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RESUMEN

En las dltimas décadas, los cambios socioldgicos causados mayormente por la
tecnologia, han impulsado incontables negocios en un amplio nidmero de industrias.
Este factor ha cambiado muchos aspectos de la vida moderna y los nifios son de los
mas perjudicados. Estos no tienen la misma atencion familiar que habia en otras
décadas, ni las mismas libertades para salir de sus casas y aprovechar esta hermosa
etapa de sus vidas. Ludipark tiene como objetivo devolverles su nifiez ofreciendo
diversion, aprendizaje, desarrollo integral, socializacion, descubrimiento y valores.
Factores esenciales para una nifiez feliz y completa.

Ludipark a través de espacios de recreacion amplios y seguros, en conjunto con
empleados capacitados, quiere ofrecer un servicio de cuidado infantil donde los nifios
se sientan felices de volver y los padres de familia estén cémodos al dejar a sus hijos
en las instalaciones. Con la actividad fisica y el deporte como principales aliados,
Ludipark quiere reemplazar los malos habitos causados por la tecnologia para asi
practicar deportes, socializar y aprender un poco.

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada con una muestra de 50
encuestas, el 68% de los encuestados sienten la necesidad de que sus hijos realicen
mas actividad fisica. El proyecto de cuidado infantil Ludipark quiere ser una
herramienta, que apoya al crecimiento integral del nifio y al mismo tiempo ayuda al
padre de familia para que pueda desenvolverse de la mejor forma en los dmbitos
profesionales como sociales.

La estrategia general de marketing es la de Diferenciacién, mientras que en la fijacion
de precios sera la estrategia de Costos esto por ser pionero. El marketing del servicio
sera enfocado a padres de familia con hijos, por lo que se basard mayormente en
redes sociales y paginas web, disminuyendo asi costos.

La inversion inicial del proyecto, la cual sera gestionada con un 60 % de los
accionistas y 40% con un préstamo bancario, asciende hasta los 140.000 USD $.
Mediante el analisis financiero se determiné que el proyecto después 5 afios contara
con un VAN de $109.093,66 y un TIR 48,18%, demostrando asi que el proyecto es
factible.
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ABSTRACT

In recent decades, the physiological changes caused more mainly by technology, have
impulse countless businesses in a wide range of industries. The environment to raise
children is completely different from other generations, and the concept of child care
haven’'t change. Children currently do not have the same attention from their families,
especially with all the technological distractions that although sometimes help the
parents, these may be negative for children. The objective of Ludipark is to return the
childhood to the children offering them fun, learning, friendship, discovery and values.
Key factors for a happy and fulfilling childhood.

Ludipark through safe and wide spaces, together with trained employees, wants to
offer a child care where children feel happy to return and parents comfortable leaving
their children in the facilities. With physical activity and sport as major allies, Ludipark
wants to break the bad habits of sedentary lifestyle of children and invite them to leave
these negative habits, replacing those playing sports, socializing and maybe learning a
little.

According to market research conducted with a sample of 50 surveys, 68% of the
parents feel that their children should perform more physical activity. The service wants
to be the tool for that purpose, supporting the child development and helping the parent
to reach the best in their professional and social fields.

The service that Ludipark wants to offer is unique, so it avoids direct competition. The
marketing strategy is differentiation and for being a potential pioneer in the market, the
costs strategy by pricing is the best for the business. The marketing of the service will
be aimed at parents with children so it was based mostly on social networks and
websites, reducing costs.

The initial investment of the project, that which will be managed with 60% of
shareholders and 40% with a bank loan, is about USD $ 140,000. The financial
analysis has determined that the project after 5 years will have an NPV of $109.093,66
and an IRR 48,18%. demonstrating that the project is feasible.
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1 INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

Las necesidades humanas cambian con el tiempo, el desarrollo tecnoldgico, politico y
social son los principales detonantes para que se produzcan cambios obligados en el
comportamiento de las sociedades que hoy en dia se posan mayormente en areas
urbanas. Actualmente las necesidades del cuidado infantil se vuelven mas complejas,
y son diferentes los factores que han emergido exponencialmente en el siglo XXI. La
obesidad, el sedentarismo, la falta de interaccion social y un pobre desarrollo psiquico
son los problemas que nos han demostrado que el cuidado de los nifios debe ser una
prioridad.

El presente siglo y todos sus cambios demograficos sugieren un cambio de
paradigma, en el que el cuidado infantil necesita redefinirse para que las nuevas
tecnologias, no influencien negativamente en los nifios.

El proyecto quiere combatir un problema que tiene varios factores principales a tomar
en cuenta, y en cada uno de ellos se pueden encontrar argumentos que justifiquen al
proyecto. Algunos de estos factores son la ausencia de padres de familia en el hogar,
la falta de actividad fisica de los nifios que se la puede considerar como sedentarismo
o hasta una inapropiada alimentacién infantii son riesgos para el desarrollo y
crecimiento integral de los nifios.

Para todo problema hay soluciones potenciales, solo se necesita enfocarse
correctamente, por lo que la idea del plan de negocio se inspira en el foco de este
problema, los nifios. Por ellos y para ellos nace la idea de Ludipark, un centro de
cuidado infantil en el que pueden realizar actividad fisica, practicar deportes, tener
contacto social con otros nifios y hasta realizar sus actividades académicas, todo para
combatir los problemas anteriormente mencionados, siendo un aliado para los padres
de familia.

1.2.2 Objetivo General

Disefiar un plan de negocio eficiente y rentable basado en el cuidado de nifios y
jovenes, enmarcado en entornos urbanos para la facilitacion de la rutina diaria de los
padres de familia.

1.2.3 Objetivos Especificos
*Definir si la industria del cuidado infantil crea un mercado de negocio potencial para el
proyecto, determinando su importancia.

*Realizar analisis de la industria y del cliente para saber si el negocio es factible.

*Crear un plan de marketing integrando las estrategias de mercado y tecnologias de la
informacién, utilizando de base nuestro factor diferenciador de envergadura para
garantizar el uso de nuestro servicio.

Establecer un modelo de estructura organizacional sélido para la efectividad del plan
de negocio.

*Elaborar un plan financiero para determinar la viabilidad del proyecto.



2 ANALISIS ENTORNOS

2.1 La Industria
Cllu

El plan de negocio cuya base es el cuidado infantil se encuentra en el literal “Q” de la
Clasificacibn Nacional de Actividades Econdmicas, que trata de Actividades de
Atencién de la Salud Humana y Asistencia Social, especificamente en el apartado
“Q8890.01”, Actividades de guarderia o atencion diurna de nifios, incluyendo el
cuidado diurno de nifios con discapacidad. Se encuentra en este apartado ya que
cumple con ambos casos, tanto la atencion de la salud humana como es una
asistencia social, ya que proveemos el servicio durante el dia pero no ofrecemos
alojamiento.

El crecimiento de la industria se da en un 12% anual, este porcentaje se llegé a
determinar por la informacion que presenta la Superintendencia de Compafiias, la cual
muestra las cifras de cuantas empresas han incursionado dentro de la industria a partir
del afio 2000 hasta el 2012. (Véase Figura No. 1 en Anexos)

2.1.1 Entorno externo: Andlisis PEST

Este analisis funciona como herramienta para comprender el la situaciéon actual de un
mercado tanto su crecimiento o declive. Estd compuesto por factores externos tales
como factores Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos, utilizados para evaluar
el mercado en el que se quiere incursionar. Funciona para entender la posicion de
nuestro negocio en el mercado también para revisar la estrategia que se va a utilizar
en él. Es recomendable hacer este andlisis antes del andlisis FODA el cual tiene un
tono mas interno del negocio mientras que el analisis PEST busca entender el
mercado.

2.1.1.1Factores Politicos

Cddigo de la Nifiez y Adolescencia: El cédigo de la nifiez y adolescencia es un cédigo
gue dispone la proteccion integral por parte del estado, la sociedad y la familia a todo
nifio, nifia y adolescente que viva en el Ecuador, para impulsar su desarrollo integral.
Protegiendo sus derechos en un marco de libertad, dignidad y equidad. Todo el
desarrollo del plan de negocio tendra a este cédigo como marco para su
funcionamiento.

UNICEF: Este programa impulsado por las Naciones Unidas provee ayudas
humanitarias a nifios alrededor de todo el mundo. Tiene un codigo de conducta que
Ludipark tiene que usar como guia ética del trato a los infantes.

Reforma Constitucional: Existen varios grupos como El Foro de la Infancia, el Instituto
Nacional del Nifio y la Familia, UNICEF, Projusticia y la Comisién Especializada del
Nifio, Mujer, Familia y Juventud del Congreso Nacional que estan impulsando un
proceso de reforma del cédigo, pero dicha reforma se la debe seguir evaluando y
tardaria entrar en legalidad. En todo caso estas reformas serian obligatorias para
Ludipark si llegan a concretarse, teniendo que el plan de negocio que adaptarse.

2.1.1.2. Factores Economicos

Inflacion al consumidor: Con un promedio de inflacion del 4.12%(BCN, Marzo 2015) en
el dltimo afio, aunque no sea un valor relativamente alto esto no despeja dudas en
términos a largo plazo por la inestabilidad politica y econdmica del pais, el




endeudamiento y la caida del petr6leo son factores que dejan dudas pero una
hipotética inflacion elevada afectaria a la industria de cuidado de nifios pero no en
gran nivel ya que no es producto de lujo sino que es un servicio que los padres
mayormente estan obligados a acudir por lo que la industria no se ve tan amenazada
por la alta inflacion.

PIB: El pais posee un PIB de $100.9 mil millones y un crecimiento de este de
3.7%(Banco Mundial, 2016). Crecimiento que ha sido regular después de la crisis del
2009, mostrando cierta estabilidad durante los Ultimos afios, promoviendo la creacion
del plan de negocio.

Salarios y Reduccién de Ingresos: El salario actual en el Ecuador, o llamado valor
nominal promedio es de 366 USD$(Ministerio del Trabajo, 2016), teniendo un
crecimiento de 3.4% en comparacion con el 2015. El salario basico ha tenido un
incremento sustancial desde el 2007, pero la inflacion general, la alza de impuestos y
demas incrementos en diferentes productos ha causado una reduccién de ingresos a
la poblaciéon en general. Por otro lado el servicio de cuidado infantil se dirige a un
estrato econémico medio y alto por lo que no impacta en tan alto nivel a Ludipark, pero
sigue siendo una amenaza.

Desempleo: La tasa de desempleo del 2015 fue de 4.77%. Siendo esta mayor que a la
de casi una década. “El Ecuador cerr6 el 2015 con 357 892 desempleados, 13% mas
que en el 2007, que sumo 316 697 y si se compara el porcentaje de los desocupados
con relacién a la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) de ambos afios no hay una
variacion significativa: la tasa de desempleo del 2015 fue de 4,77%, mientras que en el
2007 fue de 5%.”(El Comercio, 2016) Sugiriendo que el Ecuador tiene un problema
grave de desempleo.

2.1.1.3 Factores Sociales

Tasa de Natalidad e indice de Fecundidad: La tasa de natalidad en Ecuador, que se
refiere al nUmero de nacimientos por cada mil habitantes en un afio calendario, fue en
el afio del 2012 del 21,13% vy el indice de Fecundidad que se refiere al nimero medio
de hijos por mujer, fue de 2,59 hijos. Estas cifras aseguran una piramide poblacional
estable. Al igual que un amplio margen de clientes futuros para nuestro plan de
negocio. (INEC, 2015)

Tiempo Promedio dedicado a TV: Segun el INEC la poblacion de 0 a 17 afios dedica
un 6 horas aproximadamente en promedio a ver television, siendo la segunda mas alta
después de la poblacion de la tercera edad. Demostrando claramente que el rango es
demasiado alto en la poblacion. (INEC, 2015) Creando desconcierto en muchas
organizaciones a favor de los nifios, las cuales fomentan foros y proyectos acerca de
este tema. Y es que “hay un bombardeo de informaciones y valoraciones
contradictorias que hunden en el desconcierto a las nuevas generaciones.”(Universo,
2016) Poniendo en peligro un desarrollo psiquico y social positivo. Siendo esta una de
las amenazas que Ludipark quiere combatir.

Tiempo Promedio dedicado a Internet: La poblacion de 0 a 17 afios también tiene el
segundo puesto mas alto al tiempo dedicado a internet con un 2.62 después de la
poblacion de 18 a 29 afios. El internet al igual que la television deberia ser algo que se
deberia evitar a tan cortas edades por sus diferentes amenazas psicoldgicas y aun asi
es la segunda poblacion con mas uso promedio del internet. (INEC, 2015)Siendo este
factor otra amenaza para el plan de negocio.




Inversién Social: La inversion social por persona por parte del gobierno tanto en salud,
educacioén, bienestar social y deporte se incrementé en 319.33 USDS$. Cifra que
promueve la creacion del plan de negocio. (INEC, 2015)

2.1.1.4 Factores Techoldgicos

Innovacion en Comunicacién: Los avances tecnoldgicos en comunicacion no solo han
acercado a la gente sino que han acercado a los clientes y consumidores con los
negocios. Las aplicaciones de los teléfonos inteligentes son instrumentos innovadores
para todo negocio Yy en el nuestro nos puede ayudar en gran nivel a tener una
comunicacion completa con los padres de los nifios. Esto daria mas control del padre
de familia, sobre lo que hace su nifio, sus horarios, y lo que daria mas tranquilidad y
seguridad.

Innovacion en Seguridad: Los sistemas de seguridad hoy en dia son mas funcionales,
las videocamaras, la reproduccién de videos por celular, los chips de localizacién son
innovaciones de las cuales nuestro negocio se puede beneficiar.

Innovacion en Ocio: La tecnologia llega cada vez mas a la gente, segun el INEC el
94% de los ecuatorianos, tienen un televisor en sus hogares. Este tipo de tecnologia
conduce a juegos de video, computadores e internet, factores que benefician al
sedentarismo. (INEC, 2015) Siendo todas estas amenazas para Ludipark.

2.1.1.5 Factores Ecoldgicos

Reciclaje: Los nuevas tendencias ecolégicas presionan a toda institucién que involucre
nifios a utilizar métodos de reciclaje fomentando la sustentabilidad. La alimentacién en
el establecimiento debera ser con envases ecolégicos y se debera promover
manualidades con materiales reciclados.

2.1.1.6 Factores Legislativos

Ordenanza de Construccién Vertical: Por la salida del aeropuerto Mariscal Sucre, el
crecimiento vertical en la ciudad crecera. Podran construirse edificios desde 20 hasta
40 pisos, dependiendo el sector de la ciudad, lo que incrementara el promedio de
habitantes por metro cuadrado en la ciudad. Por otro lado el incremento de oferta no
bajara los precios, siendo estos elevados en la mayoria de los sectores del norte de la
ciudad donde la ordenanza fue valida por la salida del puerto aéreo. (EI Comercio,
2016)

2.1.2 Analisis de la industria (Porter)

A continuacion se analizara cada fuerza de Porter respecto a la industria de nuestro
plan de negocios, siendo nuestro CIIU Q8890.01 Actividades de guarderia o atencion
diurna de nifios, incluyendo el cuidado diurno de nifios con discapacidad, el cual esta
dentro del literal Q que trata de Actividades de Atencion de la Salud Humana y
Asistencia Social.(INEC, 2015)

2.1.2.1 (F1) Poder de negociacién de los clientes

El poder de negociacién de los clientes es medio, esto debido a que el cliente no tiene
una capacidad de negociacion respecto al costo, el volumen de uso de esta clase de
servicios es elevado, sobre todo en areas urbanas y no existe sensibilidad del cliente
respecto al precio, ya que los padres de familia ponen a sus hijos como prioridad. De
igual manera no es f4cil para los padres de familia cambiarse de proveedores de esta
clase de servicios ya que esto da inestabilidad emocional a sus hijos. Por otro lado
existen una gran cantidad de oferentes de este tipo de servicios como productos
sustitutos, no como competencia directa. No existe posibilidad de integracion hacia
atras para el negocio, y existe una gran cantidad de informacion para el cliente acerca
nuevos clientes.



2.1.2.2 (F2) Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores se lo considera como bajo. Debido a que
este poder se basa mayormente en negocios que tengan una materia prima o varios
insumos que se necesiten directamente para el funcionamiento del mismo, por lo que
el plan de negocio de Ludipark no se ve a afectado por el poder de negociacion de los
proveedores, esto debido a que no posee materia prima para el servicio que ofrece. Se
utilizaria insumos de comida como complemento del servicio pero igual no es la base
del plan negocio. En base a esto el poder de negociacién de los proveedores se lo
considera como bajo.

2.1.2.3 (F3) Amenaza de nuevos competidores

El andlisis demuestra que la amenaza de nuevos competidores es baja, esto debido a
gue existen muchas barreras de entrada como permisos. No existe la posibilidad de
hacer econdmicas de escala en este mercado. El capital necesario para entrar a este
mercado es elevado, al igual que se necesita gente capacitada.

2.1.2.4 (F4) Amenaza de productos sustitutivos

El andlisis sugiere que la amenaza de productos sustitutos como alta, ya que existe
una oferta amplia de servicios a eleccion del consumidor que pueden ser productos
sustitutos como guarderias, actividades extracurriculares, actividades optativas, clases
de arte, musica o de deporte, de igual manera actividades de ocio como cine o
centros comerciales. Asi mismo los precios de estas actividades pueden ser mas
econdmicos, o los gustos y preferencias del hijo pueden definir la decision de los
padres de familia. A pesar de esto Ludipark puede partir con una ventaja competitiva
debido a que puede ofrecer la unién de algunos de estos productos sustitutos, sumado
alimentacién y transporte. Al igual que los costos de cambio de proveedor pueden ser
elevados.

2.1.2.5 (F5) Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre los competidores es baja, debido a que en el caso de Ludipark, que
es pionero en el mercado, no posee competencia directa.

2.1.3 Andlisis EFE

El analisis de la Matriz EFE da un valor de 2.75 el cual esta por encima del promedio
ponderado de 2.5, lo que indica que el plan de negocio responde de manera correcta a
las oportunidades y amenazas de la industria, aunque da un espacio para una mejor
gestidn a las respuestas externas por lo que no es un valor excelente.

Tabla No. 1: Matriz EFE

OPORTUNIDADES

Crecimiento del area urbana en Quito 0,1 4 0,4
Inversién Social 0,1 4 0,4
Alta Tasa de Natalidad y Fecundidad 0,05 3 0,15
Innovacién en Comunicacion 0,1 3 0,3
Baja Amenaza de Nuevos Competidores 0,15 3 0,45
AMENAZAS

Reduccion de Ingresos 0,05 2 0,1
Innovacion en Ocio(Tv, Internet, Videojuegos) 0,15 4 0,6
Altos costos de Bienes Raices 0,15 1 0,15
Alta Amenaza de Productos Sustitutos 0,15 3 0,45

TOTAL 1 3



2.2 Conclusiones del Anélisis del Entorno

-La situacion politica del pais ha sido la més estable de las ultimas décadas, pero esto
no asegura estabilidad en los siguientes afios, sobre todo después de las préximas
elecciones. El endeudamiento, el alto desempleo y la caida del petréleo muestran un
dificil escenario, tanto en el tema politico como econémico, esto pese a que algunos
indicadores econdémicos sean positivos.

-No existe un crecimiento notable en la industria de cuidado infantil, demostrando una
falta de inversion en esta.

-El cuidado infantil est4 protegido y regulado no solo por el gobierno sino por muchas
otras instituciones globalmente, demostrado su relevancia.

-Las tasas de natalidad y fecundidad son crecientes en el pais.
-La inscripcién escolar en el pais esta en alza.

-Segun el INEC el tiempo de nifios y jovenes que pasan en el internet o viendo
television es alta, lo cual es alarmante.

-La tecnologia aporta al cuidado infantil con artefactos de seguridad y vigilancia, pero
al mismo tiempo son instrumentos para que los niflos pasen mas tiempo en casa
aportando al sedentarismo.

-El andlisis sobre los factores del poder de negociacién de los clientes sugiere que es
medio, motivando asi el plan de negocio.

-El analisis demuestra que la amenaza de nuevos competidores o entrantes es baja.

-El poder de negociacion de los proveedores se lo considera como bajo, al no contar
con materia prima.

-El andlisis Porter coloca a la amenaza de productos sustitutos como alta.
-El andlisis realizado coloca a la rivalidad entre los competidores como baja.

-El andlisis de la Matriz EFE da un valor de 3 el cual esta por encima del promedio
ponderado de 2.5, lo que indica que el plan de negocio responde de manera correcta a
las oportunidades y amenazas de la industria, aunque da un espacio para una mejor
gestion a las respuestas externas por lo que no es un valor excelente.

3 ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacioén cualitativa y cuantitativa
Objetivo Principal

-Definir el concepto del cliente del plan de negocio.
Objetivos Secundarios

-Definir prioridades para los padres de familia respecto a sus hijos y establecer gustos
y preferencias de los nifios.

-Establecer si el proyecto es factible por parte del cliente.

-Jerarquizar las actividades que se deben ofrecer a los nifios en un servicio de cuidado
infantil.

-Identificar comportamientos y acciones de los nifios en establecimientos de cuidado
infantil.



-Obtener un valor sugerido por los padres de familia para el precio del plan de negocio
para tener como guia.

Segmentacion

Familias con hijos entre 4 a 12 afios, de las clases sociales media, media alta y alta en
los sectores del norte de Quito y Cumbaya y Tumbaco.

3.1.1 Entrevista con Expertos

La primera entrevista se hizo con una experta en psicologia infantil la cual tiene su
consultorio en el hospital de los valles, esta se realizé el 20 de Noviembre del 2015 a
las 11h00 en sus oficinas (Véase Anexo 1).

La segunda entrevista se realizo a la psicopedagoga Valeria Aguirre que actualmente
trabaja en el Centro de Investigacion y Capacitacion Sensorium.

3.1.1.1 Conclusiones

-Los 5 primeros afios son los mas importantes para la formacién integral de los nifios.

-Con el paso de las décadas la formacion infantil se ha hecho mas dificil de hacerla
correctamente por temas como la urbanidad y la tecnologia.

-No solo la ausencia de padres de familia afecta a los hijos sino que la negligencia de
estos con los nifios y su falta de interaccion.

-La actividad fisica es basica para la felicidad y desarrollo correcto de los nifios. No
solo aporta al desarrollo fisico sino también al psiquico en temas como socializacion,
autoestima y autoconfianza.

-Se debe hacer un seguimiento completo a la nutricion infantil para evitar obesidad,
desnutricibn y problemas metabdlicos que puedan desarrollar otro tipo de
enfermedades.

-La tecnologia es negativa para el desarrollo de los niflos porque afectan la
comunicacion y reducen la actividad fisica de los nifios.

-El plan de negocio aunque sea ludico deberia poder cumplir objetivos en el desarrollo
de los nifios.

-Una psicopedagoga seria vital para atender a los nifios en el parque de recreacion.

-Una parte primordial para los padres serian demostrar resultados y darles la
seguridad de la integridad de sus hijos.

-No se debe presionar al nifio a hacer nada que no quiera, pero se debe buscar su
participacion a cualquier actividad, al igual que hay que respetar las individualidades
de cada nifio.

-La confianza y autonomia de los nifios van ligadas a cuan seguros se sienten seguros
con sus cuerpos por lo que se debe insistir en actividades fisicas y psicomotoras.

3.1.2 Grupos Focales

El grupo focal se enfoca en obtener distintas visiones o enfoques acerca del plan de
negocio, basandose en parejas con hijos de distintas edades para poder recopilar



cuanta mayor informacion posible acerca las distintas necesidades de los nifios en
cada etapa su nifiez. El grupo focal se realiz6 el dia 12 de Enero del 2016, con 3
parejas que son padres y madres de familia correspondientemente con hijos de 4, 5y
7 afios, las 3 parejas localizadas en el Distrito Metropolitano de Quito y de clase media
alta. (Véase Anexo 2)

3.1.2.1 Conclusiones del Grupo Focal

-Las actividades frecuentes de los nifios cuando llegan a su hogar y no tienen una
orden de un adulto son, dormir, ver television, utilizar aparatos electrénicos o comer.

-La presencia de un adulto como el padre o la madre es la que motiva al nifio a realizar
actividades diferentes como salir al aire libre o jugar con juguetes y hacer actividades
gue no involucren tecnologia.

-Las actividades favoritas de los hijos de los participantes involucran actividad fisica o
presencia fuera del hogar, el problema es que en muchos casos necesitan de un
adulto para realizarlas.

-Todas las actividades que como padres quisieran impulsar en sus hijos requieren
actividad fisica.

-Instalaciones limpias, adecuadas y seguras son indispensables para los padres de
familia en este tipo de negocio al igual que el establecimiento debe contar con
personal capacitado para el trato con nifios, al igual que debe ser proporcional.

-El servicio debe tener horarios flexibles para el cuidado de sus hijos al igual que debe
ser extendido para padres que trabajan hasta horas de la noche.

-El servicio del plan de negocio fue del agrado de todos los participantes, y harian uso
de este siempre y cuando de la calidad que tenga.

-El valor que consideran adecuado es de 350 $ USD mensualmente en promedio
(incluido transporte y alimentacion).

Sugerencias:

-Que los padres de familia puedan observar a sus hijos por medio de camaras de
seguridad en la aplicacion movil y dar la opciéon de comunicar via grupos de Whatsapp.

-Actividades como piscina, bicicleta, danza, paseos y excursiones en el campo,
observacion y contacto con animales.

3.1.3 Encuestas

Se realizaron las encuestas con una muestra de 50 personas en conjuntos
residenciales donde se encontraban abundancia el target buscado, los cuales eran
padres de familia con hijos de edades tempranas. La encuesta consistia de 17
preguntas.



3.1.3.1 Resultados Encuestas
(Véase Anexo 3)

3. éQué actividades realizan sus hijos en las
tardes después de colegio?
0%

32% 24%

i ‘ 26% 9%

® Actividades Extracurriculares ® Clases Musicales
M Clases Deportivas M Guarderia

En casa m Otra

Figura 2: Pregunta 3 Encuesta

En esta pregunta se nota una gran participacion de nifios en actividades en las que se
requiera actividad fisica, esto si se une las categorias de actividades extracurriculares

y clases deportivas, pero la mayoria neta (32%) se queda en casa, dato que impulsa la
idea del plan de negocio.

10. ¢Haria uso de un servicio como el descrito? Si
su respuesta es negativa ha finalizado con la
encuesta.

Figura 3: Pregunta 10 Encuesta

A una amplia mayoria de padres de familia les gustaria un servicio como el del plan de
negocio, lo cual demuestra el potencial de este. Siendo esta una de las preguntas
clave para la factibilidad del plan de negocio, dando luz verde por la aceptacion del
proyecto. Cumpliendo asi uno de los objetivos de la investigacién de mercados.
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11. ¢Qué actividades cree que deberia tener un
servicio como el mencionado anteriormente?
Puede elegir mas de una opcidn.

2% m Deportes

10% M Juegos Tradicionales
11%
M Juegos de Mesa

17% M Alimentacién
Transporte
M Psicopedagogia

Juegos Educativos

Figura 4: Pregunta 11 Encuesta

Las actividades mas importantes para el plan de negocio segun los padres de familia
son los deportes como principal seguido por una buena y correcta alimentacion, la
tercera mayoria que se resalta en esta pregunta es que la gente cree que es muy
importante el servicio complementario de transporte hacia las casas.

14. ;Qué precio estaria dispuesto a pagar mensualmente por un servicio como el
explicado anteriormente?

El promedio que se obtuvo del servicio de forma mensual es de 234.50 $ USD, lo que
sugiere que se puede cobrar una mensualidad entre 200 $ y 250 $ USD por el servicio,
cabe destacar que este valor no incluye la alimentacién y transporte.

3.2 Conclusiones Investigacion de Mercado
-Los padres de familia ven primordial a la actividad fisica y el deporte en el dia a dia de
sus hijos.

-La actividad fisica es basica para la felicidad y desarrollo correcto de los nifios, no
solo aporta al desarrollo fisico sino también al psiquico en  autoestima y
autoconfianza.

-No solo la ausencia de padres de familia afecta a los hijos sino que la negligencia de
estos con los nifios y su falta de interaccion.

-El servicio que Ludipark ofrece gusta de la mayoria de padres de familia, y estos
harian uso de este si cumple algunos criterios de calidad como que las instalaciones
deben ser obligatoriamente limpias, adecuadas y seguras donde el personal debe ser
capacitado para el trato con nifios, al igual que debe ser proporcional el nUmero de
trabajadores para el nimero de nifios.

-El servicio de cuidado infantil no debe estar solo enfocado al tema ladico para los
niflos sino que también debe promover su desarrollo y crecimiento.

-El precio del servicio del plan de negocio puede estar entre los 200 $ y 250 $ USD sin
incluir los servicios complementarios de transporte y alimentacion.

-Los costos de actividades extracurriculares, clases optativas, empleadas o nifieras se
transfieren al valor del plan de negocio.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El crecimiento urbano, las nuevas tecnologias, los altos niveles de sedentarismo, son
la crisis del siglo XXI. Es una crisis que como todas se puede superar, pero esto
solamente se puede lograr si se cambian los conceptos actuales de los negocios.

En base a la investigacién realizada, se entiende claramente que el cuidado infantil
necesita un nuevo enfoque debido a los cambios sociales de la actualidad. Cambios
como los altos periodos de tiempos que los nifios pasan con aparatos electrénicos, o
el incremento de la poblacién urbana sugeridos en el analisis Pestel. Variaciones que
provocan que mas de dos tercios de los padres encuestados en la investigacion
cuantitativa crean que sus hijos deberian hacer mas actividad fisica. El cuidado infantil
se ha descuidado y los padres de familia necesitan de un aliado de calidad para ello.
Por esto la idea del plan de negocio se basa en los nifios, en como aportar para su
desarrollo integral, brindarles felicidad y mejorar su autoestima, todo ellos son factores
bésicos para la nifiez.

Muchos aspectos de hoy en dia socaban la infancia pura y alegre que un nifio debe
tener, la infancia debe tener juego, travesura, aire libre, amigos, curiosidad pero sobre
todo aprendizaje. Asi que en eso se basa el plan de negocio, que por medio de la
actividad fisica, y de actividades que los padres de familia escogieron como las mas
importantes, ofrecer una nueva oportunidad para que los nifios tengan infancias
alegres que estén alejadas del sedentarismo. Esto enfocado a los numerosos nifios y
nifias que se tienen que quedar en departamentos y casas las tardes de escuela, o los
dias que sus padres no les pueden llevar al parque. De eso se trata el plan de
negocio, en dar una nueva oportunidad de infancias plenas a los nifios, como las que
tuvieron sus hermanos mayores, padres o las generaciones pasadas.

Es decir que se va ofrecer un servicio de cuidado infantil en el que los nifios de edades
desde 4 a 12 afios puedan disfrutar de espacios abiertos, con varias canchas e
instalaciones deportivas, donde puedan conocer amigos de sus mismas edades e
interactuar. Asi mismo tienen servicios de transporte y alimentacion cuando los
necesiten y de igual manera tendran areas cerradas para descanso, estudio o
actividades ludicas en este tipo de espacios. Todo esto con profesionales capacitados
dispuestos a aportar a la educacion deportiva, social y moral de los nifios.

La diferenciacion entre los servicios que se categorizaria como servicios sustitutos y el
servicio que proveera el plan de negocio es que esta disfrazado como una ayuda al
padre de familia, como cuidado de su hijo, aprendizaje de disciplinas deportivas,
tiempo ladico para el infante, alimentacién sana y nutritiva, exploracion y desarrollo
social. Todos estos servicios ofrece Ludipark en un mismo lugar.

El modelo de negocio por otra parte se enfocara en un sistema de afiliacién. Por lo que
los padres de familia tendran que pagar matricula de inscripcién por cada hijo, de igual
manera un valor mensual por los servicios de sus hijos, en conjunto con el valor los
servicios complementarios como alimentacion y transporte. Servicios que segun la
investigacion de mercados son primordiales. Estos se lo tendrd en esta cuota mensual
pero siendo aparte del valor del servicio. Por lo que se tendra 3 tipos de ingresos, la
matricula anual, la mensualidad por los servicios del negocio y los ingresos adicionales
por concesiones a las empresas que ofrezcan el transporte y alimentacion.
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

El plan de marketing se basa en la estrategia de diferenciacion, la cual segin Kotler y
Armstrong es “establecer una verdadera distincién de mercado a partir de la creacién
de un valor superior para el cliente” (2013, pp. G3). Esto se buscard apoyandose en
ser uno de los pioneros en el ambito del cuidado infantil no antes explorado. Ludipark
presume de la diferenciacion ya que ofrece cuidado infantil desde nifios de corta edad
hasta niflos entrando a la pre-adolescencia, en donde pueden aprender, jugar,
divertirse, sentirse libres de hacer varias actividades, descubriendo sus gustos y
disgusto, siendo autbnomos, esto en un ambiente controlado y seguro por gente
calificada. Ni las guarderias, que se centran en bebes y nifios de corta edad, ni
actividades extracurriculares, ni clases de diferentes tipos pueden ofrecer lo que
Ludipark. Es cuidado infantil para nifios de diferentes edades enfocado en la actividad
fisica, aprendizaje y desarrollo social, cubriendo asi las necesidades actuales de las
familias en &reas urbanas.

5.1.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo en el &mbito geogréafico se basa en barrios del norte de Quito
(Parroquia Eugenio Espejo) y las localidades de Cumbaya y Tumbaco, esto para
enfocarse en la clase socioecondmica que busca Ludipark, la cual es la clase media,
media-alta y alta, esto debido al costo que tendra para el cliente. En el ambito
psicografico el segmento debe tener una personalidad trabajadora, dinamica,
ascendente, y adaptable, que siempre estan en movimiento, un padre sedentario no
impulsara a su hijo a un servicio como el de Ludipark. Demogréaficamente los clientes
de Ludipark son las familias con nifios de 4 a 12 afios.

En el norte de Quito (Parroquia Eugenio Espejo) segun el INEC existen 124.678
hogares y en las localidades de Cumbaya y Tumbaco 22.912 hogares dando un total
de 147.590 hogares en el segmento geografico. El nUmero de nifios y nifias en este
campo es de 51.005 del segmento entre 5 y 11 afios (rango de la investigacion del
INEC por lo que vale destacar que son valores aproximados). Las clases media, media
alta y alta suponen un 35.9% del total, lo que si se desglosa de 51.005 seria el
mercado disponible del plan de negocio, valor que seria de 18.310.8 clientes
potenciales (nifios).

5.1.2 Propuesta de valor

Segun Kotler, la propuesta de valor se conoce como el posicionamiento completo de
una marca, y esta abarca la union de todos los beneficios que diferencian y posicionan
la marca de otras (Kotler y Armstrong, 2013, p.187). Ludipark tiene una propuesta de
valor de “mas por mas”, debido a que ofrece un servicio integral, donde los nifios
pueden hacer un amplio nimero de actividades mientras son cuidados en la ausencia
de sus padres, conjunto con servicios de alimentacion y de transporte, servicios
complementarios elegidos como prioritarios por parte de los padres de familia en el
andlisis del cliente. El servicio ofrecido no lo ofrece nadie en el mercado por lo que
Ludipark es el primero, y de igual manera ningun producto sustituto tiene un servicio
que se le pueda comparar. Asi mismo como no tienen competidores tendra un
beneficio alto por ser el Unico oferente al igual que por dar un servicio de calidad.
Calidad que es necesaria para los padres de familia, en aspectos de infraestructura,
limpieza y trato a los nifios, factores que fueron sugeridos en las encuestas del andlisis
del cliente.
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5.2 Mezcla de Marketing
Producto Basico: Centro de cuidado infantil para nifios de 4 a 12 afios.

Producto Real: Centro de cuidado infantil para niflos de 4 a 12 afios, donde por medio
de actividad fisica, deporte, actividades lidicas y de aprendizaje se ofrece una
estancia productiva y divertida a los nifios en sus momentos libres.

Producto Aumentado: Centro de cuidado infantil para nifios de 4 a 12 afos, donde por
medio de actividad fisica, deporte, actividades ludicas y de aprendizaje se ofrece una
estancia productiva y divertida a los nifios en sus momentos libres, en donde los
padres puedan tener contacto directo con el establecimiento y control de las
actividades de su hijo, al mismo tiempo que tenga la flexibilidad del horario para poder
aprovechar del dia de la mejor manera en para su vida profesional o social.

Producto Potencial: Centro de cuidado infantil para nifios de 4 a 12 afios, donde por
medio de actividad fisica, deporte, actividades Iudicas y de aprendizaje se ofrece una
estancia productiva y divertida a los nifios en sus momentos libres, en donde los
padres puedan tener contacto directo con el establecimiento y control de las
actividades de su hijo, al mismo tiempo que tenga la flexibilidad del horario para poder
aprovechar del dia de la mejor manera en para su vida profesional o social. Esto en el
entorno urbano de la ciudad de Quito con la posibilidad de expansion por medio de
franquicias alrededor de la cuidad. Ofreciendo una aplicacién moévil de comunicacion
directo con los monitores y donde los padres de familia puedan ver a sus hijos
mediante a las camaras de video del establecimiento.

El servicio que proveera Ludipark se divide en 4 aspectos, el servicio principal, los
servicios complementarios, servicios de control y por Gltimo los servicios innovadores.

5.2.1 Servicio Principal:

Ludipark se compromete en dar un cuidado infantil de calidad, con empleados
capacitados en este ambito, brindar instalaciones de calidad, limpias y seguras para
los nifios, en las que puedan desenvolverse de la mejor manera.

Los nifios podran practicar deportes como (futbol, tenis, basquet, voley, béisbol, etc.)
o realizar actividad fisica como (montar patines, patinetas, bicicleta, jugar juegos
tipicos como las escondidas, cogidas, policias y ladrones, etc.) en nuestras amplias
instalaciones. De igual manera podran descansar y realizar actividades ladicas de
aprendizaje como (juegos de mesas, rompecabezas, contar historias, etc.), o hacer
tareas o deberes que sean comunicados o dejados por los padres en las instalaciones.

Se contara con gente capacitada en deportes, en enseflanza y hasta se contara con
un psicélogo infantil para ofrecer la mayor tranquilidad a los padres de familia, con este
agente capacitado se podra hacer un seguimiento a cada nifio si los padres lo ven
necesario y asi podran ver el desarrollo que tienen sus infantes en Ludipark.

Horario

El servicio sera desde las 11h30 de la mafana hasta las 20h30 de la noche, todo esto
basandose en las necesidades que se tenga, este horario podra ser modificado. El
objetivo de Ludipark es dar un amplio margen de tiempo para todos aquellos padres
gue tengan obligaciones profesionales o de otro ambito y necesiten del servicio hasta
tarde. Este horario se basa en la hora salida de algunas escuelas, que empiezan a
salir desde las 11h00 de la mafiana, y dando una hora en la noche para que los
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padres puedan estar tranquilos y salir de sus respectivos trabajos o citas sociales
sabiendo que sus hijos se encuentran en un ambiente sano y seguro.

5.2.2Servicios Complementarios

Los servicios complementarios son aquellos que ayudan al servicio de Ludipark a dar
mas facilidades a los padres de familia, como lo son el transporte y la alimentacion,
servicios que seran independientes del negocio principal, pero que seran pagados
conjunto al servicio principal.

Transporte

Este servicio el cual sera contratado con transportistas de confianza se lo podra
contratar para que recojan a los nifios ya sea en escuelas o en hogares y para que de
igual manera se deje al nifio en los hogares o en un lugar especifico que requiera el
padre de familia. El valor dependera de la distancia y la frecuencia del recorrido. El
transporte sera ofrecido a los padres de familia por la importancia que le dieron en la
investigacion de mercados, en donde fue el tercer servicio mas importante para los
padres de familia, con la que se ha calculado que por lo menos un 30% de los clientes
hardn uso de este servicio. Se cobrara un valor de 200 USD $ mensuales (valor
promedio que cobran los colegios a sus transportistas) a la empresa de transporte por
el servicio de los nifios con un incremento anual de 4% debido a la inflacion.

Alimentacion

El servicio de alimentacion que lo dispondra una empresa de catering o de comida
dispondréa solo de opciones sanas y nutritivas, lo que refuerza la filosofia de Ludipark.
Esto podra ser un almuerzo completo, una cena ligera pero saludable o un snack si es
necesario. El valor de igual manera dependera del paquete alimenticio que el padre de
familia elija. Ludipark dispondra el local a este servicio de alimentacién y se cobrara
una mensualidad, esto para ayudar a cubrir los costos y gastos del negocio. El valor
que se cobrard a la empresa alimenticia sera de 600 USD mensuales con un
incremento anual de 4% debido a la inflacion, valor inspirado a los que cobran los
colegios a sus bares alimenticios.

5.2.3 Servicios de Control

Estos servicios de control sirven para tener un seguimiento enfocado a un desarrollo
potencial de los nifios, es decir que se impulsara a este a realizar ciertas actividades
para mejorar en ciertos aspectos, como por ejemplo, algun tema psicolégico, o una
mala practica alimenticia, también para mejorar ciertas destrezas fisicas. Cada uno de
estos temas se los hablar4 con el empleado capacitado de cada area (psicologia,
ensefianza o deportes) de Ludipark.

5.2.4 Servicios Innovadores

Ludipark como pionero va a ofrecer todos los servicios innovadores en la industria del
cuidado infantil, y se adaptara continuamente a las nuevas tecnologias y a los nuevos
desafios, por lo que ofrecera la aplicacion movil Ludisafe, donde se ofrecera un canal
directo de comunicacion para cualquier situacion que el padre requiera, como informar
a Ludipark cuando recogeré su hijo, o si necesita hacer de algun trabajo o deber, etc.
También podran ver lo que hace su hijo al poder ver mediante las camaras de
seguridad del complejo.

Ludipark adaptandose a la era virtual ofrecera el servicio de comunicacion a través de
grupos de Whatsapp, sugerencia de los padres de familia en el grupo de enfoque.
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5.2.5 Instalaciones

El terreno elegido cuenta con 1.250 m? cuadrados donde 200 m? de superficie son
para la construccién del edificio de recepcion, los bafos, oficinas, cocina, cuartos de
esparcimiento y estudio. El parqueadero externo sera de 50 m2. El area exterior que
solo tendra ingreso por el edificio sera de 1000 m2 aproximadamente y en el habra
canchas multiuso para diferentes deportes dando principal importancia a los lugares
de esparcimiento al aire libre. En el lote puede haber construcciones de 4 m pisos de
altura por lo que el enfoque seria quitar el menos espacio de superficie para dejar mas
para las canchas y lugares de juego.

El costo de arriendo del lote es de 3.000 USD, siendo este uno de los costos anuales
de Ludipark més altos junto a los salarios. Se optd a la opcién de arrendamiento ya
gue por estar en la ciudad los costos para una potencial compra para un terreno como
el elegido y necesario ascendian a los 500.000 USD $, valor que hubiera sido
demasiado alto para una inversion para un plazo de 5 afios. (Véase Figura No 5 en
Anexos)

Se evalla como una opcién de expansién en un mediano o largo plazo, el valle de
Tumbaco, en especial el sector de Cumbaya, en donde existe un gran porcentaje de
nuestro mercado objetivo, y los costos de los lotes tienden a hacer mas econdémicos, el
problema con este sector es la cantidad de parques, clubes y lugares de esparcimiento
gue tiene nuestro posible cliente, sumando a gran cantidad de casas de gran tamafio y
poco numero de edificios, a diferencia con el norte de Quito.

Distribucion del Local

Se tendra un amplio parqueadero de 50 m2 de superficie a lado de la entrada del
establecimiento el cual poseera una sola entrada y salida, la cual sera en el edificio de
Ludipark. Este edificio de dos pisos ocupa una superficie de 200 m2 y un metraje total
de 400 m2. El edificio es el Unico camino que llevara al cliente al area exterior
posterior, pensando en la seguridad de los nifios, area que cuenta con una cancha de
cemento multiusos donde se podra jugar basquetbol, voley, se podra montar en
patines, patinetas, etc. Habra un area de juegos infantiles tipicos tales como subibajas,
columpios, escalera china, etc. Se contara con un area de descanso donde se podra
hacer actividades en las mesas como comer, juegos de mesa y diversas actividades.
Se dispondra de una cancha de futbol de césped en el cual también se podra hacer
otras actividades como futbol americano, rugby infantil, etc. Por ultimo habrd un
espacio amplio de césped donde se podran realizar diversas actividades como juegos
tipicos tales como cogidas, escondidas, beisbol u otras actividades en las que se
necesita un espacio abierto de césped. (Véase Figura No 6 en Anexos)

La construccion del edificio principal de Ludipark donde estaran tanto las areas de
recreacion internas y las oficinas administrativas seran de la siguiente manera:

El edificio de Ludipark que sera de dos pisos posee una entrada que sera recepcion,
gue cuenta con una sala de espera y bafos para los padres de familia. Harba un
amplio espacio donde habran piscinas de pelotas y lugares de esparcimiento de los
nifilos en un espacio seguro para evitar golpes. La cocina tendrd una entrada directa
exterior para que la comida no tenga que pasar por la recepcién al igual que articulos
de gran tamarfio. Igualmente se contara en el primer piso con la sala de estudio donde
se tendrdn mesas, libreras, y lockers para los nifios. La sala de descanso poseera una
television la cual se utilizara solo en dias lluviosos y se mostraran peliculas educativas.
La salida directa al area externa del establecimiento pasara por los bafios/vestidores
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de los nifios por donde podran cambiarse y asearse tanto al salir como al entrar, y por
ultimo las bodegas de todos los equipos deportivos tendran contaran con puertas de
acceso desde afuera como desde adentro para un facil almacenamiento.

El segundo piso sera mas de aspecto administrativo aunque igualmente contara con
salas de juego, la sala donde estaran juegos como pin pon y futbolin, también habra
una sala de juego especifico la cual serd una especie de area que se podra reservar
para alguna actividad en especial. Las areas administrativas como la oficina del
gerente, las oficinas de los monitores y la oficina de la psicéloga se centraran en esta
area, junto con sus respectivos vestidores y bafios. (Véase Figura No. 7 en Anexos)

5.2.6 Branding

Figura 9: Logo de Ludipark

El logo del plan de negocio se basa en el escudo de un equipo deportivo, partiendo del
hecho que es una instituciéon en donde se practica deporte, conteniendo los simbolos
de varios deportes que se podran practicar en Ludipark.

5.2.7 Precio

La estrategia que se usara para el precio sera la de Costos, la cual implica “la fijacion
de precios con base a los costos de producir, distribuir y vender el producto mas una
tasa razonable de utilidad por su esfuerzo y riesgo” (Kotler y Armstrong, 2013, pp.
260). Esto en base de que no se posee una competencia directa con el mismo tipo de
negocio, por lo que no podemos basarnos en los precios de estos. Ofreciendo un
servicio diferente e integral debemos basarnos en los costos para poder sacar un
margen de rentabilidad beneficioso. De igual manera esta estrategia tiene como
proposito connotar la calidad del servicio que ofrece Ludipark, y proporcionar
flexibilidad a la empresa en el momento que las ventas no sean adecuadas para
adaptarse al mercado.

El primer paso para obtener el precio de nuestro servicio es obtener el costo de cada
usuario, por lo que se sacé la capacidad total del establecimiento, lo cual nos da un
total de 140 nifios diarios al mismo tiempo en Ludipark. Esto en base a un promedio
gue se ha obtenido gracias a la ley espafiola que dicta que debe haber un minimo de 2
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m2 en espacios cerrados por cada nifio (Vazquez-Reina M., 2016), esto a falta de
informacion brindada por la ley ecuatoriana.

Tabla No. 2: Capacidad del Establecimiento

CAPACIDAD DEL ESTABLECIMIENTO

LUGAR METROS(USO NINO|METROSXNINO |C. T.NINOS
Edificio 250 m2 2 mz2 125
CAPACIDAD TOTAL DIARIA NINOS 125

Con este numero se sacara un estimado de potenciales clientes que seréa del 50% de
la capacidad total, esto por proponiendo un escenario neutral para solventar gastos y
costos si es que no se llega al 74% de aceptacion que dejo la investigacion de
mercados. Lo cual arroja que se contard con un estimado 62 clientes fijos, valor con el
cual se sacaré el costo de cada uno de ellos. La inversion inicial total es de USD $, lo
gue supone con un 60% de aporte de los socios y un 40 % de crédito financiero lo que
es un préstamo de USD $. Por ofrecer un servicio pionero pero al mismo tiempo por
no tener valor de marca y tener un mejor recibimiento por parte del cliente se calculd
un margen de rentabilidad de 30%, lo cual arroja un valor mensual aproximado de 180
USD $, valor que si se suma costos de alimentacion y transporte es cercano al
sugerido en la investigacion de mercado.

Tabla No. 3: Determinacion del Precio

DETERMINACION DEL PRECIO
ITEM COSTO ANUAL
Total Costos $ 99.446,96
Numero de Nifios Anuales 62
Costo por Nifio $ 1.603,98
Margen de Rentabilidad 30%
PRECIO ANUAL $ 2.085,18
PRECIO MENSUAL $ 173,76
PRECIO MENSUAL AL CLIENTE $ 180,00

De igual manera el servicio tendra un valor anual como matricula de 100 USD $,
basando este valor en el rubro que cobran otras instituciones de cuidado infantil.

5.2.8Plaza

El lugar donde Ludipark tendrd sus instalaciones tiene que ser dirigida hacia el
mercado objetivo, por lo que debe ser céntrica en las zonas donde se sitle la mayoria
de los potenciales clientes, (que son estratos de clases media, media alta y alta) por lo
que la eleccion ideal seria en el norte de la ciudad de Quito.

El sector elegido para el proyecto es el sector de Amagasi del Inca, sector que cuenta
con varios factores que se busca en interés del plan de negocio, como que es un
sector residencial, en el que hay una buena cantidad de escuelas y colegios por lo que
tendrian a Ludipark muy cerca, otro factor es la falta de parques y lugares de ocio en
el sector, lo que dificulta a los nifios de la zona tener lugares de esparcimiento por lo
que Ludipark seria una buena alternativa.

En términos de almacenaje, se tendra bodegas en el primer piso de las instalaciones,
tanto para los articulos deportivos como para la comida del sector de la cocina, cuya
entrada ser& directa de la calle. Los inventarios se realizaran mensualmente con el fin
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de mantener un equilibrio entre un inventario insuficiente y uno excesivo en el sector
de comidas, y el de articulos deportivos se realizard bimestralmente junto a un
mantenimiento de los articulos para mantener la calidad de estos.

5.2.9 Promocion

5.2.9.1 Estrategia de Lanzamiento

Una semana antes del funcionamiento del plan de negocio se realizar4 una casa
abierta como lanzamiento de Ludipark, donde se mostrara el local abiertamente, se
hara demostraciones de los beneficios del negocio y se buscara enganchar a los
padres de familia con descuentos.(Ver Tabla No. 4 en Anexos)

5.2.9.1Estrategia de Promocion

Ludipark comenzard con la estrategia de promocion PUSH o de empuje, la cual
consiste en orientar la comunicacion del servicio hacia los intermediarios, motivando el
uso de este, incitando que la marca se exponga (Kotler, 2013 pag.364). Esto debido a
qgue es una marca nueva la cual necesita hacerse conocer. Se buscara a los clientes y
se promovera el nombre de Ludipark, esto los primeros afios de servicio, con el
objetivo de una aceptacion solida de la marca para poder cambiar a la estrategia a
PULL o arrastre, que consiste en dirigir nuestras actividades de marketing al
consumidor final (Kotler, 2013 pag.364). Esto debido a que como servicio diferenciado
el cliente debe ser atraido al servicio. La publicidad se hara después de que el plan de
negocio este emprendido, ya que aunque podria ser positivo el conocimiento de marca
a priori, seria un costo ineficiente hacer publicidad del negocio sin que el cliente pueda
venir conocer este, lo que daria desinterés en ellos, esta estrategia viene bien a
productos masivos pero a servicios como Ludipark pueden no ser de gran beneficio.
Para la promocion de Ludipark se utilizardn 3 herramientas para la atraccién de
posibles clientes.

5.2.9.2 Publicidad

La publicidad del plan de negocio tendrd como base principal las tecnologias de
comunicacion, siendo una estrategia econdmica y de importante impacto, haciendo
uso principalmente de Facebook para que dirija la marca hacia el mercado meta, el
cual seria padres de familia. Aprovechando asi de marketing directo y personalizado.
También se hara publicidad en paginas web de portales de informacion que es donde
se espera tener al mercado meta, y lo que dirigira a este a la pagina web de Ludipark
gue serd de facil uso y agradable a la vista para enganchar al padre de familia,
igualmente explicara brevemente los servicios del negocio y dara consejos en para un
correcto cuidado infantil.

Se entregara flyers en sitios donde se encuentre el mercado meta con relativa facilidad
como parques y ferias, igualmente se mostraran los roll ups y gigantografias. Otra
estrategia seria la publicidad estatica en eventos familiares, como kermeses, eventos
deportivos de nifios, lugares de fiestas, etc.

Un pilar fundamental de publicidad para Ludipark sera el boca a boca, este tipo de
publicidad que pueden proporcionar los clientes y no tiene un costo directo para el
negocio puede potencialmente ser el mas importante, ya que al no ser un negocio
masivo Ludipark necesita que sus clientes lo promocionen en sus mismos circulos
sociales para que este tenga mas alcance, al mismo tiempo que tendria mejor
aceptacién ya que los padres de familia se sentirian cémodos al tener amigos y
conocidos usando el mismo servicio por diferentes razones. El boca a boca es un gran
aliado de las marcas pero corresponde a estas ganarselo con un servicio de calidad,
ya que si no es asi puede ser negativo para el negocio.
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5.2.9.3 Promocion de ventas

La promocion de ventas consiste en incentivar a corto plazo al consumidor para
fomentar la compra del servicio (Kotler y Armstrong, 2013, pp. 409). Por lo que se
estimulara a los consumidores con promociones para que los clientes actuales o los
clientes potenciales traigan a mas clientes, con 2 x 1 en pagos de matriculas,
descuentos en las mensualidades si son atraidos por otro cliente y asi, estimulando el
boca a boca.

En los flyers que se entregaran, habra cupones de descuento, para asi enganchar al
posible cliente y atraerlos a que conozcan el negocio.

5.2.9.4 Relaciones Publicas
La casa abierta formaré parte de la estrategia de relaciones publicas.

5.2.9.5 Costos de la Publicidad

Se imprimira anualmente una cantidad masiva de flyers, para la distribucién de estos
con un precio de 130 USD por cada millar, al igual se mandaran a hacer roll ups y
gigantografias. El valor que se invertir4 la red social Facebook sera de 5 délares
diarios teniendo un alcance promedio de 8000 personas en la ciudad de Quito,
mayormente a nuestro target.

Las activaciones se realizaran periddicamente en eventos y/o ferias que se presenten
durante el afio, sino se lo realizara en parques y lugares de ocio con dos personas que
ayuden a la promocion de Ludipark a través de lo flyers.

Tabla No. 5; Costos Publicidad Primer Afio

PUBLICIDAD
ITEM ARTICULO PRECIO
Material de Publicidad FLYERS x 5000 $ 650,00
Material de Publicidad ROLL UPS x 6 $ 210,00
Material de Publicidad Gigantografias x 4 $ 200,00
Redes Sociales y Paginas Web [Facebook x365 dias $ 1.825,00
Publicidad en Prensa Escrita El Comercio (La Pandilla, Familia) | $ 1.000,00
Participacion en Eventos Ferias $ 300,00
Promociones 2x1 Matriculas $ 1.000,00
Personal de Activaciones X2 $ 500,00

TOTAL ANUAL $ 5.685,00

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Mision:

Fomentar infancias plenas y activas en los nifios, ofreciendo un servicio de cuidado
infantil basado en la actividad fisica y el deporte, impulsando su autonomia y elevando
su autoestima, en un ambiente educativo y seguro en instalaciones de primer nivel,
con el personal capacitado y confiable que el cliente se merece. Buscando un mejor
desarrollo para las generaciones del mafiana.
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6.1.2 Vision:

Ser el servicio de cuidado infantil lider en el pais, desarrollando un cambio de
paradigma en este ambito, ofreciendo seguridad y confianza a los padres de familia, y
bienestar fisica e intelectual a los nifios. Convirtiéndonos en un servicio lider en el
mercado en el plazo de 5 afios.

6.1.3 Objetivos:
e Posicionar la marca Ludipark en un periodo de dos afios.
e Ser lideres de la industria de cuidado infantil en la ciudad de Quito en un
periodo de 5 afios.
o Establecer a la empresa como franquicia para una mayor expansién de la
marca dentro de los préximos 5 afos.

6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Flujograma de Servicio

Recepcidn Atencion de los
delos il padres de famila .
padres de

familia '

Demastracion de fas
instalaciones y servicios junto

i una explicacidn de nuestro
negocio

' L
— O
Retroalimentacion o

Figura 10: Flujograma de Servicio

El flujograma describe el proceso de servicio desde la entrada de los padres de
familia, que vienen a conocer el establecimiento, donde son bienvenidos en recepcion
y atendidos, ensenando y explicando las instalaciones y servicios de Ludipark para
gue puedan hacer el proceso de decisién acerca del servicio ofrecido. Una vez tomada
la decision por parte de los padres de familia, si esta es positiva se da el proceso de
cuidado infantil, seguido por la facturacion y una retroalimentacion, si es negativa se
hace de igual manera una retroalimentacién para un futuro cliente
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6.2.2 Flujograma de Operaciones del Nifio

Figura 11: Flujograma de Operaciones del Nifio

El flujograma muestra las actividades del nifio (cliente) desde que llega al
establecimiento, entrando acompafiado de un padre de familia a la recepcién, en
donde la recepcionista ingresa en el sistema que el nifio esta en Ludipark, al pasar de
la recepcién el nifio no puede salir sin ser acompafiado por un adulto, y en este
momento elige que actividad hacer. Puede elegir entre alimentarse, hacer actividades
de aprendizaje como leer o hacer tareas o jugar y hacer actividad fisicas, para esto
debe dirigirse ya sea al comer, salas de estudios o areas recreativas. Después de
realizar cualquiera de estas actividades puede hacer una que no haya realizado. Al
momento que el adulto encargado de su cuidado regresa a recepcién donde sera
entregado a la persona que esta a cargo de él.

6.3 Estructura Organizacional
Compaiiia Limitada (Cia. Ltda.)

La estructura legal de la empresa sera la de Compafiia Limitada, esto por la razén que
los socios solo responderan por el capital que ellos aportaron para la formacién de la
misma, de igual manera el capital inicial no puede ser menor de 400$ USD. El minimo
de socios es de 2 sujetos y el maximo de 15. Por otro lado la compafiia podra hacer
todo acto de comercio y operaciones mercantiles permitidas por la ley, teniendo como
regulador la Superintendencia de Compainiias.
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6.3.10rganigrama

Figura. 12: Organigrama

6.3.2 Funciones

6.3.2.1 Socios

Ludipark contara con 3 socios, quienes decidiran las acciones importantes del negocio.
El socio mayoritario aportard con el 30% del capital mientras que los otros socios
aportaran con el 30 % del capital restante (15% cada uno), y asi los socios aportaran
con un total de 60% del capital inicial necesario, el resto se financiara con un préstamo
bancario.

6.3.2.2 Gerente General

El gerente general seréa el encargado de planear, organizar, dirigir y controlar todas las
actividades que se realicen en el negocio, en sus competencias estan los recursos
humanos, marketing y el aspecto financiero. Es responsable, trazar metas y objetivos
para una mejor eficiencia en el negocio periddicamente.

6.3.2.3 Monitores de Deportes

Los monitores de deportes seran quienes ensenen, muestren, organicen y dirijan todas
las actividades deportivas a los nifios, el nimero de monitores depende del nUmero de
nifios en el complejo. Ellos recibiran horas extra por trabajar en fines de semana, esto
turnandose para abaratar costos.

6.3.2.4 Monitores de Ensefianza

Los monitores de ensefianza seran aquellos que ayuden, observen, dirijan y organicen
a los nifios en todas las actividades bajo techo del negocio, pueden ser actividades
recreativas y/o de ensefianza, al igual que pueden ser tareas del colegio. Igualmente
recibirdn horas extra por trabajar en fines de semana, esto turnandose para abaratar
costos.

6.3.2.5 Psicopedagogo

El o la psicopedagoga sera quien tenga un seguimiento a todos los nifios del complejo,
esta persona hard estos seguimientos para detectar posibles situaciones con los
nifios, evadiendo cualquier tipo de problema y promoviendo su mejor desarrollo
integral.

6.3.2.6 Recepcionista
En sus competencias estan las afiliaciones, la recepcion de nifios y la atencion a los
padres de familia.
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6.3.2.7 Encargado de Limpieza

El encargado de limpieza estara a cargo de mantener limpio y organizado el complejo
tanto instalaciones al aire libre como como la recepcion, pasillos, bafios y espacios de
actividad. De igual manera recibira horas extra por trabajar en fines de semana.

Tabla No. 6: Costo Primer Afio Remuneraciones Personal Administrativo

Nomina Cantidad | Sueldo mes [IESS patronal| Vacaciones | F. Reserva Total ANO 1
Gerente general 1 $ 100000|$% 12150|$ 4167|$ 8333|$ 1.277,00|$ 15.324,00
Psicopedagoga 1 $  60000($ 7290|1$ 2500|$  5000]|9% 778,40 | $ 9.340,80
Recepcionista 1 $ 400,00 |$ 4860($ 1667|$ 3333[($ 529,10|$ 6.349,20
Encargado de limpieza 1 $ 40000 $ 4860|$ 1667|$ 3333|$ 529,10 ($ 6.349,20
Total Sueldos 4 $ 240000($ 29160|$ 10000|$ 200,00|$ 3.113,60 | $37.36320

Tabla No. 7;: Costo Primer Ailo Remuneraciones Monitores

Gasto de
Nomina Cantidad | Sueldo mes |IESS patronal| Vacaciones | F. Reserva| sueldos ANO 1
mensual
Monitor deportivo 4 $ 40000|$ 19440|$ 6667|$ 13333|$ 211573 |$ 25.388,80
Monitor de ensefianza 2 $  400,00|% 97,20 | $ 3333|% 66,67 |$ 1.057,87 | $ 12.694,40
Total MOD 6 $ 80000[$ 29160|% 100,00|$ 200,00|$ 3.173,60 | $38.083,20

6.3.2.7 Activaciones
Se utilizara personas para activaciones para distribucién de publicidad del negocio,
pero esto sera de forma esporadica en una media de 6 veces anuales.

7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de estados de resultados, situacién financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

El estado de resultados muestra las pérdidas y ganancias que se ha tenido durante los
afios de funcionamiento de la empresa, Ludipark en su primer afio logra cubrir todos
sus gastos con una minima ganancia, demostrando asi el potencial del plan de
negocio. Después del primer afio se puede observar como la utilidad neta crece, y esto
se mantiene durante los siguientes afos. Vale destacar que el primer afio el negocio
estaba en su introduccion del servicio y el beneficio a partir del segundo afio hasta el
quinto se obtiene debido al incremento en ventas. Llegando a ser las ventas mas del
doble que los costos en el quinto afio. Incremento que se ha calculado gracias al
crecimiento de la industria, que es del 12%. En el primer afio, en un escenario
esperado se logra tener la mitad de la capacidad del establecimiento. Vale resaltar que
los afios siguientes tendran un incremento en los costos y gastos mayores calculados
en base al promedio de inflaciéon de los Ultimos 12 meses que es del 4.12%.(Véase
Tabla No.8 en Anexos)

En cuanto al estado de situacién financiera el cual presenta los activos, pasivos y
patrimonio de Ludipark, se puede decir que los activos tienen una tendencia positiva al
incremento ya que estos van de la mano de las ventas y las mismas aumentan en
cada periodo de tiempo, por su parte los pasivos muestran un decremento ya que la
deuda se va reduciendo con el pago del préstamo bancario. La valoracion de la



24

empresa en el afio 1 es 131.603,22, y al llegar al quinto afio tiene una valoraciéon de
211.593,69. (Véase Tabla No.9 en Anexos)

Por su parte el estado de flujo de efectivo muestra la liquidez que tiene Ludipark, en el
primer afo, esta resulta positiva desde el primer afio con tendencia a crecer cada afio
debido a que el negocio gana popularidad. Esto se debe a que la empresa tiene
utilidades. (Véase Tabla No.10 en Anexos) Finalmente el estado de flujo de caja indica
la viabilidad del proyecto demostrando que el dinero obtenido durante los 5 afios de
funcionamiento recuperara la inversion inicial y se obtendra utilidad para los
inversionistas. (Véase Tabla No.11 en Anexos)

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion total del proyecto sera de 140.066,23 USD $, siendo parte de esta la
construccién del edificio de dos pisos, en una construccion basica de bloque cotizada
con valores del Colegio Nacional de Arquitectos, los equipos de oficina, los equipos
deportivos y el capital de trabajo como valores mas representativos. El capital de
trabajo cubrird por 3 meses la operacion de Ludipark. La estructura del capital se dara
en un 60% de la inversion total por el aporte de los accionistas de la compaifiia,
mientras que el 40% restante se lo hara a través de un préstamo bancario con un
interés de 11.20% obtenido a través del Banco del Pichincha. Préstamo tasado para 5
afos con una cuota de 15.235,45 USD $ anuales, que representaria pagos mensuales
de 1269,32 USD $, los cuales no sofocarian las arcas de la empresa. (Véase Tabla
No.13 en Anexos) (Véase Tabla No.13 en Anexos)

7.3 Estado y evaluacién financiera del proyecto

El proyecto tiene un VAN positivo con una cifra de $109.093,66, el analisis WACC
muestra la viabilidad del negocio ya que este arroja una cifra de 18,10% y el TIR del
proyecto es mayor a este con un valor de 48,18%. El periodo de recuperacién para el
proyecto es de 3 afios y medio. Finalmente el CAPM es de 22,95% lo cual indica que
este es el porcentaje que los inversionistas necesitan para poder aportar en el
negocio. Por el lado del inversionista se tiene un TIR de 82,10% siendo este mayor
que el CAPM y el TIR del proyecto. Para esto el inversionista tiene un periodo de
recuperacion de casi 4 afos. (Véase Tabla No.14 en Anexos) (Véase Tabla No.15 en
Anexos)

7.4 Indices financieros

Los datos de la industria fueron tomados del estado de situacion financiera del 2015
de la empresa Aventura Park establecida en Guayaquil que basa su negocio en la
industria de recreacion infantil. (Supercias, 2016)

La empresa tendra una liquidez a partir del segundo afio, teniendo como ganancia
cerca de 7 délares, a comparacion de la industria que solo representa una ganancia de
1,84 USD$ de ganancia, a pesar que el quinto afio se tiene una liquidez inferior la
empresa se mantiene sobre la industria.

La deuda comienza con 35% llegando al quinto afio a tener un valor inferior de solo el
20%, en esta ocasion la industria se encuentra por debajo de la empresa debido a que
ya es una empresa establecida en el mercado.

En el primer afio la empresa tiene un margen muy pequefio debido a que las ventas no
son altas, pero tiene una tendencia creciente la cual en el tercer afio es del 13%,
superando a la de la industria que es del 8%.
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El retorno sobre la inversion (ROI) en el primer afio arroja un valor positivo con
tendencia a crecer que da a conocer que la empresa genera utilidades desde el primer
afo, llegando en el segundo afio a estar por encima del de la industria con un valor de
8.61%, y para el tercer ano este valor se duplica.

La rentabilidad sobre patrimonio (ROE) demuestra el porcentaje de utilidad obtenido
por cada dolar de capital que posee Ludipark, en el primer afio este indice es positivo
ganando 59 centavos por cada délar. La industria tiene una ganancia cercana a los 20
USDS$ para lo cual Ludipark sobrepasa esta ganancia en el tercer con 25 USDS$.
(Véase Tabla No.16 en Anexos)

En conclusion segun los indicadores financieros este proyecto es viable tanto para la
empresa como para accionistas, durante la linea de tiempo la empresa genera
utiidades y reduce su deuda, llegando en muchas ocasiones a ser superior a su
industria.

8 CONCLUSIONES GENERALES

El cuidado infantil esta mundialmente protegido y regulado por diferentes instituciones
gue busca lo mejor para los nifios, demostrando asi la importancia del bienestar
infantil. Esto refleja un panorama positivo para cualquier institucion que enfoque sus
acciones en este propésito.

Existen factores positivos a favor de la industria de cuidado infantil, como las altas
tasas de natalidad y fecundidad en el pais, conjunto a una creciente tasa de
inscripcion escolar. A pesar de esto el tiempo que los nifios pasan dentro de sus
hogares utilizando aparatos electronicos es alarmante, colocando al sedentarismo
como un problema latente el cual necesita soluciones inmediatas.

El andlisis de la industria es alentador, considerando que 3 de las 5 fuerzas de Porter
son positivas para el plan de negocio, mientras que solo una fuerza se le considera
negativa.

La actividad fisica es una clave para el crecimiento y desarrollo integral de los nifios,
factor que la mayoria de padres de familia tienen conciencia de ello.

Los padres de familia gustan del servicio ofrecido por Ludipark, y harian uso de este
solo cuando cumplan algunos requisitos que consideran primordiales. Estos son que
las instalaciones sean limpias, seguras y adecuadas para los nifios, al igual que las
actividades ofrecidas no solo sean de &mbito ludico sino que aporten al desarrollo y
crecimiento integral de sus hijos.

El establecimiento debe contar con empleados capacitados en sus diferentes areas, y
gue tengan experiencia trabajando con nifios.

El mercado obijetivo ideal para el plan de negocios es familia que tengan hijos desde
los 4 afios, edad que se pueden despegar mas facilmente de sus padres por lo que
son mas auténomos, hasta los 12 afios, edad en la que entran en la pre-adolescencia.
Estas familias deben ser de la clase socio-econémica media, media alta o alta por los
costos del servicio.

El crecimiento urbano, la verticalizacion de la ciudad, la inseguridad de la ciudad y la
poca inversion en &reas verdes por parte del Municipio de Quito son idéneas para un
servicio como el de Ludipark.
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La calidad del servicio debe enfatizarse en el plan integral de operacién del servicio al
necesitar la publicidad de boca a boca por parte de los clientes, siendo este tipo de
publicidad un importante aliado para el éxito de Ludipark. Esto debido a que el plan de
negocio no necesita publicidad masiva por lo que se enfoca en un target de menor
tamario.

La inversion inicial del proyecto es elevada pues se acerca a los 140.000 USD $ pero
mediante el andlisis financiero se determind que el proyecto después 5 afios contara
con un VAN de $109.093,66% y un TIR 48,18%. demostrando asi que el proyecto es
factible.

Se concluye que la inversién inicial del proyecto se la recuperara en su totalidad al
cabo de los tres primeros afos de funcionamiento de Ludipark siendo este un periodo
de tiempo sumamente atractivo.
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ANEXOS

Anexo 1. Entrevista con Expertos
Nombre: Dr. Paulina Ponce

Cargo: Psicologa Infantil
Institucion: Hospital de los Valles
Fecha: 20/01/2015 11h00
Preguntas:

1. ¢ Qué edades del crecimiento infantil marcan mas en su formacioén integral?

Los primeros 5 afios de vida a nivel cerebral, es cuando se desarrollan mas las
conexiones, las destrezas y estas deben ser hechas a tiempo. Aprenden a hacer
estimulos como el llanto para llamar la atencién y de esta manera desarrollar se
desarrollan y empiezan a tantear su alrededor. En estas edades es cuando se crea y
fortalece el vinculo con los papas, se crea el sentimiento de seguridad.

2. ¢ En qué ha cambiado la formacion infantil en las dltimas décadas?

Ha cambiado mucho y no en una manera positiva, aunque la tecnologia de muchas
facilidades esto afecta a los nifios, dejan de hacer cosas, dejan de ser curiosos y se
vuelven sedentarios. No existen movimientos que desarrollen en el mejor nivel la
motricidad fina y gruesa y se reduce la exploracién por parte de ellos.

3. ¢Qué repercusiones tiene la ausencia de los padres diariamente en el hogar en
etapas de crecimiento de los nifios?

Este tipo de negligencia respecto a los nifios afecta la parte afectiva de los nifios, a
veces sienten que no hay razdn para ser querido, no hay las estimulaciones
necesarias para su crecimiento psiquico saludable. Es una necesidad que los padres
estén presentes aunque también hay casos que los padres estan presentes pero no
existe interaccion lo que da lo mismo que no este, también hay que tener eso en
cuenta, los padres deben querer pasar tiempo con ellos y crear un vinculo, no solo
estar presentes. Cuando los padres se ausentan es cuando los nifios empiezan a
hacer cosas por su cuenta y puede que no sean buenas, no hay quien les guie y esto
puede acabar en cualquier problema.

4. ; Como afecta el sedentarismo en etapas tempranas de la vida a las personas?

Cualquier 6rgano toca trabajarlo para desarrollarlo, el sedentarismo evita o frena
desarrollo de varias habilidades tanto fisicas como psiquicas, como la habilidad para
socializar, puede provocar trastornos metabdlicos, depresion ya que el cuerpo necesita
actividad fisica para generar endorfinas lo que hace feliz a los nifios.

5. ¢, Cudles son las principales razones para que nifio o nifia sea timido?

Primero que todo introvertido y timido no es lo mismo, el introvertido es mas
analizador, lector, es un mas un estilo, es su personalidad, que no hable no significa
que no puede mas bien que decido no compartir, en cambio el timido posee miedo
para expresarse, se aisla, le cuesta hablar con la gente. Una vez aclarado eso las
razones pueden ser varios como el temperamento de la persona, la genética si influye,



los familiares pueden ser la razon de igual manera, la falta de confianza, de seguridad,
la baja autoestima y el hecho que no haya alguien para entenderlo.

6. ¢Qué acciones se puede tomar en el crecimiento infantil para evitar que el nifio o
nifia sea timido o introvertido?

Hay que ayudar a superar los miedos que la persona tenga, obligarle a hacer cosas
que le incomoden como saludar, hablar, opinar, colocarlo en lugares en los que no
tenga confianza para que la desarrolle. Hay que ponerse en sus zapatos y darle la
confianza, mas que todo entenderle para que se genere calma y confianza en el nifio o
nina.

7. ¢ Como afecta en la salud infantil la falta de seguimiento en su nutricion?

Eso puede causar desnutricion, u obesidad, afectar todo nivel de rendimiento
metabdlico los cuales pueden causar diferentes trastornos a futuro.

8. ¢ Como afecta psicoldgicamente el vivir en hogares urbanos cerrados como edificios
en los nifios y nifias?

No se desarrollan correctamente de manera social, se encierran en sus mentes y
provoca la timidez, el no querer conocer otros nifios. Sin tener un lugar abierto la
actividad fisica se reduce lo que no genera suficiente endorfina y causa malestar en
los nifios, no son tan felices.

9. ¢ Como afecta el no tener lugares de esparcimiento para realizar deporte y actividad
fisica en el crecimiento infantil?

Es negativo este hecho ya que causa que dejen de hacer actividad fisica, dejan de
buscar espacios para trepar, correr, jugar, pierden la curiosidad para hacer y descubrir
cosas. El cuerpo global es el que pierde porque no se desarrolla correctamente la
espacialidad, el equilibrio y puede causar que no caminen bien, ni que corran
correctamente. Los nifilos necesitan retarse, necesitan esa sensacion de logro cuando
juegan y descubren por si mismos.

10. ¢Como categoraria el uso de tecnologia (videojuegos, internet, television) como
reemplazo de actividad fisica al aire libre?

Como dafiino, es pésimo para los nifios. Estos no deberian tener ningln contacto con
la tecnologia hasta los 3 afios, esto puede provocar serias consecuencias. La
tecnologia causa falta de comunicacién, peor en nifios.

11. ;Que opina acerca del plan de negocio? ¢ Lo recomendaria a sus pacientes?

Me parece muy bueno, creo que seria muy beneficioso para los nifios, siempre y
cuando se establezcan obijetivos, que los papas entiendan que hacen y pueden llegar
a hacer sus nifios ahi, poner objetivos claros para el desarrollo de los nifios aunque
sea un establecimiento ludico. Este deberia reforzar la coordinacion y balance de los
nifios, al igual que la confianza.

Los padres deberan tener seguridad y confianza en el local, sabiendo que todo se
manejara con responsabilidad y organizacion, sabiendo con evidencia que el servicio
es beneficioso para el nifio. El establecimiento deberia tener una psicopedagoga para
los nifios. Si lo recomendaria a mis pacientes si cumpliera con estas caracteristicas y
obviamente después de visitarlo yo mismo.



Anexo 2. Grupo de Enfoque

Preguntas:

¢, Qué edades tienen sus hijos?

¢, Qué es lo primero que hacen sus hijos cuando lleguen de la guarderia/escuela?
¢ Cual es la actividad favorita de sus hijos?

¢ Qué actividad quisieran impulsar a sus hijos?

¢ Que consideran béasico en un lugar de cuidado para sus hijos?

Se explica la idea de negocio.

¢, Qué piensan de la idea de negocio?

¢ Lo usarian?

¢ Valor estimado de cuanto pagarian mensualmente?

Se explica las ideas innovadoras (Aplicacion inteligente y la pulsera GPS)
¢Sugerencias?

Respuestas:

-Los hijos de las parejas que formaron parte del grupo focal tienden a dormir, ver
television o utilizar aparatos electrénicos, y comer cuando llegan de la escuela,
guarderia u de afuera de casa, esto en el caso de que la madre o el padre no les haga
realizar otra actividad como jugar en el jardin, usar juguetes y juegos de mesa u otro
tipo de actividades para quitarles la monotonia en sus actividades.

-Las actividades favoritas de los hijos de los participantes eran jugar con amigos, al
aire libre, montar bicicleta y la danza para la nifia de 5 afos.

- Las actividades que como padres de familia quisiera impulsar a sus hijos son
actividades al aire libre, clases de nado en piscinas, actividades con otros nifios para
que sean mas extrovertidos, las artes marciales también consideran una muy buena
actividad ya que les fortalece fisicamente al mismo tiempo que ensenan valores y
otros tipos de clases de baile como flamenco y ballet.

- Los padres de familia consideran bdsica la limpieza en un sitio de cuidado de nifios,
este factor fue promovido por todos los padres de familia, otros factores que creen
importantes son la alimentacion, personal que cuida (que el personal sea adecuado y
capacitado para el cuidado de los nifios, al mismo tiempo la cantidad del personal
debe ser correspondiente al nimero de nifios), la seguridad, la calidad de las
instalaciones.

-Cuando a los participantes se les pidié opinar del plan de negocio todos dieron
comentarios positivos para este, pero enfatizaron en muchos factores que esperarian
de este. Las instalaciones no solo deben ser adecuadas, en buenas condiciones, con
una buena estética, sino consideran muy importante que sean limpias, también creen
que deberian ser un lugar certificado por las autoridades pertinentes, en donde la
seguridad se mantenga todo el tiempo, que se cuente con personal capacitado y que
se ofrezca horarios flexibles y extendidos para ayudar de la mejor manera a los padres
de familia.



-Todos los padres de familia optaron por usar un servicio asi, siempre y cuando se
cumplan los detalles anteriormente descritos.

- En cuanto al valor a pagar las parejas creyeron que el valor de 10$ USD es
adecuado para el pago del servicio por una tarde. En cuanto al valor mensual una
pareja cree que el valor deberia ser entre 350 y 450 $ USD incluida la alimentacion y
transporte, mientras que la segunda pareja propuso entre 250 y 320 $USD incluida la
alimentacién y el transporte, entretanto la Ultima pareja especifico un valor de 350 $
USD incluida la alimentacion y el transporte, esto en todos los casos con la cantidad
de dias sea ilimitados.

-En cuanto a las ideas innovadoras, la aplicacién mévil tuvo una gran aceptacion entre
los participantes, creyeron que fuera muy util y la usarian con mucho agrado lo que les
daria mayor tranquilidad, lo que corresponde a la pulsera GPS, aunque fue de su
agrado creyeron que seria un conste innecesario y que no creen que elevar los precios
por la pulsera seria adecuado, ademas de que la curiosidad en los nifios haria a la
pulsera un objeto muy fragil que lo podrian dafar o perder facilmente.

-En cuanto a sugerencias, dieron muchas que serian Utiles como que deberiamos dar
una amplia oferta de actividades, en las cuales sugirieron actividades como bicicleta,
bailes como ballet, capoeira, flamenco, clases de piscina, salidas de campo como
excursiones, actividades con animales para ensenarles el buen trato y respeto a estos.
En cuanto a temas de control sugirieron que en vez de la pulsera GPS para la
seguridad a los nifios, den la opcién de que los padres de familia puedan observar a
sus hijos mediante la aplicacion movil por medio de cdmaras de seguridad instaladas
en el complejo, también se mostraron de acuerdo en hacer grupos de Whatsapp para
la comunicacién de transporte, aportando que es una forma rapida de comunicar la
ubicacion de sus hijos.

Anexo 3. Encuesta y Resultados
Encuesta de Trabajo de Titulacién
"Ludipark" Centro de Recreacion Infantil

La siguiente encuesta es realizada de forma académica por parte de un estudiante de
la Universidad de las Américas para su proyecto de titulaciébn. Se agradece la
colaboracion en ella respondiendo las siguientes preguntas acerca del cuidado infantil.

Marcar con una X la respuesta que desee.

Edad
El promedio de edad de los encuestados es de 25 afios.

Sexo M F__
El 58% de los encuestados eran hombres mientras que el 42% eran mujeres.

1. ¢ Cuantos hijos tiene?

La gran mayoria de los padres de familia encuestados tienen solo un hijo (58%),
mientras que la segunda mayoria es de 2 hijos (32%), datos que concuerdan con el
promedio de hijos por hogar segun el INEC, que es de 1.6 en la década actual. EI 8%
contaban con 3 hijos y el 2% con 5 hijos.

2. ¢En qué rango de edades se encuentran sus hijos? Puede seleccionar mas de una
opcion.



La mayoria de los encuestados tenian hijos relativamente jovenes, frecuentando las
edades de 3 afios hasta 8. El 41% de 3a 5, el 25%0 de 6 a 8, el 21% de 9a 11y el
13% de 12 a 14.

3. ¢Qué actividades realizan sus hijos en las tardes después de colegio?

En esta pregunta se nota una gran participacion de nifios en actividades en las que se
requiera actividad fisica, esto si se une las categorias de actividades extracurriculares
y clases deportivas, pero la mayoria neta (32%) se queda en casa, dato que impulsa la
idea del plan de negocio. El 26% tiene clases deportivas, el 24% tiene actividades
extracurriculares, el 9% tiene clases musicales, otro 9% va a guarderias.

4. ¢ De los padres de familia quienes trabajan en el dia?

Casi una tercera parte de las familias de los encuestados tenian a ambas cabezas del
hogar trabajando (30%), lo que sugiere que uno de cada tres nifios tiene que tener un
supervisor en las tardes que no sea el padre de familia, siendo esta tendencia (de que
ambos padres de familia trabajen) creciente segun el Inec, siendo un factor importante
como motor del plan de negocio. Por otro lado el padre de familia es el Unico que
trabaja en una gran mayoria de hogares de los encuestados (64%). La madre es la
Unica que trabaja en el 6% de los hogares.

5. ¢ Quién esta a cargo de sus hijos en dias laborables?

Uno de cada tres nifios en los hogares de los encuestados tiene el cuidado de su
madre en las tardes de dias laborales (34%), mientras que uno de cada 4 nifios tiene
gue quedarse a cargo de un familiar por la falta de un padre de familia en el hogar
(24%). Un dato importante en esta pregunta es que uno de cada tres nifios necesita
del cuidado de una persona ajena al hogar como lo es ya sea de una nifiera (12%) o
de la empleada doméstica (22%), lo que impulsa la idea del plan de negocio ya que la
tendencia de tener una empleada de estas caracteristicas es muy costoso por las
nuevas leyes. El 4% se queda con el padre y un 4% puso Otros como opcion.

6. ¢ Ha sentido la necesidad de que su hijo realice mas actividad fisica?

Una gran mayoria de encuestados sienten la necesidad de que sus hijos realicen mas
actividad fisica (68%).

7. ¢Usted qué cree que el cuidado de sus hijos ha modificado su vida en el aspecto
profesional y social?

La mayoria de padres creen que el hecho de tener hijos haya modificado los aspectos
de su vida social y profesional (62%), lo cual muestra su necesidad de un correcto
aliado en el cuidado de sus nifios.

8. ¢, Cudl es la actividad preferida de su hijo o hijos? Puede marcar con mas de una X.

En esta gran variedad de actividades, el deporte es la actividad preferida de los nifios
segun los padres encuestados (24%), pero preocupa que entre las actividades
“sedentarias” (llamadas asi porque se utiliza tecnologia en ellas) como los son los
videojuegos (16%), ver television (10%) e ir al cine (10%) se llegue a una casi tercera
parte. Lo que puede sugerir que hay una falta de motivacién para que los hijos realicen
actividades ajenas a la tecnologia en los padres de familia. Las actividades ludicas al
aire libre tienen un 24%, actividades con juguetes 10%, ir a centros comerciales 8%,
juegos de mesa 6%.

9. ¢ Qué actividades preferiria que hagan sus hijos por las tardes? Puede marcar mas
de uno.



Una gran mayoria de padres preferiria que sus hijos hagan deporte en las tardes en
vez de otro tipo de actividad (36%), seguido por los deberes (22%) de la escuela o
colegio, lo cual demuestra una preferencia de los padres a que sus hijos realicen
actividad fisica. Un 13% de padres de familia prefieren que sus hijos hagan
quehaceres de la casa al igual que actividades artisticas, un 10% actividades
musicales, 4% que vean peliculas y un 2% que realicen videojuegos.

Si se propone un servicio de cuidado infantil diario para que sus hijos pasen las
tardes y/o los fines de semana realizando actividad fisica y ludica,
complementado por un seguimiento académico en un ambiente sano y seguro,
en el que el padre de familia tendria seguimiento de su hijo por medio de una
aplicacion de teléfono inteligente.

10. ¢Haria uso de un servicio como el descrito? Si su respuesta es negativa ha
finalizado con la encuesta.

A una amplia mayoria de padres de familia les gustaria un servicio como el del plan de
negocio (74%), lo cual demuestra el potencial de este.

11. /Qué actividades cree que deberia tener un servicio como el mencionado
anteriormente? Puede elegir mas de una opcion.

Las actividades mas necesarios para el plan de negocio segun los padres de familia
son los deportes (28%) como principal seguido por una buena y correcta alimentacion
(19%), la tercera mayoria que resalta en esta pregunta es que la gente cree que es
muy importante el servicio complementario de transporte (17%) hacia las casas, estas
3 actividades y servicios son los que deberian ser puntos focales en el plan de negocio
segun los encuestados. El 11% opto por una psicopedagoga, 10% por juegos
educativos, 7% por juegos de mesa, 6% por juegos tradicionales y el 2% puso otros.

12. ¢ Cuantas veces a la semana haria uso del mismo?

El nimero de ideal de uso segun los padres de familia es de 2 a 3 veces por semana
(34%), lo que demuestra que no creen que seria un uso diario del servicio sino que se
lo usaria cuando los nifios quisiesen o los padres de familia necesitasen, aunque una
segunda mayoria sugiere que también se lo podria utilizar para todos los dias entre
semana (26%). El 22% opto por 1 vez a la semana, el 12% opto por 6 veces a la
semanay el 6% por todos los dias de la semana.

13. ¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por dia por un servicio como el explicado
anteriormente?

El promedio al que se lleg6 en esta pregunta es de 13.70 $ USD por un dia del servicio
que ofrece el plan de negocio, lo que podria sugerir que un precio adecuado para el
consumidor seria entre 10 $ y 15 $ USD por el servicio diario.

14. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar mensualmente por un servicio como el
explicado anteriormente?

El promedio que se obtuvo del servicio de forma mensual es de 234.50 $ USD, lo que
sugiere que se puede cobrar una mensualidad entre 200 $ y 250 $ USD por el servicio.

15. ¢ Por qué medios le gustaria enterarse de este tipo de servicios? Puede elegir mas
de una opcion.

El medio de comunicacion ideal para los padres de familias serian las paginas web
(39%) vy las redes sociales (24%), ambito en el cual seria comodo para ellos como



econdmico para el plan de negocio. El 17% opto por otros, el 11% opto por la radio y el
9% por la television.

16. ¢ Haria uso de una aplicacion de teléfono inteligente, que serviria como un canal
directo de informacién para el servicio descrito anteriormente?

Existié una gran aceptacién en la idea de la aplicacién de teléfono inteligente(72%), de
casi tres cuartos de los encuestados, esto tal vez se defiende con el bajo promedio
que se obtuvo de padres de familia, el cual era de 25 afios, sugiriendo que una gran
mayoria eran padres jovenes.

17. Si su respuesta anterior fue positiva. ¢ Que buscaria en esta aplicacion?

En esta pregunta abierta se lleg6 a obtener numerosas ideas para la aplicacion, la que
mas se ha defendido es la idea de que se pueda ver desde la aplicaciéon mévil a los
nifios en las instalaciones del complejo, esto gracias a las camaras que se instalaria.
Otras ideas se propusieron como recordatorio de deberes, alimentacion, recogidas,
etc. También que se llegue a informar de las actividades que se llevara a cabo en los
dias que sus hijos atiendan al plan de negocio, también la comida que se ofrecera.

CONCLUSIONES ENCUESTAS

¢ Latendencia de tener hijos se ha reducido en base a las encuestas y al INEC.

e La mayoria de niflos se queda en casa después de las actividades
académicas, incrementado el porcentaje de los niflos en caer en el
sedentarismo.

e La tendencia a que a que las dos cabezas de familia trabajen se esta
incrementando con el paso de los anos, lo cual pone en duda el cuidado
correcto de los nifios.

e Después de la madre, quien se queda al cuidado de los nifios son las
empleadas domésticas o nifieras, quienes en muchos de los casos no son la
apropiada atencion ya que aunque cuiden de los nifios pueden que no sean
buenos ejemplos ni lo hagan de la manera correcta ya que no son sus hijos
propios.

e Una gran mayoria de encuestados han sentido la necesidad de que sus hijos
realicen mas actividad deportiva, lo cual impulsa la idea del plan de negocio.

e La mayoria de encuestados creen que sus hijos han maodificado su vida en
aspectos sociales y profesionales, lo que demuestra que necesitan ayuda para
balancear estos dos aspectos con el aspecto familia.

o La actividad preferida de los nifios es el deporte, lo que sugiere que sigue
siendo una tendencia positiva a pesar de la tecnologia.

o El deporte es la actividad de preferencia para que los nifios realicen en sus
momentos libres por sus padres.

e La mayoria de encuestados les gustaria un servicio como el que ofreceria el
plan de negocio.

e Los tres servicios de preferencia por parte de los encuestados en el plan de
negocio son: deportes, transporte y alimentacion.

e El precio promedio por uso del servicio mensualmente seria entre 200 $ y 250
$ USD, segun los encuestados.
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Figura 1: Crecimiento de la Industria de Cuidado Infantil. Periodo: 2002-2012
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Figura 5: Terreno Ludipark
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TABLAS

Tabla No. 4: Costos Inversion Publicidad

COSTOS CASA ABIERTA
ARTICULO PRECIO
Comida $ 400,00
Publicidad Estatica | $ 250,00
Publicidad Dinamica| $ 200,00
Inflable $ 150,00
Animador $ 150,00
TOTAL $ 1.150,00

Tabla No. 8: Estado de Resultados

DETALLE Ao
1 2 3 4 5
\lentas $ 152571,03|$175.93890 | § 212.831,34 | $ 259.732,49 | $ 316.116,27
Costo de los Productos Vendidos $ 10225839 | $107.260,86 | $ 118.504,33 | $ 122.146,75 | $ 134.671,13
UTILIDAD BRUTA $ 5031264|% 6867804 (% 94.327,01| 9% 137.585,75 | $ 181.445,14
Sueldo de la ndmina $ 37.35520($ 3889423 (% 4049668 |$ 4216514 |$ 43.90234
Gastos Promacién $ 568500|$ 591240($ 650364|$ 7.15400(% 7.869.40
Gastos Administrativos Varios $ 50000($ 52000|$ 54080|$ 56243|$ 584,93
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. | $ 6.77244 1% 2335141|$ 46.78590 | $ 87.704,17 | $ 129.088,46
Gastos de intereses $  627497|$ 527139|$ 415542 |$ 291446($ 153451
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION $ 49747 ($ 18.080,01|$ 4263048 |$ 84.789,71 | $ 127.553,96
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 0/$ 271200($ 639457 ($ 1271846 |$ 19.133,09
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 49747 ($ 1536801 |$ 36.23591|$ 7207126 | $ 108.420,86
22% IMPUESTO ALARENTA $ 338096($ 797190|$ 15.855,68 |$ 23.85259
UTILIDAD NETA $ 49747 ($ 11.98705|% 28.26401|$ 56.21558 [$ 84.568,27

Tabla No. 9: Estado de Situacion Financiera Proyectado




ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

0 1 2 3 4 5

ACTIVOS 140.066,23 131.603,22 139.221,71 152.692,15 182.530,39 211.593,69

Corrientes 26.559,00 26.291,19 42.104,87 63.770,50 100.120,61 135.695,77

Efectivo 26.559,00 26.291,19 42.104,87 63.770,50 100.120,61 135.695,77

No Corrientes 113.507,23 105.312,03 97.116,84 88.921,64 82.409,78 75.897,92

Propiedad, Planta y Equipo $113.507,23 | $113.507,23 | $113.507,23 | $113.507,23 | $113.507,23 [ $ 113.507,23

Depreciacién acumulada - $8.195,19 | $16.390,39 | $24.585,58 | $31.097,45 $ 37.609,31

Intangibles

Amortizacion acumulada

PASIVOS 56.026,49 47.066,01 43.194,92 40.388,40 42.275,07 42.985,68

Corrientes - - 6.092,96 14.366,47 28.574,13 42.985,68

15% Trabajadores 2.712,00 6.394,57 12.718,46 19.133,09

Impuestos por pagar 3.380,96 7.971,90 15.855,68 23.852,59

No Corrientes 56.026,49 47.066,01 37.101,96 26.021,93 13.700,94

Deuda a largo plazo 56.026,49 47.066,01 37.101,96 26.021,93 13.700,94

PATRIMONIO 84.039,74 84.537,21 96.026,79 112.303,74 140.255,32 168.608,01

Capital 84.039,74 84.039,74 84.039,74 84.039,74 84.039,74 84.039,74

Utilidades retenidas - 497,47 11.987,05 28.264,01 56.215,58 84.568,27

Total Pasivo + Patrimonio 140.066,23 131.603,22 139.221,71 152.692,15 182.530,39 211.593,69

Tabla No. 10: Estado de Flujo de Efectivo

FLUJO DE EFECTIVO 0 1 2 3 4 5

Actividades Operacionales (41.399,09)| 45.280,67 | 59.437,19 | 93.350,06 | 123.568,16
Utilidad Neta (49.594268)| 24.59364 | 42.261,50 | 71.815,85] 101.810,27

Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion $819519| $6819519| $819519| $6511,86| $651186

+ Amortizacion $ - |§ - |3 - 1% - |$ -

+ A participacion frabajadores $ $ 556417 ]$ 399725 | $ 668650 | § 6.786,07

+ A Impuestos $ $ 6936675498324 |8 8335845 84509
Actividades de Inversién (113.507,23)

- Adquisicidon PPE v intangibles (113.507,23)

Actividades de Financiamiento 140.066,23 (8.960,48) 39.630,23 | (35.673,66)| (54.582,49)| (85.516,79)
+ A Deuda Largo Plazo 96.026.49 (6.96048)] (9.964,05) (11.080,03)] (12.320,99) (13.700,94)
- Pago de dividendos 49504 28 | (24.593 64)| (42.261,50)| (71.815,85)
+ A Capital 8403974

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 26.559,00 (50.359,57)| 84.919,90 | 23.763,53 | 38.767,57 | 38.051,37

EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0 26.559.00 | (23.800,57)] 61.11933 | 84.582 66 | 123.65043

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | 26.559,00 (23.800,57)| 61.119,33 | 84.882,86 | 123.650,43 | 161.701,80

Tabla No. 11: Flujo de Caja




FLUJO DE EFECTIVO 0 1 2 3 4 5

Actividades Operacionales 8.692,67 26.275,21 44.732,71 76.935,10 | 105.491,69
Utilidad Neta 497,47 | 11.987,05| 28.264,01| 56.21558 | 84.568,27

Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion $8.19519 | $8.19519| $8.19519| $6.511,86| $6.511,86

+ Amortizacion $ - |3 - s - % - |8 -

+ A participacion trabajadores $ $ 271200 |$ 368257 |$% 6.323,89|$ 6.414,64

+ A Impuestos $ $ 338096 |$ 459094 |$ 7.883,78|$ 7.996,91
Actividades de Inversion (113.507,23)

- Adquisicion PPE y intangibles (113.507,23)

Actividades de Financiamiento 140.066,23 (8.960,48)| (10.461,52)[ (23.067,08)| (40.585,00)| (69.916,52)
+ A Deuda Largo Plazo 56.026,49 (8.960,48)|  (9.964,05)[ (11.080,03)| (12.320,99)| (13.700,94)
- Pago de dividendos (497,47)| (11.987,05)| (28.264,01)| (56.215,58)
+ A Capital 84.039,74

INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 26.559,00 (267,81)| 15.81368 | 21.66563| 36.350,11 | 35.575,16

EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0 26.559,00 | 26.291,19 | 42.104,87 | 63.770,50 | 100.120,61

TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 26.559,00 26.291,19 | 42.104,87 | 63.770,50 | 100.120,61 | 135.695,77

Tabla No. 12: Resumen de la Inversién

Tabla No. 13: Estructura del

Capital

Resumen de la Inversion: Estructura de Capital
Activos Fios §11350723|| _ Detalle % Valor
Activos Intangbles $ - ||Capital Propio 60%| $ 84.039,74
Capital de Trabajo $ 2655900 | Financiamiento 40%| $ 56.026,49
Total $140.066,23 || Total 100%| $ 140.066,23

Tabla No. 14: Tasa de Descuento WACC

Criterios de Inversiéon con Modelo WACC

Criterios de Inversion Proyecto

Criterios de Inversion Inversionista

VAN $109.093,66 VAN $110.812,70
IR $1,87 IR $2,58
TIR 48,18% TIR 82,10%
Periodo Rec. 3,50 Periodo Rec. 3,97




Tabla No. 15: Tasa de Descuento CAPM

Criterios de Inversién Con Modelo CAPM

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $71.720,21 VAN $90.027,42
IR $1,82 IR $3,91
TIR 48,18% TIR 82,10%
Periodo Rec. 3,50 Periodo Rec. 3,97
Tabla No. 16: indices Financieros
INDICES FINANCIEROS
DETALLE Afo :

1 2 3 4 5 Industria
indice de Liquidez - 6,91 4,44 3,50 3,16 1,84
Deuda total 35,76%| 31,03% 26,45% 23,16% 20,32% 6,09%
Cobertura de Intereses $ 008|% 343|% 1026|$ 29,09 |% 8312
Margen Neto 0,33%| 6,81% 13,28% 21,64% 26,75% 8,41%
ROI 0,38%| 8,61% 18,51% 30,80% 39,97% 7,61%
ROE 0,59%| 12,48% 25,17% 40,08% 50,16% 19,52%




