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RESUMEN

El ritmo de vida actual y el papel que desempefia la mujer dentro de una
sociedad al desarrollar actividades socioecondmicas, conduce a la necesidad
de crear Centros de Educacion Inicial que se encarguen del cuidado y
educacion de sus hijos mientras sus padres realizan actividades.

Pensando en esta situacion y en cubrir la necesidad, de que los padres de
familia puedan observar las actividades que desarrollan sus hijos y el nivel con
el que estan siendo educados; Baby Security, desarrolla un sistema de
vigilancia para que los padres de familia observen a sus hijos, a través de

camaras web desde cualquier internet.

El objetivo principal de este proyecto es desarrollar un plan de marketing que
permita la comercializacion de este sistema. Para lograrlo se utilizd una
metodologia de investigacion de tipo descriptiva—cuantitativa. La técnica de
investigacion que se utilizd es la encuesta, que se aplicé a 398 padres de
familia.

Mediante la investigacion de mercados se determin6 que: Existe un alto nivel
de interés por parte de los padres de familia en conocer y observar como estan
siendo educados sus hijos, asi como también, la aceptacion del servicio por
parte de padres y Centros Infantiles. Ademas permitié conocer el precio que
estarian dispuestos a pagar por el servicio, posibles medios de comunicacion y
posibilidad de expandirse a otros canales de distribucion.

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada y al analisis financiero, se
puede concluir que el proyecto tiene una alta factibilidad y rentabilidad.

Como parte de las recomendaciones, es la de analizar la posibilidad de
extender el servicio para toda la ciudad de Quito y a mediano plazo para todo el

pais.



ABSTRACT

The pace of modern life and the role played by women within a society to
develop socio-economic activities leading to the need for early education
centers that are responsible for the care and upbringing of their children while
their parents are active.

Thinking about this situation and meet the need, that parents can observe their
activities and their children with the level being, education / training; Baby
Security, develop a surveillance system for parents to observe their children,

through web cameras from any internet.

The main objective of this project is to develop a marketing plan to market
under this system. To achieve this we used a methodology descriptive -
quantitative. The research technique used is the survey, which was applied to
398 parents.

Through market research found that: there is a high level of interest from
parents to know and see how their children are educated as well as the service
agreement by parents and childcare centers. It allows to know the price they are
willing to pay for the service, possible media and ability to expand into other
distribution channels.

According to market research done and the financial analysis, it can be
concluded that the project has a high feasibility and profitability.

As part of the recommendations, is to analyze the possibility of extending the
service to the entire city of Quito and medium term for the whole country.
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INTRODUCCION

El ritmo de vida actual y el papel que desempefna la mujer dentro de una
sociedad al desarrollar actividades socioecondmicas y culturas, conduce a la
necesidad de crear Centros de Educacion Inicial que se encarguen del cuidado
y educacion de sus hijos mientras sus padres realizan actividades.

La situacion economica del pais, obliga a que tanto padre y madre tengan la
necesidad de trabajar y contar con un ingreso para sus hogares.

Existen madres con familias numerosas que prefieren apoyarse en este tipo de
Instituciones o simplemente padres que necesitan un descanso. Estas
Instituciones cubren algunas de las necesidades tanto para infantes como para

los padres.

NECESIDADES LABORALES

Tradicionalmente en la sociedad ecuatoriana, ha sido la madre quien ha estado
al pendiente del crecimiento y cuidado de los hijos, mientras los padres
laboraban; pero la sociedad hoy en dia, demanda mayor capacitacion y el nivel
aspiracional y de formacion de las mujeres se ha incrementado. Esto hace que
busquen aprovechar la formacién adquirida para desempefiarse en un puesto
de trabajo remunerado, ya que los quehaceres domésticos y el trabajo en el

hogar carecen de un ingreso o incentivo econdémico y reconocimiento social.

De acuerdo a datos obtenidos del INEC se observa que la distribucion de la
tasa de desempleo es de 6,4% a junio de 2008, segun grupos de edad y sexo.
Es evidente que la tasa mas alta de proporcién de personas, hombres como
mujeres son de 18 a 29 afnos de edad, quienes no estan ocupados en el
mercado laboral; éstos, representan mas del 50% de la tasa de desempleo.

En adelante la tasa de desempleo baja, es decir por las razones ya
mencionadas el nivel de empleabilidad tanto de hombres como de mujeres se

incremento.



Ademas una de las necesidades del ser humano es mejorar o0 mantener su
estilo de vida, por lo que es necesario dentro de un hogar contar con dos
ingresos fijos.

Cada vez es mayor el numero de trabajos que requieren una formacion
continua de los trabajadores dentro de una empresa; y en el mayor de los
casos trabajar horas extras después de la jornada normal y ello implica menor
tiempo para el cuidado de los hijos.

Las respuestas que ofrecen los Centros de Educacion Inicial ante estas
necesidades, es ofrecer un horario extendido y flexible que se adecue a las
necesidades de los padres de familia y las de los nifilos mediante una gama de

servicios.

NECESIDADES EDUCATIVAS

En el tramo de edad de los 0-6 afos, los nifios(as) se encuentran en un
momento muy complejo de su crecimiento, especialmente del desarrollo
plastico y flexible, donde es recomendable que adquieran conocimientos y
destrezas necesarias para su posterior aprendizaje.

En la ciudad de Quito en el 2008 se registraron un total de 1'839.853 de nifios
en edad escolar (0 a 5 afios), de acuerdo al censo del INEC realizado en el
2001. Y es importante que desde pequefnos adquieran habitos y rutinas de vida
que le ayuden a su desarrollo personal.

Ante esta necesidad, los Centros de Educacioén Inicial, tienen la funcién de
estimular en el proceso de madurez, desarrollo y aprendizaje del nifo,
ofreciendo una pedagogia que permita la participacion activa de los nifios.

La educacion preescolar esta regida por la Ley de Educacion y Cultura, de
1983; y por el proyecto de nueva Ley de Educacién, de 2001.

Segun el Ministerio de Educacion y cultura, con la Ley de Educacion aprobada
y de acuerdo al Art.3 literal |)” Obligatoriedad.- Se establece la obligatoriedad
de la educacion regular desde el nivel de educacién inicial hasta el nivel de
bachillerato o su equivalente.”



La educacion preescolar esta organizada en un ciclo que va desde los 4 a los 6
anos de edad. Actualmente se encuentra en proyecto de ley que contempla la
educacioén preescolar desde los 0 a los 6 afios de edad.

NECESIDADES AFECTIVO-SOCIALES

De acuerdo a datos del INEC registrados en el censo del 2001, el 27% de los
hogares de Quito, tienen 2 hijos, y es importante que ellos salgan de su
pequefioc mundo y comiencen a relacionarse con otros nifios y que esto les
permita desarrollarse e insertarse en la sociedad.

Tabla 1: Promedio de Hijos

Numero de hijos |Casos | Porcentaje
1 hijo 87585 24%
2 hijos 98601 27%
3 hijos 73615 20%
4 hijos 37406 10%
5 hijos 21096 6%
6 hijos 13484 4%
7 hijos 8586 2%
8 hijos 5769 2%
9 hijos 3291 1%
10 hijos 1729 0%
11 hijos 873 0%
12 hijos 339 0%
13 hijos 109 0%
14 hijos 30 0%
15 hijos 7 0%
16 hijos 4 0%
17 hijos 2 0%
Ninguno 744 0%
Ignorado 15486 4%
Total 368756 100%
Elaborado por: Deysi Ponce

Fuente: INEC

Como se puede observar en la tabla 1, el promedio mas alto de numero de
hijos que tienen las familias ecuatorianas, oscila entre uno a cuatro hijos, lo que
nos permitira en mucho de los casos que el servicio ofrecido pueda contratarse
para mas de un nifio por familia y esto aumentara nuestra rentabilidad.



La etapa de socializacion, es el periodo mas sensible para el adecuado
desarrollo de su vida.

Actualmente a nivel de la sociedad, es importante contar con habilidades
sociales adecuadas y la capacidad de responder de forma adecuada

situaciones, siendo éste un momento muy propicio para su comienzo.

Un buen desarrollo afectivo y emocional incrementa la posibilidad de establecer
relaciones con otros, siendo ésta una necesidad de todos los nifios.

Los padres y madres muestran inquietud respecto a dejar a sus hijos al
cuidado, educacién y atencién de personas que practicamente no conocen.
Ante todas estas necesidades, los Centros de Educacién Inicial toman algunas
medidas, entre ellas lo que se denomina "periodo de adaptacién del nifio al
Centro escolar".

Los nifios necesitan una figura confiable para ofrecerles el amor, la atencion y

la estabilidad que es evidentemente imprescindible para su desarrollo.

SEGURIDAD EN CENTROS INFANTILES

Segun el Ministerio de Educacién y Cultura, en el norte de la ciudad de Quito,
existen 146 Centros Infantiles, con un promedio de 27 nifios entre 1 y 4 afios.

Los padres de familia confian en los profesionales que se encuentra al cuidado
de sus hijos mientras ellos realizan actividades.
Sin embargo, necesitan de un mecanismo que permita sentirse seguros del

lugar donde dejan a sus hijos.

El 68% de los Centros Infantiles ubicados en la ciudad de Quito cuenta con
internet en sus instalaciones, de acuerdo a los datos obtenidos del Ministerio
de Educacioén del 2009.

EL 20% de la poblacion ubicada en la ciudad de Quito en la zona urbana,

cuenta con un nivel de educacion superior y el 29% cuenta con un nivel de



educacion secundaria, lo que representa que 622.601 habitantes sepan

manejar un computador y navegar en internet.

Tabla 2: Poblacion con Educacion Secundaria

Categorias Casos |Porcentaje
Ninguno 31549 2%
Alfabetizacion 3834 0%
Primario 369760 29%
Secundario 370217 29%
Educacién Basica 109566 9%
Educaciéon Media 23889 2%
Ciclo Post Bachillerato 9539 1%
Superior 252384 20%
Postgrado 7815 1%
Ignora 88199 7%
Total 1266752 100%

Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Ministerio de Educacion y Cultura

NIVEL DE EDUCACION EN LA CIUDAD DE
QUITO
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Ministerio de Educacion y Cultura

Como muestra la tabla 2 y de acuerdo a los datos estadisticos obtenidos por el
Ministerio de Educacion, el 49% de la poblaciéon de la ciudad de Quito, cuenta
con un nivel de educacién secundaria y superior, lo que garantiza que no
existira dificultad de manejar el sistema de vigilancia a través de web cam,



puesto que en la actualidad en los Colegios y Universidades tienen como parte

de su pensum la asignatura de computacién e internet.

Es por ello que un sistema de vigilancia a través de camaras web o webcams,
es uno de los accesorios mas utilizados, pues gracias a estas pequenas
camaras digitales, es posible observar las instalaciones o el lugar donde se
encuentren los ninos.

A través de la siguiente investigacion se determinara cuales seran las
estrategias de de marketing factibles que permitan la comercializacién de un
sistema, para que los padres puedan observar a sus hijos mediante camaras
web, instalado en Centros de Educacion Inicial, ubicadas en el norte de la
ciudad de Quito.

Este plan de marketing pretende motivar a estas Instituciones o Centros de
Educacién Inicial a adquirir un sistema de vigilancia que permita que los
padres y familiares de los nifios matriculados en el centro o jardin de infancia
puedan ver el ambiente en el que sus hijos se desenvuelven, desde cualquier
ordenador conectado a Internet.



DEFINICION DEL PROBLEMA
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En los ultimos afios y con mucho mas importancia de cara al futuro, las
computadoras y sus accesorios se han convertido en un equipo de necesidad
fundamental para las personas, familias y empresas. Es por ello que un
sistema de vigilancia a través de camaras web o webcams, es uno de los
accesorios mas vendidos y utilizados, pues gracias a estas pequefias camaras

digitales, es posible vigilar la casa o el colegio de los nifos.

A través de la siguiente investigacion se determinara qué estrategia de
marketing es factible en un sistema, para que los padres puedan observar a
sus hijos a través de camaras web, instalado en guarderias ubicadas en la
ciudad de Quito. Para lo cual se realizara un estudio de mercado que analice,
el producto que se va a ofrecer, el mercado al que nos vamos a dirigir, la
promocion que se utilizara y el precio al que se comercializara el producto; para
de esta forma determinar la mejor estrategia que cumpla con los

requerimientos del consumidor.
PREGUNTA DE INVESTIGACION

¢, Qué estrategias de marketing se deberan aplicar para la comercializacion de
un sistema de vigilancia para que los padres puedan observar a sus hijos a
través de camaras web, instaladas en Centros Infantiles ubicados en la ciudad

de Quito?

FORMULACION DE HIPOTESIS

La estrategia de marketing planteada permitira la comercializacion exitosa del
sistema de vigilancia para que los padres puedan observara a sus hijos a
través de camaras web, instalado en Centros Infantiles ubicadas en la ciudad
de Quito.



OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un plan de marketing que permita la comercializacion de un
sistema que brinde a padres de familia la posibilidad de observar las
actividades que desarrollan sus hijos, a través de web cams, instaladas
en Centros Infantiles del norte Quito.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Explorar los requerimientos del mercado meta en cuanto a gustos,
preferencias, comportamientos, canales de promocion y distribucion,
asi como un estudio de la competencia.

« Proponer una estrategia de marketing en cuanto a producto, precio,

distribucion y promocion.

+« Plantear una estrategia de promocion y lanzamiento del producto.

= [Establecer las estrategias de marketing mas adecuadas para la

comercializacion del servicio.

+ Investigar la percepcion de los padres de familia ante este servicio,
mediante la aplicacion de una encuesta.

+« Desarrollo de un analisis FODA del servicio a prestar.

= |dentificar y analizar a nuestros competidores.



MARCO TEORICO

ESTRATEGIA DE MARKETING

“‘Pensar en una estrategia implica la necesidad de entender el entorno para
conseguir un determinado objetivo y es, por lo tanto, una practica tan vieja
como la humanidad podemos imaginar al hombre de Neanderthal estudiando
su habitad con el fin de cazar un animal y fabricando la herramienta mas
apropiada para ello: seguramente el actuaba en forma intuitiva, pero nosotros
debemos reconocer en sus acciones el pensamiento estratégico, que no es
mas ni menos que la capacidad de adecuarse al entorno en forma tal que
permita cumplir con los objetivos propuestos” tal como lo dice Roberto
Dvoskin.

John O'Shaughnessy nos dice que “El concepto de estrategias de marketing
puede ser interpretado en términos de la: concepcion, suficientemente amplia,
de la forma en que han de ser distribuidos y asignados los recursos con el fin
de alcanzar el éxito en el mercado. El contenido de una estrategia de marketing
debe ser capaz de mostrar cdmo se maneja y combinan los factores claves de
la oferta de la empresa (producto, precio, promocion y distribucién) con el

proposito que sean capaces de alcanzar los objetivos de la empresa.” 2

Segun Sainz de Vicuia Ancin “ La estrategia de marketing define las guias a
seguir para colocarse ventajosamente frente a la competencia, aprovechando
las oportunidades del mercado a tiempo que se consiguen los objetivos de
marketing fijados.(..).. Debe concretar tanto la estrategia de cartera (es decir, a
qué mercados nos vamos a dirigir y con qué productos), como las estrategias
de segmentacién y posicionamiento (esto es, a qué segmentos de estos

' Dvoskin,R. (2004).Pagina 171
> O'Shaughnessy,J (1991) . Pagina 43



mercados elegidos y como nos vamos a posicionar en ellos) y la estrategia

funcional (el marketing mix)”®

MARKETING MIX

DEFINICION DE MARKETING MIX

“‘Podemos deducir un concepto concreto de la oferta de mercado o
marketing mix: la organizacion de todos los elementos variables
controlados por una empresa o cualquier otra institucion, con objeto de

optimizar sus intercambios de valor con el medio ambiente”.*

Se trata del uso selectivo de las distintas acciones del marketing para la
consecucion de los objetivos de venta de un producto concreto.
Estrategia donde se utilizan las cuatro variables controlables que una
compania regula para obtener ventar efectivas.

Como define Francisco Serrano el marketing mix es: “La organizacién de
todos los elementos variables controlados por una empresa o cualquier
otra institucion con objeto de optimizar sus intercambios de valor con el

medio ambiente™.

VARIABLES COMERCIALES DE MARKETING MIX

Segun Barroso y Martin: “Las 4Ps del marketing-mix define los medios
de accion con que cuenta la responsable de marketing para actuar y
presionar a sus mercados-meta, con el objeto de que los consumidores
anoénimos inclinen su eleccién hacia la oferta de la empresa™

* De Vicufia Ancin. S.(2007).Pégina 94

* Serrano.F(1994).Pagina 182

> Serrano. F. (1999). Pagina 182

® Barroso.C, Martin.E.(1999). Pagina 20



PRODUCTO

“El producto es la primera de las cuatro componentes principales del
marketing mis que nos proponemos estudiar; empezar por ella obedece
al hecho de que es la basica del marketing.

En efecto, sin producto que ofrecer, sea de la clase que sea no hay
posibilidad alguna de intercambio, y asi como este se puede realizar sin
contraprestacion monetaria, sin necesidad de trasladar el objeto desde
el punto de produccion sin estimular la demanda, sin producto no hay

siquiera empresa ni institucion alguna que incida en los mercados.”’

El pensamiento de Kotler nos brinda el siguiente concepto “Un producto
es algo que se ofrece a un mercado con la finalidad de que se le preste
atencion, sea adquirido, usado o consumido, con objeto de satisfacer un
deseo o una necesidad. Incluye objetos fisicos, servicios, personas,
lugares, organizaciones e ideas”®

PLAZA

“No existe un unico modo de distribuir cada tipo de producto, por lo
pueden adoptarse muy variadas formas de distribucion. Diversos
factores como las caracteristicas del mercado, del propio producto o los
recursos disponibles, condicionan vy limitan las altenativas de
distribucion. No obstante, en la mayoria de las ocasiones, la actividad de
distribucion requiere de colaboracion externa, de forma que las
actividades que implican la distribucion de los productos desde los
fabricantes hasta los consumidores son realizadas por una serie de

personas y entidades que denominan intermediarios.”

7 Serrano. F. (1999). Pagina 201
® Parrefio.J, Ruiz. E, Casado. A.(2005). Pagina 20
° Sellers.R. (2006).Pagina 270



Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y
recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto.
Sus variables son las siguientes’®:

Publicidad

Venta Personal
Promocioén de Ventas
Relaciones Publicas

Telemercadeo

Propaganda

PRECIO

“El analisis de los costes permite detectar si la venta de los productos
esta 0 no reportando beneficios, pero no suministra informacion acerca
de como se comportaras los consumidores ante alteraciones en los
precios. Desde el punto de vista de la estrategia de precios, los costes
totales asociados a cada nivel de ventas constituyen el nivel o umbral

minimo en la fijacion del precio de venta.”"

Segun Soriano, define al precio como “Monto de dinero que estan

dispuestos a pagar los consumidores o0 usuarios para lograr el uso,

posesién o consumo de un producto o servicio especifico”.'?

% Kotler y. P, Armstrong. G, (2003).Pagina 63
" Parrefio.J, Ruiz. E, Casado. A.(2005).Pagina 107
12 Soriano, M. (1990). Pagina 11



PROMOCION

“ La promocion debe actuar en el marco de toda una politica de
marketing y, por otro lado, tiene su razon de ser en la dimension a corto
plazo. Por consiguiente, no debe ser algo esporadico ni improvisado, asi

como tampoco un recurso de ultima hora cuando ya este todo perdido.”"®

“La promociodn consiste en dar algo y la forma que adopte determina la
serie de actividades y preparativos que habra de llevar a cabo el equipo
de ventas. A estos efectos. Los tipos de promociones que pueden

organizarse son innumerables.”'*

METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION

La presente investigacién sera de caracter analitico, ya que en base a un
estudio de mercado se determinara la mejor estrategia de marketing a utilizarse
para el sistema que permite la vigilancia de padres a hijos a través de camaras

web, en Centros Infantiles ubicadas en la ciudad de Quito.

Las técnicas que se utilizaran para la investigacion del proyecto principalmente
seran secundarias, como: libros de tipo cientificos, libros de texto, de referencia
o consulta, monografias; paginas de internet como: sitios de base de datos y
sitios de archivo, y una técnica primaria que sera la entrevista a un experto en
el area de marketing para respaldar la informacion investigada. Se obtendra
informacién de paginas web de entidades gubernamentales donde se pueda
obtener datos estadisticos.

 Torres Romeu y Cérdoba Villar, Publicaciones Vértice(2008) Pagina 1
¥ Publicaciones Vértice (2008) Pagina 7



DESARROLLO

1. CAPITULO I: Descripcion del producto y analisis del
sector.

1.1. Caracteristicas generales del sistema de vigilancia y

USOS.
1.1.1. Funcién

El sistema de vigilancia es un servicio, cuya funcion principal es la de
permitir que los padres de familia, puedan observar las actividades que
desarrollan sus hijos en los Centros Infantiles, desde cualquier

dispositivo que tenga servicio de internet, a través de camaras web.

1.1.2. Caracteristicas

Las principales caracteristicas que ofrece el servicio, son:

« El sistema permite monitorear las actividades que desarrollan los
nifnos en los Centros Infantiles.

+« Los padres de familia y usuarios en general, tienen la posibilidad
de tomar fotografias, con la implementacién de este servicio.

+ El sistema permite firmar las actividades a tiempo real.

# Tiene la capacidad de conectar a varios usuarios a la vez.

1.2 Ventajas ofrecidas respecto a productos similares
Las Ventajas que ofrece el servicio de sistema de vigilancia son:

= A diferencia de la competencia, nuestro sistema de vigilancia no tiene un
costo adicional de inscripcion.

=« El costo del servicio es mas bajo respecto de la competencia.

« Baby Security, sera una empresa especializada en la instalacion de

sistemas de vigilancia, unicamente en Centros de Educacion Inicial.



#« El Centro Infantil, no tiene que invertir ningun valor econémico por la
instalacion del sistema. Estos sélo actuaran como canales de

distribucion.

1.3. Analisis de la Industria: Evolucion, recientes
problemas, perspectivas futuras.

Baby Security es una empresa nueva en el mercado ecuatoriano, que se
dedica a la comercializacion de sistemas de vigilancia implementados en
Centros Infantiles, para que los padres de familia puedan observar las
actividades que desarrollan sus hijos mediante el uso de internet y camaras
web. El mercado meta de la empresa son los padres de familia entre 20 y
45 afos, que tengan hijos entre 0 y 5 afios de edad, que vivan en el norte
de la ciudad de Quito y pertenezcan a un nivel socioeconémico medio,
medio-alto.

El analisis del consumidor del mercado objetivo, asi como de la mezcla de
marketing mix, han sido elementos fundamentales para la elaboracion de
este plan de marketing. Esto seguido de los datos obtenidos en las
encuestas, en donde los padres de familia encuestados reflejan la
factibilidad del proyecto.

La estrategia establecida para la empresa consiste en posicionarse como
una empresa preocupada por el monitoreo tanto de educacion como
cuidado de nifios en Centros Infantiles, mediante un sistema de vigilancia
con tecnologia de punta. Para darnos a conocer es necesario realizar
alianzas estratégicas con los Centros Infantiles, quienes seran nuestro
principal canal de distribucion y en los cuales se contara con publicidad,
folleteria y/o tripticos de nuestro servicio. Asi mismo, es necesario llegar a
acuerdos con los directivos de los Centros Infantiles para que éstos
promuevan la compra recomendada u obligatoria del servicio en la
Institucion. También; se desarrollara un plan de marketing directo a través
de envio de mailings de publicidad e informacién del servicio a padres,



como también se realizara insertos en los estados de cuenta con

informacion del servicio y de la empresa.

Existen pocos Centros Infantiles en la ciudad de Quito que disponen de este
servicio, esto supone una excelente aceptacion del servicio en el mercado.
Pensando también en seguir cubriendo las necesidades de los padres de
familia, Baby Security pretende ampliar este servicio a los primeros afios de
la educacion basica.

1.3.1. Analisis de la situacion

Baby Security comenzara su sus labores a partir de septiembre del
2011, y estd dada por factores positivos para la realizacion de este
trabajo. Ademas, las encuestas realizadas arrojan resultados favorables
para la factibilidad de la comercializacion de este servicio.

También existe una buena aceptacion por los padres de familia, tanto de
contar con un alto nivel de interés de como estan siendo educados vy
cuidados sus hijos; como de contar con las herramientas tecnoldgicas

necesarias para la implementacién del sistema.
1.3.2. Tendencias

Baby Security se diferenciara por ofrecer un servicio a los padres de
familia que en su mayoria no tenian acceso. En el pasado la mayor parte
de madres de familia no tenian la necesidad de salir a trabajar y se
quedaban en sus hogares responsabilizandose del cuidado y educacién
de sus hijos.

Hoy en dia esta situacion ha ido cambiando, no solo en Ecuador sino en
todo el mundo. El segmento mayoritario son nifios de 0 a 5 afos de
edad.



Por lo tanto el plan de marketing se dirige a padres con hijos de estas
edades y los usuarios podran instalar este sistema en cualquier

computador que tenga servicio de internet.

El mercado de padres de familia con hijos de 4 y 5 afios de edad que
dejen a sus nifios en guarderias crecera debido a la nueva Ley de
Educacion donde expone que los nifios de estas edades deben ingresar
de forma obligatoria a Centros Infantiles, antes de ingresar al 1er afio de

basica.

Otra de las tendencias es que los padres de familia soliciten que se
extienda este servicio para los primero afnos de basica de sus hijos.

1.3.3. Andlisis FODA

Este analisis estd compuesto de dos partes, la una que es la evaluacion
del ambiente interno de la empresa, donde encontramos sus fortalezas y
debilidades; y la otra la evaluacion del ambiente externo de la empresa,
de donde se desprende sus amenazas y oportunidades.

1.3.3.1. Fortalezas

+« La Gerente General de Baby Security, tiene formacion en el area
de tecnologias de la informacién, por lo que no necesitara la
contratacion de personal para la instalacion del sistema.

# Las caracteristicas del producto permitira que el usuario no
solamente pueda observar las actividades que realiza sus hijos, si
no también, puede escucharlas, contar con Zoom, tendra la
opcion de tomar fotografias y realizar grabaciones. Opciones que
la competencia no posee.

« El| precio del servicio que ofrece la empresa se ajusta a la
disponibilidad o capacidad de pago del mercado objetivo.

« Contar con tecnologia y equipamiento de punta, asi como

también contar con proveedores reconocidos en el mercado.



1.3.3.2. Debilidades

Depender de los Centros Infantiles para la comercializacién.

Ser una empresa nueva en el mercado y no tener una marca
posicionada.

No ser los unicos, ni pioneros en la comercializacion del servicio.
Inexistencia de canales de distribucion, ya que nuestro unico
canal seria los Centros Infantiles.

La falta de ventaja competitiva, ya que el servicio cuenta con

varias ventajas pero ninguna es unica ni dificil de igualar.

1.3.3.3. Oportunidades

Buena aceptacion del servicio por parte de los padres de familia.
Capacidad de expandirse a todos los sectores de la ciudad de
Quito y de Ecuador en general, asi como también posibilidad de
extender el servicio hacia jardines y escuelas de la ciudad de
Quito.

El 86% del mercado meta cuenta con servicio de internet, lo que
facilita la adquisicion del servicio.

La globalizacion permite interactuar con mercados extranjeros,

obteniendo tecnologia de punta y a costos mas bajos.

1.3.3.4. Amenazas

L

Competencia futura o nuevas ventajas de la competencia
existente.

Negativas por parte de los directivos de Centros Infantiles como
centros de distribucion.

Mala situacion econdémica en el pais que obligue a padres de
familia a dejar a sus hijos bajo el cuidado de familiares y no de
Centros Infantiles.



2. CAPITULO IlI: Analisis del entorno y requerimiento
del mercado meta.

2.1. Proveedores

Como parte de nuestra estrategia sera el brindar el mejor servicio, con
tecnologia de punta y precios convenientes. Para ello Baby Security se ha
encargado de seleccionar cuidadosamente a los proveedores con los que

trabajara. Entre los principales proveedores tenemos:

En la parte de tecnologia: DATACOMP, TECHNO&NET, TECNOSYSTEM,
DISCOVERY COMPUTER, vy en lo que respecta a servicio de internet

tenemos: Satnet, Interactive, Intercom, Andinanet, Cablemodem.

2.2. Productos sustitutos o complementarios

Baby Security, no cuenta ni con productos sustitutos ni con productos
complementarios, lo que nos ayudara a incrementar nuestra participacién

de mercado.

2.3. Canales de Promocién y distribucién

2.3.1. Distribucioén

Los canales de distribucion o punto de venta se encuentran en el norte
de la ciudad de Quito y son todos los Centros Infantiles con los que se
llegue a negociar el servicio, siendo estos nuestros clientes indirectos
pero que a su vez serviran de contacto hacia nuestros clientes directos.

2.3.2. Publicidad o promocién

Baby Security es una empresa que estd empezando a desarrollarse en
el mercado, razon por la cual no se realizara inversibn en medios de
comunicacion masivos, como: radio, television, prensa, revista, etc. Sin
embargo en un medio en el que si hay que invertir, es en la creacion de

una Pagina Web, en donde el cliente pueda acceder en cualquier



momento y obtenga la informaciéon que necesite o lograr algun contacto

con la empresa
Los medio seleccionados para lograr la penetracion del mercado son:

Banners: Este medio sera utilizado para mostrar la imagen de la
empresa, ya sea en charlas, ferias, exposiciones, etc. En el se incluira
informacion general como: nombre de la empresa, descripcion del
servicio, el logotipo y eslogan. Esto permitira un posicionamiento de la

marca en la mente de los clientes.

Afiches: Este medio es otro apoyo grafico que sera utilizado en la
campafia de promocién y por su tamafio es de facil manipulaciéon y
colocacion, este medio sera ubicados en la instalaciones de los Centros
Infantiles

Catalogos o Dipticos: Sera el medio que contenga mas informacion
detallada del servicio, y estaran ubicados en los centros Infantiles en el
area de Recepcion e Informacion.

Pagina Web: Este medio permitirda al cliente relacionarse directamente
con nuestro sitio web e incluso contara con un sistema de chat en linea.

Estimacion de Costos

MEDIO CANTIDAD PRECIO
Banners 5 $ 400
Afiches 500 $ 750
Catalogo o dipticos 1500 $1275
Pagina Web 1 $1000




24. Competencia

Se puede considerar que no existe una empresa que brinde este servicio
especificamente para Centros Infantiles, es decir; que Baby Security no
tiene competencia directa, con esto se puede posicionar a la empresa como
lider y especialista en Centros Infantiles.

Sin embargo existen Centros Infantiles que poseen este servicio, como
parte de su oferta, siendo ellos mismos quienes adquieren el servicio de

otras empresas y corren los gastos por cuenta de ellos mismos.

Entre estos tenemos: GOTITA DE TERNURA, SWEET KIDS, “YO SOY”
JANPOLYZ, MIS PRIMEROS PASITOS.

2.5. INVESTIGACION DE MERCADOS

2.5.1. Definicion de la Metodologia

De acuerdo a Malhotra define la investigacion de mercados como ‘“la
identificacion, acopio, analisis, difusion y aprovechamiento sistematico y
objetivo de la informacién con el fin de mejorar la toma de decisiones
relacionada con la identificacion y la solucion de los problemas vy las

oportunidades de marketing”'®

La American Marketing Association aprobd una nueva definicién de
mercados como “la funcidon que vincula a consumidores, clientes y
publico con el mercaddlogo mediante informaciones que sirve para
identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing;
generar y evaluar las actividades de marketing; supervisar el desemperio
del marketing, y acrecentar la comprension del marketing como un

proceso.

> Naresh K. Malhotra.(2004). Pagina 6



2.5.2. Proceso para el desarrollo de la investigacion de mercado

Se utilizara la metodologia de Malhotra, para la elaboracién de la

investigacion de mercados. Para ello se seguira las siguientes etapas:

L

Etapa 1: Definicion del problema.

Etapa 2: Elaboracion de un método para resolver el problema.
Etapa 3: Elaboracion del disefio de investigacion.

Etapa 4: Trabajo de campo o acopio de datos.

Etapa 5: Preparacion y analisis de datos.

Etapa6: Preparacion y presentacion del informe.

2.5.21. Definicién del problema

El proyecto tiene como finalidad elaborar un plan de marketing que
permita cubrir necesidades y resolver los siguientes puntos:

#« Conocer la percepcién de los padres de familia en cuanto a
posibilidad de adquirir el servicio, precio, lugar de distribucion,
utilidad.

= Investigar qué nivel de interés tienen los padres de familia de
conocer como esta siendo educado y cuidad sus hijos.

= |dentificar el nivel de posicionamiento de la competencia respecto
al servicio.

+« Determinar la posibilidad de que los Centros Infantiles funcionen

como canales de distribucion.
2.5.2.2. Elaboraciéon de un método para resolver el problema
La definicion del problema nacié de los objetivos y metas que se

desea obtener con el proyecto, donde se necesitaba cubrir

interrogantes cémo?



- Qué porcentaje de padres de familia dejan a sus hijos en centros
Infantiles mientras trabajan o realizan otras actividades?

- Cuentan los padres de familia con servicio de internet en sus trabajos
0 en su domicilio?

- El servicio ofertado cubre necesidades del cliente?

- Lesinteresa a los padres de familia adquirir el producto?

- Que medio prefieren los padres de familia para recibir informacion del
servicio?

2.5.2.3. Elaboracion del diseio de investigacion

Para el desarrollo de este proyecto se recolectaran datos
cuantitativos y se utilizaréa una investigacion de tipo descriptiva
transversal, ya que se desarrollara en un periodo de tiempo
especifico.

Diseino de la muestra

‘La muestra es una distribuciéon de los valores que pueden ser
arrojados de una poblacién identificada bajo un plan especifico”*®.

Segun Malhontra.

‘Una muestra es un subgrupo de poblacion seleccionado para
participar en el estudio. Las caracteristicas de la muestra, llamada
estadistica, se utilizan para hacer deducciones acerca de los

parametros de poblacién.”"’

Determinacion del tamaino de la muestra

Como lo menciona Malhontra: “El tamano de la muestra se refiere al

niimero de elementos que se incluiran en el estudio”'®

'® Naresh K. Malhotra.(2004). Pagina 314
" Naresh K. Malhotra.(2004). Pagina 316
'® Naresh K. Malhotra.(2004). Pagina 318



Segun Malhotra; los factores cualitativos importantes que se deben

considerar al determinar el tamafio de la muestra incluyen:

1) Importancia de la decision.

2) Naturaleza de la investigacion

3) Numero de variables

4) Naturaleza del analisis.

5) Tamanos de muestras utilizadas en estudios similares
6) Tasas de incidencia

7) Tasa de cumplimiento

8) Restriccion de recursos

Para el calculo de la muestra, se aplica la siguiente formula para la

determinacion de la muestra.

N*p*q
(N-1)(e'/4)+(p*q)

En donde,

N= Al universo

p= La probabilidad de éxito

g= La probabilidad de fracaso
e= Error generalmente aceptado

n= tamano de la muestra

En la determinacion de la muestra es necesario conocer el
Universo, es decir; el total de padres de familia entre 20 y 40 afos
de edad, que tengan hijos entre 0 a 5 afios, pertenecientes a

clase media, media-alta.



Para ello, se obtuvieron los datos del INEC, donde nos da el total
de padres entre 20 y 40 afios, que tienen hijos de 0 a 5 afos de
edad, como muestra la Tabla 2.5.2.3.

Tabla 2.5.2.3. # de Hijos entre 0 y 5 afnos.

Categorias Casos
20 4899
21 5949
22 7072
23 7758
24 8270
25 8545
26 8507
27 8974
28 9413
29 8761
30 10280
31 9068
32 9420
33 9469
34 8778
35 9244
36 9366
37 8700
38 9566
39 8131
40 9617
41 7399
42 8214
43 7227
44 6178
45 6924

Total 215729

Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: INEC



A esta cantidad de multiplicé por el 5,9% que representa el nivel
socioeconémico media-alto en la ciudad de Quito, y por el 25,2%,
que representa el nivel socioeconémico medio, de acuerdo a los
datos obtenidos del indice Estadistico Ecuador 2010 de
MARKOP.

N, =215.729 *0.059 =12.728
N, =215.729 *0.252 =54.364

El universo Total es igual a lasumade N, + N, .
N, =12.728 +54.364 = 67.092

Para el tamafio de la muestra se utilizé un nivel de confianza del
95%, con una probabilidad de éxito del 50%(p) y con una
probabilidad de fracaso del 50%(q), se manejo un error del 5% a
continuacion se puede observar los calculos.

. 67.092 *0.5%0.5
(67.092 —1)(0.052/4) + (0.5*0.5)

Se obtienen el total

n=398

Muestreo

Para la aplicacion de la encuesta se tomo en cuenta unicamente
a padres de familia que tengan hijos entre 0 a 5 afos y que dejan
a sus hijos al cuidado de Centros Infantiles o de otras persona.

Instrumento de Medicion

Con el fin de conducir el proyecto de investigacion de la mejor
manera se ha establecido un tipo de investigacion:



Segun Malhotra la Investigacion Descriptiva, “tiene como objetivo
principal la descripcidon y caracteristicas del mercado, su disefio
es previamente planeado y estructurado”’®, la herramienta que se
utilizara sera las encuestas a padres de familia.

La herramienta fundamental que se utilizara en esta investigacion
seran las encuestas (Anexo1), las cuales se aplicaran de manera
personal en el sector norte de la ciudad de Quito.

Cabe recalcar que previo a la implementacién de la encuesta, se
realizd una encuesta piloto, que permitié desarrollar una encuesta
mas elaborada y adaptada a mis necesidades de investigacion.

La encuesta esta estructurada con diferentes tipos de preguntas,
entre las cuales tenemos:

« Abiertas

+« Cerradas

+ Dicotomicas

#« Filtro (que determina la realizacibon o no de preguntas
posteriores)

« Bateria (las cuales todas se refieren a un mismo tema)

= |dentificacion (pueden ser datos de clasificacion como edad,
sexo, hacionalidad)

= Accion (da a conocer acciones que realizan los encuestados)

= Opinidon (da a conocer pensamientos y consideraciones de los
encuestados).

La encuesta desarrollada para la investigacion esta conformada por 13
preguntas, entre las cuales tenemos dicotomicas, acerradas, de opinion,

de identificacion y preguntas filtro.

% Naresh K. Malhotra.(2004). Pagina 450



2.5.24. Trabajo de campo o acopio de datos

La encuesta fue aplicada a 398 padres de familia, en el norte de la
ciudad de Quito, en lugares como: Centros Comerciales, Parques
Infantiles, Universidad y lugares de trabajo; en un periodo de tiempo
de aproximadamente 15 dias.

2.5.2.5. Preparacion y analisis de datos

La encuesta fue realizada a 398 padres de familia, entre 20 y 45
afos de edad, que tengan de hijos de 0 a 5 afos. Y a continuacion
se presentan los resultados obtenidos a través de la investigacion de
mercados realizada.

1. Tiene hijos entre 0 y 5 aflos?

Como se habia determinado, el mercado meta son todos los padres de
familia entre 20 y 45 afios de edad que tenga hijos entre 0 y 5 afos, si
no cumplia con estos parametros la encuesta no es valida, es por eso
que esta pregunta se utilizd6 como filtro.

Figura 1

Tiene hijos entre 0 y 5 afios
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta



Como muestra la figura 1 el 100% de los padres de familia encuestados,
tienen hijos entre 0 y 5 afios de edad, por lo anteriormente mencionado.

2. ;En qué sector de la ciudad de Quito vive?

Dado que inicialmente la empresa se enfocara al norte de la ciudad de
Quito, es importante conocer, qué porcentaje de la muestra vive en el

sector de nuestro interés

Figura 2

¢En qué sector de la ciudad de Quito vive?
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta

Como se muestra en la Figura 2, el 87% del total de la muestra
encuestada vive en el sector norte de la ciudad de quito, el 7% vive en
valle de Los Chillos, el 3% en Valle de Cumbaya, el 2% en el Centro y el
1% en el Sur de la ciudad.

Esto permite tener una mayor acertividad en los gustos, preferencias y
aceptacion del servicio para los usuarios, ya que el segmento al que me

dirijo es el norte de la ciudad de Quito.



3. ¢Deja usted a sus hijos al cuidado de otras personas o en
Centros Infantiles?

Es importante conocer si nuestro mercado meta deja a sus hijos al
cuidado de otras personas y principalmente de Centros Infantiles, ya
que los padres cuyos hijos son cuidados por ellos mismos no tienen la
necesidad de adquirir este servicio; es por eso que otra de las preguntas
filtros necesaria para la factibilidad de la encuesta es que los padres de
familia dejen a sus hijos al cuidado de otras personas o instituciones.

Figura 3

¢Deja usted a sus hijos al cuidado de otras personas o en Centros Infantiles?
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta

De esta manera la figura 3, muestra que el 100% de las personas

encuestadas cumplen con el requisito para poder continuar la encuesta.

4. ;Con quién deja usted, al cuidado de sus hijos?

Si bien es cierto nuestro mercado meta son todos los padres de familia
que especialmente dejen a sus hijos al cuidado de otras personas o de
centros infantiles; es importante conocer que porcentaje de los padres



de familia dejan a sus hijos al cuidado de Centros Infantiles, esto nos
permitira determinar el nivel de afluencia con los que contara nuestros

canales de distribucion.

Figura 4

éCon quién deja usted, al cuidado de sus hijos?
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta

La figura 4 muestra que del total de personas encuestadas el 65% de los
padres de familia dejan a sus hijos en Guarderias o Centros Infantiles, el
13% prefiere contratar una empleada o persona que cuide de sus hijos,
el 11% los deja al cuidado de familiares, el 9% de padres prefieren dejar
a sus hijos al cuido de sus abuelitos y sélo el 2% de encuestados
deciden dejar con otras personas como por ejemplo: contratan nifieras,

personas especializadas en cuidados de nifios, parvularias, etc.

Como se puede observar la mayoria de padres de familia dejan a sus
hijos en centros Infantiles, lo que indica que se puede abarcar el 65% del

mercado total de padres que tienen hijos entre 0 a 5 afios.



5. ¢Tiene acceso a internet en su oficina o en su domicilio?

Una de las herramientas que los padres de familia o usuarias necesitan
para hacer uso del servicio, es contar con un sistema de internet, en el
lugar desde donde desean observar a sus hijos; sin embargo, esto no es
un requisito para adquirir el servicio. Las personas que no dispongan de
internet, tendran que contratar el mismo, ya que como se menciond es

una herramienta principal.

Por tal motivo, interesa conocer que porcentaje de los posibles clientes
cuenta con el sistema de internet, de lo contrario el adquirirlo representa
gastos adicionales que nos siempre el cliente este dispuesto a asumir y

eso retrasaria o impediria la compra.

Figura 5

¢éTiene acceso a internet en su oficina o en su domicilio?
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta

Como se observa en la figura 5, el 86% de las encuestas realizadas
confirman tener acceso al servicio de internet ya sea desde su domicilio
o de su lugar de trabajo y apenas el 14% de las personas no tienen

acceso al servicio de internet.



Como se menciond; el servicio a ofertar, necesita como herramienta
principal acceso a internet, es el mecanismo mediante el cual los padres
podran visualizar las actividades que desarrollan sus hijos, y como
podemos observar un alto porcentaje de las persona tienen acceso al
servicio, lo que hace factible la adquisicion del mismo.

6. ¢Le gustaria contratar un sistema que le permita visualizar
las actividades que realiza su hijo(a) en las aulas, desde
cualquier lugar que tenga internet?

La situacién econodmica y la sociedad en si, obliga a que tanto padres
como madres de familia tengan una fuente de ingreso y necesiten
trabajar, lo que implica dejara a sus hijos al cuidado ya sea de otras
personas o de instituciones capacitadas; es por eso, que esta pregunta
nos ayudara a determinar que nivel de aceptacion tiene el servicio dentro
del mercado meta.

Figura 6

¢ Le gustaria contratar un sistema que le permita visualizar las
actividades que realiza su hijo(a) en las aulas, desde cualquier lugar
que tenga internet?
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta



La figura 6 indica que 95% de padres de familia les gustaria contratar un
servicio que permita observar el cuidado y la ensefianza que reciben sus
hijos, y apenas al 5% de los padres no le interesa adquirir el servicio.

Con esta informacion se puede percibir que el servicio a ofertar tendra

una gran acogida.

7. ¢Cuanto interés tiene en conocer el nivel educativo con el
que se esta formando su hijo(a)?
Esta pregunta nos permitira identificar el grado de interés que tienen los
padres de familia de conocer el nivel educativo con el que se esta
formando su hijo, y a la vez podremos percibir el grado de interés que
tengan para tomar la decisién y adquirir el producto.

Figura 7

¢Cuanto interés tiene en conocer el nivel educativo con el que se
esta formando su hijo(a)?
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta

Como se observa en la figura 7. En un 87%, los padres de familia tienen
un alto nivel de interés en conocer el nivel educativo con el que se esta
formando sus hijos y el 13% tiene un interés medio; lo que permite que
el servicio de vigilancia a través de camaras web, sea una de sus
opciones para cubrir esta necesidad.



8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por este
servicio?

Una vez determinado la aceptacion del servicio, es importante analizar
las posibilidades de pago con la que cuentan nuestros clientes. Cabe
recalcar, que una de los factores diferenciadores de nuestro servicio es
el precio. Como se comentd anteriormente, la instalacion del servicio no
se terciarizara y los equipos tecnoldgicos seran adquiridos al por mayor,
lo que en términos econdmicos reduces los costos de la empresa y del
canal de distribucion.

Para definir la capacidad de pago se dieron rangos de precios con los

que puede trabajar la empresa.

Figura 8

éCuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por este servicio?

12%

B Entre $10y $20
M Entre $20y $30

Entre $30y $40
B Entre $40 y $50

Elaborado por: Deysi Ponce
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Si bien es cierto el 95% de las personas estaban dispuestas a contratar
el servicio, el 5% que no esta dispuesto, nos ha contestando esta
pregunta en el caso que le interese a futuro o incluya de forma

obligatoria en los costos del centro infantil.



En base a lo mencionado y como muestra la figura.8, el 45% de los
padres de familia estaria dispuestos a cancelar por este servicio entre
$10 y $20, el 39% en cambio nos dice que pagaria entre $20 y $30, el
12% de los encuestados cancelaria entre $30 y $40 y apenas el 4%
estaria dispuesto a pagar de $40 a $50 por este servicio.

Esta informaciéon nos sera util al momento de analizar unos de los

componentes de marketing mix que es el precio.

9. ¢Preferiria cancelar por este servicio?

Ademas de conocer la capacidad de pago de nuestro mercado meta es
conveniente conocer en que periodo de tiempo le gustaria cancelar el
servicio, para poder armar nuestras estrategias de ventas y brindar

flexibilidad al cliente

Figura 9

¢éPreferiria cancelar por este servicio?
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta

La figura 9 muestra que el 63% de padres de familia prefieren cancelar
de forma mensual el servicio, y el 37% prefiere cancelar anualmente por

este servicio.



10.¢ Cual seria su forma de pago por este servicio?

La forma de pago es un factor importante en el momento de construir
acciones, ya que si fuera el caso, se tendria que realizar alianzas con
bancos o negociar con los canales de distribucion en cuanto a cobros

por el servicio.

Figura 10

¢Cual seria su forma de pago por este servicio?
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Elaborado por: Deysi Ponce
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La figura 10 muestra que el 53% de las personas preferirian realizar su
pago en efectivo, el 42% lo realizaria con tarjeta de crédito y el 5%
prefiere gestionar un crédito directo con los centros Infantiles.

11.¢Conoce usted algun Centro Infantil que preste este
servicio?

No existe en la ciudad de Quito ninguna empresa que enfoque su

servicio especificamente a Centros Infantiles. Sin embargo existen

empresas que dentro de su portafolio de productos ofrecen este servicio.



Existe pocos Centros Infantiles que han adquirido el servicio a estas
empresas, pero son los centros Infantiles quienes asumen el control y
administracion del mismo. Por ello es importante conocer que porcentaje
del mercado conoce Centros Infantiles que dispongan el servicio y
probablemente que sus hijos estén en alguno de estos Centros
Infantiles.

Figura 11

¢Conoce usted algun Centro Infantil que preste este servicio?
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Como podemos observar en la figura 11 la mayor parte de los padres de
familia encuestados, que representa el 94% no conocen Centros
Infantiles que dispongan de este servicio y solo una pequefia parte que
representa el 6% conoce o tiene a su hijo en un Centro Infantil que
cuente con el servicio.

Este resultado es super importante, ya que de acuerdo a la investigacion
realizada, indica que el mercado no esta saturado y podemos abarcarlo

en un gran porcentaje.



12.¢Le interesaria que este servicio se extienda para escuelas?

Inicialmente el servicio se destina para nifios entre 0 y 5 afios, pero a

futuro nos interesa saber si existiria acogida para una futura expansion.

Figura 12
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta

Como se observa en la figura 12, existe un alto interés de que el servicio
se pueda expandir hacia las escuelas, ya que el 76% del total de
encuestados respondio que Si, y al 24% no le interesa que el servicio se

extienda a escuelas.

Es un dato importante al momento de ver la posibilidad de ampliar la
participacion de mercado, ya que no solo puede ser a Escuelas, si no
también a toda la ciudad y porque no a todo el pais.

13.Porque medio de comunicacion le gustaria recibir
informacién del servicio?

Como parte de la publicidad y promocion, nos interesa conocer cual es
el mejor medio de comunicacion para dar a conocer nuestro servicio,



para lo cual se listo las posibles opciones que puede utilizar la empresa

en su promocion.

Figura 13

Por que medio de comunicacion le gustaria recibir informacion del
servicio?
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Elaborado por: Deysi Ponce
Fuente: Encuesta

Como se observa en la Figura 13, el 33% de los padres de familia
prefieren que se utilice el mailing como medio de comunicacion, el 27%
le gustaria que la comunicacion se la realice a través de los Centros
Infantiles, el 22% prefiere comunicarse mediante revistas
especializadas, el 9% prefiere que se lo realice mediante Telemercadeo
y al 9% restante, le interese que la comunicacién se la envie como

insertos en los estado de cuenta.

2.5.2.6. Conclusion de la investigacion de mercados

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada a un total de 398
personas, se concluye lo siguiente.

+« El 65% del mercado objetivo, dejan a sus hijos al cuidado de Centros
infantiles, lo que garantiza contar con un mercado de clientes

potenciales numeroso.



El 86% de los padres de familia, tienen acceso a sistema de internet
ya sea desde su lugar de trabajo o domicilio, esto facilita nuestro
proceso de venta.

Al 95% de personas encuestadas le interesaria contratar el servicio
para que los padres puedan observar las actividades que desarrollan
sus hijos, lo que garantiza la aceptacion del servicio en el mercado.

El 87% de padres de familia tienen un alto interés de conocer como
esta siendo cuidado y educado su hijo, esto nos indica que estan
dispuestos a destinar un presupuesto para cubrir esta necesidad.

El 45% de las personas encuestadas estan dispuestas a pagar por el
servicio entre $10 y $20 mensuales, dato que nos ayuda a
determinar el precio.

La mayor parte de los padres de familia les interesa pagar por el
servicio mensualmente y en efectivo, lo que indica que
probablemente se tenga que negociar con los canales de distribucion

para la cancelacion del servicio.

El 94% de los encuestados no conocen un Centro Infantil que brinde
este servicio, esto permitira abarcar a la totalidad del mercado meta.

El 76% de las personas prefieren que el servicio se extienda a
Escuelas y esta puede representar una oportunidad de crecimiento
de la Empresa.

La mayoria de los padres de familia prefieren que la comunicacion se
la realice a través de mailings y los mismos Centros Infantiles, dato
que se tomara en cuenta en la planificacion de la publicidad y
promocion.



2.6. Factores demograficos, geograficos y conductuales
que determinan los gustos, preferencias y

comportamiento del mercado meta.

El perfil del cliente para Baby Security, incluye los siguientes factores
geogréficos, demograficos y conductuales.

2.6.1. Factores Geograficos
= Baby Security se enfocara a padres de familia que tienen hijos en
Centros Infantiles en el norte de la ciudad de Quito, ya que el
mayor numero de Centros Infantiles particulares funcionan en

este sector de la ciudad.

+« El mercado meta total es de 67.092 padres de familia.

2.6.2. Factores Demograficos

= Los usuarios pueden ser tanto hombres como mujeres.

+« Los usuarios del sistema son padres de familia cuyas edades
estan entre los 20 y 45 anos de edad y que tienen hijos entre 0 y
5 anos.

# Los padres de familia deben tener un nivel socioeconémico
medio, medio-alto para poder tener el poder adquisitivo que cubra
el servicio.

#« Los hijos del mercado meta debe estar al cuidado de Centros
Infantiles.

2.6.3. Factores Conductuales.

« Los usuarios son padres de familia que dejan a sus hijos en
Centros Infantiles mientras ellos trabajan o desarrollan otras
actividades.

+ Los usuarios son padres de familia que tienen un alto interés de
conocer como es el cuidado y educacion que estan teniendo sus
hijos.



= Los clientes son padres de familia que invierten una gran parte de
sus ingresos en la educacion y cuidado de sus hijos.

+« Los padres y madres de familia tienen acceso a internet ya sea
desde su lugar de trabajo o domicilio.

3. CAPITULO lll: Estrategias de Marketing Mix

3.1. Producto
La estrategia de producto se basa en ofrecerles un servicio especializado

en sistema de vigilancia para nifios instalado en guarderias, que brinde

confianza y calidad para los usuarios.

Nuestro producto se encuentra en la etapa del ciclo de vida de introduccion,
por lo que se desarrollara una penetracion de mercado mediante la
diferenciacion de nuestra competencia en cuanto a precio y precio y

servicio.

3.2. Precio
Los precios del servicio son accesibles y mas bajos respecto a la

competencia, ya que los Centros Infantiles que cuentan ya con el sistema
instalado han tenido que adquirir el equipo tecnolégico a precio unitario,
Baby Security por el contrario negociara descuentos y precios bajos por
compra al por mayor.

De acuerdo a las encuestas realizadas, el precio que estan dispuesto a
pagar los padres de familia oscila entre $10 y $20, determinandose asi el
precio del servicio mensual es de $20 mensuales, los cuales sera dividido
un 75% para Baby Security y un 25% para los Centros Infantiles.

3.3. Plaza
El mercado objetivo, esta conformado por padres de familia entre 20 y 45

anos de edad y que tengan hijos de 0 a 5 afos, vivan en el norte de la
ciudad de Quito y pertenezcan a un nivel socioecondmico medio, medio-

alto.



3.4. Promocion

La promocion del servicio se lo realizara a través de: mailings, material

POP, telemercado y marketing directo.

3.5. Planificacion Estratégica
3.5.1. Estrategias de Marketing

Para cumplir con los objetivos de la empresa, se plantean estrategias de
marketing en funcion al andlisis FODA. La clave de la estrategia de
marketing es centrarse en los padres de familia que tienen a sus hijos en
menores de 5 afos en Centros Infantiles y que ademas cuentan con

servicio de internet en sus lugares de trabajo o domicilio.

Baby Security puede abarcar cerca del 65% del mercado meta, ya que
este es el porcentaje de padres de familia que tienen a sus hijos al
cuidado de Centros Infantiles. Ademas cuenta con la capacidad de
expandirse hacia todos los sectores de la ciudad de Quito y a todas las
ciudades del Ecuador, ya que su servicio en util y beneficia a todos los
padres de familia del pais.

La estrategia a implementar es para dar a conocer a la empresa y
posicionarnos como la empresa lider en el mercado brindando nuestro

servicio.
3.5.2. Misién de la Empresa

La mision de Baby Security es aprovechar los recursos tecnoldgicos con
los que cuenta el pais, para satisfacer las necesidades que tienen los
padres de familia, de conocer y observar como esta siendo educado y
cuidado sus hijos en los Centros Infantiles, mediante la implementacion
de un sistema de vigilancia que le permita observar todas las actividades

que desarrolla, mediante camaras web.



3.5.3. Visién de la Empresa

Ser una empresa lider y especializada en la comercializacion de sistema
de vigilancia implementados en centros infantiles, aplicando tecnologia
de punta, brindando confiabilidad, seguridad y un buen servicio, para

satisfacer las necesidades y requerimientos de los padres de familia.

3.5.4. Objetivos de la Empresa

=« Extender su servicio a mediano o largo plazo a los diferentes
sectores de la ciudad de quito y en general a todo el pais.

# Posicionarse como la empresa pionera en especializarse en este
servicio Unicamente para Centros Infantiles.

#« Ser una alternativa para que los padres de familia cuenten con una
herramienta que permita observar y monitorear las actividades que
desarrollan sus hijos.

#« Contar con mano de obra calificada, generando asi nuevas fuentes

de empleo.

3.5.5. Objetivos Financieros

= Recuperar la inversion realizada en hasta el término de 2 anos.
« Incrementar el margen de utilidad en 1% trimestral, a medida que se

va penetrando en el mercado y mejorando el servicio.

3.5.6. Objetivos de Marketing

« Lograr un volumen de ventas del 2.5% del total del mercado meta en
el primer semestre del afio 2011.

+« Mantener un crecimiento constante en la penetracion de mercado.

+« Implementar nuevos canales de distribucion para la comercializacion

del servicio hacia escuelas.



3.5.7. Desarrollo de la Planificacion Estratégica

OBJETIVO

ESTRATEGIA

TACTICA

Lograr un volumen de
ventas del 1% del
total del mercado
meta en el primer
semestre del afio

2011.

L

Estrategia de
promocién y
publicidad.

Se intenta aprovechar
espacios publicitarios
para darnos a conocer
e incrementar el
namero de usuarios

mediante promociones.

Aprovechar la publicidad
de Centros Infantiles,
para tener presencia de

marca sin costo.

Elaboracion de
Promociones, como por
ejemplo descuentos sin
son hermanos o]
descuentos en el caso de
cancelar por el servicio

todo el ano.

Estrategia de
comunicacion

Se busca promocionar
el servicio que ofrece
Baby Security para su
comercializacion y el
cumplimiento de

objetivos.

Elaboracién de catalogos
para ofrecer a las
personas interesadas.
Elaboracion de afiches
para colocar en los
puntos de distribucion.
Creacion de Pagina Web,
que contenga informacién
y un formulario de registro
de datos.

Elaboracion de un Stand,
para participar en ferias y
para exponerlo en los
canales de Distribucion.
Diseio y envio de

mailings informativos.




Realizacion de charlas
informativas dirigidas a
padres de familia o

usuarios en general.

Mantener un
crecimiento constante
en la penetracion de

mercado.

Estrategia de
penetracion de
mercado

Se busca dar a
conocer el servicio a
través de los Centros
Infantiles, para lo cual
se realizaran visitas a
los directivos de las
Instituciones. Ademas

se implementara
actividades

promocionales, que
apoyen a la

comercializacion  del
servicio, bajo un
esquema de venta
directa.

Levantamiento de base
de datos y creacion de
carteras de clientes.

Acciones con

telemercadeo.

Visitas a directivos de
Centros Infantiles y

Escuelas.

Seguimiento periédico de
cartera de clientes

potenciales




OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA
Implementar nuevos « Estrategia de Levantar base de datos y
canales de comunicacion generar cartera de
distribucién para la clientes.
comercializacion del Se busca promocionar Realizar Acciones de

servicio hacia

escuelas.

y extender el servicio
Baby
Security para Escuelas

que ofrece

de la ciudad.

Telemercado.
Negociacion  con  los
directivos de las
Escuelas.

Buscar la apertura para la
participacion de ferias en
las escuelas.
Participacion en
reuniones de padres de
familia para comunicar el
servicio.
Elaboracion de insertos
en los estados de cuenta
de las tarjetas de credito.

3.5.8. Proyeccion de Ventas

La proyeccion de ventas se evaluara en tres escenarios: Pesimista,

Esperado, y Optimista.

Los supuestos comunes para los tres escenarios son:

#+ De acuerdo al sondeo realizados a Centros Infantiles, de 10

visitados, 7 nos dijeron que si estan dispuestos a ser canal de

distribucion, con un total de 339 nifos. Como resultado de la

encuesta se determiné que el 95% de la poblacién esta dispuesto a

adquirir el servicio, por lo que la demanda potencial total son de 322

ninos.




-

Se iniciara cubriendo con un porcentaje del 5% de la demanda total,
debido a que es un servicio que esta iniciando en el mercado y que
dependemos de los canales de distribucion.

Las ventas se incrementaran en un escenario esperado el 7% anual
de acuerdo al indice crecimiento de la tasa de natalidad, de acuerdo
al censo del 2001, en el escenario pesimista se incrementara un 5%
y Optimista el 10%.

3.5.9. Volumen de Ventas

3.5.9.1. Escenario Pesimista

Se cubrira el 5% de la demanda total durante el primer afio, que
equivale a 322 por 9 meses, da un total de 2.898 mensualidades. Ya

que el servicio se cancela mensualmente.

PROYECCION DE VENTAS PARA BABY SECURITY
ESCENARIO PESIMISTA
ANO | CANTIDAD PRECIO Ventas USD
2011 2.898 $ 15,00 43.470,00
2012 3.043 $ 15,00 45.643,50
2013 3.195 $ 15,00 47.925,68
2014 3.355 $ 15,00 50.321,96
2015 3.523 $ 15,00 52.838,06
2016 3.699 $ 15,00 55.479,96
2017 3.884 $ 15,00 58.253,96
2018 4.078 $ 15,00 61.166,66
2019 4.282 $ 15,00 64.224,99
2020 4.496 $ 15,00 67.436,24

Elaborado por: Deysi Ponce



3.5.9.2. Escenario Esperado
Se cubrira el 7% de la demanda total debido a que el crecimiento de
la tasa de natalidad es del 2%.

PROYECCION DE VENTAS PARA BABY SECURITY
ESCENARIO ESPERADO

ANO | CANTIDAD PRECIO TOTAL

2011 2.898 $ 15,00 43.470,00
2012 3.101 $ 15,00 46.512,90
2013 3.318 $ 15,00 49.768,80
2014 3.550 $ 15,00 53.252,62
2015 3.799 $ 15,00 56.980,30
2016 4.065 $ 15,00 60.968,92
2017 4.349 $ 15,00 65.236,75
2018 4.654 $ 15,00 69.803,32
2019 4.979 $ 15,00 74.689,55
2020 5.328 $ 15,00 79.917,82

Elaborado por: Deysi Ponce

3.5.9.3. Escenario Optimista

Se cubrird el 10% de la demanda total durante el primer afio, que
equivale a 322 por 9 meses, da un total de 2.898 mensualidades.

PROYECCION DE VENTAS PARA BABY SECURITY
ESCENARIO OPTIMISTA

ANO [ CANTIDAD PRECIO TOTAL
2011 2.898 $ 15,00 43.470,00
2012 3.188 $ 15,00 47.817,00
2013 3.507 $ 15,00 52.598,70
2014 3.857 $ 15,00 57.858,57
2015 4.243 $ 15,00 63.644,43
2016 4.667 $ 15,00 70.008,87
2017 5.134 $ 15,00 77.009,76
2018 5.647 $ 15,00 84.710,73
2019 6.212 $ 15,00 93.181,81
2020 6.833 $ 15,00 | 102.499,99

Elaborado por: Deysi Ponce



3.5.10. Financiamiento

Baby Security, inicialmente necesita una inversion de $ 16.350, para
cubrir eta inversidbn se realizara un crédito en cualquier institucion
bancaria del pais, por un monto de $15.000, a un plazo de 5 afios y la
diferencia de $1.350 corresponde a un capital propio.

3.5.10.1. Tabla de amortizacion

Datos del préstamo para BABY SECURITY

Capital $ 15.000,00
Tasa de Interés 13,50%
Plazo en anos 5

Elaborado por: Deysi Ponce

TABLA DE AMORTIZACION DELCREDITO DEL CREDITO PARA BABY SECURITY
Num pagos Fecha Amortizacion Interés  Dividendo Capital Pendiente
1 01-Ago-11 176.40 168.75 345.15 14823.60
2 01-Sep-11 178.38 166.77 345.15 14645.22
3 01-Oct-11 180.39 164.76 345.15 14464.83
4 01-Nov-11 182.42 162.73 345.15 14282.41
5 01-Dic-11 184.47 160.68 345.15 14097.94
6 01-Ene-12 186.55 158.60 345.15 13911.40
7 01-Feb-12 188.64 156.50 345.15 13722.75
8 01-Mar-12 190.77 154.38 345.15 13531.99
9 01-Abr-12 192.91 152.23 345.15 13339.07
10 01-May-12 195.08 150.06 345.15 13143.99
11 01-Jun-12 197.28 147.87 345.15 12946.71
12 01-Jul-12 199.50 145.65 345.15 12747.21
13 01-Ago-12 201.74 143.41 345.15 12545.47
14 01-Sep-12 204.01 141.14 345.15 12341.46
15 01-Oct-12 206.31 138.84 345.15 12135.16
16 01-Nov-12 208.63 136.52 345.15 11926.53
17 01-Dic-12 210.97 134.17 345.15 11715.55
18 01-Ene-13 213.35 131.80 345.15 11502.21
19 01-Feb-13 215.75 129.40 345.15 11286.46
20 01-Mar-13 218.18 126.97 345.15 11068.28




21 01-Abr-13 220.63 124.52 345.15 10847.65
22 01-May-13 223.11 122.04 345.15 10624.54
23 01-Jun-13 225.62 119.53 345.15 10398.92
24 01-Jul-13 228.16 116.99 345.15 10170.76
25 01-Ago-13 230.73 114.42 345.15 9940.03
26 01-Sep-13 233.32 111.83 345.15 9706.71
27 01-Oct-13 235.95 109.20 345.15 9470.76
28 01-Nov-13 238.60 106.55 345.15 9232.16
29 01-Dic-13 241.29 103.86 345.15 8990.88
30 01-Ene-14 244.00 101.15 345.15 8746.88
31 01-Feb-14 246.75 98.40 345.15 8500.13
32 01-Mar-14 249.52 95.63 345.15 8250.61
33 01-Abr-14 252.33 92.82 345.15 7998.28
34 01-May-14 255.17 89.98 345.15 7743.12
35 01-Jun-14 258.04 87.11 345.15 7485.08
36 01-Jul-14 260.94 84.21 345.15 722414
37 01-Ago-14 263.88 81.27 345.15 6960.26
38 01-Sep-14 266.84 78.30 345.15 6693.42
39 01-Oct-14 269.85 75.30 345.15 6423.57
40 01-Nov-14 272.88 72.27 345.15 6150.69
41 01-Dic-14 275.95 69.20 345.15 5874.73
42 01-Ene-15 279.06 66.09 345.15 5595.68
43 01-Feb-15 282.20 62.95 345.15 5313.48
44 01-Mar-15 285.37 59.78 345.15 5028.11
45 01-Abr-15 288.58 56.57 345.15 4739.53
46 01-May-15 291.83 53.32 345.15 4447.70
47 01-Jun-15 295.11 50.04 345.15 4152.59
48 01-Jul-15 298.43 46.72 345.15 3854.16
49 01-Ago-15 301.79 43.36 345.15 3552.37
50 01-Sep-15 305.18 39.96 345.15 3247.19
51 01-Oct-15 308.62 36.53 345.15 2938.57
52 01-Nov-15 312.09 33.06 345.15 2626.48
53 01-Dic-15 315.60 29.55 345.15 2310.88
54 01-Ene-16 319.15 26.00 345.15 1991.73
55 01-Feb-16 322.74 22.41 345.15 1668.99
56 01-Mar-16 326.37 18.78 345.15 1342.62
57 01-Abr-16 330.04 15.10 345.15 1012.58
58 01-May-16 333.76 11.39 345.15 678.82
59 01-Jun-16 337.51 7.64 345.15 341.31
60 01-Jul-16 341.31 3.84 345.15 0.00
TOTAL 20.709,00

Elaborado por: Deysi Ponce




3.5.11. Analisis Financiero
= Las proyecciones financieras se realizan para cinco anos.

= Las proyecciones financieras se realizaran en tres escenarios;
pesimista, esperado y optimista.

# La inversion inicial es de $16.350 dolares; dicha inversién incluye:
equipos de oficina, equipos de computacion, inversion publicitaria, y
gastos constitucion. (Anexo2,3,4,5,6)

# El posible préstamo a solicitar sera de $15.000 a 5 afios plazo y con

una tasa de interés del 13.5% anual.

« La depreciacion de muebles y equipos se realiza por el método de
linea recta. (Anexo 7)

#= Las ventas se calcularon tomando como base en indice de natalidad
en sector, ya que este es el mercado objetivo. El incremento por ano
sera del 7% en el escenario esperado, 5% en el escenario pesimista
y un 10% en el escenario optimista.

« La nomina de personal se basa en reglas y normas del cddigo de

trabajo. (Anexo 8)



3.5.12. Evaluacion Financiera

De acuerdo a lo mencionado anteriormente, se realizaron los flujos de caja

obteniendo los siguientes resultados:

ESCENARIO PESIMISTA
FLUJO DE FONDOS PARA 5 ANOS
ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 43.470,00 | 45.643,50 | 47.925,68 | 50.321,96 | 52.838,06
Subtotal 43.470,00 | 45.643,50 | 47.925,68 | 50.321,96 | 52.838,06
Costo de ventas 5.600,00 5.600,00 5.600,00 5.600,00 5.600,00
Gastos Administrativos y de
servicios 26.753,80 | 26.683,80 | 27.539,49 | 28.436,31 | 29.379,33
Gastos de Comercializacion 8.187,40 | 8.197,40 | 8.432,77 8.679,36 | 8.938,73
Depreciaciones 3.385,00 | 3.385,00 | 3.385,00 250,00 250,00
Subtotal 43.926,20 | 43.866,20 | 44.957,26 | 42.965,67 | 44.168,06
Utilidad bruta en ventas -456,20 | 1.777,30 | 2.968,41 7.356,29 | 8.670,00
Utilidad antes de impuestos y
participaciones -456,20 1.777,30 | 2.968,41 7.356,29 | 8.670,00
Participacion trabajadores (15%) -68,43 266,60 445,26 1.103,44 1.300,50
Utilidad después de participaciones -387,77 | 1.510,71 2.523,15 | 6.252,84 | 7.369,50
Impuesto a la renta (25%) -96,94 377,68 630,79 1.563,21 1.842,38
Utilidad neta -290,83 1.133,03 1.892,36 | 4.689,63 5.527,13
(+)Depreciaciones 3.385,00 | 3.385,00 | 3.385,00 250,00 250,00
Inversiones 16.350,00
Préstamo 15.000,00
Amortizacion de la deuda -4.141,80 | -4.141,80 | -4.141,80 | -4.141,80 | -4.141,80
Valor de rescate 475
Flujo de fondos final toda la vida del
proyecto -1.350,00 | -1.047,63 376,23 | 1.610,56 797,83 | 1.635,33
COSTO DE OPORTUNIDAD 17,65%
VAN PARA 5 ANOS 162,31
TIR PARA 5 ANOS 20,20%

Elaborado por: Deysi Ponce



ESCENARIO ESPERADO

FLUJO DE FONDOS PARA 5 ANOS

ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 43.470,00 | 46.512,90 | 49.768,80 | 53.252,62 | 56.980,30
Subtotal 43.470,00 | 46.512,90 | 49.768,80 | 53.252,62 | 56.980,30
Costo de ventas 5.600,00 | 5.600,00 5.600,00 5.600,00 | 5.600,00
Gastos Administrativos y de
servicios 26.753,80 | 26.683,80 | 27.539,49 | 28.436,31 | 29.379,33
Gastos de Comercializacion 8.187,40 | 8.197,40 | 8.432,77 8.679,36 | 8.938,73
Depreciaciones 3.385,00 | 3.385,00 3.385,00 250,00 250,00
Subtotal 43.926,20 | 43.866,20 | 44.957,26 | 42.965,67 | 44.168,06
Utilidad bruta en ventas -456,20 2.646,70 | 4.811,54 | 10.286,95 | 12.812,25
Utilidad antes de impuestos y
participaciones -456,20 2.646,70 | 4.811,54 | 10.286,95 | 12.812,25
Participacion trabajadores (15%) -68,43 397,01 721,73 1.543,04 1.921,84
Utilidad después de participaciones -387,77 | 2.249,70 | 4.089,81 8.743,90 | 10.890,41
Impuesto a la renta (25%) -96,94 562,42 1.022,45 2.185,98 | 2.722,60
Utilidad neta -290,83 | 1.687,27 | 3.067,36 | 6.557,93 | 8.167,81
(+)Depreciaciones 3.385,00 | 3.385,00 | 3.385,00 250,00 250,00
Inversiones 16.350,00
Préstamo 15.000,00
Amortizacion de la deuda -4.141,80 | -4.141,80 | -4.141,80 | -4.141,80 | -4.141,80
Valor de rescate 475
Flujo de fondos final toda la vida del
proyecto -1.350,00 | -1.047,63 930,47 | 2.785,56 2.666,13 | 4.276,01
COSTO DE OPORTUNIDAD 17,65%
VAN PARA 5 ANOS 3.430,97
TIR PARA 5 ANOS 56,18%

Elaborado por: Deysi Ponce




ESCENARIO OPTIMISTA

FLUJO DE FONDOS PARA 5 ANOS

ANO 0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 43.470,00 47.817,00 52.598,70 57.858,57 63.644,43
Subtotal 43.470,00 | 47.817,00 | 52.598,70 | 57.858,57 | 63.644,43
Costo de ventas 5.600,00 5.600,00 5.600,00 5.600,00 5.600,00
Gastos Administrativos y de servicios 26.753,80 26.683,80 27.539,49 28.436,31 29.379,33
Gastos de Comercializacion 8.187,40 8.197,40 8.432,77 8.679,36 8.938,73
Depreciaciones 3.385,00 3.385,00 3.385,00 250,00 250,00
Subtotal 43.926,20 43.866,20 44.957,26 42.965,67 44.168,06
Utilidad bruta en ventas -456,20 3.950,80 7.641,44 14.892,90 19.476,37
Utilidad antes de impuestos y
participaciones -456,20 3.950,80 7.641,44 14.892,90 19.476,37
Participacion trabajadores (15%) -68,43 592,62 1.146,22 2.233,93 2.921,46
Utilidad después de participaciones -387,77 3.358,18 6.495,22 12.658,96 16.554,91
Impuesto a la renta (25%) -96,94 839,55 1.623,81 3.164,74 4.138,73
Utilidad neta -290,83 2.518,64 4.871,42 9.494,22 12.416,19
(+)Depreciaciones 3.385,00 3.385,00 3.385,00 250,00 250,00
Inversiones -16.350,00
Préstamo 15.000,00
Amortizacion de la deuda -4.141,80 -4.141,80 -4.141,80 -4.141,80 -4.141,80
Valor de rescate 475
Flujo de fondos final toda la vida del
proyecto -1.350,00 -1.047,63 1.761,84 4.589,62 5.602,42 8.524,39
COSTO DE OPORTUNIDAD 17,65%
VAN PARA 5 ANOS 8.556,84
TIR PARA 5 ANOS 90,98%

Elaborado por: Deysi Ponce




VAN

Se define como:”el valor actual de todos los flujos de caja generados por
el proyecto de inversibn menos el coste inicial necesario para la
realizacién del mismo™?, seguin Aguiar.

TIR

Aguiar define al TIR, como:"aquel tipo de actualizacion o descuento que
iguala el valor actual de los flujos netos de caja con el desembolso
inicial”?".

Para el calculo del VAN del proyecto es necesario establecer una de
descuento que incorpore los beneficios esperados por los inversionistas,

el costo de oportunidad del proyecto y el riesgo del mismo.
Para el calculo del costo de oportunidad se utilizo la férmula:
R=RR+IP+DP + MP + LP + EP

RR = tasa de recompensa por no consumir o prestar a otros

Para esta tasa se utilizo la tasa de interés del 4.25% que comprende las
tasa pasiva efectiva promedio del sistema financiero nacional, segun el
Banco Central

IP = prima por inflacion

Tasa de inflacion anual a Julio 2010 es de 3.4%

DP = prima por riesgo de incumplimiento
Se usan datos histéricos de industria; el riesgo de incumplimiento usado
para el proyecto es del 3%

MP = Prima por vencimiento, que es la recompensa por prestar dinero
por largos periodos.
La compensacion sera del 4%

%0 Aguiar Diaz.1.(2007).Pégina 5
*! Aguiar Diaz.1.(2007).Pé4gina 6



LP= prima de liquidez o recompensa por invertir en un activo que tal vez
no pueda ser convertido rapidamente en efectivo a un valor de mercado

conveniente. Para el proyecto se establece una prima de liquidez del 3%

EP = prima por riesgo de tasa de cambio

No aplica

Total tasa de descuento aplicable:
425+34+3+4+3=17.65%

TIR VAN
ESCENARIO OPTIMISTA | 90,98% 8.556,84

ESCENARIO ESPERADO | 56,18% 3.430,97

ESCENARIO PESIMISTA 20,20% 162,31

Elaborado por: Deysi Ponce




4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

41.

Conclusiones

Una de las principales ventajas con las que cuenta el servicio,
primero es que no cuenta con productos sustitutos vy
complementarios y segundo es que no posee una competencia
directa.

Los resultados generales de la encuesta realizada como parte de una
técnica de investigacion, arrojo resultados my favorables para la
Empresa, en cuanto a: aceptacion del producto, nivel de interés en
conocer como estd siendo educado y cuidado su hijo, precios,
medios de comunicacién y posibilidad de expansion.

La nueva ley aprobada por el Ministerio de Educacion y Cultura,
donde aclara la obligatoriedad de que los nifios estudien un pre-
escolar antes de iniciar su primer afo de basica, amplia nuestra
posibilidad de abarcar participacion de mercado.

Tomar a los Centros Infantiles como canales de distribucion permite
que tanto la Empresa como los Centros Infantiles ganen, ya que
estos Centros no necesitan realizar ninguna inversion econdmica y a
cambio reciben credibilidad y confianza por parte de sus clientes que
en este caso son los padres de familia.

De acuerdo al analisis financiero, se observa que la tasa interna de
retorno en todos los escenarios, supera el costo de oportunidad
planteado, de igual forma el Valor Actual Neto es positivo, lo que

indica que el plan de negocios es viable financieramente.



4.2.

Recomendaciones

Se recomienda poner en marcha el proyecto para Septiembre del
proximo afo, ya que el inicio de clases es un buen momento para

promocionar el servicio.

Después de posicionarnos con nuestro servicio en Centros
Infantiles, es recomendable expandir el servicio para Escuelas y
asi expandir nuestros canales de distribucién.

Se recomienda empezar ofreciendo el servicio a pocas
guarderias, para que exista un proceso de prueba y mejoramiento
del servicio.

Es recomendable que se lleve a cabo todo el plan de marketing
para cumplir con los objetivos de la empresa.

De acuerdo al estudio de mercado realizado, se recomienda que
el servicio se lo extienda a nivel de todo Quito.
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6. ANEXOS



ANEXO 1

Estimado Sefior(a), solicito de su colaboracion para la presente encuesta.
1. ¢ Tiene hijos entre 0 y 5 afios?

SI[] NO[]

(Si su respuesta en NO, la encuesta ha terminado)

2. ¢En qué sector de la ciudad de Quito vive?

Norte [ ]
Centro [ ]
Sur L]

Valle Chillos [l
Valle Cumbaya [ ]

3. ¢Deja usted a sus hijos al cuidado de otras personas o en Centros
Infantiles?
SI] NO[]

(Si su respuesta en NO, la encuesta ha terminado)

4. ;Con quién deja usted, al cuidado de sus hijos?
Abuelitos [ ]
Familiares [_]
Empleada [ ]
Centros Infantiles []
Otros

5. ¢Tiene acceso a internet en su oficina o en su domicilio?
si] No[]

6. ¢Le gustaria contratar un sistema que le permita visualizar las
actividades que realiza su hijo(a) en las aulas, desde cualquier lugar que
tenga internet?

SI[] NO[]

7. ¢Cuanto interés tiene en conocer el nivel educativo con el que se esta
formando su hijo(a)?
Alto [] Medio[_] Bajo [|

8. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por este servicio?
Entre $10y $20 [|
Entre $20 y $30 []
Entre $30 y $40 []
Entre $40 y $50 []

9. ¢ Preferiria cancelar por este servicio?
Mensual [ ] Anual [ ]



10. ¢ Cual seria su forma de pago por este servicio?
Efectivo [] Tarjetal_] Crédito[_|

11. ¢ Conoce usted algun Centro Infantil que preste este servicio?
SIL] Cual? NO []

12.¢ Le interesaria que este servicio se extienda para escuelas?

SI] NO[]

13.Porque medio de comunicacion le gustaria recibir informacion del
servicio?
Revistas Especializadas
Comunicacién en Centros Infantiles []
Mailing []
Telemarketing (]
Estados de Cuenta [ ]



ANEXO 2

GASTOS DE CONSTITUCION

Constitucion de la Empresa 500

Permiso de patentes municipales 350

TOTAL 850,00




ANEXO 3

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y SERVICIOS

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

Ao 5

SERVICIOS BASICO 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
ARRIENDO 2.400,00 | 2.400,00 | 2.400,00 [ 2.400,00 | 2.400,00
INTERNET 5.600,00 | 5.600,00 | 5.600,00 [ 5.600,00 | 5.600,00
SUMINISTROS DE OFICINAS 700,00 600,00 600,00 600,00 600,00
IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Subtotal 9.700,00 | 9.600,00 [ 9.600,00 | 9.600,00 | 9.600,00
PERSONAL
ADMINISTRATIVO
GERENTE 8.426,90 | 8.436,90 | 8.859,25 | 9.302,16 | 9.767,67
SECRETARIIA VENDEDORA 4.687,40 | 4.697,40 [ 4.932,77 | 5.179,36 | 5.438,73
TECNICO 3.939,50 | 3.94950 | 4.147,48 | 4.354,80 | 4.572,94
Subtotal 17.053,80 | 17.083,80 | 17.939,49 | 18.836,31 | 19.779,33
TOTAL | 26.753,80 | 26.683,80 | 27.539,49 | 28.436,31 | 29.379,33




ANEXO 4

INVERSION
TOTAL ACTIVOS FIJOS 12.000,00
GASTOS DE CONSTITUCION 850,00
PUBLICIDAD 3.500,00
TOTAL 16.350,00




ANEXO 5

GASTOS DE COMERCIALIZACION

RUBRO Aol | Afo2 ARo 3 Afic4 | Afo5
PUBLICIDAD 3.500,00 | 3.500,00 | 3.500,00 | 3.500,00 | 3.500,00
SECRETARIA VENDEDORA | 468740 | 469740 | 493277 | 517936 | 543873

TOTAL | 8.187,40 | 8.197,40 | 8.432,77 | 8.679,36 | 8.938,73




ANEXO 6

COSTOS FIJOS

SERVICIO INTERNET 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
IP FIJA 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
TOTAL 5.600,00 5.600,00 5.600,00 5.600,00 5.600,00




ANEXO 7

DEPRECIACION
VALOR % = - - - - -
DETALLE "~ DEPREC ANOS ANO1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANOS
DEL BIEN
Muebles y Equipo de Oficina 2.500,00 10% 5 250,00 250,00 250,00 [ 250,00 | 250,00
Equipos de Computacion 9.500,00 33% 3 3135 3135 3135
Inversion Total en Activos
Fijos 12.000,00 3.385,00 | 3.385,00| 3.385,00| 250,00 | 250,00




ANEXO 8

ANO 1
NOMINA DEL PERSONAL (US$)
COST.

SUELDO BASICO DECIMO DECIMO | VACACIONES | APORTE TOTAL CANTIDAD TOTAL
CARGO N

NOMINAL ANUAL TERCERO | CUARTO IESS ANUAL PERSONAS
GERENTE
GENERAL 550,00 | 6.600,00 | 550,00 | 200,00 275,00 | 801,90 | 8.426,90 1] 8.426,90
SECRETARIIA
VENDEDORA | 300,00 | 3.600,00 | 300,00 | 200,00 150,00 | 437,40 | 4.687.40 1| 4.687.40
TECNICO 250,00 | 3.000,00 | 250,00 | 200,00 125,00 | 364,50 | 3.939,50 1] 3.939,50

TOTAL | 1.100,00 | 13.200,00 | 1.100,00 | 600,00 550,00 | 1.603,80 | 17.053,80 3 | 17.053,80
ANO 2
NOMINA DEL PERSONAL (US$)
COST.

SUELDO BASICO DECIMO DECIMO | VACACIONES | APORTE TOTAL CANTIDAD TOTAL
CARGO N

NOMINAL ANUAL TERCERO | CUARTO IESS ANUAL PERSONAS
GERENTE
GENERAL 550,00 | 6.600,00 | 550,00 | 210,00 275,00 | 801,90 | 8.436,90 1] 8.436,90
SECRETARIIA
VENDEDORA | 300,00 | 3.600,00 | 300,00 | 210,00 150,00 | 437,40 | 4.697,40 1| 4.697,40
TECNICO 250,00 | 3.000,00 | 250,00 | 210,00 125,00 | 364,50 | 3.949,50 1] 3.949,50

TOTAL | 1.100,00 | 13.200,00 | 1.100,00 | 630,00 550,00 | 1.603,80 | 17.083,80 3 | 17.083,80




ANO 3

NOMINA DEL PERSONAL (US$)

COST.
SUELDO BASICO DECIMO DECIMO | VACACIONES | APORTE TOTAL CANTIDAD TOTAL
CARGO N

NOMINAL ANUAL TERCERO | CUARTO IESS ANUAL PERSONAS
GERENTE
GENERAL 577,50 | 6.930,00 | 577,50 | 221,00 288,75 | 842,00 | 8.859,25 1| 885925
SECRETARIIA
VENDEDORA | 315,00 | 3.780,00 | 315,00 | 221,00 157,50 | 459,27 | 4.932,77 1] 493277
TECNICO 262,50 | 3.150,00 | 262,50 | 221,00 131,25 | 382,73 | 4.147.48 1| 4.147,48

TOTAL | 1.155,00 | 13.860,00 | 1.155,00 | 663,00 577,50 | 1.683,99 | 17.939,49 3 | 17.939,49
ANO 4
NOMINA DEL PERSONAL (US$)
COST.
SUELDO BASICO DECIMO DECIMO | VACACIONES | APORTE TOTAL CANTIDAD TOTAL
CARGO N

NOMINAL ANUAL TERCERO | CUARTO IESS ANUAL PERSONAS
GERENTE
GENERAL 606,38 | 7.276,50 | 606,38 | 232,00 303,19 | 884,09 | 9.302,16 1] 9.302,16
SECRETARIIA
VENDEDORA | 330,75 | 3.969,00 | 330,75 | 232,00 165,38 | 48223 | 5.179,36 1] 5.179,36
TECNICO 275,63 | 3.307,50 | 275,63 | 232,00 137,81 | 401,86 | 4.354,80 1| 4.354,80

TOTAL | 1.212,75 | 14.553,00 | 1.212,75 | 696,00 606,38 | 1.768,19 | 18.836,31 3 | 18.836,31




ANO 5

NOMINA DEL PERSONAL (US$)

COST.
SUELDO BASICO DECIMO DECIMO | VACACIONES | APORTE TOTAL CANTIDAD TOTAL
CARGO N
NOMINAL ANUAL TERCERO | CUARTO IESS ANUAL PERSONAS
GERENTE
GENERAL 636,69 | 7.640,33 | 636,69 | 244,00 318,35 | 928,30 | 9.767,67 1] 9.767,67
PERSONAL
DE VENTAS | 347,20 | 4.167,45| 347,20 | 244,00 173,64 | 506,35 | 5.438,73 1| 543873
TECNICO 280,41 | 3.472,88 | 289,41 | 244,00 144,70 | 421,95 | 4.572,94 1| 4.572,94
TOTAL | 1.273,39 | 15.280,65 | 1.273,39 | 732,00 636,69 | 1.856,60 | 19.779,33 3 | 19.779,33




