en cuenta para implementar este tipo de negocio de
manera exitosa.

Garantizar a tu personal, su idoneidad y vocacion.

6. Queé tan factible cree usted que es implementar una Agencia de Cuidado Infantil a
domicilio.

Ese tipo de negocio es riesgoso pero si se ofrece algin tipo de seguro y se escoge

apropiadamente el mercado meta puede ser exitoso.

7. Consejo / recomendacién / sugerencia para implementar este tipo de Negocio.

Aparte de esto se podria implementar en tu casa también un servicio de cuidado infantil. La

clave del éxito de un “baby sitting” es garantizar a tu personal.

8. Qué proyeccion a futuro le ve a este Negocio.

Una tendencia creciente puesto que cada vez es mas frecuente que las familias necesiten este

tipo de servicio.
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ANEXO “C”

ANALISIS DE LA OFERTA
PARTICIPANTES DE LA “QUINTA FERIA DE GUARDERIAS
2009”

e PEQUENAS IDEAS
El Centro Infantil "Pequefias Ideas ofrece profesionalismo humanistico con el que se propone
brindar la mejor educacion y cuidados integrales, estimulando los potenciales de cada uno de los
nifios, desarrollandose en el mejor ambiente como en casa.
Los nifios de este centro no solo bien cuidados, sino que pueden tener la compafiia de sus padres
Via Web — Cam, uniendo el amor y la tecnologia.
Servicios:

e Horario de atencion de 7h00 a 18h00.

e Estimulacién temprana.

o Computacién.

e Natacion.

o Nutricion y Alimentacion.

e Servicio de Web — Cam

e Transporte puerta a puerta.

e Cursos vacacionales.

e Cuidado de fin de semana y nocturno.

o Fiestas Infantiles.
Metodologia: Juego — Trabajo. Comienzo seguro para los nifios.
Objetivos Generales:

e Impulsar a los nifios a la conquista de sus ideas.

e Desarrollo de la personalidad emocional e intelectual.

e Lograr su integracion y participacion en el medio cultural y social en el que van a desarrollarse.
Comentario: Este centro ofrece total tranquilidad a los padres, puesto que ellos a través de una

clave personal, pueden ingresar a la pagina web de la guarderia y monitorear las actividades que
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se encuentran realizando los nifios en el centro. Se muestra gran profesionalismo por parte del

personal, ya que al momento de la exposicion de la Guarderia conversaban con los padres, les

daban material de apoyo e incluso un DVD explicativo del Centro Infantil, lo que imprime

mayor confianza y seguridad entre los papas.

e BABY LION NURSERY DAY CARE
Baby Lion Nursery Day Care, cuenta con un programa apropiado, que respeta el desarrollo

individual de los nifios y nifias.

Cuenta con un grupo de profesionales altamente calificados — bilinglies, comprometidos a

educar, con simpatia, comprension, atencion, paciencia y principalmente AMOR hacia los nifios.

Se fomenta en los nifios el desarrollo de la creatividad, formacion del caracter, integracion social,

respeto a si mismo y a los demas.

Servicios:

Educacion bilingue.

Aprendizaje por medio del juego.
Desarrollo del lenguaje socio — afectivo, motora y cognitiva.
Salud, higiene y comportamiento.
Valores y principios.

Salidas de campo.

Talleres de arte, cocina, musica, cocina.
Instalaciones amplias y acogedoras.
Babysitter a casa por las noches.
Deberes dirigidos.

Cuidado temporales (por horas).
Eventos infantiles.

Creacion de huerto y su cuidado.

Comentario: Definitivamente es un nuevo concepto en guarderia que ofrece a los padres la

inmersion total del nifio en el idioma inglés, donde la participacion de la familia es fundamental.
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e JARDIN DE INFANTES CRISALYDAS

Educacion personalizada para los nifios, a través de la Pedagogia Waldorf que se fomenta en la

creatividad y el arte, como eje fundamental de la ensefianza.

Este tipo de metodologia es ideal para nifios que aprenden de maneras no convencionales. La
propuesta de este centro presenta una renovada educacion y reflexion de lo que necesitan los
nifios de 3 a 6 afos. Cada grupo de 15 nifios cuenta con su maestra tutora y una asistente.
Servicios:

e Lenguaje.

e Desarrollo de la memoria.

e Mdsica, canto, instrumentos.

e Motricidad.

e Juego creativo, roles, dramatizacion, narracion de cuentos.

e Sanos valores sociales.
Comentario: Los aprendizajes se obtienen por medio del juego creativo, canto, mdsica,
movimiento, pintura, jardineria, aguja e hilo, que activan zonas del cerebro esenciales para el

desarrollo integral del nifio.

e MAGIC LAND
Centro de Desarrollo Infantil con servicio de Web-Cam, se atiende a nifios de 3 meses a 5 afios.
Visién: Formar nifios y nifias creativos, espontaneos, seguros, capacitados para desarrollar todas
sus destrezas, dejandoles como legado “buenos valores y puesta la semilla cultivable de un buen
ser humano”. Llegando a la excelencia educativa.
Mision: El Centro de Desarrollo Infantil propende del cuidado materno infantil profesional de su
parvulo, tiempo en el cual los nifios se veran dotados de valores y destrezas requeridos para el
dia a dia.
Servicios:

e Horario de atencion de 7h00 a 18h00.

e Estimulacion Temprana.

e Nutricion y Alimentacion.
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e Servicio de Web — Cam.

e Emergencia Médica Integral.

e Computacién

e Natacion

e Yoga

e Cursos vacacionales

e Cuidado de fin de semana y nocturno
Comentario: Ofrece seguridad total a los padres por el servicio de cdAmara web, que monitorea
cada actividad que realiza el nifio, ese servicio para mi constituye su principal ventaja

competitiva, ademas de ofrecer gran variedad de servicios complementarios.

e MI GRANJITA

Educacion inicial de 2 a 5 afios. Amor y ternura con el aprendizaje.

Vision: A la luz de los més altos principios humanistas y orientacion holistica en los procesos.
Ambiente grato al nifio de acogida, proteccion y firmeza con respeto y calidez; y a la familia, la
garantia de un servicio alternativo y complementario, altamente profesional y experimentado.
Mision: Profesionales que creen en la fuerza de la educacion en el aqui y ahora, con amor y
firmeza.

Comentario: Un centro infantil con énfasis en la parte espiritual, también se busca que los nifios
se vayan integrando a la vida cotidiana a través de la recreacion situaciones comunes en la vida
diaria, como por ejemplo: la tiendita, el hospital, los bomberos, etc. Todo en funcion de brindar a

los nifios una vision global del mundo en el que viven y forman parte.

e NUBE AMOR

Centro de educacién inicial, con 10 afios de experiencia, enfocado a formar a través de amor a
nifios y nifias felices y seguros.

Vision: Para el afio 2015, este centro sera uno de los cinco mejores centros Infantiles de Cuidado
Diario de Quito, pionero en las innovaciones pedagdgicas, de infraestructura y metodologias de

trabajo.
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Mision: Educar a nifios y nifias de edad preescolar a traves de principios, valores y metodologias
pedagogicas innovadoras, y facilitar la formacién de pequefios ciudadanos felices y aptos para
liderar en forma integral su entorno.
Servicios:

e Horario de atencion de 7h00 a 17h30.

e 8h00 a 12h30 (MEDIO TIEMPO)

e 8h00 a 14h00 (TIEMPO EXTENDIDO)

e 8h00a17h30 (TIEMPO COMPLETO)

e Estimulacion adecuada.

e Nutricion y Alimentacion.

e Fonética y Diccion.

e Computacidn.

o Talleres.

o Fiestas infantiles.
Comentario: Ofrece servicio de Baby Sitter pero tiene que ser reservado con anticipacion.
Cuenta con instalaciones que brindan todas las facilidades para los pequefios, invitan a los padres
a conocer su nuevo campus cualquier dia, incluso en fines de semana, lo cual imprime confianza
en los papas, pues ellos se sienten en la libertad de visitar el centro cuando ellos quieran y

cerciorarse del trato que estan recibiendo sus hijos.

e PLAY TIME
Filosofia: La filosofia se basa en el aprendizaje a través del juego y Emergent Curriculum, es
por esto que todas las actividades son cuidadosamente planificadas para que brinden al nifio el
mejor aprendizaje y diversion a la vez.
Este programa tiene los estandares de Naeyc (National Association for Education of Young
Children).
Servicios Complementarios:

e Nannies in, Parents in.

e Parents Solutions.

e Horario Extendido de 07h30 a 16h30.

o Refrigerio Nutritivo y Almuerzo.
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e Uniformes Apropiados.

e Go Green.

e Back to Basics.

e Sala cuna: Nifios desde los 3 meses.
Comentario: Este centro ofrece una educacion 100% en inglés incluso desde los 3 meses de edad
del bebé, y ademas garantizan el éxito escolar a todos los nifios que tienen a su cargo. Por otro

lado las instalaciones son disefiadas de acuerdo a normas internacionales de cuidado infantil.

e PREESCOLAR EL PINAR
Institucion dedicada a la educacién integral de nifios y nifias de 1 afio 8 meses a 6 afios;
inspirados en valores y principios morales que ayudaran a la adquisicion de una conciencia
social.
Mision: Educacion personalizada basada en nuevas técnicas y tendencias pedagdgicas para
alcanzar un optimo desarrollo, formando nifios con valores éticos para entregar a la sociedad
personas libres, responsables y honestas.
Servicios:

o Departamento de: Pediatria, Psicologia y Orientacion Familiar.

e Nutricion adecuada.

e Transporte puerta a puerta.
Horarios: De 8:00 a 13:00.
Infraestructura: Amplias con zonas especificas para el trabajo, juego y centros. Ademas se
cuenta con aula de musica, patio para expresion corporal y ejercicios neuromotores, area de
rincones especiales, areneros, bafios individuales y gran espacio verde con juegos diversos y
adecuados.
Comentario: Cuenta con la garantia de que forma parte del Colegio Los Pinos — Colegio

Intisana, lo que facilitaria a los padres la busqueda de un colegio indicado para sus hijos.

e CENTRO EDUCATIVO FRAU KLIER
Refuerza el aprendizaje de la lengua materna e introduce tempranamente los idiomas Inglés y

Aleman, utilizando programas de computacién infantiles.
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Servicios:

Laboratorio de computacién con programas exclusivamente pedagdgicos.

Ambiente familiar, responsable y seguro, desarrollando programas al estilo europeo.

A base de juegos recreativos, desarrollamos las actividades intelectuales, psicoldgicas, motrices y
artisticas.

Transporte puerta a puerta.

Filosofia: Nuestra labor educativa se fundamenta en nuevos y modernos sistemas, con

profesionales capacitados y extranjeros con amplia experiencia.

Comentario: FRAU KLIER ofrece una educacion integral a los nifios con base al desarrollo de

la independencia y la experiencia intercultural que obtienen a través del personal extranjero que

aporta de manera integral en la crianza de los nifos.

¢ NANNYS HOME
Trabaja a domicilio con nifios de 0 meses a 12 afios de edad; para lo cual cuenta con chicas desde

18 afios hasta sefioras de 54 afios, todas con experiencia y que reciben capacitacion mensual.

Se dirige a madres de 26 a 42 afios. Con economia media alta, alta. Que viven al norte de la

ciudad de Quito y el valle de Cumbaya.

Servicios:

Servicio de cuidado de nifios a domicilio; temporales (por horas) y permanente
Nifieras bilingtes (Inglés, francés, lengua de sefias)

Disponibles las 24 horas

Experiencia con nifios especiales

Acomparian a la familia en sus compromisos sociales (bodas, cumpleafios)
Viajan con la familia en sus vacaciones (dentro y fuera del pais)

Tareas dirigidas

Animacion en eventos

Caritas pintadas, globo formas, juegos, concursos, titeres, entre otros

Filosofia: Esta empresa se especializa en el cuidado de nifios a domicilio. Todo el equipo de

trabajo esta garantizado para brindar un excelente servicio.

Comentario: Nannys Home es una empresa que en un inicio nacié con un enfoque en el cuidado

de nifios y hoy por hoy se ha expandido en la animacion de eventos con la firma Brinki Dinki.
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Mi percepcion personal es que varios de sus réditos provienen de la colocacion de nifieras en
familias que necesitan de sus servicios. Sin embargo, noté que entre los requisitos para ingresar
en esta compafiia no consta un certificado de salud, el mismo que creo necesario para trabajar
con nifios. Asi mismo, el seguimiento que se les da a las cuidadoras es muy pobre, una vez que
se logro establecer la contratacion de la nifiera por la familia, no se hacen mas seguimientos de
retroalimentacion tanto de la satisfaccion de la nifiera en su trabajo ni de la familia con los

servicios que presta la colaboradora.



VILLARREAL CANELOS |195

ANEXO “D”

IMAGENES

Los anexos que se presentan a continuacion corresponden a imagenes tomadas en la “QUINTA
FERIA DE GUARDERIAS 2009 organizada en el mes de Marzo, en la Plaza de las Américas.
En la misma tuve la oportunidad de visitar cada uno de los stands disponibles y recibir

informacion detallada de cada una de los servicios de cuidado infantil que en esta se presentaban.

Estos stands eran adornados por cada uno de los trabajos manuales realizados por los nifios de
los diferentes establecimientos educacionales, demostrando asi la estimulacion a las artes

plasticas y creativas que reciben.

Se ofrecia para los mas pequefios el servicio de “Pinta Caritas” con el objetivo de atraer a su

principal cliente: los nifios.
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Con el objeto de levantar una base de datos, se les pedia a los asistentes de la feria sus datos
personales para enviarles informacion sobre las guarderias y, convertirlos asi y prospectos claves

que constituirian en su demanda potencial.

Las mismas funcionarias de los Centros Infantiles eran las encargadas de promocionar su
establecimiento de educacion infantil y desarrollar actividades de entretenimiento con los nifios

que asistieron al evento.



VILLARREAL CANELOS |197

Muchos de los padres asistentes disfrutaban de visitar cada uno de los stands para ver su
decoracidn, recibir folletos educativos y participar en las actividades que habian organizado para

promover su empresa de cuidado infantil.
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ANEXO “E”

CONTRATO DE TRABAJO NINERAS

Banene - NaNa

CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO

(Nombres y apellidos del empleador 0 su representante legal):
con cédula

identidad  ndmero y (Nombres y apellidos del empleado o su representante
legal)
, con cédula de identidad nimero , con residencia en:

Quienes en lo sucesivo nos denominaremos EMPLEADOR Y TRABAJADOR, respectivamente, consentimos en celebrar el
CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO, contenido en las siguientes clausulas:

PRIMERA: La relacion de trabajo inicia el dia , del mes de , del
afio

SEGUNDA: El trabajador prestara los servicios
siguientes:

TERCERA: Los servicios seran prestados en

CUARTA: La duracién del presente contrato es:

QUINTA: La jornada ordinaria de trabajo sera de horas diarias y de a la semana asi:

En jornada DIURNA: desde las hasta las horas y de las

horas a las horas, excepto el dia que serd de las
horas a las horas, para completar las

horas de la semana.
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En jornada NOCTURNA: de las alas horas de Lunes a Sabado.

En jornada MIXTA: de las alas horas de Lunes a Sabado.

En jornada CONTINUA DIURNA: de las a las horas de Lunes a Viernes excepto
el dia Sabado que sera de las a las . El trabajador tiene derecho a un descanso

minimo de media hora dentro de esa jornada el que debe computarse como tiempo de trabajo efectivo.

SEXTA: el salario sera de Bonificacion

y le serd pagada en efectivo cada en

SEPTIMA: Las horas extras, décimos y los dias de asueto, le seran pagados de conformidad con lo estipulado en el Cédigo de
Trabajo.

OCTAVA: Es entendido que de conformidad con el Codigo de Trabajo, la jornada ordinaria y extraordinaria no puede exceder de

una suma total de 8 horas diarias.

NOVENA: El presente contrato se suscribe en

El dia del mes de del afio

En tres ejemplares 1 para c/u de las partes y el tercero que debe ser remitido al Departamento de Registro Laboral dentro de los

15 dias siguientes a su suscripcion.

FIRMA DEL TRABAJADOR FIRMA DEL EMPLEADOR
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ANEXO “F”

CONTRATO FAMILIAS

Banena - NaNa

CONTRATO DE FAMILIA

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS DE NINERA, QUE CELEBRAN POR UNA PARTE LA AGENCIA
DE CUIDADO INFANTIL EN EL HOGAR / A DOMICILIO, BAJO LA MODALIDAD DE ATENCION

PERMANENTE Y CUIDADOS INTEGRALES PARA FAMILIAS

REPRESENTADA POR EL/LA
SENOR/RA CON CEDULA DE IDENTIDAD
N° QUE EN LO SUCESIVO SE DENOMINARA “PRESTADOR” Y POR
LA OTRA LA FAMILIA EN LO SUCESIVO SE
DENOMINARA “EL CLIENTE”, REPRESENTADO EN ESTE ACTO POR EL/LA
SENOR/RA CON CEDULA DE IDENTIDAD
N° DE CONFORMIDAD CON ALS SIGUIENTES CLAUSULAS:

DECLARACIONES:

l. Declaran los “PRESTADORES” que:

a. Son personas morales con capacidad legal y natural suficiente para presentar el siguiente contrato y que se
encuentran domiciliados en Quito, Provincia de Pichincha.

b. Que su actividad es brindar servicios de cuidado infantil en el hogar / a domicilio, bajo la modalidad de
atencion permanente y cuidados integrales para familias del norte de Quito y valles aledafios, y que cuentan
con los recursos humanos, econdmicos, técnicos y materiales propios y suficientes para la prestacion de
servicios objeto de este contrato.

c.  Que es su voluntad prestar los servicios al cliente en los términos y condiciones que se acuerdan en el

presente contrato.

Expuesto lo anterior, las partes otorgan las siguientes clausulas:

PRIMERA.- OBJETO.- El objeto de este contrato es que el PRESTADOR proporcione al CLIENTE los servicios
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conforme a los términos y condiciones establecidas en el presente contrato.

SEGUNDA.- LA FORMA DE PRESTAR LOS SERVICIOS.- EI PRESTADOR, prestara los servicios al
CLIENTE en forma continua, diligente, en los términos, lugares y condiciones acordadas por las partes en el

presente contrato.

TERCERA.-DE LA SOLICITUD DE LOS SERVICIOS.- La solicitud de los servicios por parte del CLIENTE y
la forma de proporcionarlos no requiere de mayor formalidad que en las que en su caso se acuerden en este
contrato, por lo que en caso de no preverse nada al respecto, los SERVICIOS podran prestarse de cualquier
manera y en el momento en el que el CLIENTE lo requiera.

CUARTA.- CONTRAPRESTACION.- EI CLIENTE pagara al prestador, como contraprestacion de los servicios,
la cantidad de $ por hora de servicio ofertado que se pagaran al finalizar el servicio contratado.

QUINTA.- GASTOS.- Convienen ambas partes que los gastos extras (seguros) realizados por el PRESTADOR,
serdn devueltos por el CLIENTE, obligdndose el PRESTADOR a entregar las facturas y/o recibos por dichos

gastos, los cuales deberan ser expedidos a nombre del cliente.

SEXTA.- VIGENCIA - La vigencia de este contrato sera del nimero de horas y/o dias contratados.

SEPTIMA.- DE NO EXCLUSIVIDAD PARA EL PRESTADOR.- Queda expresamente pactado que el presente
contrato no crea exclusividad entre las partes, por lo que si es voluntad del CLIENTE, este podra contratar
cualquier servicio igual o similar a los proporcionados por el PRESTADOR con la persona o personas fisicas o
morales, naturales o extranjeras que a sus intereses convenga sin necesidad de comunicarlo al PRESTADOR.

OCTAVA.- CONFIDENCIALIDAD.- EL PRESTADOR Yy el personal de este que ponga a disposicion del
CLIENTE para la prestacion de los servicios previo a la firma del presente contrato y durante su vigencia
tendrén acceso a diversa informacion del CLIENTE que se entendera como informacién confidencial, por lo
que el PRESTADOR se obliga a no divulgar por ningin medio y a ninguna persona, dicha informacion, con

motivo de la prestacion del servicio sin la autorizacion escrita y expresa del CLIENTE.

La obligacion del PRESTADOR a que se refiere el parrafo anterior, surtird efectos a partir de la firma del
presente contrato y durante su vigencia durante 05 afios después de la terminacidn de la relacion de prestacion de
servicios entre las partes, con el fin de proteger la confidencialidad de todos y cada uno de los intereses del
CLIENTE.

El PRESTADOR se obliga a extender a sus empleados estas disposiciones, por lo que el PRESTADOR debera
procurar por todos los medios adecuados para poder comprometer a todas las personas ya mencionadas a
observar estrictamente estos acuerdos, de lo contrario el PRESTADOR o cualquiera de las personas aqui
mencionadas se haran acreedores a la legislacién aplicable en estos casos.
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NOVENA.- INDEPENDENCIA DE LAS PARTES.- El presente contrato no representa de manera tacita o
expresa, cualquier tipo de alianza, sociedad, asociacién o participacion en el capital social de cada una de las
partes, solamente implica una relacion laboral entre el PRESTADOR y EL CLIENTE que contrata el servicio de
nifiera temporales (por horas), por lo que cada uno mantiene sus derechos y obligaciones derivados de la firma

del presente contrato.

No obstante el PRESTADOR se obliga a proporcionar los servicios materia de este contrato, de la manera en
que el cliente se lo solicite o instruya y siempre en estricto apego a las leyes y procedimientos que en su caso
sean aplicables.

DECIMA.- NOTIFICACIONES.- Cualquier tipo de notificacion entre las partes debera ser por escrito en el
domicilio sefialado por cada una de ellas en las declaraciones de este contrato.

DECIMA PRIMERA.- MANIFESTACION DE LA VOLUNTAD.- El presente contrato constituye el acuerdo de
voluntad total y final entre las partes, por lo que cualquier aviso, oferta, comunicacion, convenio o acuerdo en
general sea verbal o escrito adoptando entre las partes con anterioridad a la firma del presente queda a partir de la

fecha de firma de este instrumento sin valor alguno.

DECIMA SEGUNDA... JURISDICCION.- Para la interpretacion y cumplimiento de este contrato las partes se
someten expresamente a las leyes y tribunales de la ciudad de Quito, renunciando a cualquier otro fuero que

pudiera corresponderles por razén de sus domicilios presentes o futuros o por cualquier otra causa.

Enterados de su contenido y alcance legal y no existiendo lesion, error, dolo, mala fe o violencia las partes firman
de conformidad, por duplicado el presente contrato, en la ciudad de Quito, a los dias del mes de
de fecha en la cual entra en vigor.

EL CLIENTE EL PRESTADOR
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ANEXO “G”

FORMULARIO COMPINA

Consejo Metropolitano de Proteccion Integral
a la Nifiez y Adolescencia
Solicitud de Autor y Registro de Entidades de Atencitn a la Nifiez y Adolescencia
En cumplimiento del articulo 212 del Codigo de la Niftez y Adolescencia
Solicio la: Dhr 2ackn y Registeo Di:«n-.va. Drnuhtn de s Entidad descrita & conlina bon
—
IRCNIOCACION DCIATNIIDAD = =
Notrde compieto SOk
No RIXC
Dosnicilio Principal:
Darecciex
Provincla Cantdn: Paroguia:
Barrioy'Caserioyotros: Telifono: Fa:
Coeren Elctrinice: Sitio vl
0 cavo de tener Porsonenia Juridica, especifigue:
o) Irstmacidn que b oteegd: [
1. Congreso Nackonad & Minkterks de Educackin y Cultiea 12, Minkterio dud Amblenite
2. Cordato Nackonal de W Majeres 7. Hinksterio de Goblermo y Policla 12, Mumicipio
5. Minksterio de Agriouitura y Ganaderls & Minkstero de Retaciones Exteriones 13. Omro, Especfique:
4. Mirbsterio de Blenwstar Sockl 9. Ministerio de Sehad Pibica
S, Misisterio de Commeciy Exteriir 10, Ministerio de Trabao ¥ Recursos Mumanos
Industrialraciin pesca v Competithvidad 11, Mindsterio de Turkeno
b) Otoegada con Nimwro on b codad de con Sechw { {
LI
Cardater Legal: [] 1 Asccixidn 7. Confedumin 13, durta Chvica 10, Patsceato
2. Centio B, Cooperative Lipa Deportiva 20, Dependente de un Organiumo Gebermamentsl
) O 9. Corporaciin ONG [ntes s ionad Cortr sl {espuciue cusl)
4 Comd 10. Ertsdad Relighoss Urides
5 Comuna 11 Federackin Consejo Provincls 21 Otro, Especiigue:
6 Commradad 12 Fundaciin 1! Municipio
Cobertura: [0 1 macons 2 Reglonal 3. Provicial 4. Cantonal 5, Pavoguisl 6. Barrtal, Caserios, otros

St pertencce a aliguna red, favor especifiigee el nombee de b nisana

Apelion: Nomtoes:

(Seiecccions una cpckén)  [JCicuia de OusadaniaBsntidsd ¢ [Jrusaporte  Mimero

Pais de Nacionabdad Tiudo Profesionad

Periodo de desionacidn: Do / / hasta / / (el maem/ anna)

Declare bajo Jurassento que toda ka Informadckon agul consigaada corresponde a la verdad y o5 de excdlusiva responsabilidad de
auien La proporcions.

Focha on Que s¢ lond of Formulario: { { (N o/ maas)

SEMESENTANTE LEGAL

r d Presents 1008 5 OO farion
Para b HN’":NH' Iﬂ Y AL IUMLKH N 500 agueily Que haya Cambiado Con respecto o & presentads nkcalmmets
v: Copla Sl dod ummnto Que Acredita su exiencia ol (Edtahito y Acuirdo Minisherial, Decreto, Comvrnio, Escritura PUblica, otc
3. Noeoke anserts del Faguesantants Legal umha);;-x o Sxratark
3 RAa & whiccidn de b Drectn en Snciooms, cantificads por of secretirk
Car ) de bistidad 0 Cudadsis 0 “m.‘wie o H‘f«-w«mtr Legs y PWA Be Vokiacon 9 u-u;- T

ALTON Ol SIS TR Getes b adnrt, aardo ks mckivor
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Consejo Metropolitano de Proteccion Integral
& a la Nifiez y Adolescencia

T Bolicitud de Autorizacién y Registro de Entidades de Atencién a la Hifez y Adokscencia
En cumplimienic dal articulo 212 del Codigo de la Niflez v Adolescencia

Solicis in; D#\.I".“.‘i ko y Baghiro Dﬁl-r’mm Kn D‘Illml.‘m Kn Di'am-\m.f\rl dhe la Enbkdad] desorita o conBinmas ki
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