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PROYECTO DE FACTIBILIDAD
“PUERTA AL FUTURO”

RESUMEN EJECUTIVO

Las nuevas tendencias de la sociedad, han acelerado el ritmo de vida de las
familias por lo que es comun ver a nifios frente al televisor o jugando en el
computador cuando se habla de su tiempo libre, debido a que estas “actividades”

les resulta mas atractivas que salir a jugar o correr.

La reduccion de espacios, la globalizacion y el crecimiento de la sociedad ha
generado que los mismos busquen, maneras de supervivencia asi por ejemplo
muchas personas viven en departamentos que no cuentan con un lugar para jugar,
0 sus padres trabajan por lo que les resulta casi imposible dedicarles tiempo y
brindarles proteccion, no debemos olvidar que la mayoria de nifios pasan gran
parte del tiempo en la escuela o guarderia las mismas que deben contar con
espacios adecuados para desarrollar sus destrezas, se ha demostrado que segun el
equipamiento por cada metro cuadrado por nifio determinard que en los tres
primeros afios de vida creen estabilidad emocional, psicologica, seguridad en si

mismos y sea activo o no.

Segun estudios de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) en el informe 21y
de “American Academy of Child and Adolescent Phychiatry (AACAP)” casi un
tercio de los nifios de todo el mundo pasan tres horas por dia 0 mas viendo
television o wusando el computador, sin existir diferencias entre paises
desarrollados y en vias de desarrollo generandose asi el sedentarismo que se
asocia con varios factores que afectan la salud fisica (obesidad), psiquico y social
de los nifios (baja autoestima, agresividad, retraimiento social, depresion, menos
imaginativos, empaticos, no son muy buenos estudiantes y trastornos

alimenticios). Por lo que surge la necesidad de crear un Centro de



Potencializacion y desarrollo de habilidades como oportunidad de negocio, el
mismo que se llamara PUERTA AL FUTURO en el cual los nifios a través del
esparcimiento y recreacion logren alcanzar seguridad y desarrollo personal,
PUERTA AL FUTURO proveera de atencion personalizada y equipo de 6ptima
calidad con el fin de ofrecer un ambiente adecuado al nifio y la satisfaccién de

generar el cambio.

Los nifios requieren de atencion personalizada y especializada para potencializar
sus habilidades y desarrollarse en la sociedad actual, por tal motivo y gracias al
estudio de mercado, el Centro PUERTA AL FUTURO proveera el servicio a
nifos cuyas edades se encuentran entre 0 — 12 afios de edad de la siguiente

manera:

e Sala de Estimulacion Multisensorial

e Estimulacion Temprana

e Sala de Psicologia

e Sala de Logopedia

e Contara con tres Areas de Potencializacion, las mismas que van desde
deficiencia en el aprendizaje, falta de autoestima, agresividad,
hiperactividad hasta desarrollar habilidades que mejoren su calidad de
vida.

El centro PUERTA AL FUTURO contara con personal calificado, el mismo que
sera evaluado y capacitado en terapias y cursos innovadores para otorgar atencion
de calidad a los nifios, dispondra de tecnologia actualizada y equipos adecuados
para impartir las terapias de estimulacion y cursos de desarrollo de tal manera que
se asegure la calidad de vida del nifio. Es indispensable recalcar que todas las
actividades que el Centro PUERTA AL FUTURO realice serdn monitoreadas y
evaluadas para mejoramiento continuo y se basaran en principios y valores,
llegando a ser reconocido por brindar un trato con calidad humana, innovador y de

atencién oportuna en el desarrollo de potencializar habilidades de los nifios.



El Centro PUERTA AL FUTURO podréa posicionarse en el mercado como lider
en diferenciacion e innovador, mediante nuevas destrezas de potencializacion de
habilidades a través de generacion de técnicas y terapias evaluadas, las mismas
que permitan conocer, el avance fisico, psiquico y social del nifio. Creando asi un
servicio unico que forme una barrera frente a posibles competidores vy
centrdndose en una participacion de mercado Optima e involucrandose en
investigacion personalizada para el campo de desarrollo, basados en estrategias de
promocién y servicio, las mismas que serviran para fortalecer su posicionamiento

COMO una marca.

En el sector que se ubicard el proyecto, no se localiza competencia directa,
Unicamente existe centros que no poseen instalaciones adecuadas o equipos de
punta para la atencion personalizada en el campo de potencializacion de
habilidades en los nifios, existiendo en el area guarderias, escuelas y CDI, lo cual
permitird ingresar al mercado sin barreras y cubrir la demanda insatisfecha y

lograr el posicionamiento en el mercado con los siguientes precios:

Programas de Potencializacion
DIAS 2 horas diarias PRECIOS
De Lunes a Viernes $ 120
Cuatro dias a la semana $ 96
Tres dias a la semana $72
Dos dias a la semana $48
Programa especial sabado $24

En el estudio técnico, se considerod los factores que condicionan el tamarfio de la
planta y el método denominado flujo de diferencias, que permitié conocer que la
capacidad de atencién diaria es de 30 nifios:



Tamanos del Proyecto
~ Capacidad Instalada
Tamafio (Nifios/Dra) VAN ($)
t1 20 (176,92)
t2 25 6.141
t3 30 27.115

Y que el Centro PUERTA AL FUTURO ofrecera los servicios mediante la
diferenciacién conociendo asi los insumos, activos y costos necesarios que se
requiere para la puesta en marcha del proyecto y a la vez que servira como base
para desarrollar el estudio financiero. De igual manera, el estudio técnico permitio
conocer la mejor localizacion la cual se encuentra ubicada en la Av. marianitas y
calle #6, la cual cuenta con un mercado potencialmente alto y factible para el

desarrollo de sus actividades.

La evaluacion financiera mediante la elaboracion del flujo de caja arrojé que lo
mas conviene para el proyecto es realizarlo con financiamiento mediante el cual
se obtiene un VAN $ 34.953, una TIR 60%, con el préstamo en la CFN a una
tasa de interés del 11% recuperando la inversion en un afio con tres meses y en
cual se obtiene una relacion beneficio costo de 3,40 que por cada dolar invertido
se obtendra 2,40 dolares de ganancia. Para esto se muestra a continuacion los

ingresos y egresos que tendra la empresa:

INGRESOS
ANOS (2011 - 2015)
CONCEPTO

2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Demanda Insatisfecha 656 674 689 704 717
% de Atencion 5% 5% 5% 5% 5%
AtenC|_on Mensual a 31 32 32 33 34
doble jornada
Precio Mensual 120 120 120 120 120
Mes/afio 12 12 12 12 12
TOTAL INGRESOS |88.656,58 |91.089,23 | 93.116,44 | 95.143,65 | 96.900,56




EGRESOS

PRESUPUESTO DE EGRESOS

CONCEPTO ANOS
2011 2012 2013 2014 2015
Costos Fijos 30.822,72 | 30.822,72 | 30.822,72 | 30.822,72 | 30.822,72
Costos Variables 17.356 17.833 18.230 18.626 18.970
Gastos Administrativos |16.196,52 | 16.196,52 | 16.196,52 | 16.196,52 | 16.196,52
TOTAL EGRESOS |64.375,64 | 64.851,88 | 65.248,75 | 65.645,62 | 65.989,58

Por lo tanto, los estudios desarrollados que son: de mercado, técnico,

organizacional y financiero, permitieron demostrar la factibilidad del proyecto, es

decir, conocer la funcionalidad tanto econdmica como social del mismo para su

implementacion.




CAPITULO |
ESTUDIO DE MERCADO



1.1 Objetivos del Estudio de Mercado

El estudio de mercado es una herramienta importante mediante la cual se conoce
el entorno en el cual se desarrollard el proyecto. Comprende la planeacion,
recopilacion y analisis de resultados obtenidos para identificar oportunidades
existentes, condiciones actuales del mercado, preferencias, calidad de vida, entre

otros.

e Identificar estructura y necesidades del mercado

o Definir las caracteristicas y especificaciones del servicio que se ofrecera al
cliente.

e Determinar qué tipo de clientes son los interesados en adquirir el servicio
mediante el conocimiento del perfil y habitos de consumo en general.

e Analizar la oferta actual existente en el mercado para establecer las
caracteristicas del servicio.

e Determinar alternativas de precios que el cliente estaria dispuesto a pagar

por la adquisicion del servicio.

1.2 ldentificacion del Servicio

El servicio que se ofrecera va dirigido a nifios y nifias en edades comprendidas
entre 0 — 12 afios, el cual se enfocard en brindar una nueva alternativa de
formacion y potencializacion del desarrollo de habilidades basado en actividades
de recreacion y esparcimiento que permitan enfocarse en el mejoramiento del nifio
para generar valor agregado en la vida de él, cuyo fin es satisfacer plenamente
varias de las necesidades emocionales que tienen los seres humanos desde que
nacen y que son determinantes conductuales de su crecimiento, de esta manera se
busca alcanzar el desarrollo y crecimiento tanto intelectual como emocional no

desde el punto de vista cotidiano sino desde una nueva perspectiva.



1.2.1 Clasificacion por su Uso

Es importante en los proyectos determinar qué clase de productos o servicios son
los que se estan ofreciendo a los consumidores, por lo que los bienes por su uso se
clasifican en bienes de consumo final, consumo intermedio y de capital. Por su
uso, el Centro de potencializacion y desarrollo de habilidades mediante el
esparcimiento y recreacion para nifios es de consumo final debido a que satisface

una necesidad humana.

1.2.2 Clasificacion por su Efecto

Por su efecto los bienes pueden ser: iguales a los existentes en el mercado,
similares e innovadores. El servicio de potencializacion de habilidades mediante
la recreacion y esparcimiento, segun la clasificacion por su efecto, seré innovador
por lo que deberd cumplir con ciertos parametros de diferenciacién que permitiran

personalizar el servicio y el ingreso al mercado.

1.2.3 Servicios sustitutos y/o complementarios

e Competencia

El andlisis de los productos y/o servicios sustitutos es un aspecto muy importante
ya que complica la venta de los diferentes servicios que se va a ofrecer, si la
competencia se encuentra mas avanzada tecnol6gicamente o pueden entrar a

precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la empresa.

Para ello se deberad construir barreras de entrada alrededor de una fortaleza que
tuviera la empresa generando asi una ventaja competitiva y que le permita obtener
utilidades para generar nuevas lineas de productos y ser siempre pionero en el

mercado esto se lo realizard mediante la diferenciaciéon en el servicio y con la



implementacion de innovadoras técnicas de mejoramiento de habilidades
mediante el esparcimiento y recreacion.

Dejando como resultado que la competencia para el proyecto se encuentra en el
mercado de manera indirecta siendo esta Centros de Desarrollo Infantil, Centros
de estimulacién temprana, Cursos de Verano y guarderias, los cuales no cuentan
con una infraestructura adecuada y el desconocimiento de la aplicacion de nuevas
técnicas de llegar a los nifios que no sean por métodos tradicionales debido a que
no se esta generando la investigacion en este campo por parte de la competencia y
permitiendo ademas captar por parte del nuevo proyecto la demanda insatisfecha

existente en el mercado.

e Complementarios

Los productos complementarios tienen un efecto en la demanda, cuando esta
aumenta o disminuye simultdneamente pues el consumo de un producto/servicio
provoca el consumo de otro, se trata de productos que tiene una relacion de

demanda directa (baja uno y baja el otro, sube uno y sube el otro).

% Transporte: el servicio de transporte es complementario debido a que permitira
la llegada y salida de los nifios hacia el centro.

% Alimentacion: En las instalaciones se contard con maquinas expendedoras
ademas de las tiendas cerca del lugar del servicio que veran incrementar sus
ventas con el paso frecuente de mas personas por el zona.

¢+ Actividades educacionales: La mejora en el aprendizaje se vera reflejada en
los resultados en la escuela por lo que permitird que con buenos resultados
captar mas clientes conforme la situacion avance.

% Actividades recreacionales

« Uso maés frecuente de areas verdes

1.2.4 Normativa Técnica



» Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Para obtener el permiso de funcionamiento se debera presentar al Departamento
de Prevencion y Control de incendios del Cuerpo de Bomberos con la siguiente

documentacion:

e Solicitud de permiso de funcionamiento en el informe respectivo
e Ficha técnica del registro del local del Cuerpo de Bomberos

e Croquis de ubicacion

Una vez realizada la inspeccion fisica del local por parte de los inspectores del
Cuerpo de Bomberos y comprado el cumplimiento de las medidas de proteccion
contra incendios exigidos para el caso, se procedera a cancelar en la tesoreria del
Cuerpo de Bomberos la correspondiente tasa de Permiso de Funcionamiento,
segun lo estipulado en el reglamento tarifario. Todo permiso de funcionamiento

caducara al afo de su emision.

» NORMATIVIDAD COMERCIAL

Son requisitos que deben cumplir todos los negocios para constituirse legalmente:

» RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) otorgado por el SRI, es un sistema de
identificacién por el que se asigna un nimero a las personas naturales y
sociedades que realizan actividades econdémicas, que generan obligaciones

tributarias.
El RUC que se debe obtener para el legal funcionamiento del Centro de
potencializacion de habilidades mediante la recreacion y esparcimiento sera el

“RUC para sociedades comprende a todas las instituciones del sector pablico, a
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las personas juridicas bajo control de las Superintendencias de Compafiias y de
Bancos, las organizaciones sin fines de lucro, los fideicomisos mercantiles, las
sociedades de hecho y cualquier patrimonio independiente del de sus miembros.”
Deben inscribirse, dentro de los treinta primeros dias de haber iniciado sus
actividades econdémicas en el pais. En el caso de sociedades la fecha de inicio de
actividades esta definida por el acto que genera su existencia juridica.

» Patente Municipal: en la patente municipal, los documentos que se deben

presentar son:

Formulario de declaracion del RUC original y copia
Inscripcion en la superintendencia de compafias

Formulario de inscripcion que se adquiere en recaudaciones

O O O O

-Copias de la cedula de ciudadania y papeleta de votacién actualizada, del

representante legal.

» Registro Mercantil

Pasos a seguir para la inscripcion en el Registro Mercantil

Informacion sobre los requisitos solicitados a una persona juridica para inscribirse
en el Registro Mercantil

Para que una empresa sea inscrita en el Registro Mercantil, debe presentar:

o Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres copias).
« Pago de la patente municipal.
o Exoneracion del impuesto del 1 por mil de activos.

o Publicacion en la prensa del extracto de la escritura de constitucion.

> Afiliacion Camara de Comercio de Quito!

Yhttp://www.lacamaradequito.com/index.php?option=com_content&task=view&id=31&Itemid=69
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Personas Juridicas

e Llenar la solicitud de afiliacion.

» Fotocopia simple de la escritura de constitucion de la empresa.

« Fotocopia de la resolucion de la Superintendencia de Compafiias. En caso de
bancos o instituciones financieras, la resolucion de la Superintendencia de
Bancos y, en caso de sociedades civiles o colectivas, la sentencia del juez.

« Fotocopia de la cédula o pasaporte del representante legal.

» Obtener Permiso especial MIES

“Descripcion:
Autorizacion para el funcionamiento de centros de Desarrollo Infantil publicos y

privados (atencion de nifios menores de 5 afios)

Requisitos:

Solicitud escrita del propietario y/ o representante legal, dirigida al Director de
Atencion Integral a la Nifiez y Adolescencia, en el caso de Pichincha, debiendo
anexar copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion.

Sobre el LOCAL. Si el local es propio: presentar copia de escritura. Si es
arrendado, presentar el contrato de arrendamiento registrado en el Juzgado de
Inquilinato y/o de lo Civil.

Plano del local. Elabore a mano alzada en el que se observe la distribucion de los
espacios del Centro. Cada espacio debe registrar los metros cuadrados que tiene.
Plan de trabajo: que debe elaborar sobre los lineamientos que se les facilita
juntamente con los requisitos.

Manual de Procedimiento Interno: que debe elaborar en base a los lineamientos
que se le entrega juntamente con los requisitos.

Nomina de personal: elaborar la ndmina que describa: nombre, profesion y
funcién que va a cumplir cada miembro del personal. Adjunte el curriculum vitae

de cada persona (firmado por su duefio) asi como, los documentos de soporte que
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indique el cumplimiento de los requisitos exigidos para cada
caso.
Presupuesto: Ingresos y egresos.

Inventario de mobiliario y material didactico.

Costo: Tramite interno sin costo.

Tiempo Estimado de Entrega: Aproximadamente 30 dias laborables, si los
interesados cumplen los requisitos y si internamente en el MIES no ha habido
dificultades” 2

1.3 Caracteristicas del Servicio

El servicio del proyecto se ha enfocado en nuevas alternativas de llegar a los nifios
para generar en ellos valores agregados que le sirvan para desenvolverse en la
actual sociedad mediante el esparcimiento y recreacién que motiven a desarrollar
sus potenciales habilidades tanto fisicas, conductuales como emocionales, que
permitan en primera instancia identificar qué tipo de personalidades vy
comportamientos tiene y en base a los resultados se aplicara los siguientes
servicios basados en terapias, estimulacion, potencializacion y acciones

correctivas:

» Programa de Estimulacion Temprana (PET)

Cuando un nifio nace sus movimientos y actitudes son respuestas reflejadas,
requiere estimulos que le daréan las experiencias necesarias para el conocimiento y
pasar de un estado de reflejo a uno voluntario. Si se considera el tipo de estimulo,
el momento en que debe darse, el grado y su calidad, se ingresa al mundo de los

programas de estimulacion temprana, termino que se define como la potenciacion

%http://tramitesecuador.com/ministerio-de-inclusion-economica-y-social-mies/autorizacion-para-el-funcionamiento-de-
centros-de-desarrollo-infantil-publicos-y-privados-atencion-de-ninos-menores-de-5-anos/
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maxima de las posibilidades fisicas y mentales del nifio, mediante la estimulacion

continuada y regulada.

En los primeros afios de vida, el nifio inicia la aproximacion al mundo y
comienzan sus aprendizajes, construyendo su desarrollo, y relacionandose con el
medio. Por ello, los PET van dirigidos al nifio en las primeras etapas de la vida,

principalmente desde la etapa prenatal hasta los 4 6 6 afios, segun los casos.

Se lo aplicara de la siguiente manera:

e Contactarse con el nifio mediante la diversion y siguiendo un ritmo de
arranque, animandolo y guidndolo en la mejora de sus habilidades,
generando en ellos mayor curiosidad, imaginacion, creacién e inventando
cosas nuevas, las cuales se realizaran en la sala de estimulaciéon temprana
debidamente equipada ademas del uso del espacio verde como iniciativa
del conocimiento del mundo.

e Prevenir y mejorar el déficit en el desarrollo del nifio.

e Apuntar a normalizar las pautas de vida.

e Enseflar una nueva actitud y aptitud frente a la sociedad en la que se van a
desarrollar dandoles herramientas aplicativas a lo largo de su vida.

e Trabajar de manera constante en actividades recreativas y de
esparcimiento para generar un nifio mayormente activo.

e Mejorar la capacidad de adaptacion del sistema nervioso, cerebral al ritmo
de vida actual posibilitando vivir experiencias hacia el mundo exterior que
garanticen el maximo desarrollo global de todas sus potenciales
habilidades.

Ademas de identificar Etapas de la Infancia y la Nifiez

La infancia y la nifiez donde la nocion de estudio ha tenido su ambito de mayor

aplicacion. Muchos autores como Freud, Gessell, Erikson y Wallon, etc., han
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utilizado categorias descriptivas para estas fases, resultando todas ellas un
conjunto muy heterogéneo entre si. Al ser el desarrollo un proceso bio-social, y
ser en realidad la existencia de diversas sociedades, no es raro que se produzcan

distintas etapas evolutivas.

Periodo sensomotriz: avanza del nacimiento al afio y medio o dos afios de vida.
Este periodo se llama asi porque el recién nacido cuenta sélo con los esquemas
senso-motrices congénitos, como son los primeros reflejos o instintos que a lo
largo de este periodo se van coordinando de tal forma de construir la organizacion
elemental propia de los animales, y que después se va modificando vy
perfeccionando, lo que permite en el recién nacido ir diferenciando

progresivamente los objetos que lo rodean.

Periodo del pensamiento pre-operacional: comprende de los dos a los siete
afios. Este periodo consta de dos fases: la fase pre-operacional tal (o llamada
también de representacion) y la fase instintiva. La primera abarca de los dos a los
cuatro afios de edad en la cual el nifio mantiene una postura egocéntrica, que lo
incapacita para adoptar el mismo punto de vista de los demas, generaliza de forma
exagerada la categorizacién de los objetos. La segunda fase en el nifio se prolonga
hasta los siete afios, y se caracteriza porque el nifio es capaz de pensar las cosas a
través del establecimiento de clases y relaciones, y su uso de numeros, pero todo

ello de forma intuitiva, sin tener conciencia del procedimiento empleado.

Periodo de las operaciones concretas: comprende de los siete a los once afios.
Este periodo ha sido considerado algunas veces como una fase del anterior. En el
nifio utiliza algunas comparaciones légicas, como por ejemplo: la reversibilidad y
la seriacion. La adquisicién de estas operaciones logicas surge de una repeticion
de interpretaciones concretas con las cosas, aclarando que la adquisicidn de estas
operaciones refiere sdlo a objetos reales.

Periodo de operaciones formales: Este ultimo periodo en el desarrollo

intelectual del nifio abarca de los once o doce afios a los quince afos
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aproximadamente. En este periodo los nifios comienzan a dominar las relaciones
de proporcionalidad y conservacion. A su vez, sistematizan las operaciones
concretas del anterior periodo, y desarrollan las llamadas operaciones formales,

las cuales no solo se refieren a objetos reales sino también a objetos posibles.

» Tapping Terapia

“Las técnicas tapping constituyen un salto cualitativo en el campo de la
psicoterapia y el desarrollo personal. Psicologos y psiquiatras con 20 y 30 afios de
experiencia se asombran de su eficiencia, ya que un terapeuta experimentado
puede obtener resultados exitosos en torno al 90% de los tratamientos, incluso en
pacientes que llevan afios en terapia, y ademas, en muchos casos los problemas

concretos se resuelven en una sola sesion.

El nacleo de la técnica consiste en hacer tapping (golpear suavemente con los
dedos) sobre ciertos puntos de los meridianos de energia de la medicina
tradicional china mientras estamos mentalmente enfocados en el problema
emocional que queremos solucionar. Con el tapping normalizamos el flujo
energético asociado con ese blogueo emocional, y a consecuencia de esto la
emocion negativa desaparece. Complementariamente, puede usarse el test

muscular para desarrollar un tratamiento mas refinado.

La hipotesis fundamental que subyace a estas técnicas es que las manifestaciones
emocionales negativas estan causadas por perturbaciones en el sistema energético
humano, es decir las perturbaciones energéticas inducen los cambios

fisico/quimicos corporales relacionados con la emocién™.

Esta técnica sera aplicada en los nifios de la siguiente manera:
e Se tratara problemas relacionados con el insomnio, miedos, fobias,
alergias, obsesiones, dislexia, pena, depresion y pérdida. De una manera

sencilla y sin necesidad de recurrir a medicacion, esto puede ser usado en

% http://www.menteclara.com/presentacion/tecnicas.htm
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los nifios empezando a manera de juego pero controlando tensiones

emocionales que pueden ser usadas de manera natural.

> Estimulacion Multisensorial

“Esto es un extracto de la Revista de Neurologia, neurologia.com:

La estimulacién multisensorial (EMS) de un nifio pequefio es fundamental para
su existencia futura. La presentacion de estimulos debe seguir un cronograma
estricto; tan importante es esta observacion que si el momento critico de
incorporacion de un estimulo ha pasado, no sera lo mismo brindar ese estimulo
en otro tiempo.

La aplicacion de programas de intervencion en forma adecuada, especifica y
oportuna, permitira, dentro de las posibilidades de cada nifio, acompafiarlos en el

desarrollo de sus habilidades y capacidades™.

Trabaja con los sentidos en un ambiente de estimulos controlados, donde se
facilitan la exploracién, el descubrimiento y el disfrute de diferentes experiencias
sensoriales. Llegando a experimentar sensaciones intensas con la posibilidad de
expresar emociones contenidas. Se busca un despertar sensorial a través de la
propia experiencia sensorial. Esto se aplicara en los nifios en la busqueda del
fortalecimiento del desarrollo, integrando la informacién sensorial que reciben y

ayudando en su aprendizaje con relacion con el entorno.
» Logopedia
Tiene como finalidad la prevencion, diagnostico, pronostico y tratamiento de los

trastornos de la comunicacion humana, sean estos trastornos del habla o del

lenguaje.

* http://psicopedagogias.blogspot.com/2008/07/estimulacin-multisensorial.html
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Para lo cual se aplicara en el nifio ejercicios de onomatopeyas, respiraciones las
cuales se realizaran al aire libre junto con juegos de burbujas intensificando el
soplo, ejercicios miofuncionales con materiales didacticos y expresion oral

mediante el juego del teléfono y entre otros.
» “La terapia cognitiva-conductista

Ayuda a personas a trabajar asuntos mas inmediatos. En vez de ayudar a personas
a entender sus sentimientos y acciones, la terapia los apoya directamente en
cuanto a cambiar su comportamiento. El apoyo puede ser asistencia préactica, tal
como ayudar a aprender a pensar cada tarea y organizar su trabajo o fomentar
nuevos comportamientos dando elogios o premios cada vez que la persona actlia
de la forma deseada. Un terapeuta cognitivo-conductista puede usar tales técnicas
para ayudar a un nifio beligerante (aprender a controlar su tendencia a pelear) o a
una adolescente impulsiva a pensar antes de hablar).

Esto sera aplicado de la siguiente manera para que los nifios tiendan a controlar
sus acciones y su forma de comportamiento, a los cuales se les asignaran tareas
programadas anteriormente por el equipo encargado para el desenvolvimiento en

el aire libre a manera de recreacion pero generando el aprendizaje en ellos.

Otra manera de aplicacion va a estar dado por el madejo de la ira “De acuerdo al
diccionario es un sentimiento my fuerte de disgusto y generalmente

antagonismo™”

. Los nifios también tienen estos sentimientos y muchos de ellos no
saben cémo controlarse y mucho menos en gran porcentaje sus padres han sido
parte de esta ensefianza, esto generalmente se da cuando sean sentido
traicionados, invadidos y desesperados. Para ello se hara juegos demostrativos de
coémo expresar de mejor manera lo que se siente mediante el reconocimiento y la
toma de conciencia, asumir responsabilidad y situaciones generadas por los actos

antes dados.

® http://www.innatia.com/s/c-motivacion-personal/a-como-controlar-la-ira.html
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> El adiestramiento en cuanto a destrezas sociales

Tambiéen puede ayudar a nifios a aprender nuevos comportamientos. En el
adiestramiento de destrezas sociales, en el cual el terapeuta habla y muestra
comportamientos apropiados tales como esperar el turno, compartir juguetes,
pedir ayuda o responder a burlas, y luego le da la oportunidad al nifio de practicar.
Por ejemplo, un nifio puede aprender a "leer" las expresiones faciales y el tono de
voz de otras personas para poder responder mas apropiadamente. El
adiestramiento de destrezas sociales ayuda a aprender a participar en actividades
de grupo, a hacer comentarios apropiados y a pedir ayuda. Un nifio puede
aprender a ver como su comportamiento afecta a otros y a desarrollar nuevas
maneras de responder cuando esta enojado o recibe agresiones por parte de un

tercero.

Se lo realizard mediante un programa de capacitacion de destrezas sociales en el

cual se tome en cuenta:

e Comunicacion:

Hablar claramente

Explicar lo que se espera de ellos
Mirar directamente a los 0jos

Hablar clara y lentamente

Permitir que se expresen ellos mismos
Dar ejemplo

Permitir desacuerdos

Escuchar vs oir

Responder preguntas

O O O 0O 0O o o o o o

Usar diferentes maneras de comunicacion

» Los grupos de apoyo
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Conectan personas con inquietudes en comdn. Muchos adultos y padres de nifios
afectados pueden encontrar que es util unirse a un grupo local o nacional de
apoyo de este trastorno. Los miembros de los grupos de apoyo comparten
frustraciones y éxitos, recomendaciones de especialistas calificados, informacion
acerca de qué funciona, asi como esperanzas en si mismos y en sus hijos. El
compartir experiencias con otros que tienen problemas similares ayuda a

personas a saber que no estan solas.

Se los implementara para los padres que tengan nifios con similares problemas o
dificultades como apoyo para generar el cambio en ellos desde una perspectiva

familiar.
» Contrato de contingencias
Esta técnica se recomienda utilizar con nifios de 12 6 13 afos.

Consiste en hacer un contrato por escrito con el nifio acerca de su
comportamiento. Cada uno tiene que dejar constancia en términos especificos de

la conducta que desea en el otro.

Aqui se establece un dialogo y un acuerdo entre padres e hijos. Por lo tanto el

nifio juega un papel importante en el control de su conducta.

Ademéas de implementar las anteriores terapias y procedimientos el proyecto
contara con el personal capacitado para dar solucion frente a posibles dificultades

no mencionadas tales como:

1. Trastornos del aprendizaje:
o Lectura

o Célculo

o Expresion escrita

o No especificado

2. Trastornos de la comunicacion:
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o Lenguaje expresivo

o Mixto receptivo-expresivo

o Fonoldgico (Articulacion)

o Tartamudeo

o No especificado

3. Trastornos por déficits de atencion y comportamiento perturbador
o Por déficit de atencidn con hiperactividad

o Déficit de atencion no especificado

o Disocial

o Negativista desafiante

o Comportamiento perturbador no especificado

1.4 Investigacion de Mercado

1.4.1 Metodologia de la Investigacion

La investigacion de campo consiste en la obtencion de informacion mediante
entrevistas, cuestionarios, encuestas y observaciones, luego de ello se hace un

analisis de los datos obtenidos.

Mediante la investigacion de campo se determinara los métodos y técnicas que se
emplearan en el proceso de recoleccion de datos, y fuentes de informacion.

Una vez obtenidos los datos se procedera a presentar y analizar los mismos para
cumplir con los objetivos del capitulo 1. Se desarrollaran los aspectos
concernientes al universo de estudio, la muestra a considerar, métodos y técnicas
de recoleccion de datos, procedimientos para analizar los datos y su respectivo

analisis.

Para esto se aplicard el método deductivo donde a partir del conocimiento de la
poblacion se trata de caracterizar cada muestra posible es decir que a partir de
ciertas leyes generales estas se aplican a casos particulares. En este proceso de
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razonamiento, hay un conjunto de hechos conocidos y de suposiciones a partir de
los cuales otros pueden ser deducidos.

Seré necesario utilizar la investigacion exploratoria ya que esta es Util para iniciar
un proceso de investigacion, ademas tiene por objeto ayudar a que el investigador
se familiarice con la situacion problema, identifique las variables mas
importantes, con relativa rapidez, ideas y conocimientos en una situacion, se

podra reunir informacién para comprobar los objetivos antes planteados.

Técnicas:

e Encuestas
¢ Datos secundarios: INEC, Municipio Administracion zonal de Calderon
e Sondeos

e Trabajo de Campo

1.4.2 Segmentacion del Mercado

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos
uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades semejantes,
para el presente estudio se utilizara la matriz que se indica a continuacion. La
esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores. Uno de los
elementos decisivos del éxito de una empresa es su capacidad de segmentar

adecuadamente su mercado.

“Segmentacion Geografica: subdivision de mercados con base en su ubicacion.

Posee caracteristicas mensurables y accesibles.

Segmentacion Demogréfica: se utiliza con mucha frecuencia y esta muy
relacionada con la demanda y es relativamente facil de medir. Entre las
caracteristicas demograficas mas conocidas estan: la edad, el género, el ingreso y
la escolaridad.
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Segmentacién Psicografica: Consiste en examinar atributos relacionados con
pensamientos, sentimientos y conductas de una persona. Utilizando dimensiones

de personalidad, caracteristicas del estilo de vida y valores.

Segmentacién por comportamiento: se refiere al comportamiento relacionado con
el producto, utiliza variables como los beneficios deseados de un producto y la
tasa a la que el consumidor utiliza el producto.”®

En la presente investigacion de campo se utilizaran las siguientes variables de

segmentacion:

Tabla No. 1: Matriz de segmentacién de mercado

MATRIZ DE SEGMENTACION DE MERCADO

GEOGRAFICOS

Pais: Ecuador

Provincia: Pichincha

Canton: Quito

Zona: Calderén (Carapungo)

DEMOGRAFICAS

Ingresos: Medios

Género: Masculino y Femenino

Edad: Padres de familia con nifios de edades de 0
-12 afos
PSICOGRAFICA

Estilos de vida Enfocado a hogares en que los nifios

necesitan ayuda y/o mejoramiento de tipo

Fisico, intelectual, emocional, conductual

para mejoramiento y desarrollo de su

® http://www.monografias.com/trabajos13/segmenty/segmenty.shtml
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habilidades mediante la recreacion vy
esparcimiento.
CONDUCTUALES

Servicio de originalidad e innovacion

Beneficios Deseados: Descuentos segln politicas

Financiamiento

Actitud ante el Servicio: Posicionamiento y lealtad de los
clientes
Tasa de Uso: Mensual - Semestral - Anual

Fuente: AZCa

Elaborado por: Autora

El tamafio de Universo que se tomara para la realizacion de la investigacion sera
el numero de personas que habiten en la Administracion Zonal de Calderdn y que
pertenezcan a la poblacion econOmicamente activa, para ello se realiza la

siguiente tabla de acuerdo a:

Tabla No. 2: Segmento de Mercado

SEGMENTO MERCADO
Poblacion Calderon 2009 193600
Parroquia Calderon 185678
Carapungo 54711
Promedio de ocupantes por vivienda 3,8
Numero de hogares en Carapungo 14398

Fuente: AZCa

Elaborado por: Autora
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Gréfico No. 1: Proyeccion poblacional de la Administracion Zonal Calderén
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1.4.3 Tamafo del Universo

Gréfico No. 2: Datos de poblacion y censos y proyeccion 2009

DATOS DE POBLACION CENSOS Y PROYECCCION 2009

Censos Calderon Llano Chico Total
1982 18.059 3377 16.036
1950 36 297 4 354 40 631
2001 34845 6.135 90.983

PROYECCION
2009 185,678 Taz2 183800

Fuente: Administracion Zonal Calderon
Elaboracion: Jefatura de Proyectos AZCa
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La poblacion del Ecuador para el 2010, segun proyecciones realizadas por el
INEC, sera de 14.204.900 habitantes, demostrando un crecimiento del 13.8%
frente al 2001 que fue de 12.479.924 habitantes. Por su parte, la poblacién de

Calderon para el afio 2009 segun proyecciones fue de 185.678 habitantes.

1.4.4 Prueba Piloto

Con la ayuda de la Matriz de Planteamiento de Cuestionario se realizé un modelo
para realizar una encuesta piloto para la cual permitira conocer la probabilidad de
éxitos y fracasos, para posteriormente el calculo del tamafio de la muestra. (Anexo
No. 2: Prueba Piloto)

La encuesta piloto fue disefiada y aplicada a 20 personas de Carapungo en estudio,
la misma que contiene preguntas que permitieron generar informacion sobre la
probabilidad de aceptacion o rechazo.

La probabilidad de aceptacion “p” o rechazo “q” esta determinado en funcién de

las siguientes preguntas:

1.4.5 Tamarfo de la muestra

Para establecer el tamafio de la muestra a la que se le aplicaria la encuesta, se

consideraron los siguientes datos:

Nivel de Confianza = 95% —> z=1096
Universo o poblacién — 14398 familias
Grado de error 5%

Nivel de ocurrencia (p) 90%

Nivel de no-ocurrencia ) 10%

Con los datos anteriores se procede aplicar la formula:

Donde:
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N = Poblacion

z = Intervalo del nivel de confianza 95%
p = Nivel de ocurrencia

q = Nivel de no-ocurrencia

e = Grado de error

Desarrollando la férmula, entonces:

L Z'*N*p*(-p)
e’ *(N-)+27*p*(-p)

n = 151 Familias

1.4.6 Disefio del Cuestionario o Entrevista

% MATRIZ DE PLANTEAMIENTO DE CUESTIONARIO

La Matriz de Planteamiento de Cuestionario es util para la formacion de preguntas
que ayudardn a recopilar informacion necesaria para determinar los gustos y
preferencias del segmento de mercado objetivo y a la competencia, esta matriz se
detalla en la Anexo No.1: Matriz de planteamiento de cuestionario

El proposito de la Encuesta es conocer las caracteristicas de preferencia en el
servicio de potencializacion de las habilidades en los nifios mediante la recreacion
y esparcimiento para la Administracion Zonal de Calder6n Distrito Metropolitano
de Quito.

1.4.6.1 Procesamiento de la Informacion

Las encuestas aplicadas a padres de familia en el sector de Carapungo avenidas
principales y barrios aledafios fueron tabuladas en software estadistico SPSS

version 18.0, con el fin de obtener informacién confiable, clara, concisa, concreta
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y veridica para poder analizar las diferentes variables a usar en el estudio de

mercado como en los demas estudios del proyecto.

1.4.6.2 Analisis de los Resultados

Luego de tabular la informacion recopilada en las encuestas, se procedio al
analisis de sus resultados, los mismos que sirvieron de fuente para realizar la
demanda actual y proyectada del servicio.

En la realizacion de la encuesta como datos generales se obtuvieron que 51%
pertenece al género femenino y que las edades de los entrevistado el primer lugar
es para las personas mayores de 30 afios, esto se debe a que la poblacion de la
zona tiende a ser mayoritaria en esta edad segun refleja estudios es una poblacion

adulta — joven.

Gréfico No. 3: Género

GENERO

# MASCULINO

E FEMENINO
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Grafico No. 4: Edad encuestados
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La mayor parte de la zona cuenta con estudios secundarios y se ocupan en las
fabricas cercanas y salen a trabajar cerca de los alrededores ocupando puestos

publicos, privados, amas de casa.

Grafico No. 5: Educacion
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Gréfico No. 6: Ocupacion
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El nimero de miembros de una familia estd conformada por 3,8 y en la
investigacion de mercado se logro saber que los nifios que lo conforman menores
a 13 afios son mayoritariamente 1 con el 55% y no porque sea hijo Unico sino que
ya cuentan con hermanos adolecentes, seguido por 2 nifios menores a 13 afios. El
estudio arrojo que los nifios que mas presentan problemas sean estos de
aprendizaje, conductuales y emocionales se presentan a la edad de 6 a 11 afios con
un 53%.

Grafico No. 7: ¢ Cuantos nifios hay por familia?
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Gréfico No. 8: Edad de los nifios que presentan problemas
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Se obtuvo que la encargada del cuidado de los nifios y por ende de la crianza de
ellos, sea la madre con un 50%, debido a que el encargado de solventar los gastos
es el padre en un 48%, lo que refleja que en esta estructura se muestran hogares

tradicionales.

Grafico No. 9: Cuidado del nifio
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Grafico No. 10: Sustento del Hogar
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Se obtuvo que las caracteristicas que presentan los nifios segun su estructura
familiar, influye en su comportamiento y la manera en que son protegidos para el

mundo exterior.

Grafico No. 11: Estructura Familiar
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Grafico No. 12: Caracteristicas de los nifios
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Como demanda del servicio se cuenta con un 41% de aceptacion de una poblacién
que se encuentra con ingresos medios de $501 a $800 y que estarian dispuestos a

pagar entre $100 y $ 50 dolares por el servicio mensual para sus nifios en efectivo.
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Grafico No. 13: Demanda del servicio
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Grafico No. 14: Disposicion de Pago por el servicio
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Gréfico No. 15: Forma de Pago
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Graéfico No. 16: Ingresos mensuales por hogar
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Los padres de familia tienen preferencia de ser informados por la escuela en un
72% del comportamiento y manera de ser ayudados en beneficio de sus hijos ya
que la mayoria de ellos en un 77% lo resuelven de una manera interna sin atacar
completamente a la causa y por este motivo estarian dispuestos a ser ellos los que

aprendan a educar y ensefiar mejor a sus hijos con un 42% de aceptacion.

Grafico No. 17: Publicidad
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Grafico No. 18: Solucion a problemas
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Graéfico No. 19: Servicio dirigido a padres
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1.5 Analisis de la Demanda

1.5.1 Clasificacion

La demanda es un conjunto de bienes y servicios que las personas estan dispuestas
a adquirir para satisfacer sus necesidades, buscando maximizar su utilidad,

bienestar y satisfaccion.

La demanda se clasifica de acuerdo con su probabilidad y de acuerdo con los

consumidores o usuarios inmediatos.’

De acuerdo a su probabilidad

e Demanda efectiva o real: es la demanda totalmente cierta.

e Demanda aparente: es aquella demanda probable en la cual
no se conocen las perdidas por comercializacion, etc.

e Demanda potencial: es la demanda probable que al satisfacer

determinadas condiciones se le puede volver real

De acuerdo con los consumidores o usuarios inmediatos
e Demanda basica: cuando el uso o consumo es final.
e Demanda derivada: cuando los usuarios 0 consumidores son
e intermediarios. Por ejemplo, la demanda de harina deriva de la

demanda de pan.

En un estudio de mercado la demanda puede ser:

e Demanda insatisfecha: cuando la demanda total no estd debidamente

satisfecha.

" www.mailxmail.com
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e Demanda por sustitucion: cuando la produccién o el servicio nuevo no
amplia el volumen del mercado existente, sino que desplaza a otros

proveedores de dicho mercado.

1.5.2 Factores que Afectan a la Demanda

% Tamafo y Crecimiento de la Poblacion

La poblacion de las dos parroquias en el afio 1982 fue de 16,036 habitantes,
diecinueve afios después, afio 2001, la poblacion se ha incrementado 5,67 veces,
pues llega en ese afio a 90,983 habitantes, en los ocho afios subsiguientes la
poblacidn se duplica, para el afio 2009 se estima 193,600 personas residentes en la
localidad; se puede concluir que en veintisiete afios la poblacion de 1982 se ha

incrementado en 12.07 veces.

Grafico No. 20: Administracién Calderén
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Entre 1974 a 1982 la tasa inter-censal fue 3.69%, entre 1982 a 1990 fue 8,34%,
entre 1990 a 2001 fue 7,59%, y entre 2001 y 2009 la poblacion fue proyectada
sobre una tasa de 7.80%o, definida para el periodo por el Plan Parcial Calderdn
2006. La alta tasa intercensal de 1990 responde al crecimiento inusitado del sector
de Carapungo, en el afio 1987 el Gobierno Nacional impulsé programas de
vivienda en Carapungo que modificé sustancialmente el desarrollo del sector;
desde el 2002 este proceso se facilitd con el cambio en el uso del suelo, generando
aun mas las invasiones de tierras y la creacion de lotes de vivienda sin criterios
técnicos ni legales, este es uno de los factores para que la poblacion crezca mas
del cien por ciento en estos Ultimos ocho afios. Sobre la base de los rangos de
participacion porcentual de los grupos de edad, registrados en el Censo de
poblacion 2001, se ha proyectado la poblacion de la zona Calderon para el afio
2009 de estos grupos etéreos, los datos de poblacién se presenta en el Cuadro y
grafico N° 2. Las cifras del cuadro permite sefialar que el 60% de la poblacién es
menor de 30 afios, poblacién fundamentalmente joven; dentro de este grupo los
menores de 5 afios son el 12.5%, grupo vulnerable por ser las principales victimas
de las tres primeras causas de morbilidad; los de 6 a 11 afios llegan al 13.0%,
nifios y nifias en edad escolar, los de 12 a 17 afos son el 13.3%, adolescentes que
estan en la edad de asistir al colegio, grupo muy sensible porque empiezan a
descubrir su sexualidad, son propensos a los habitos del alcohol, droga y asumen
comportamientos refiidos con las costumbres y préacticas sociales de la localidad;
el grupo de 18 a 29 afos son el 22%, jovenes que tedricamente se encuentran
cursando sus estudios universitarios y/o son profesionales, grupo que por las
caracteristicas de la economia del Ecuador evidencian un alto nivel de desempleo;
en la piramide poblacional el adulto mayor representa el 5.3%, grupo vulnerable
que requiere apoyo para seguir siendo Utiles para si mismo, su familia y la

sociedad.?

8 AZCa
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Por lo que se puede dar cuenta la poblacion se encuentra en constante crecimiento
y se encuentra conformada por un sector joven-adulto que se puede tomar a favor

para potencializar un buen nicho de mercado enfocado en el servicio.

% Habitos y Consumos

“El sector de Calderdon es fundamentalmente residencial, a la par del crecimiento
urbanistico han ido apareciendo y desarrollandose a través de tiendas de abasto y
de pequefios negocios, el comercio menor, formal y autonomo, los profesionales
autonomos, los servicios personales, de telefonia, comunicacion e informacion, de
alimentos preparados (comedores y restaurantes), a los que se debe afadir la
artesania y el crecimiento de actividades econdmicas alternativas como es el caso
de la agricultura organica. Las tiendas de abasto, los comedores, el servicio de
internet y cabinas telefdnicas, las salas de belleza y peluquerias, proliferan en los
diferentes sectores poblacionales, a esto se debe afiadir los talleres de modistas y

sastres que van desapareciendo™’.

En la Investigacion de Mercados y con los analisis se ha obtenido que la zona se
encuentra conformada en un 45% por la clase social media, esta a su vez y segun
su genero (Grafico No. 36) han llegado a obtener niveles académicos superiores
lo que les permite de alguna manera encontrarse mejor posicionado ante el
mercado y sus posibilidades de trabajo e ingresos, por ser una zona comercial los
habitos de consumo son altos en lo que representa alimentacion, vestido y

educacion.

» La tendencia de consumo del servicio varia segun el nivel de educacion que
tienen las personas encuestadas arrojando como resultados que quienes tienen
un nivel de educacion superior desearian en un 22% contratar los servicios de

la empresa para sus hijos.

° | Gabinete municipal AZCa
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Tabla No. 3: Habitos y Consumos

EDUCACION * DEMANDA

DEMANDA
Sl NO
PRIMARIA 0% 1%
EDUCACION SECUNDARIA 19% 32%
SUPERIOR 22% 25%
OTRA 1% 1%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora

Grafico No. 21: Educacién vs Demanda
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s Gustos y Preferencias

En el Ecuador el porcentaje que se destina a Educacion representa un 6,50%, de
este valor los que estarian dispuestos a acceder a los servicios para sus hijos son
madres de familia en cuyos hogares existen ingresos superiores a $ 800 y tienen
un promedio de 2 hijos y enviarian al que tenga mas problemas inmediatos y

luego a los demas.

Tabla N.4: Estructura del gasto total de los hogares a nivel nacional y por
area, segun quintiles de hogares (octubre de 1998 - septiembre de 2008)

URBANO

GASTO QUINTILES

TOTAL 1 2 3 4 5
Alimentos 41.30% 50,70% | 51,40% | 48,60% | 41,50% | 30,70%
Vestido 3,20% 2.10% | 2,30% | 2,90% | 3,50% | 3,90%
Vivienda 16,00% 15,20% | 15,10% | 15,30% | 14.80% | 17,80%
Muebles y 540% 470% | 4,60% | 4,90% | 530% | 6,30%
enseres
Salud 7.40% 7.60% | 7.50% | 7,40% | 8.40% | 6,60%
Transporte 12,00% 7.80% | 7,00% | 8,00% | 11,20% | 17,80%
Educacion 6,50% 6,00% | 540% | 580% | 6.70% | 7,10%
Otros gastos 8,20% 5,90% | 6,70% | 7,00% | 8,60% | 9,80%
TOTAL 100% 100% | 100% | 100% | 100% | 100%
Fuente: INEC

Al comparar estos porcentajes del gasto nacional nos da como resultado que en
educacion se invierte un 6,50% Yy en otros gastos un 8,20%, trasladando a la
Investigacion de Mercado nos da que quien solventa los gastos mayoritariamente
es el padre pero en relacion a quien tendria la preferencia en adquirir el servicio la
decision se encuentra en la mama quien es la encargada de la crianza de sus hijos

y en funcion del ndcleo familiar sera el comportamiento de los nifios.
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Tabla No. 5: Gustos y Preferencias

SUSTENTO * DEMANDA
DEMANDA
Sl NO
PAPA 8% 40%
SUSTENTO MAMA 13% 3%
AMBOS 21% 15%

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: Autora

Grafico No. 22: Sustento vs Demanda
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La preferencia de contratacion del servicio se encuentra ubicada con un 13% de

madres que sustentan su hogar y desearian mejorar la calidad de vida del nifio

para su desarrollo y con un mas alto porcentaje cuando ambos padres sustentan el

hogar enviarian a sus nifios al Centro de potencializacion.

Tabla No. 6: Estructura familiar vs Caracteristicas nifios

ESTRUCTURA FAMILIAR * CARACTERISTICAS NINOS

CARACTERISTICAS

HIPERACTIVO

INTROVERTIDO

EXTROVERTIDO

ESTRUCTURA

TODOS
JUNTOS

9%

23%

44%

PAPA EN EL
EXTERIOR

1%

1%

2%

CONYUGES
DIVORCIADOS

4%

1%

4%

MADRE
SOLTERA

2%

1%

7%

MAMA EN EL
EXTERIOR

0%

0%

1%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Autora
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Gréafico No. 23: Caracteristicas de los nifios vs Estructura familiar
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En cuanto tiene que ver a como se encuentra conformado la estructura familiar
podemos notar que existen casos de hiperactividad en hogares donde todos viven

juntos como en donde los cényuges estan divorciados dejandoles con cierta
carencia de afecto o con sobreproteccion

B

% Niveles de ingresos y Precios

La investigacion de campo fue realizada con la finalidad de recabar informacion
en cuanto a los precios que pagarian los padres de familia por el servicio. Asi se
obtuvo que estan dispuestas a pagar entre $ 50 y $ 100 dolares por potencializar la

habilidades de los nifios, cuyos hogares tengan ingresos superiores a $500 dolares
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y trabaje el papa, otra opcién es en la que trabajan ambos y cuyos ingresos
superan los $1000 teniendo como promedio 2 hijos.

Tabla No. 7: Nivel de ingresos y precios

DISPONIBILIDADPAGO
200 - 151 | 150-101 | 100 - 50
PAPA 0% 5% 44%
SOLVENCIA MAMA 0% 3% 13%
AMBOS 5% 11% 21%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado por: Autora

Gréfico No. 24: Disponibilidad de pago vs Solvencia
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Tabla No. 8: Solvencia vs Ingresos

SOLVENCIA * INGRESOS

INGRESOS
1-500 501-800 | 801-1001 | MAS DE 1001
PAPA 29% 17% 1% 48%
SOLVENCIA | MAMA 9% 3% 1% 16%
AMBOS 5% 22% 9% 36%

Fuente: Investigacion de mercado

Elaborado po

r: Autora

Gréfico No. 25: Ingresos vs Sustento
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1.5.3 Analisis Historico de la Demanda

Tabla No. 9: Demanda

ANOS HABITANTES
2001 84848
2002 89223
2003 93598
2004 97973
2005 102348
2006 106723
2007 111098
2008 115473
2009 119848
2010 124223

Fuente: AZCa

Elaborado por: Autora

49



Tabla No. 10: Andlisis histérico de la demanda

HOGARES | % DE ACEPTACION DE

ANO | DEMANDA |MERCADO | HOGARES ~CON INVESTIGACIO'EI P
NINOS < 13 MERCADO "NINOS

ANOS POTENCIALES"

2001 84.848 23757 6252 2426 995

2002 89.223 24983 6574 2551 1046

2003 93.598 26207 6897 2676 1097

2004 97.973 27432 7219 2801 1148

2005 102.348 28657 7541 2926 1200

2006 106.723 29882 7864 3051 1251

2007 111.098 31107 8186 3176 1302

2008 115.473 32332 8509 3301 1354

2009 119.848 33557 8831 3426 1405

2010 124.223 34782 9153 3551 1456

Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado por: Autora




Graéfico No. 26: Poblacién 2009 por grupos de edad

POBLACION 2009 POR GRUPQS DE EDAD

Poblacidn total 193600 100,05
0-5 anos 24200 12,5%
6 all aiios 25168 13,0%
12 a 17 anos 25749 13,3%
18 a 29 anos 425092 22,05
30 a 49 anos 50530 26,1%
50 a 64 anos 15101 8%

65 y mas anos 10261 5,3%

Fuente: Administracion Zonal Calderon
Elaboracion: AZCa

1.5.4 Demanda Actual del Servicio

La demanda actual de un producto es el volumen total que compraria un grupo de
clientes definido en un area geogréafica, periodo de tiempo, medio ambiente y

programa definido de mercadotecnia.
Mediante el estudio realizado se ha determinado que la demanda para el Centro de
desarrollo y potencializacion de habilidades para los nifios mediante la Recreacion

y Esparcimiento es:

a. Interna

51



Tabla No. 11: Estimacion Demanda Actual

ESTIMACION DEMANDA ACTUAL MERCADO

Poblacion Calderon 2009 193600
Parroquia Calderdn 185678
Carapungo 54711
Promedio de ocupantes por vivienda 3,8
Numero de hogares en Carapungo 14398

Fuente: AZCa

Elaborado por: Autora
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Tabla No. 12: Demanda Actual

15 % DE
HOGARES ACEPTACION DE
ANO | DEMANDA | MERCADO | HOGARES [CONNINOS <| INVESTIGACION
13 ANOS DE MERCADO
"HOGARES"
2010 124.223 34782 9153 3551 1456




1.5.5 Proyeccion de la Demanda

El estudio mas importante en la evaluacién de un proyecto de inversion, lo

constituye el analisis y proyeccién de la demanda, es de vital importancia para

justificar una posible inversion debido a que la misma esta muy interrelacionada

con el objetivo basico del proyecto, con la determinacion de su tamafio y la

rentabilidad del negocio.

“La Zona de Calderon y Llano Chico, con caracteristicas esencialmente

residenciales, que aprovechen las buenas condiciones de constructibilidad del

suelo, soportara una poblacion de 177.868 habitantes, observando un incremento

de 68.593 habitantes nuevos”°.

Tabla No. 13: Proyeccion Demanda

HOGARES
ANO DEMANDA | MERCADO HOGARES CONPqﬁos

<13 ANOS
2011 128598 36007 9476 3677
2012 132973 37232 9798 3802
2013 137348 38457 10120 3927
2014 141723 39682 10443 4052
2015 146098 40907 10765 4177

Fuente: Regresion Lineal y=4846,3x + 89143

Elaborado por: Autora

% Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
Plan General de Desarrollo Territorial

Memoria Técnica 2006-2010

54




ACEPTACION
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Grafico No. 27: Proyeccién de la demanda “lineal”
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Elaborado por: Autora
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1.6 Analisis de la Oferta

La oferta de un producto es el numero de unidades de un bien o servicio que los

productores estan dispuestos a colocar en el mercado a determinados precios

durante un tiempo establecido.

1.6.1 Clasificacion

Segun el nimero de oferentes, la oferta se clasifica en:

Oferta Monopdlica:

Se presenta monopolio en un mercado cuando existe un Gnico vendedor o
productor que ofrece el bien para cubrir la demanda en el sector, ademas no existe
producto sustituto ni amenaza de un nuevo competidor para el producto o
servicio que se oferte, ademas el monopolista es aquel que controla los precios del

mercado.

Oferta Oligopdlica:

Existe oligopolio cuando existen pocos vendedores de un producto homogéneo o
diferenciado, y el ingreso o salida de la industria es posible, aunque con
dificultades.™

Dentro de esta clasificacion se encuentra el proyecto al ser innovador en el

mercado no existe muchos oferentes del servicio y su ingreso o salida es posible.

Oferta Competitiva:

" SAPAG CHAIN, Nassir y Reinaldo, PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, Mc Graw Hill, Quinta
edicion, México, 2007, pag.43.
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Su existencia se produce por cuatro razones principales:

o] Las empresas ofrecen un producto que es homogéneo o no diferenciado, de
tal manera que a los compradores les es indiferente el producto de cualquier

empresa.

0  Ausencia de restricciones para entrar a participar en el mercado.

o  Conocimiento perfecto de las condiciones prevalecientes en el mercado.
o  Existencia de un nimero grande de empresas y ninguna de ellas influye

individualmente sobre el precio del mercado.

o] El servicio de arrendamiento de maquinaria pesada se inscribe en un
mercado oligopdlico donde existen pocas empresas que ofertan el mismo

servicio.

1.6.2 Factores que afectan a la Oferta

X/

¢ Numeroy Capacidad de Produccion de los Competidores

Es el precio de los insumos necesarios para la implementacion del centro de
desarrollo de habilidades y los costos que afecten el precio del servicio ofrecido,
lo cual conduciria a una disminucion de la demanda y en consecuencia de la

oferta.
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Tabla No. 14: Capacidad de produccién de los competidores

ALUMNO | ALUMNO
INSTITUCI | ALUMN | PROFES

S/INSTITU | S/IPROFE

ONES (ON) ORES 5
CION SOR
PREPRIMARIA 28 1083 135 39 8
PRIMARIA 21 3942 293 146 13

TOTAL 49 185

Fuente: AZCa

Elaborado por: Autora

La capacidad de los competidores es de 39 alumnos por profesor.

Tabla No. 15: Competidores

OFERTA

ALUMNOS/INSTITUCION

CEDAI

20

CENTRO

DESARROLLO SUIZO

DE
146

CEIAF

200

Fuente:

Elaborado por:

Investigacion de Mercado

Autora
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% Incursion de Nuevos Competidores

El mercado o el segmento son atractivos dependiendo de las barreras de entrada,
si son faciles 0 no de imitar por nuevos participantes que puedan llegar con
NUevos recursos Yy capacidades para apoderarse de una porcién del mercado.

Las barreras que encuentra se basa en los papeles que se requiere por el tiempo

pero la inversion es moderada de facil acceso y facil salida

1.6.3 Comportamiento Historico de la Oferta

La tabla registra el nimero de nifios, nifias y adolescentes que se encuentra en
edad de asistir a los establecimientos educativos de nivel pre-primario, primario y
secundario, los que asisten a los establecimientos educativos de la localidad, y los
que asisten a establecimientos que se encuentran fuera de la zona administrativa o
no estudian. De la informacion del cuadro se desprende que la oferta educativa
local, pablica y particular, no cubre la demanda de educacién en la zona Calderén,
este aspecto al que se suma otros de indole relacionados con la calidad de la
educacion, el coste de matriculas y pensiones, y el prestigio de escuelas y colegios

tradicionales, inciden en ésta situacion.
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Gréfico No. 28: Poblacién Oferta

CUADRO N° 5
POBLACION EN EDAD ESCOLAR
Nivel Poblacidn M2 de alumnos que % N2 de NMA que estudian fuera de %
educative en edad asisten a unidades la localidad o no estudian

escolar educativas LOCALES
(publico y particular)

Pre-primario 4558 2240 A49% 2358 51%
Primaric 25168 14215 56% 10953 44%
Secundario 25749 3086 35% 16663 65%

Fusnte: Jefatura de Educacion y Cultura
Elaboracion: AZCa

BRAFICO N° 5
POBLACION EN EDAD ESCOLAR
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M N2 de alumnos gque asisten a unidades educativas locales

M (N2 de NNA que asisten o no a otras unidades educativas]

Fusnte: Jefatura de Educacion y Cultura
Elaboracion: AZCa

Debido a los altos indices de crecimiento de la poblacién la infraestructura que se
encuentra en la zona es deficitaria de ahi el hecho que exista varios
establecimientos particulares para cubrir la demanda, al igual que estudios
demuestran que no existen suficientes espacios recreativos para abastecer a la
poblacion contando solo con 20 espacios verdes y parques que no se encuentra en
buen estado lo que ha ocasionado que los nifios tiendan al sedentarismo debido a
que sus padres también se encuentran trabajando y generalmente se encuentran al
cuidado de un familiar cercano por el hecho de no contar con guarderias y centros

de apoyo de aprendizajes para dejar o enviar a sus nifios.
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1.6.4 Oferta Actual

En la zona no se encuentra registrados los establecimientos que funcionan como
centros de capacitacion para nifios y al ser este un nuevo servicio no se encuentra

con competidores pero existen 3 establecimientos que brindan parte del servicio a

ofrecer.
Tabla No. 16: Oferta Actual
NUMERO DE HOGARES CON
5 ALUMNOS -
ANO | CENTROS DE HOGARES NINOS < 13
/INSTITUCION .
APRENDIZAJE ANOS
2010 3 555 2109 818

1.6.5 Proyeccién de la Oferta

Al no poseer datos histéricos relevantes debido a que muchas de las instituciones
no se encuentran legalmente registradas y al ser un servicio nuevo no posee
amplia informacion los datos obtenidos son de la investigacion de campo de la

zona y su posible crecimiento.
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Tabla No. 17: Proyeccion de la oferta

NUMERO DE HOGARES CON
. ALUMNOS -
ANO CENTROS DE HOGARES NINOS < 13
/INSTITUCION .
APRENDIZAJE ANOS
2011 3 577 2193 851
2012 3 600 2281 885
2013 3 624 2372 920
2014 4 649 2467 957
2015 4 675 2566 996

Fuente: AZCa

Elaborado por: Autora

1.7 Estimacion de la Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se calcula haciendo la diferencia entre la oferta
proyectada y la demanda proyectada, en el siguiente cuadro se resume la demanda

insatisfecha:
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Tabla No. 18: Demanda Insatisfecha

- DEMANDA
ANO DEMANDA | OFERTA
INSATISFECHA

2011 1507 851 656
2012 1559 885 674
2013 1610 920 689
2014 1661 957 704
2015 1713 996 717

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Autora

Con resultado se obtuvo que la demanda insatisfecha por hogares en la zona se

encuentre en 656 familias que podran acceder al servicio.

1.8 Analisis de Precios en el Mercado del Servicio

El precio es muy importe, porque este influye en la percepcion que tiene el
consumidor final sobre el producto o servicio, es importante considerar a qué tipo
de mercado se orienta el producto o servicio. Debe conocerse si lo que busca el
consumidor es la calidad, sin importar mucho el precio o si el precio es una de las
variables de decision principales. En muchas ocasiones una errénea fijacion del
precio es la responsable de la minima demanda de un producto o servicio.

Una empresa puede decidir entrar al mercado con un alto precio de introduccion e
ingresar con un precio bajo en comparacion con la competencia o bien no buscar
mediante el precio una diferenciacion del producto o servicio y, por lo tanto,

entrar con un precio cercano al de la competencia.
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1.8.2 Precios histéricos y actuales

Debido a que no se cuenta con datos referenciales ya que antes no se ha
desarrollado este sistema de ayuda motivacional mediante la recreacion y
esparcimiento para los nifios, solo se tiene datos actuales de posibles preferencias
de precios para los servicios.

Entre los resultados tenemos que la mayoria en un 77,5% est& dispuesto a pagar
entre $50 - $100 dolares.

Grafico No. 29: Pago

CUANTO ESTAN DISPUESTOS A
PAGAR POR EL SERVICIO

5%

E200-151
H150-101
L100-50

INFLACION:

La inflacién se encuentra en continua y persistente subida del nivel general de

precios; los sectores que mas incidieron en el aumento de los precios fueron el de
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los alimentos y bebidas no alcohdlicas, seguido del de bienes y servicios, y el de
las prendas de vestir y el calzado, segun cifras del INEC al 2009. Lo que nos
permitird poder establecer como va actualmente la ubicacién de precios del
servicio en base a los ingresos y a que destinan ellos sus ingresos para que se

encuentre la razén fundamental el porqué accederian al servicio.

1.8.3 Margenes de Precios:

«+ Estacionalidad:

La estacionalidad es cuando un producto se vende mas o menos en diferentes

épocas de afio, ésta no s6lo depende del tipo de servicio, sino del tipo de cliente.

La estacionalidad se podria dar en vacaciones para mediante la recreacion
fortalecer sus habilidades estudiantiles y personales pero a su vez también incluye
en la época escolar que es cuando mas problemas se desarrollan y hay que atacar

el problema de raiz durante todo el afio.

s Volumen:

La capacidad que sera instalada para el centro de desarrollo intelectual, emocional
y potencializacién de habilidades mediante la recreacion y esparcimiento seré de
lunes a viernes, sabados para cursos especializados ya sea para los miembros que
se encargan del cuidado de los nifios como para mejoramiento de las habilidades,
dependiendo el grado de personalizacion que el cliente lo requiera.

+« Forma de pago.

El centro ofrecera a sus clientes opciones conforme sus requerimientos sacados en

la investigacion de mercados:
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e Pago en efectivo

e Pago con tarjeta de credito

Grafico No. 30: Forma de Pago

FORMA DE PAGO

# CONTADO
# CREDITO

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autora
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CAPITULO 11
ESTUDIO TECNICO

67



El estudio técnico tiene como objetivo determinar la funcién dptima del servicio,
utilizacion y distribucion de los recursos necesarios, asi como el tamafio,
localizacion e ingenieria del proceso, con la finalidad de establecer las

condiciones ideales que permitan que la nueva organizacion sea eficiente.

2.1 Tamafo del Proyecto

“La importancia de definir el tamafio que tendrd el proyecto se manifiesta
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se
calculen y, por tanto, sobre la estimacion de la rentabilidad que podria generar su
implementacion™*?. De igual forma, la decisién que se tome respecto del tamafio
determinara el nivel de operacion que posteriormente explicara la estimacion de

los ingresos por el servicio.

2.1.1 Factores Determinantes del Tamano

2.1.1.1 Mercado

“El tamafio muchas veces debera supeditarse, mas que a la cantidad demandada
del mercado, a la estrategia comercial que se defina como la mas rentable o segura
para el proyecto. Por ejemplo, es posible que concentrandose en un segmento del
mercado se logre maximizar la rentabilidad del proyecto. El plan comercial debera
proveer la informacion para poder decidir el tamafio 6ptimo econémico”.*®

En el estudio de mercado se pudo determinar la demanda del servicio de
potencializacion de las habilidades de los nifios, la demanda insatisfecha obtenida
en el estudio de mercado se encuentra conformada por 656 familias proyectadas
para el afio 2011 de las cuales se tomara el 15% correspondiendo este porcentaje

a 98 nifios para la atencién diaria proyectada.

2 SAPAG CHAIN Nassir, SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos
3 SAPAG CHAIN Nassir, SAPAG CHAIN Reinaldo, Preparacion y Evaluacion de Proyectos
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Tabla No. 19: Tamario del mercado proyectado

TAMANO DEL MERCADO PROYECTADO

DEMANDA DEMANDA . TAMlASIQI/E) DE
INSATISFECHA [ INSATISFECHA| NINOS MERCADO
(FAMILIAS) (NINOS) "NINOS"
2010 638 638 469 96
2011 656 656 482 98
2012 674 674 495 101
2013 689 689 506 103
2014 704 704 517 106
2015 717 717 527 108

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autora

De acuerdo al estudio de mercado se puede observar que el tamafio a captar en los

diferentes afios y edades de los nifios se encuentra dividido en la siguiente tabla:

Tabla No. 20: Tamario del mercado proyectado por edades (nifios)

EDADES
TAMANO DE
MERCADO 0-5 6-11 12 -17

(NINOS)
2010 96 37 51 7
2011 98 38 52 7
2012 101 40 54 8
2013 103 40 55 8
2014 106 41 56 8
2015 108 42 57 8

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Autora
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2.1.1.2 Disponibilidad de Recursos Financieros

La disponibilidad de recursos financieros es otro factor que condiciona el tamafo
del proyecto, y para el presente caso se han verificado tres alternativas para la
obtencion de crédito que permitird la puesta en marcha del proyecto. Se debera
considerar que se cubrird la inversion requerida con recursos propios el 30% y con

Financiamiento el 70%

Tabla No. 21: Alternativas para la obtencion de crédito

TASA DE PERIODOS
INTERES [PLAZO | MONTO - DE
(% (ANOS) $ S L GRACIA
ANUAL) (ANOS)
hasta Sobre el
0,
CFN 11% hasta 10 80.000 DrOyeCto Hasta 2
hasta Hipotecarias
0,
BNF 11,33% | hasta 10 100.000 | y/o Prendarias Hasta 2
Solicitadas
por el Banco
de acuerdo al
monto y
hasta destino )
0,
PRODUBANCO| 11,83% | hasta3 50.000 especifico. Sin
Puede ser
sobre el
proyecto y
otros activos.

Fuente: Instituciones Financieras en Estudio

Elaborado por: Autora
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En base al analisis anterior se definié que la institucion financiera que presente
mejores oportunidades para el financiamiento es la Corporacion Financiera

Nacional la misma que presenta las siguientes condiciones:

e Monto: Hasta $ 80.000 ddlares.
e Tasa de interes: 11%

e Plazo: Hasta 10 afios

e Garantias: Sobre el proyecto.

e Periodos de Gracia: hasta 2 afos

2.1.1.3 Disponibilidad de Mano de Obra

La mano de obra es indispensable para un adecuado manejo y funcionamiento de
cualquier empresa u organizacion, para el presente proyecto la mano de obra no es
un factor restrictivo debido a que el campo profesional en educacion es amplio y
para cierto requerimiento especializado de la empresa se podra contar
adecuadamente con profesionales calificados que garanticen el servicio para los

ninos.

Para el presente proyecto es de vital importancia contar con personal capacitado

para la atencion de los nifios de los cuales se necesita especialistas:

Director
Secretaria-Recepcionista
Contador

Instructores

Auxiliar Instructor
Psicdlogo

Enfermera

Personal de limpieza
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2.1.1.4 Economias de Escala

“Las economias de escala son las reducciones de los costos de operacion de una
planta industrial, las cuales se deben al incremento del tamafio alcanzando un
nivel optimo de produccién, donde a medida que la produccion crece los costos
por unidad producida reducen, es decir que mientras mas se produzca menos
costara producir cada unidad”.*

La economia de escala es un factor determinante del tamafio debido a que si la
empresa alcanza un nivel optimo de produccion esta puede producir mas a un
menor coste. Para el Centro de Potencializacion de habilidades la economia de

escala se podréa ver reflejada en la compra de materia prima por volimenes.

2.1.1.5 Disponibilidad de Tecnologia

La tecnologia necesaria para la puesta en marcha de la empresa se encuentra al
alcance facilmente pues se requiere contar con TV LCD, Computadoras,
proyectores, sistemas de audio, software especializado para brindar interactividad

entre los nifios y buscar su aprendizaje mediante la diversion.

2.1.2 Optimizacion del Tamario del Proyecto

Para establecer el mejor tamafio del proyecto se utiliz6 el método de flujo de
diferencias, el cual consiste en establecer diferentes tamafios con sus respectivos
flujos de caja, de tal manera que le valor actual neto sea mayor a cero. Los flujos
de caja de cada tamafio se encuentran en el siguiente anexo. Para el proyecto se
establecid los siguientes tamafios:

 http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADa_de_escala
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Tabla No. 22: Tamafios del Proyecto

Tamanfos del Proyecto
~ Capacidad Instalada
Tamario (Nifios/Dia) VAN (%)
t1 20 (176,92)
t2 25 6.141
t3 30 27.115

Fuente: Flujo de Caja Proyectado por Tamario
Elaborado por: Autora

Debido a que el VAN del primer tamafio es negativo se lo descartd de entre las
posibilidades de mejor tamafio para el proyecto. Siguiendo con el proceso para
obtener el mejor tamafio se procede a utilizar el método de diferencias de flujos,
que consiste en restar el flujo de caja de un tamafio menor (t2) del flujo de caja de
un tamafio mayor (t3) y del flujo obtenido se procede a calcular el VAN marginal.
Si el VAN marginal obtenido es mayor a cero se recomienda aumentar el tamafio,
si por lo contrario es menor a cero se recomienda reducir el tamafio t2,
considerando que si el VAN marginal es igual a cero t- es el tamafio optimo. En la
Siguiente tabla se muestra el calculo del VAN marginal considerando los tamafios
t3yt2.

Tabla No. 23: Célculo del VAN Marginal

Tamaiio VAN Marginal

Tamarfio 3 - Tamafio 2 20.973

Fuente: Anélisis VAN marginal

Elaborado por: Autora
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Analizando la tabla anterior en donde el VAN Marginal es mayor a cero
convendria seguir aumentando de tamafio hasta llegar al tamafio dptimo pero
debido a razones financieras se ha decidido escoger el tamafio 3 que corresponde a

una capacidad de atencién diaria de 30 nifios a doble jornada.

2.1.3 Definicion de la Capacidad del Servicio

“Capacidad de produccion es el maximo nivel de actividad que puede alcanzarse
con una estructura productiva dada. El estudio de la capacidad es fundamental
para la gestion empresarial en cuanto permite analizar el grado de uso que se hace
de cada uno de los recursos en la organizacién y asi tener oportunidad de
optimizarlos.”

Para el presente proyecto esta capacidad se determind tomando en cuenta el 5%
de la demanda insatisfecha porcentaje que se mantendra constante para todo el
horizonte del proyecto. A continuacion se detalla la capacidad esperada del

proyecto por afio.

Tabla No. 24: Capacidad de Produccion

Capacidad de Produccion
Afio Numero de Nifios
atendidos al afno
2011 740
2012 760
2013 i
2014 794
2015 809

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora

' http://es.wikipedia.org/wiki/Capacidad_de_producci%C3%B3n
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2.2 Localizacion del Proyecto

“La decisién de localizacion de un proyecto es una decisiéon de largo plazo con
repercusiones econdémicas importantes que deben considerarse con la mayor
exactitud posible. Esto exige que su analisis se realice en forma integrada con las
restantes variables del proyecto: demanda, transporte, competencia, etcétera”.*®

El estudio de localizacion tiene como objetivo determinar la localizacion que sea
mas ventajosa para el proyecto, es decir, que cubra las exigencias o
requerimientos del mismo, asi como la contribucion a minimizar los costos y

gastos de inversion durante el periodo productivo del proyecto.

2.2.1 Macro Localizacion

El centro de cuidado estara ubicado en:
> Provincia: Pichincha
» Canton: Quito

» Parroquia: Calderon

8 SAPAG Nassir, SAPAG Reinaldo, Preparacion y Evaluacién de Proyectos
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Gréafico No. 31: Macrolocalizacion

Pichincha

b E'mcrald“/_h-k_._‘, Imbabura

""-:Hm o

Sucumbios

Los Bancos

Napo

Los Rios

2.2.2 Micro Localizacion

2.2.2.1 Factores Locacionales

e Vias sin congestionamiento: Conocer si el lugar de ubicacion del Centro
dispone de vias que permitan una facil movilizacion de los clientes hacia
el Centro en las horas de alto congestionamiento.

e Costo del arriendo: Los costos de arrendamiento influyen directamente
en los costos de produccién, de aqui la importancia de encontrar un lugar
con un arrendamiento aceptable y con una buena ubicacion.

e Seguridad: Considerar el nivel de seguridad, tanto para la empresa como
para el cliente, que se registra en los sectores establecidos como opcidn

eliminando los que registran mayor indice de robos, asaltos, etc.
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e Cercania al mercado: Identificar un lugar central al que puedan acceder
los clientes de los barrios en estudio, proporcionando facilidad de traslado
al Centro.

e Cercania a areas verdes: Contar con areas verdes cercanas debido a la
base del centro de recrear y tener esparcimiento de los nifios.

e Infraestructura: El Centro de potencializacién debe contar con una
amplia infraestructura que permita facilmente adecuarla de acuerdo a las
necesidades del Centro de Potencializacion, asi como también debe contar

con &reas verdes para las actividades que se desarrollaran al aire libre.

2.2.3 Matriz Locacional

2.2.3.1 Alternativas de localizacién:

» Zona A: Calle Giovanni Calles y Panamericana Norte
» Zona B: Luis Vaccari y Via José de Moran
» Zona C: Via Marianas y Calle # 6

Tabla No. 25: Alternativas de localizacion

Factores de Peso Alternativas de Localizacion
Evaluacion %
Zona A Zona B Zona C
Vias sin congestion 10% 5 0,5 3 0,3 5 0,5
Costo de Arriendo 25% 5 1,25 1 0,25 5 1,25
Seguridad 10% 5 0,5 3 0,3 5 0,5
Cercania al mercado 12% 3 0,36 5 0,6 3 0,36
Cercania a  areas
verdes 15% 1 0,15 3 0,45 3 0,45
Infraestructura 28% 3 0,84 3 0,84 5 1,4
Total 100% 3,6 2,74 4,46

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Autora
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De acuerdo a la matriz locacional la mejor alternativa para ubicar la empresa es la
zona C ubicada entre las calles Via Marianas y Calle # 6 la cual cuenta con areas
verdes, alejados de la congestion vehicular. Ademdas contara con mercado

potencial de niveles medios altos.

2.2.3.2 Plano de la Microlocalizacion

Grafico No. 32: Plano Microlocalizacién
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2.3 Ingenieria del Proyecto

2.3.1 Proceso del servicio
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“El proceso de produccidn se define como la forma en que una serie de insumos
se transforman en productos mediante la participacion de una determinada
tecnologia, combinando la mano de obra, maquinaria, métodos y procedimientos

de operacién, etc.”*’

2.3.1.1 Diagrama de Flujo

El Diagrama de Flujo es la representacion grafica de los pasos de un proceso. En
el siguiente diagrama de flujo se muestra el proceso de generacion del servicio

para el presente proyecto.

Grafico No. 33: Diagrama de Flujo

" SAPAG CHAIN, N. & SAPAG CHAIN, R; Preparacion y evaluacion de proyectos; 5ta Edicién; McGraw Hill; Pag. 145
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Fuente: Datos de Investigacion
Elaborado por: Autora

80



2.3.1.2 Requerimientos de Recurso Mano de Obra

La tabla que se presenta a continuacion muestra el requerimiento anual de Mano

de Obra que se necesitara dentro de las areas de generacion del servicio.

Tabla No. 26: Requerimiento Mano de Obra

UNIDAD COSTO COSTO
CONCEPTO DE CANTIDAD FI1JO F1JO
MEDIDA UNITARIO | TOTAL
Areas de
potencializacion
Instructor 1 Persona/mes 12 292,72 3.512,64
Instructor 2 Persona/mes 12 292,72 3.512,64
Instructor 3 Persona/mes 12 292,72 3.512,64
Instructor 4 Persona/mes 12 260,00 3.120,00
Auxiliar Instructor Persona/mes 12 240,00 2.880,00
Area Psicologia
Psic6logo Persona/mes 12 280,00 3.360,00
Dispensario
Enfermera Persona/mes 12 170,00 2.040,00
Servicios Basicos
Agua Potable Mes 12 30,00 360,00
Luz Eléctrica Mes 12 25,00 300,00
Teléfono Mes 12 15,00 180,00
Arriendo Mes 12 500,00 6.000,00
Internet Mes 12 30,00 360,00
Otros
Material Uniforme Mes 12 140,40 1.684,80
TOTAL 30.822,72

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora
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2.3.1.3 Requerimiento de Insumos

El centro especializado en potencializar las habilidades de los nifios, para el

desarrollo de sus actividades requiere de insumos y servicios los mismos que

seran utilizados en los diferentes procesos que generen el servicio. En la siguiente

tabla se detalla los insumos y servicios requeridos.

Tabla No. 27: Requerimiento de Insumos Material Didactico

UNIDAD PRECIO PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD UNITARIO MENSUAL
MEDIDA TOTAL
Material Didactico
Alberca 8 pzas.
Octogonal 200 D. X 50 10 25,00 250,00
Balancin 100 X 100 3 15,00 45,00
Balon Grande 80D 6 12,99 77,94
Barrilaco 95 X 80D 6 18,00 108,00
Bloque Convertible 100 X 50 6 25,00 150,00
Cubo 60 X 60 6 17,50 105,00
Escalera "A" 60 X 60 2 13,80 27,60
Gusano flexible
tricolor 30 X 60 D > 15,00 75,00
Jgo. Geométrico 20| 30X 30
piezas 30/60 12 8,00 96,00
Prisma Alargado 75 X 60 2 16,00 32,00
Rampa "100" 100 X 80 5 22,00 110,00
Rampa Convertible 200 X 120 1 24,00 24,00
Tortuga 140 D. X 50 4 32,00 128,00
Viga de Equilibrio 240 X 10 2 45,00 90,00
Colchon plegable 140 X 60 10 18,50 185,00
Carpeta de 9 pzas en| 125X 125 X 2 34,00 68,00
forma octogonal 3
Carpeta de 9 pzas en| 375 X 375 X 5 34,00 68.00
forma cuadrada 3
Cufia "B" 020X 1 20,00 20,00
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Rodillo 50 X 15 D. 3 22,00 66,00
Rodillo 80 X 30 D. 3 24,00 72,00
Sonajeros Global 15 5,50 82,50
Juguetes con texturas Global 15 6,50 97,50
Juguetes Desarrollo 15 6,88 103,20
motor Global
Juguetes  Desarrollo
Visual Global 15 782 109,80
Titeres Global 15 8,90 133,50
Sabana Vestibular Global 15 12,00 180,00
t]uegos Infantiles vy 1.500,00
juguetes

TOTAL 5.984,02

Fuente: Estudio Técnico 2010

Elaborado por: Autora

2.3.1.4 Estimacion de la Inversion

A continuacion se presenta una estimacion de la inversion inicial de activos fijos

por area, requerida para el presente proyecto.

Tabla No. 28: Activos Fijos

ACTIVOS FIJOS

ADECUACION
LOCAL

5.000,00

AREA DE POTENCIALIZACION: 30 Nifios en 2 Jornadas

CONCEPTO UNI:I)[I)EAD CANTIDA PRECIO PRECIO
MEDIDA D UNITARIO| TOTAL
MUEBLES DE OFICINA
Estacion de Trabajo Unidad 10 170,00/  1.700,00
Archivador dos gavetas | Unidad 6 50,00 300,00
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Silla Ejecutiva Unidad 12 50,00 600,00
Sillas Unidad 15 45,00 675,00
Mesa de Reuniones Unidad 1 189,00 189,00
Sillones de Espera Unidad 1 600,00 600,00
Mesas para nifios Unidad 8 18,00 144,00
Sillas para nifios Unidad 30 10,00 300,00
Mesa Cafetera Unidad 1 20,00 20,00
Camilla Unidad 1 200,00 200,00
Juego de sabanas Unidad 5 3,00 15,00
Botiquin Elemental Unidad 1 20,00 20,00
Portapapeles Unidad 2 60,00 120,00
Librero Unidad 5 40,00 200,00
Extintores Unidad 2 15,00 30,00
Pizarrén Informativo Unidad 1 12,00 12,00
Anaqueles Unidad 2 30,00 60,00
Set Cafeteria Unidad 1 20,00 20,00
Alfombra Unidad 2 30,00 60,00
Piscina inflable Unidad 6 15,00 90,00
Cobijas de bebe Unidad 8 2,50 20,00
Microondas Unidad 1 50,00 50,00
Subtotal 5.425,00
EQUIPO DE OFICINA
Equipo Méedico Unidad 1 123,00 123,00
Teléfono Unidad 5 33,00/ 165,00
Sumadora Unidad 1 20,00/ 20,00
Teléfono Fax Unidad 1 105,00 105,00
Televisor LCD Unidad 3 600,00 1.800,00
Minicomponente Unidad 1 275,00 275,00
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Alarma contra robo e

incendio Unidad ! 120,00/ 120,00
DVD Unidad 1 80,00/ 80,00
Subtotal 2.688,00
EQUIPO DE COMPUTACION
Equipo de Computo Unidad 15 400,00| 6.000,00
Portatil Dell 1440 Unidad 3 800,00 2.400,00
Impresora SAMSUNG
LASER Unidad 1 178,00 178,00
Nintendo Wii Unidad 1 500,00 500,00
Proyector Epson S8 2500 Unidad 1 649,00| 649,00
Pantalla Proyector 84" Unidad 1 59,99 59,99
Subtotal 9.786,99
UTILES DE OFICINA
Marcadores T/L caja Global 12 4,40 52,80
Borradores Tiza Liquida Global 5 0,80 4,00
Caja Correctores Global 6 3,10 18,60
Sobres Manila paquetes Global 6 2,00 12,00
Sellos Global 2 4,20 8,40
Sobres Membretados paquete | Global 5 3,80 19,00
Resma de hojas Membretadas | Global 8 4,50 36,00
Resma papel bon Global 8 3,50 28,00
Caja de Esferos Global 8 3,60 28,80
Papel Continuo Global 2 2,20 4,40
Papel para notas Global 8 0,50 4,00
Cartuchos Impresora Unidad 8 20,00/ 160,00
Otros Global 50,00
Subtotal 426,00
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Material Didactico

200 D. X
Alberca 8 pzas. Octogonal 50 10 25,00| 250,00
100 X
Balancin 100 3 15,00 45,00
Balon Grande 80D 6 12,99 77,94
95 X 80
Barrilaco D 6 18,00| 108,00
100 X
Blogue Convertible 50 6 25,00| 150,00
Cubo 60 X 60 6 17,50| 105,00
Escalera "A" 60 X 60 2 13,80 27,60
30 X 60
Gusano flexible tricolor D 5 15,00 75,00
30 X 30
Jgo. Geométrico 20 piezas 30/60 12 8,00 96,00
Prisma Alargado 75 X 60 2 16,00 32,00
Rampa "100" 100 X 80 5 22,001 110,00
200 X
Rampa Convertible 120 1 24,00 24,00
140 D. X
Tortuga 50 4 32,001 128,00
Viga de Equilibrio 240 X 10 2 45,00 90,00
Colchon plegable 140 X 60 10 18,50 185,00
Carpeta de 9 pzas en forma| 125X
octogonal 125X 3 2 34,00 68,00
Carpeta de 9 pzas en forma| 375X
cuadrada 375 X 3 2 34,00 68,00
60 X 40
Cufia "B" X 15 1 20,00 20,00
50 X 15
Rodillo D. 3 22,00 66,00
80 X 30
Rodillo D. 3 24,00 72,00
Sonajeros Global 15 5,50 82,50
Juguetes con texturas Global 15 6,50 97,50
Juguetes Desarrollo motor Global 15 6,88| 103,20
Juguetes Desarrollo Visual Global 15 7,32 109,80
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Titeres Global 15 8,90 133,50
Sabana Vestibular Global 15 12,00 180,00
Casa infantil inflable unidad 2 39,99 79,98
Inflable Salta Salta con motor
incorporado Global 2 950,00 | 1.900,00
Juegos Infantiles y juguetes Global 1.500,00
Subtotal 5.984,02
TOTAL INVERSION ACTIVOS F1JOS 29 310

Fuente: Estudio Técnico 2010

Elaborado por: Autora

2.3.2 Distribucién de Planta (Plano)

Para distribuir el Centro de potencializacion, se considera que el proyecto contara

con un terreno de 210 m? de medidas (14 metros de frente por 15 metros de

fondo), en el cual se hara las adecuaciones necesarias para la distribucion de la

planta. Se detalla en la siguiente tabla las medidas en m? de las siguientes areas.
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Grafico No. 35: Distribucion Fisica Primer Piso (Plano)
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Grafico No. 36: Distribucion Fisica Segundo Piso (Plano)
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2.3.3 Calendario de Ejecucion del Proyecto

v

Para elaborar el calendario de ejecucion del proyecto se ha utilizado el diagrama

de Gantt que es una “herramienta grafica cuyo objetivo es mostrar el tiempo de

dedicacion previsto para diferentes tareas o actividades a lo largo de un tiempo

total determinado”®

18 http://es.wikipedia.org/wiki/Diagrama_de_Gantt
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Gréfico No. 37: Calendario de Ejecucion

Nombre de tarea Duracion

Aprobacion del Proyecto
Constitucion de la Compania
Arrendamiento del lugar
Adecuacion del lugar
Contratacion del Personal

Inicio de Actividades

4 zem.
2 zem.
1 sem
3 sem.
3 =em.

3 =em.

0

[ oct™0 nov 10 | dic*10 [ ene 11

I
6 [13[20]27] 4 [11]1&8]25] 1 [ 5 [15[22[29] 6 [13]20]27] 3 [10]17[24];

iirq,

-

ACTIVIDADES

SEMANAS

Aprobacion del Provecto

Constitucion de la Empresa

Arrendamiento del lngar

Adecuacion del ngar

Contratacion del Personal

Inicio de Actividades

6|7 8|9

90



CAPITULO 11
LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION
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La Empresa

“La empresa es la unidad econémico-social, con fines de lucro, en la que el
capital, el trabajo y la direccién se coordinan para llevar a cabo una produccion
socialmente (til, de acuerdo con las exigencias del bien comdn.™*

Para la introduccién en el mercado la empresa llevara el nombre de Centro de
Potencializacion de habilidades “Puerta al Futuro”, un centro que va a satisfacer
las necesidades de los nifios actuales y su desarrollo enfocado en potencializar
habilidades escondidas que le sirvan de herramientas para su vida y mejoramiento
del comportamiento conductual de ellos para enfocarle en una sociedad de
liderazgo mediante diferentes terapias oportunas para el desarrollo del nifio con un
trato personalizado y la mejor capacitacion. La empresa operard en un local
arrendado y adecuado con la infraestructura y equipos necesarios para la
potencializacion de las habilidades mediante la recreacion y esparcimiento en los

cuales se realicen sus actividades de manera segura y con la atencion adecuada.

3.1 Base legal

La empresa es la unidad econdémico — social, con fines de lucro, en la que el
capital, el trabajo y la direccion se coordinan para realizar una produccion
socialmente util, de acuerdo con las exigencias del bien comdn. El centro de
potencializacion y desarrollo de habilidades de los nifios partird desde la
perspectiva legal con el registro mercantil de una empresa de responsabilidad
limitada la cual tendra RUC vy esta afiliada a CCQ (Camara de Comercio de
Quito) para el funcionamiento de los nifios menores a 5 afios se requiere un
permiso especial para la ejecucién de estimulacion temprana avalado por el
Ministerio de Inclusion Social y Economica (MIES) que junto con el INNFA

regulan las actividades que se realizan con los menores.

19 http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
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3.1.1 Constitucion de la Empresa

El Centro de potencializacion de habilidades en los nifios mediante la recreacion y
esparcimiento se constituird como una compafiia de responsabilidad limitada. Para

conformarse como tal, debe contar con:

e Tres socios, el capital minimo requerido para constituirla es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América. El capital tendra
que estar suscrito integramente y ser pagado por lo menos el 50% del valor
nominal de cada participacion.

e Junta General de Socios

e Su responsabilidad se limita al monto de sus participaciones sociales

3.1.2 Tipo de Empresa (Sector/Actividad, Cl1U)

e Sector

La Camara de Comercio de Quito, establece el sector al que pertenecen las
diferentes empresas, el Centro de potencializacion de habilidades mediante la
recreacion y esparcimiento, se encuentra en el sector de servicios, pertenece al

sector terciario que agrupa el subsector de los servicios.
El centro se cre6 con aporte de tres socios, por lo que es una empresa privada
constituida como compafiia limitada. Bajo los requerimientos de la Camara de

Comercio de Quito.

e Actividad
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Las actividades de la empresa son las funciones basicas que realiza la empresa a
fin de lograr sus objetivos. Dichas areas comprenden actividades, funciones y

labores homogéneas.

De acuerdo al clasificador de actividades econémicas del Ministerio de Finanzas

en el reglamento del régimen tributario interno se ubica dentro de servicios.

Tabla No. 29: Caodigo ClIU

COD. ClIU | DESCRIPCION CIIU
9999

3.1.3 Razon Social, Logotipo, Slogan.

Razon Social:

En el proyecto se presenta el servicio de potencializacion de habilidades de los
nifios integrado con estimulacion y para ello se ha seleccionado el nombre:

El nombre contiene los servicios que se ofrece en el centro, ademéas el nombre
seleccionado no existe en la competencia indirecta, de manera que se tiene el

beneficio de ser el nuevo centro diferenciado y competitivo en el mercado.
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La razon de ser de la empresa es llevar de la mano a los nifios a un crecimiento y
fortalecimiento de sus habilidades luchando en contra de lo tradicional,
ensefiandoles que mediante la recreacion y esparcimiento pueden aprender y
desarrollar mejor sus habilidades que les servira en el futuro cuando se enfrenten a
una sociedad altamente competitiva con valores sélidos y conocimientos
duraderos a traves del tiempo.

Logotipo

El logotipo representa a la alegria y diversion camino que los conduce en su
actitud y aptitud de aprendizaje y potencializacidn de sus habilidades, una opcidn
de crecimiento mas alegre y sano, el arcoiris significa los suefios dispersados en el
mundo de los nifios y su felicidad de hacerlos realidad abriendo la puerta y
dejandoles salir para no tener adultos frustrados por lo que no pudieron conseguir.

Gréfico No. 38: Logotipo

PUERE A WILA LI URO
R\

: &
¥ 5
o i E [

Elaborado por: Autora
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Slogan

Como slogan para este proyecto se escoge:

“Porque aprender jugando es mas divertido™

El slogan, es el trabajo diario con el cual se compromete el centro; brindar al
cliente un servicio innovador de alto grado de calidad y no tradicional de
aprendizaje y desarrollo de actividades que los nifios tienen como opcion diaria de

desarrollarse sin caer en la monotonia y ser mejor cada dia.

Lema

FORMAR NINOS MAS FELICES

Formar nifios mas felices es nuestro lema debido a que un nifio feliz es sano tanto
fisico como emocionalmente y es duefio de sus decisiones ser feliz haciendo lo
que le gusta con valores y principios generadores de valor agregado a una
sociedad que se encuentra evolucionando rapidamente y que requiere adultos

felices capaces de desarrollar mejores alternativas para la sociedad.
Is6tipo
Se establece una composicion sencilla, que enmarca un icono grafico mas

representativo del disefio de la organizacion, que sera utilizado como encabezado

en la documentacion y publicidad en general.
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Gréfico No. 39: Is6tipo

3.2 Base Filosofica de la Empresa

3.21

Mision

“Es la definicion de la razén de existencia y la naturaleza de un negocio.”® Los
elementos clave para la elaboracion de la mision son:

>
>

Naturaleza del Negocio: Servicio de Cuidado para nifios.

Razén para Existir: Proporcionar atencion que potencialice habilidades,
mejore conductas mediante la recreacion.

Mercado al que Sirve: Nifios comprendidos entre las edades de 0 a 12
afios de la Administracion Zonal de Calderdn

Caracteristicas del Servicio: Atencion emocional, mental, fisica,
intelectual que potencialice y mejore las habilidades de los nifios con
terapias ocupacionales, estimulacion temprana, logopedia

Posicion Deseada en el Mercado: Lider, el mejor.

Principios y Valores: Ayuda y responsabilidad.

20 SALAZAR, Francis; Gestion Estratégica de Negocios; Pag 151; 2007.
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3.2.2

MISION
Mas que un Centro lider en el desarrollo de potencializacion
infantil, somos una familia donde los nifios pueden desarrollar su
potencial y habilidades mediante la recreacién y esparcimiento con
diferentes terapias ocupacionales, estimulacion y soluciones

integrales mediante la diversion.

Vision

“Futuro relativamente remoto donde la empresa se desarrolla en las mejores

condiciones posibles de acuerdo a los suefios y esperanzas del propietario o

director ejecutivo.”®* Los elementos claves para la elaboracién de la visién son:

>

YV V V V V

Posicion en el mercado: Lider
Tiempo: 5 afios

Ambito del Mercado: Nifios

Servicio: Personalizado

Valores: Responsabilidad, Honestidad

Principio Organizacional: Mejoramiento continuo

2t Andrade, S., Planificacién Estratégica, Lima, Pag. 26, 2001.
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3.2.3

>

VISION 2015
Ser lider en la ciudad de Quito en brindar servicios de
potencializacion de habilidades en los nifios a través de una

gestion eficiente y responsable.

Objetivos Estrategicos

Mantener un control riguroso de los procesos que intervienen en la
prestacion del servicio para la optimizacion de los recursos y para evitar
incurrir en gastos por desperdicios.

Desarrollar un programa de capacitacion especializado en atencion al
cliente y gestion administrativa y financiera que permita mejorar la
satisfaccion del cliente tanto externo como interno fortaleciendo la cultura
organizacional.

Buscar la optimizacion de costos en la adquisiciobn de materia prima
mediante la implementacion de alianzas estratégicas con los proveedores.

Contar con personal motivados mediante un buen trato, reconociendo su
trabajo y con una remuneracion justa a fin de lograr eficiencia y
crecimiento de la organizacion.

Disponer de un lugar adecuado con un buen ambiente de trabajo creando
una imagen sélida y confiable de la empresa.

3.2.4 Principios y Valores

El Centro se basara en los siguientes principios y valores.
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Principios:

> Eticay responsabilidad en el trabajo de cuidado diario de los nifios.

» Constancia en el propdsito de mejorar continuamente la prestacion del
servicio.

» Trabajo en equipo coordinado y efectivo.

» Capacitacion y formacion permanente de manera que el personal siempre
se encuentre apto para sobrellevar las diversas situaciones que se puedan
presentar.

Valores:

» Respeto: ofrecer un trato digno a los nifios, escuchandolos y respetando
sus ideas.

» Puntualidad: en el desempefio y consecucion de todas y cada una de las
actividades designadas.

» Honestidad: En todas las acciones procurando cumplir con las
expectativas del cliente.

» Equidad: Todos los nifios seran tratados del mismo modo, sin preferencia
alguna, tratdndolos siempre con condicién y calidad humana.

» Tolerancia: Ser paciente ante las necesidades de los nifios y siempre estar

prestos a brindar ayuda.

3.2.5 Estrategia Empresarial

“La estrategia es como la suma de todas las decisiones, correctas o equivocadas,

que determinan el futuro y producen resultados buenos o malos.”? Las

perspectivas de estrategia son las siguientes:

Estrategia de desarrollo: la estrategia de ventaja competitiva o de
desarrollo sera liderazgo mediante la diferenciacion, la cual consiste en
generar valor agregado con la implementacion de nuevos servicios para la

mejora continua del centro a lo largo del afio. Para ello se implementara un

22 SALAZAR, Francis; Gestion Estratégica de Negocios; Pag 184; 2007.
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servicio especializados para las personas que se encuentran a cargo del
cuidado diario del nifio en desarrollo de destrezas en el apoyo estudiantil

del nifio.

Estrategia de Crecimiento: la estrategia de crecimiento sera desarrollo
del servicio, la cual consiste en afiadir caracteristicas al servicio de manera
que genere valor agregado para los clientes. EI Centro de potencializacion
de habilidades de nifios establecera mejoras constantes en sus servicios
ademéas de afiadir servicios adicionales e innovadores como lo son:
terapias de rehabilitacién fisica y atencion del mercado de nifios
especiales, que permitan satisfacer las necesidades cambiantes de los
clientes. Realizando alianzas estratégicas con proveedores de servicio de
maquinas especializadas en terapias fisicas, instituciones que brinden
cursos relacionados con el tema de mejoras de habilidades para capacitar
al personal.

Estrategia de competencia: la estrategia de competencia que se aplicara
es la de Diferenciacion que consiste en crear valor agregado del servicio
que se otorga en el Centro Puerta al Futuro cuyas actividades se realizan
de manera divertida y asi se potencializa las habilidades con tecnologia de
punta, factores diferenciadores son la diversion y el uso adecuado de las
areas verdes para la recreacion y esparcimiento del nifio que motive sus

habilidades y le orienten a una mejor calidad de vida en la sociedad.
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ESTRATEGIA EMPRESARIAL
Mantener el liderazgo en el mercado de servicios de
potencializacion de habilidades en los nifios, en base a la
estrategia de diferenciacion en el mercado, generando mejora
continua en el servicio que se presta con nuevos e innovadores
servicios y métodos de ensefianza que fomenten crecimiento

personal mediante la diversion.

3.3 Estrategias de Mercadotecnia

En estas estrategias se utilizan las cuatro variables controlables que una compafia
regula para obtener ventar efectivas de un producto en particular. Estas variables

son: Producto, Precio, Plaza y promocion.

3.3.1 Estrategia de Precio

El precio se plantea en base a la investigacion de mercados, calculo del costo de
produccion, la cual, definird el precio que se le asignara al ingresar al mercado.
Hay que destacar que el precio es el unico elemento del mix de marketing que

proporciona ingresos, pues los otros componentes Unicamente producen costos.
Una correcta asignacion de precios en los productos/servicios permitira que el

Centro sea competitivo en el mercado, por lo que los precios relativos seran

tomados de la investigacidon de mercado y la preferencia que tendrian los usuarios
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para pagar por el servicio y este se encuentra entre $ 50 y $ 100 dodlares que
representan un 77% y con un 18% entre $ 101 y $ 150 de la investigacion.

Gréfico No. 40: Programa de potencializacion

Programas de Potencializacion
DIAS 2 horas diarias PRECIOS
De Lunes a Viernes $ 120
Cuatro dias a la semana $ 96
Tres dias a la semana $72
Dos dias a la semana $48
Programa especial sabado $24

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: Autora

3.3.2 Estrategia de Promocion

“La estrategia de promocion es un plan para el uso éptimo de los elementos que la
forman: publicidad, relaciones publicas, ventas personales y promocion de ventas;
la funcion principal de la estrategia de promocion es convencer a los
consumidores objetivo de que los bienes y servicios ofrecidos brindan una ventaja
diferencial respecto a la competencia”.?®

La estrategia de promocion tiene como finalidad comunicar, informar y persuadir
al cliente y otros interesados sobre la empresa, sus productos, y ofertas, para el
logro de los objetivos organizacionales. De tal modo que se buscara mayor
comunicacién interactiva entre clientes los cuales mediante una publicidad boca a

boca den fe de los resultados obtenidos en sus nifos.

% LAMB, HAIR, McDANIEL, MARKETING, International Thompson Editores, Sexta edicion, pag.474
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Para ello se creara una mascota que represente la base filosofica del Centro y con
la cual se sientan identificados, ademas del logotipo que sera la marca referencial
en la mente del cliente, se contara con salas debidamente equipadas y fuera de lo
comun que incentiven el trabajo mediante la diversion, las cuales contaran con un
nombre original que los nifios recuerden y cuenten a sus amiguitos a quienes les

dara curiosidad por conocer y pediran a sus padres que los lleven.

Publicidad:

Esta comunicacion se la realizarda mediante alianzas estratégicas con las
instituciones educativas que son el complemento del servicio se lo dara a conocer
el rendimiento de los nifios y como ellos pueden potencializar, mejor sus
habilidades. Esto se dara a conocer mediante tripticos entregados a los profesores
y padres de familia del sector

También se lo dard a conocer mediante la radio y revistas especializadas que

brinden informacion acerca del servicio.

3.3.3 Estrategia de Servicio

Los servicios que se ofertan en el centro de potencializacién de habilidades para el
beneficio de los nifios se justifican con la determinacion del precio establecido por

la investigacion de mercados y estudio técnico.

Potencializacion de habilidades

e Potencializacion de areas del lenguaje, multisensorial, desarrollo de los
sentidos, conocimiento tecnolégico y uso adecuado de las herramientas
para la potencializacion de habilidades mediante la recreacién y
esparcimiento.

e Estimulacion temprana

e Estimulacion de aprendizaje y tareas dirigidas
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e Aplicacion de estrategias ludicas, integracion, integracion social,
cognitivas.

e Software educativo.

Atencion Médica

e Pediatria
e Oftalmologia

e Psicologia

Coordinacién Familiar

e Taller para padres

Promocién de conocimiento del servicio:

Consisten todas las actividades de marketing diferentes a las de ventas personales,
publicidad y relaciones publicas; que estimulan la compra por parte de los
consumidores y la efectividad en el canal de distribucion.

La creacidén de una estrategia de servicio exige una planeacion enfocada en el
proceso del servicio. En el cual se tomarad para el Centro Puerta al Futuro el

siguiente procedimiento:

Procesamiento de la persona:

Consiste en que el servicio es dirigido en forma directa al consumidor. Por tal
motivo el canal usado es directo productor — consumidor final y de esta manera se

conocera mejor las necesidades a satisfacer con las debidas retroalimentaciones.

Procesamiento de la informacion:

Se encuentra relacionado con el uso de la tecnologia o de asesores que posean

conocimientos especializados.
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El servicio que ofrecerd las familias tiene los siguientes atributos:

Para aplicar las estrategias de servicio en el Centro se realizara capacitacion en
atencién al cliente y en nuevas metodologias de ensefianza por parte de los
instructores para el mejoramiento continuo, ademés de buscar alianzas

estratégicas en cuanto al fortalecimiento de mejoras del servicio.

3.3.4 Estrategia de Plaza

La estrategia de plaza establece el lugar donde se comercializara el producto o el
servicio que se ofrece, considerando el manejo efectivo del canal de distribucion,
para que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado y en las
condiciones adecuadas. El lugar de posicionamiento del Centro “Puerta al
Futuro”, por estudios y ademaés la aceptabilidad mostrada en los estudios técnicos
es parroquia de Calderdn ubicada al norte de Quito sector Urb. San José, cercano
a los barrios aledafios de la parroquia con accesibilidad de transporte y cercania a
lugares verdes lejos de la contaminacion y ruido excesivo. Es el lugar propicio ya
que no existe competencia directa cerca del lugar y el barrio es de un estrato

medio-alto adecuado para la captacién de mercado.

3.3.5 Estrategia de Distribucién

La estrategia de distribucion determina la forma en que un producto se transfiere

al consumidor que lo necesita.

Especialista
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3.4 La Organizacion

“Organizacion es la estructuracion técnica de las relaciones que deben existir
entre las funciones, niveles y actividades de los elementos humanos y materiales
de un organismo social, con el fin de lograr maxima eficiencia en la realizacion de

planes y objetivos sefialados con anterioridad.”*

3.4.1 Perfiles Profesionales

e Junta de socios

La junta de socios de la empresa, estard conformado por tres miembros, que
tendran aportaciones iguales, que equivales al 30% de la inversion total.

Sus funciones radican en asistir a las juntas semestrales para evidenciar las
condiciones del centro, podran pedir informacion a cualquier momento del afio y

su contacto informativo principal sera el director del centro.

e Director

Se contratara a un especialista en pedagogia y educacion, que acredite una
experiencia minima de 3 afios en el trabajo con los infantes y organizacion de

personal. Cumplird las siguientes funciones:

o Organizara al personal del centro.

0 Delegard funciones y hara seguimiento del cumplimiento de sus
disposiciones

o Esel representante legal del centro ante todos los organismos de control.

o Rendira informes semestrales ante los socios del centro.

24 FRANKLIN, Benjamin; Organizacion y métodos un enfoque competitivo; Mc Graw Hill; México; Pég 3.
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o Deberd permanecer en el centro toda la jornada velando por el correcto
desempefio de las actividades.

0 Cuidard de que todas las actividades del centro tengan una fluida
tramitacion.

o Tener la atencion periddica con los padres de familia con datos
actualizados de la evolucidn del nifio.

o Atender a los clientes potenciales del centro con cortesia y amabilidad

e Secretaria — Recepcionista

El centro contard con una profesional en tareas administrativas y recepcion, que
apoya a la ejecucion de:

o Asistir y cumplir el horarios de trabajo
Cumplir con el estatuto y normas internas
Contestacion de llamadas telefonicas
Comunicacién con los padres de familia, clientes potenciales
Recepcion y redaccion de comunicados, oficios y paquetes.
Contestacion de mails informativos
Apoyo logistico

Contacto directo con el publico

O O 0O 0O O o o o

Apoyo a las tareas administrativas de la direccion

e Instructores
El centro contara con profesionales en pedagogia y cursos complementarios de
apoyo de aprendizaje con experiencia minima de 3 afios que desempefara las
siguientes funciones:

0 Asistir y cumplir con los horarios de trabajo

o Cumplir con el estatuto y normas internas
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o Impartir metodologias de aprendizaje basados en las evaluacion
psicoldgica, espacial, conductual, etc.

o Evaluar la evolucién y desarrollo de aprendizaje

0 Mejorar las habilidades de los nifios en las diferentes salas de
potencializacion.

0 Apoyar el desarrollo bajo de los nifios mediante la aplicacion de nuevas
técnicas.

o Realizar lo que corresponda para el mejoramiento del desarrollo en los 3

diferentes niveles.

e Departamento Médico
El departamento médico debe contar con profesionales especializados en la
evaluacion de los nifios fisicamente, la misma que contard con una enfermera de
planta y al inicio de cada programa se tendra especialistas que realizardn un
chequeo general del nifio ademas de contar con un oftalmoélogo cada mes para el
inicio del programa de nuevos nifios.

e Pediatray enfermera
Pediatra elaborard fichas individuales de los nifios que ingresan al programa para
informacion oportuna de la enfermera quien serd la encargada de atender
cualquier eventualidad y los chequeos periddicos del nifio.

e Oftalmologo

Realizard un chequeo general del estado del nifio para evaluar si su dificultad

radica en su falta de vision.

e Psicologo
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Un psicologo es un profesional indispensable en el desarrollo de potenciar las
habilidades de los nifios, ayudard a identificar mediante pruebas el estado
emocional, personalidad y dificultad atravesada que pueda impedir su desarrollo

de habilidades y como mejorarlas por tal motivo su presencia es permanente.

Departamento Financiero

e Contador —Colector

Una actividad de suma importancia es controlar de una manera eficiente los flujos
de dinero que se manejaran y que deben contar con la documentacion necesaria de
respaldo.
Se detalla sus funciones:

o Encargado del cobro de la inscripcion y pension mensual.
Emitir comprobantes

Recibir comprobantes de pago y emitir recibos

O O O

Encargado de las adquisiciones y abastecimientos de suministros y
materiales didacticos del centro bajo la autorizacion del director.

Llevar la contabilidad del centro

Responsable de caja chica

Llevar la nomina de personal y efectuar los pagos

Presentar informes mensuales de ingresos y egresos

Cancelacion proveedores

Manejar programas contables

Declarar impuestos y cumplir reglamentos ante los organismos de control

Cumplir con el estatuto interno

0O 0O 0O o o o o o o

Emitir informes semestrales de rendimientos financieros a los socios.

e Limpiezay conserjeria
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El orden y la limpieza son indispensables en el centro, se avalGa este cargo de
suma importancia y vitalidad, concentrandose en el personal de limpieza
permanente que cumpla con las siguientes funciones:

e Orden y aseo de las instalaciones administrativas y medicas

e Aseo de las diferentes salas de potencializacion

e Control de basureros y salida de desperdicios

e Limpieza de los servicios higiénicos

e Limpieza de la cafeteria y sala de reuniones

e Realizar el respectivo informe de pedido para la nueva adquisicion de

insumos de limpieza bajo la autorizacion del director.

3.4.2 Organigrama Estructural

El organigrama estructural representa el esquema basico de una organizacién, lo
cual permite conocer sus unidades administrativas y la relacion de dependencia

que existe entre ellas.
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CAPITULO IV
ESTUDIO FINANCIERO
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4.1 Presupuestos

“Se analiza la viabilidad financiera de un proyecto. Se sistematiza la informacion
monetaria de los estudios precedentes y se analiza su financiamiento con lo cual

se esta en condiciones de efectuar su evaluacion™.

4.1.1 Presupuestos de Inversion
Es la determinacion del consolidado de las inversiones para la prestacion del
servicio, en los que constan: activos fijos, diferidos, y el capital de trabajo, que

seran necesarios para que la empresa pueda ejecutar sus actividades.

4.1.1.2 Activos Fijos

Se entiende como activos fijos o tangibles, a los bienes de propiedad de la
empresa, tales como: terrenos edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos

de transporte y otros.

A continuacién se muestran los activos fijos que se requiere para que el Centro de

Potencializacion de habilidades inicie sus operaciones.

% www.monografias.com
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Tabla No. 30: Presupuesto de Inversion Activos Fijos

ACTIVOS FIJOS

ADECUACION

LOCAL 5.000,00
UNIDAD PRECIO |PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD

MEDIDA UNITARIO| TOTAL

MUEBLES DE OFICINA
Estacion de Trabajo Unidad 10 170,00| 1.700,00
Archivador dos gavetas Unidad 6 50,00/ 300,00
Silla Ejecutiva Unidad 12 50,00/ 600,00
Sillas Unidad 15 45,00| 675,00
Mesa de Reuniones Unidad 1 189,00 189,00
Sillones de Espera Unidad 1 600,00/ 600,00
Mesas para hifios Unidad 8 18,00 144,00
Sillas para nifios Unidad 30 10,00 300,00
Mesa Cafetera Unidad 1 20,00 20,00
Camilla Unidad 1 200,00 200,00
Juego de sabanas Unidad 5 3,00 15,00
Botiquin Elemental Unidad 1 20,00 20,00
Portapapeles Unidad 2 60,00| 120,00
Librero Unidad 5 40,00 200,00
Extintores Unidad 2 15,00 30,00
Pizarron Informativo Unidad 1 12,00 12,00
Anagueles Unidad 2 30,00 60,00
Set Cafeteria Unidad 1 20,00 20,00
Alfombra Unidad 2 30,00 60,00
Piscina inflable Unidad 6 15,00 90,00
Cobijas de bebe Unidad 8 2,50 20,00
Microondas Unidad 1 50,00 50,00
Subtotal 5.425,00

EQUIPO DE OFICINA

Equipo Médico Unidad 1 123,00| 123,00
Teléfono Unidad 5 33,00( 165,00
Sumadora Unidad 1 20,00 20,00
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Teléfono Fax Unidad 1 105,00| 105,00
Televisor LCD Unidad 3 600,00 | 1.800,00
Minicomponente Unidad 1 275,00| 275,00
Alarma_l contra robo e _ 1
incendio Unidad 120,00 120,00
DVD Unidad 1 80,00 80,00
Subtotal 2.688,00
EQUIPO DE COMPUTACION
Equipo de Computo Unidad 15 400,00| 6.000,00
Portatil Dell 1440 Unidad 3 800,00 | 2.400,00
Impresora SAMSUNG
LASER Unidad 1 178,00| 178,00
Nintendo Wii Unidad 1 500,00| 500,00
Proyector Epson S8 2500 | Unidad 1 649,00 649,00
Pantalla Proyector 84' Unidad 1 59,99 59,99
Subtotal 9.786,99
UTILES DE OFICINA
Marcadores T/L caja Global 12 4,40 52,80
Borradores Tiza Liquida Global 5 0,80 4,00
Caja Correctores Global 6 3,10 18,60
Sobres Manila paguetes Global 6 2,00 12,00
Sellos Global 2 4,20 8,40
Sobres Membretados
paquete Global 5 3,80 19,00
Resma de hojas
Membretadas Global 8 4,50 36,00
Resma papel bon Global 8 3,50 28,00
Caja de Esferos Global 8 3,60 28,80
Papel Continuo Global 2 2,20 4,40
Papel para notas Global 8 0,50 4,00
Cartuchos Impresora Unidad 8 20,00 160,00
Otros Global 50,00
Subtotal 426,00
Material Didactico
200 D. X
Alberca 8 pzas. Octogonal 50 10 25,00 250,00
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100 X

Balancin 100 3 15,00 45,00

Balon Grande 80 D 6 12,99 77,94
95 X 80

Barrilaco D 6 18,00| 108,00

Bloque Convertible 100 X 50 6 25,001 150,00

Cubo 60 X 60 6 17,50 105,00

Escalera "A" 60 X 60 2 13,80 27,60
30 X 60

Gusano flexible tricolor D 5 15,00 75,00
30 X 30

Jgo. Geométrico 20 piezas | 30/60 12 8,00 96,00

Prisma Alargado 75 X 60 2 16,00 32,00

Rampa "100" 100 X 80 5 22,00| 110,00

200 X

Rampa Convertible 120 1 24,00 24,00
140D. X

Tortuga 50 4 32,00 128,00

Viga de Equilibrio 240 X 10 2 45,00 90,00

Colchon plegable 140 X 60 10 18,50| 185,00

Carpeta de 9 pzas en 125 X

forma octogonal 125X 3 2 34,00 68,00

Carpeta de 9 pzas en 375 X

forma cuadrada 375X 3 2 34,00 68,00
60 X 40

Cuha "B" X 15 1 20,00 20,00
50 X 15

Rodillo D. 3 22,00 66,00
80 X 30

Rodillo D. 3 24,00 72,00

Sonajeros Global 15 5,50 82,50

Juguetes con texturas Global 15 6,50 97,50

Juguetes Desarrollo motor | Global 15 6,88| 103,20

Juguetes Desarrollo

Visual Global 15 7,32 109,80

Titeres Global 15 8,90| 133,50

Sabana Vestibular Global 15 12,00| 180,00

Casa infantil inflable unidad 2 39,99 79,98

Inflable Salta Salta con

motor incorporado Global 2 950,00 | 1.900,00

Juegos Infantiles y

juguetes Global 1.500,00
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Subtotal 5.984,02

TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS 29.310
Fuente: Inversion Inicial
Elaborado por: Autora

4.1.1.3 Activos Intangibles

Los activos intangibles no poseen existencia fisica y lo constituyen todos los
derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del proyecto, como
gastos de constitucion, patente, etc. En la siguiente tabla se detalla los activos

intangibles del proyecto.

Tabla No. 31: Presupuesto de Inversion Activos Intangibles

ACTIVOS INTANGIBLES

CONCEPTO INVERSION
Software Patente 300,00
Gastos de Constitucién 1.500,00
Publicidad 800,00
Céamara de Comercio de Quito 342,00
Patente 200,00
Permisos de funcionamiento 35,00
Permiso de Bomberos 50,00
TOTAL 3.227,00

Fuente: Inversion Inicial
Elaborado por: Autora
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4.1.1.4 Capital de Trabajo

“La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,
en la forma de activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante el

ciclo productivo, para una capacidad y tamafio determinados.”

El capital de trabajo esta representado por el capital adicional que la empresa
necesita para financiar los recursos de operacion necesarios para un ciclo

productivo hasta recibir el pago por el servicio prestado.

“Para el calculo del capital de trabajo se utiliz6 el método del periodo de desfase
que consiste en determinar la cuantia de los costos de operacion que debe
financiarse desde el momento en que se efectla el primer pago por la adquisicion
de la materia prima hasta el momento en que se recauda el ingreso por la venta de
los productos, el cual se destinard para financiar el periodo de desfase

siguiente.”’

En la siguiente tabla se presenta el célculo del capital de trabajo para el presente

proyecto.
Tabla No. 32: Capital de Trabajo
CAPITAL DE TRABAJO
Costos Variables Totales Anuales 16.880,16
Costos Fijos Totales Anuales 30.822,72
Costos Administrativos Anuales 16.196,52
Costos Total de Produccién 63.899,40

% SAPAG CHAIN, N. & SAPAG CHAIN, R; Preparacion y evaluacion de proyectos; 5ta Edicién; McGraw Hill; México;
2007.
7 SAPAG CHAIN, N. & SAPAG CHAIN, R; Preparacién y evaluacién de proyectos; 5ta Edicién; McGraw Hill; México;
2007.
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Ciclo Productivo 30
Ciclos a Financiar 3

Costo total de producir

CAPITAL DE TRABAJO *Ciclo Productivo

360 Dias
CAPITAL DETRABAJO 5324,95
CAPITAL DE TRABAJO Capital de Trabajo x Ciclos a Financiar
CAPITAL DE TRABAJO 15.974,85

Fuente: Célculo del Capital de Trabajo
Elaborado por: Autora

A continuacion se presenta la tabla de resumen de las inversiones iniciales

requeridas para el proyecto.

Tabla No. 33: Resumen Inversiones Iniciales

RESUMEN INVERSIONES INICIALES
INVERSIONES MONTO
Activos Fijos 29.310,01
Activos Intangibles 3.227,00
Capital de Trabajo 15.974,85
TOTAL INV. INICIALES 48.511,86
Elaborado por: Autora

4.1.2 Cronograma de Inversiones

Para establecer un cronograma de inversiones se debe consideran todas aquellas
inversiones que se realizan antes de la iniciacion del proyecto, en la cual se tiene
en cuenta la vida util de los activos fijos, para asi, poder realizar la reinversion

correspondiente. Para efecto, se elabord la siguiente Tabla:
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Tabla No. 34: Cronograma de Inversiones

. : Valor de Anos
Tipo de activo Y
adquisicion 0 2.011| 2.012 2.013 2.014 |2.015
EQUIPOS DE COMPUTO 9.786,99 -9.786,99 0 0 9.786,99 0 0
Equipo de Computo 6.000,00 | -6.000,00 0 0 6.000,00 0 0
Portatil Dell 1440 2.400,00 -2.400,00 0 0 2.400,00 0 0
:_”;psrggra SAMSUNG 178,00 | -17800 | 0 0 178,00 0 0
Nintendo Wii 500,00 -500,00 0 0 500,00 0 0
Proyector Epson S8 2500 649,00 -649,00 0 0 649,00 0 0
Pantalla Proyector 84' 59,99 -59,99 0 0 59,99 0 0
MATERIAL DIDACTICO 5.984,02 -5.984,02 0 |5.984,02 0 5.984 0
Material Didactico 5.984,02 | -5.984,02 0 |5.984,02 0 5.984 0
TOTAL 15.771,01 | -15.771,01 | 0 |5.984,02 | 9.786,99 | 5.984,02 | O

Fuente: Inversion Inicial y Depreciacion

Elaborado por: Autora




4.1.3 Presupuesto de Operacion

El presupuesto de operacion incluye todas las actividades para el periodo
siguiente al cual se labora y cuyo contenido se resumen generalmente en un

presupuesto de ingresos y egresos proyectados.

4.1.3.1 Presupuesto de Ingresos

El presupuesto de Ingresos permite proyectar a la empresa los ingresos que se va
a generar en cierto periodo de tiempo. Para poder proyectar los ingresos se ha
estimado captar durante un afio financiero. Se elabora el presupuesto de ingresos
para el proyecto considerando el nimero de personas atendidas al afio y el pago

diario por el servicio, como se muestra en las siguientes Tablas.

Tabla No. 35: Presupuesto de Ingresos

ANOS (2011 - 2015)
CONCEPTO

2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Demanda Insatisfecha 656 674 689 704 717
% de Atencion 5% 5% 5% 5% 5%
AtenCI_on Mensual a 31 39 39 33 34
doble jornada
Precio Mensual 120 120 120 120 120
Mes/afio 12 12 12 12 12
TOTAL INGRESOS |88.656,58 | 91.089,23 | 93.116,44 | 95.143,65 | 96.900,56

Elaborado por: Autora

4.1.3.2 Presupuesto de Egresos

El presupuesto de egreso se elabora de acuerdo a todos egresos que la empresa

debe realizar para la generacion del servicio como sueldos y salarios, servicios
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en costos fijos, Costos Variables y Gastos Administrativos.

Tabla No. 36: Egresos
PRESUPUESTO COSTOS FIJOS

basicos, materia prima, etc. A continuacién se presentan los egresos clasificados

SNLDZAD PRECIO PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD
MEDIDA UNITARIO | TOTAL

Areas de potencializacion

Instructor 1 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Instructor 2 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Instructor 3 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Instructor 4 Persona/mes 12 260,00 3.120,00

Auxiliar

Instructor Persona/mes 12 240,00 2.880,00
Subtotal 16.537,92

Area Psicologia

Psicélogo Persona/mes 12 280,00 3.360,00
Subtotal 3.360,00

Dispensario

Enfermera Persona/mes 12 170,00 2.040,00
Subtotal 2.040,00

Servicios Basicos

Agua Potable Mes 12 30,00 360,00

Luz Eléctrica Mes 12 25,00 300,00

Teléfono Mes 12 15,00 180,00

Arriendo Mes 12 500,00 6.000,00

Internet Mes 12 30,00 360,00
Subtotal 7.200,00

Otros

L'\J"r?ltfc:;ﬁie Mes 12 14040 | 1.684,80
Subtotal 1.684,80

COSTO FIJO TOTAL 30.822,72

Elaborado por: Autora
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Tabla No. 37: Presupuesto Costos Variables

COSTOS VARIABLES TOTALES ANUALES

ANOS
CONCEPTO
2.011 2.012 2.013 2.014 2.015

Demanda Insatisfecha 656 674 689 704 717
% de Atencion 5% 5% 5% 5% 5%
Atencion Mensual a
doble jornada 31 32 32 33 34
Costo Variable Unitario 1,17 1,17 1,17 1,17
Mes/afio 12 240 240 240 240
COSTOS VARIABLES
TOTALES 17.356 | 17.833 18.230 | 18.626 | 18.970

Elaborado por: Autora

Tabla No. 38: Presupuesto Gastos Administrativos

PRESUPUESTO GASTOS ADMINISTRATIVOS

UNIDAD DE PRECIO |[PRECIO

CONCEPTO|  “viepipa [ CANTIPAD | yN1TARIO| TOTAL

Area Administrativa

Director Persona/mes 12 339,23 4.070,76

?zzf:ree;i{éiista Persona/mes 12 297,68 357216

Contador Efgsona/ser"'c'os 12 32280 | 547360
Subtotal |11.516,52

Limpieza y Mantenimiento

Persona de

limpieza Persona/mes 12 240 2.880,00
Subtotal | 2.880,00

Servicios Basicos

Agua, Luz Mes 12 30,00 360,00

Teléfono Mes 12 30,00 360,00
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Subtotal 720,00
Otros
gtggiquéstros - Mes 12 50,00 600,00
Seguridad Mes 12 30,00 360,00
Internet Mes 12 30,00 360,00
Subtotal | 1.320,00
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO 16.436,52

Elaborado por: Autora

A continuacion se presenta un resumen de los egresos antes mencionados para

determinar el egreso total por afo.

Tabla No. 39: Presupuesto de Egresos

PRESUPUESTO DE EGRESOS

ANOS
CONCEPTO
2011 2012 2013 2014 2015
Costos Fijos 30.822,72 | 30.822,72 | 30.822,72 | 30.822,72 | 30.822,72
Costos Variables 17.356 17.833 18.230 18.626 18.970
Gastos Administrativos | 16.196,52 | 16.196,52 | 16.196,52 | 16.196,52 | 16.196,52
TOTAL EGRESOS |64.375,64 | 64.851,88 | 65.248,75 | 65.645,62 | 65.989,58
Elaborado por: Autora
4.1.3.3 Estado de Origen y Aplicacion de Recursos
Tabla No. 40: Estado de Origen y Aplicacidn de recursos
Inversion | Recursos |~ .
Concepto Total Propios
ADECUACIONES 5.000,00 5.000,00
ACTIVOS FIJOS




MUEBLES DE OFICINA

Estacion de Trabajo 1.700,00
Archivador dos gavetas 300,00
Silla Ejecutiva 600,00
Sillas 675,00
Mesa de Reuniones 189,00
Sillones de Espera 600,00
Mesas para nifios 144,00
Sillas para nifios 300,00
Mesa Cafetera 20,00
Camilla 200,00
Juego de sabanas 15,00
Botiquin Elemental 20,00
Portapapeles 120,00
Librero 200,00
Extintores 30,00
Pizarron Informativo 12,00
Anaqueles 60,00
Set Cafeteria 20,00
Alfombra 60,00
Piscina inflable 90,00
Cobijas de bebe 20,00
Microondas 50,00
5.425,00 5.425,00
EQUIPO DE OFICINA
Equipo Médico 123,00
Teléfono 165,00
Sumadora 20,00
Teléfono Fax 105,00
Televisor LCD 1.800,00
Minicomponente 275,00
Alarma contra robo e incendio 120,00
DVD 80,00
2.688,00 2.688,00
EQUIPO DE COMPUTACION
Equipo de Computo 6.000,00
Portatil Dell 1440 2.400,00
Impresora SAMSUNG LASER 178,00
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Nintendo Wii 500,00
Proyector Epson S8 2500 649,00
Pantalla Proyector 84' 59,99
9.786,99 9.786,99

UTILES DE OFICINA
Marcadores T/L caja 52,80
Borradores Tiza Liquida 4,00
Caja Correctores 18,60
Sobres Manila paquetes 12,00
Sellos 8,40
Sobres Membretados paquete 19,00 19,56 -19,56
Resma de hojas Membretadas 36,00
Resma papel bon 28,00 -18,00 10,00
Caja de Esferos 28,80 8,00
Papel Continuo 4,40
Papel para notas 4,00
Cartuchos Impresora 160,00
Otros 50,00

426,00 426,00
MATERIAL DIDACTICO
Alberca 8 pzas. Octogonal 250,00
Balancin 45,00
Balon Grande 77,94
Barrilaco 108,00
Bloque Convertible 150,00
Cubo 105,00
Escalera "A" 27,60
Gusano flexible tricolor 75,00
Jgo. Geomeétrico 20 piezas 96,00
Prisma Alargado 32,00
Rampa "100" 110,00
Rampa Convertible 24,00
Tortuga 128,00
Viga de Equilibrio 90,00
Colchén plegable 185,00
Carpeta de 9 pzas en forma octogonal 68,00
Carpeta de 9 pzas en forma cuadrada 68,00
Cufa "B" 20,00
Rodillo 66,00
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Rodillo 72,00
Sonajeros 82,50
Juguetes con texturas 97,50
Juguetes Desarrollo motor 103,20
Juguetes Desarrollo Visual 109,80
Titeres 133,50
Sabana Vestibular 180,00
Casa infantil inflable 79,98
Inflable Salta Salta con motor incorporado 1.900,00 900,00 -900,00
Juegos Infantiles y juguetes 1.500,00
5.984,02 5.984,02
ACTIVOS INTANGIBLES
Software Patente 300,00
Gastos de Constitucion 1.500,00
Publicidad 800,00
Camara de Comercio de Quito 342,00
Patente 200,00
Permisos de funcionamiento 35,00
Permiso de Bomberos 50,00
3.227,00 3.227,00
CAPITAL DE TRABAJO
Capital de Trabajo 15.974,85
15.974,85 15.974,85
INVERSION TOTAL 48.511,86 | 14.553,56 | 33.958,30

Elaborado por: Autora

4.1.3.4 Estructura de Financiamiento

El proyecto requiere de una inversion inicial que asciende a $48.511,86 los cuales

se financiaran como se muestra en la siguiente Tabla:
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Tabla No. 41: Estructura de Financiamiento

FEIiI-,I;\T\I%(I:ZIl\J/ITé\NI?FEO PORCENTAJE | VALOR
Capital propio 30% 14.553,56
Crédito 70% 33.958,30
Total Inversion 100% 48.511,86

Elaborado por: Autora

4.1.4 Puntos de Equilibrio

“El punto de equilibrio indica que los ingresos totales percibidos son iguales a los
costos de produccién, para determinar este punto de equilibrio de manera
satisfactoria se debe identificar los costos fijos y variables que intervienen en el
proyecto.”® A continuacion se presenta el calculo del punto de equilibrio

monetario y unidades:

Tabla No. 42: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
Costos Costos Ingresos por
Item Fijos Variables Ventas Unidades
US$ US$ US$

Ao 0 | 30.822,72 - - -
Ano 1 | 30.822,72 | 17.356,40 88.656,58 739,97
Afo 2 | 30.822,72 | 17.832,64 91.089,23 760,27
Ao 3 | 30.822,72 | 18.229,51 93.116,44 777,19
Ano 4 | 30.822,72 | 18.626,38 95.143,65 794,11
Ano 5 | 30.822,72 | 18.970,34 96.900,56 808,78
Total | 30.822,72 | 91.015,28 | 464.906,47 3.880
Elaborado por: Autora

28 Meneses, Edilberto, “Preparacion y evaluacién de proyectos”. Cap. 111, Indicadores Financieros.

Pag.78
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Calculo Punto de Equilibrio en Délares

PE - CostosFijos
: L[ Costosvariables
Ingresos Totales
P.E.= $ 38.325,81

Calculo Punto de Equilibrio Unidades

_ CostosFijos*Unidades Pr oducidas
Ingresos — CostoVariable

P.E

P.E.= 320 nifos

La tabla anterior muestra que el punto de equilibrio en donde la empresa no gana
ni pierde es de atencidn a 320 nifios al afio por un valor de $ 38.325,81 ddlares.
Por encima de este valor el Centro empezarad a tener ganancias. La capacidad
esperada del centro de 720 nifios lo que indica que la empresa tiene un 44% para
generar utilidades, por lo tanto el centro debe tratar de mantener el precio a través
de una optimizacién de recursos y de una utilizaciéon adecuada de la capacidad

instalada.

Grafico Punto de Equilibrio

En el grafico siguiente se observa los costos fijos, variables y los ingresos que

intervienen en la determinacion del punto de equilibrio.
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Gréafico No. 41: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
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4.2 Estados Financieros Proyectados

Son los documentos que se preparan para mostrar el efecto o el resultado del
proyecto que se realizara. Dichos estados dan efecto a hipdtesis, con el fin de

mostrar la situacion financiera y la toma de decisiones.

4.2.1 Del proyecto
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4.2.1.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

Es un Estado Financiero que suministra informacién de los ingresos y gastos del
proyecto, programado para los cinco afios que este durard, sea bien este un

resultado de ganancia o pérdida. A continuacion se presentan los Estados de

Pérdidas y Ganancias.
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Tabla No. 43: Estado de Resultados del Proyecto

ESTADO DE RESULTADOS DEL PROYECTO PURO (US$)

Afios
Detalle
2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos 88.656,58 91.089,23 93.116,44 95.143,65 96.900,56
(+) Venta de Activos 598,40 978,70 598,40
(-) Costos Variables -17.356,40 | -17.832,64 | -18.229,51 | -18.626,38 -18.970,34
(-) Costos Fijos -30.822,72 | -30.822,72 | -30.822,72 | -30.822,72 -30.822,72
(-) Gastos Administrativos | -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52 -16.196,52
(-) Depreciacion -6.520,27 -6.520,27 -6.520,27 -6.520,27 -6.520,27
(-) Amortizacion Intangible -645,40 -645,40 -645,40 -645,40 -645,40
(-) Valor Libro -598,40 -978,70 -598,40
UTILIDAD BRUTA 17.115,27 19.071,68 20.702,02 22.332,36 23.745,32
(-) 15% Trabajadores 2.567,29 2.860,75 3.105,30 3.349,85 3.561,80
Utilidad Antes de
Impuestos 14.547,98 16.210,93 17.596,72 18.982,51 20.183,52
(-) 25% Impuesto a la
Renta 3.637,00 4.052,73 4.399,18 4.745,63 5.045,88
UTILIDAD NETA 10.910,99 12.158,20 13.197,54 14.236,88 15.137,64

Elaborado por : Autora




4.2.1.2 Flujo Neto de Fondos

Tabla No. 44: Flujo Neto de Fondos del Proyecto

FLUJO NETO DE FONDOS DEL PROYECTO PURO (US$)

Afios
Detalle
2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos 88.656,58 | 91.089,23| 93.116,44| 95.143,65| 96.900,56
(+) Venta de Activos 598,40 978,70 598,40

(-) Costos Variables -17.356,40 | -17.832,64 | -18.229,51 | -18.626,38 | -18.970,34
(-) Costos Fijos -30.822,72 | -30.822,72 | -30.822,72 | -30.822,72 | -30.822,72
(-) Gastos Administrativos -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52
(-) Depreciacion -6.520,27 | -6.520,27| -6.520,27 | -6.520,27 | -6.520,27
(-) Amortizacion Intangible -645,40 -645,40 -645,40 -645,40 -645,40
(-) Valor Libro -598,40 -978,70 -598,40

UTILIDAD BRUTA 17.115,27 | 19.071,68| 20.702,02| 22.332,36| 23.745,32
(-) 15% Trabajadores 2.567,29| 2.860,75| 3.105,30| 3.349,85| 3.561,80
Utilidad Antes de Impuestos 14.547,98 | 16.210,93| 17.596,72| 18.982,51| 20.183,52
(-) 25% Impuesto a la Renta 3.637,00| 4.052,73| 4.399,18| 4.745,63| 5.045,88
UTILIDAD NETA 10.910,99| 12.158,20| 13.197,54| 14.236,88 | 15.137,64
(+) Depreciacion 6.520,27 | 6.520,27| 6.520,27| 6.520,27| 6.520,27




(+) Amortizacion 645,40 645,40 645,40 645,40 645,40
(+) Valor Libro 598,40 978,70 598,40

(-) Inversion Inicial -32.537,01

(-) Inversion de reemplazo -5.984,02 | -9.786,99 | -5.984,02

(-) Inversién de Capital de Trabajo -15.974,85

(+) Valor de desecho 10.637,11
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo 15.974,85
FLUJO DE CAJA -48.511,86| 18.076,65| 13.938,25| 11.554,91| 16.016,93 | 48.915,27

Elaborado por: Autora




4.2.2 Del inversionista

4.2.2.1 Estado de Resultados (Pérdidas y Ganancias)

Tabla No. 45: Estado de Resultados del Inversionista

Afos
Detalle
2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos 88.656,58 91.089,23 93.116,44 95.143,65 96.900,56
(+) Venta de Activos 598,40 978,70 598,40

(-) Costos Variables -17.356,40 -17.832,64 -18.229,51 -18.626,38 -18.970,34
() Costos Fijos -30.822,72 -30.822,72 -30.822,72 -30.822,72 -30.822,72
(-) Gastos Administrativos -16.196,52 -16.196,52 -16.196,52 -16.196,52 -16.196,52
(-) Interés prestamo -3.735,41 -3.135,62 -2.469,84 -1.730,83 -910,53
(-) Depreciacion -6.520,27 -6.520,27 -6.520,27 -6.520,27 -6.520,27
(-) Amortizacion Intangible -645,40 -645,40 -645,40 -645,40 -645,40
(-) Valor Libro -598,40 -978,70 -598,40

UTILIDAD BRUTA 13.379,86 15.936,07 18.232,18 20.601,53 22.834,79
(-) 15% Trabajadores 2.006,98 2.390,41 2.734,83 3.090,23 3.425,22
Utilidad Antes de Impuestos 11.372,88 13.545,66 15.497,35 17.511,30 19.409,57
(-) 25% Impuesto a la Renta 2.843,22 3.386,41 3.874,34 4.377,82 4.852,39
UTILIDAD NETA 8.529,66 10.159,24 11.623,01 13.133,47 14.557,18

Elaborado por: Autora




4.2.2.2 Flujo neto de Fondos

Tabla No. 46: Flujo Neto de Fondos del Inversionista

FLUJO NETO DE FONDOS DEL INVERSIONISTA (US$)

Afios
Detalle
2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos 88.656,58 | 91.089,23 | 93.116,44 | 95.143,65 | 96.900,56
(+) Venta de Activos 598,40 978,70 598,40

(-) Costos Variables -17.356,40 | -17.832,64 | -18.229,51 | -18.626,38 | -18.970,34
(-) Costos Fijos -30.822,72 | -30.822,72 | -30.822,72 | -30.822,72 | -30.822,72
(-) Gastos Administrativos -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52
(-) Interés préstamo -3.735,41 | -3.135,62 | -2.469,84 | -1.730,83 | -910,53
(-) Depreciacion -6.520,27 | -6.520,27 | -6.520,27 | -6.520,27 | -6.520,27
(-) Amortizacion Intangible -645,40 -645,40 -645,40 -645,40 -645,40
(-) Valor Libro -598,40 -978,70 -598,40

UTILIDAD BRUTA 13.379,86 | 15.936,07 | 18.232,18 | 20.601,53 | 22.834,79
(-) 15% Trabajadores 2.006,98 | 2.390,41 | 2.734,83 | 3.090,23 | 3.425,22
Utilidad Antes de Impuestos 11.372,88 | 13.545,66 | 15.497,35 | 17.511,30 | 19.409,57
(-) 25% Impuesto a la Renta 2.843,22 | 3.386,41 | 3.874,34 | 4.377,82 | 4.852,39
UTILIDAD NETA 8.529,66 | 10.159,24 | 11.623,01 | 13.133,47 | 14.557,18




(+) Depreciacion 6.520,27 | 6.520,27 | 6.520,27 | 6.520,27 | 6.520,27
(+) Amortizacion 645,40 645,40 645,40 645,40 645,40
(+) Valor Libro 598,40 978,70 598,40

(-) Pago de Capital -5.452,69 | -6.052,49 | -6.718,27 | -7.457,27 | -8.277,57
(-) Inversion Inicial -32.537,01

() Inversion de reemplazo -5.984,02 | -9.786,99 | -5.984,02

(+) Préstamo 33.958,30

(-) Inversion de Capital de Trabajo -15.974,85

(+) Valor de desecho 10.637,11
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo 15.975
FLUJO DE CAJA -14.553,56 | 10.242,63 | 5.886,80 | 3.262,12 | 7.456,25 | 40.057,23

Elaborado por: Autora




4.3 Evaluacion Financiera

La Evaluacion Financiera es el proceso mediante el cual una vez definida la
inversion inicial, los beneficios futuros y los costos durante la etapa de operacion,
permite evitar posibles problemas en el largo plazo, integrando todos los
componentes que permitan la toma de decision y la determinacién de la
viabilidad.

4.3.1 Determinacion de las Tasas de Descuento.

“La tasa de descuento o tipo de descuento es una medida financiera que se aplica

para determinar el valor actual de un pago futuro.”?

4.3.1.1 Del Proyecto

La tasa de descuento del proyecto es igual al costo de oportunidad de los recursos
propios mas una prima por riesgo. Para determinar el costo de oportunidad se
utilizé una tasa libre de riesgo que es generalmente la tasa de los documentos de

inversion colocados en el mercado de capitales por los gobiernos.®

Tabla No. 47: Tasa de descuento

TASA DE DESCUENTO PARA EL PROYECTO
CONCEPTO VALOR (%)
Rentabilidad a largo plazo, Bonos 7,00%
Prima por Riesgo 4,00%
TASA DE DESCUENTO PARA PROYECTO 11,00%

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_de_descuento
%0 SAPAG CHAIN, N. & SAPAG CHAIN, R; Preparacion y evaluacion de proyectos; Sta Edicion; McGraw Hill; Pag. 355
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Si se invierte en bonos del Estado se obtiene un 7% de ganancia en interés,
mientras que el riego del proyecto se determind en el estudio de mercado y las

condiciones reales del mercado.

4.3.1.2 Del Inversionista

La tasa de descuento para el inversionista se la estableci6 mediante el Costo
promedio ponderado de capital para lo cual se utilizé la siguiente formula:

TCPPC =(r,* p,) +(r,* p,) *(1-1)

Donde:

r;= Costo de oportunidad del inversionista (11%)
r,= Tasa de interés que cobra el Banco (11%)
p1= Proporcién de recursos propios (30%)

p2= Proporcién de la deuda (70%)

t impositiva= Carga tributaria (36,25%)

TCPPC= (11%*30%) + ((11%*70%)*(1-36,25%))

TCPPC= 3% + (7,7%)* (0,6375)

TCPPC= 8,21%

El célculo realizado indica que la tasa de descuento para el inversionista es de
8,21%.

4.3.2 Evaluaciéon Financiera
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% Criterios de Evaluacién

Los criterios de evaluacién del proyecto constituyen la tasa interna de retorno, el
valor actual neto, el andlisis de beneficio costo y el periodo de recuperacion que

ayudaran a los socios a tomar la decision de invertir o no en el proyecto.

4.3.2.1 Valor Actual Neto

Este criterio permite calcular el valor presente de un determinado nimero de
flujos de caja futuros, originados por una inversion. “La metodologia consiste en
descontar al momento actual, es decir actualizar mediante una tasa, todos los
flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de

tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del proyecto.”"

—Z(1+ r

Donde:

Vi= Flujos de caja en cada periodo t.
lo = Inversion Inicial.
n = Numero de periodos considerado.

k = Tasa de descuento

Si un proyecto de inversién tiene un VAN positivo, el proyecto es rentable. Entre
dos o0 mas proyectos, el méas rentable es el que tenga un VAN mas alto. Un VAN
nulo significa que la rentabilidad del proyecto es la misma que colocar los fondos
en él invertidos en el mercado con un interés equivalente a la tasa de descuento

utilizada. Y un VAN menor a cero, el proyecto no es viable ni rentable.

3 ttp://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
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» Calculo del VAN del Proyecto Puro

Considerando la inversion inicial de $ 48.511,86 y una tasa de descuento del

11%, el VAN para el proyecto puro es el siguiente:

Tabla No. 48: Valor Actual Neto del Proyecto

VALOR ACTUAL NETO (VAN) DEL PROYECTO
wios | FLoge | s | omon
0 (48.511,86) -48.512
2011 18.076,65 11% 16.285
2012 13.938,25 11% 11.313
2013 11.554,91 11% 8.449
2014 16.016,93 11% 10.551
2015 48.915,27 11% 29.029
VAN $27.115

Fuente: Flujo de Caja del Proyecto
Elaborado por: Autora

Bajo los parametros de interpretacion del VAN, se puede observar que el VAN
del proyecto es mayor a cero, que da como resultado que el proyecto es viable y

rentable.
» Célculo de VAN del Inversionista
Para el calculo del VValor Actual Neto del Inversionista, se consider6 una inversion

inicial de $ 14.553,56 y una tasa de descuento del 8,21%, a continuacion se

presenta la tabla del VAN del inversionista.
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Tabla No. 49: Valor Actual Neto del Inversionista

VALOR ACTUAL NETO (VAN) DEL INVERSIONISTA
AROS F(I:_K‘]JAC\)(%E TASA VALOR(QCTUAL

0 -14.553,56 -14.554

2011 10.243 8,21% 9.466

2012 5.887 8,21% 5.028

2013 3.262 8,21% 2.575

2014 7.456 8,21% 5.438

2015 40.057 8,21% 27.000

VAN $ 34.953

Fuente: Flujo de Caja del Inversionista
Elaborado por: Autora

El Valor Actual Neto del Inversionista asciende a $ 34.953; lo cual demuestra que
el proyecto es viable y rentable, debido a que el resultado del VAN es mayor a

cero.

4.3.2.2 Tasa Interna de Retorno

La TIR (Tasa Interna de Retorno) es aquella tasa que hace que el valor actual neto
sea igual a cero, se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un
proyecto de inversion. Este método considera que una inversion es aconsejable si
la TIR resultante es igual o superior a la tasa exigida por el inversor, y entre varias

alternativas, la mas conveniente serd aquella que ofrezca una TIR mayor.

FF1  FF2 FFn

TIR=0=-lo+ —+ —+ -
A+i) (@+i)? (1+i)"

» TIR del Proyecto
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A continuacion se presenta la tabla con el calculo de la TIR para el proyecto.

Tabla No. 50: TIR del Proyecto

TIR DEL PROYECTO
< FLUJO DE CAJA
ANOS (US$)
0 -48.512
2011 18.077
2012 13.938
2013 11.555
2014 16.017
2015 48.915
TIR 28%

Fuente: Flujo de Caja del Proyecto
Elaborado por: Autora

La TIR para el proyecto es del 28%, mientras que la tasa de descuento del
proyecto es de 11%, por lo tanto si es conveniente y viable realizar la inversion ya
que el rendimiento que obtendria el inversionista realizando la inversion en el

proyecto es mayor que el que obtendria en la mejor inversidon alternativa.

> TIR del Inversionista

En la siguiente tabla se muestra los flujos netos de fondos y la inversidn inicial

con los que se calculara la TIR del inversionista.
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Tabla No. 51: TIR del Inversionista

TIR DEL INVERSIONISTA
- FLUJO DE CAJA
ANOS (US$)
0 (14.554)
2011 10.243
2012 5.887
2013 3.262
2014 7.456
2015 40.057
TIR 60%

Fuente: Flujo de Caja del Inversionista
Elaborado por: Autora

La TIR para el inversionista es del 60% y la tasa de descuento para el
inversionista es de 8,21%, lo que da como resultado que la inversién es viable y

rentable, debido a que la TIR es mayor que la tasa de descuento.

4.3.2.3 Relacion Beneficio Costo

“La relacion beneficio/costo es un indice de rendimiento que determina cuéles son

los beneficios por cada délar que se sacrifica en el proyecto.”

Una relacién B/C > 1, implica que los ingresos totales son mayores a los egresos
totales, por lo tanto el proyecto es aceptable.

Si la relacién es B/C = 1, significa que los ingresos totales son iguales a los
egresos totales por lo tanto el proyecto es indiferente.

Con una relacion B/C < 1, quiere decir que los ingresos totales son menores que

los egresos totales, por lo que el proyecto no es aconsejable.

# http:/iwww.scribd.com/doc/7883091/Relacion-Beneficio-Costo
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La formula para el calculo de la relacion beneficio/costo es la siguiente:

T
2
RB/C = =0 L+1)
y ET
(L+i)"

i=0

Donde:

IT= Ingresos Totales
ET= Egresos Totales
i= Tasa de descuento

n= Numero de periodos

» Relacion beneficio/costo del proyecto puro
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Tabla No. 52: Relacion Beneficio/Costo del Proyecto

RELACION BENEFICIO/COSTO PROYECTO PURO
Concepto 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja 18.076,65 | 13.938,25 | 11.554,91 | 16.016,93 | 48.915,27
Tasa de descuento 11% 11% 11% 11% 11%
Flujos actual 16.285 11.313 8.449 10.551 29.029 | 75.626
Inversion Inicial 48.511,86 1,56

Fuente: Flujo de Caja del Proyecto

Elaborado por: Autora




RB/C = 75.626
48.511,86

RB/C =156

Aplicando la férmula la relacion beneficio costo del proyecto es mayor a uno por
lo que se acepta el proyecto, esto significa que por cada délar invertido obtengo

una utilidad de cincuenta y seis centavos.

> Relacion beneficio/costo del inversionista
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Tabla No. 53: Relacion Beneficio/Costo del Inversionista

RELACION BENEFICIO/COSTO INVERSIONISTA

Concepto 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja 10.242,63 | 5.886,80 | 3.262,12 | 7.456,25 | 40.057,23
tasa de descuento 8,21% 8,21% 8,21% 8,21% 8,21%
Flujos actual 9.466 5.028 2.575 5.438 27.000 49.506
Inversion Inicial 14.553,56 3,40

Fuente: Flujo de Caja del Inversionista

Elaborado por: Autora




_ 49.506
14.553,56

RB/C =3,40

La relacion beneficio costo del inversionista es mayor a uno por lo que el proyecto
es aceptable, la relacion obtenida mediante la formula indica que por cada doélar
invertido obtengo una utilidad de dos dolares y cuarenta centavos.

4.3.2.4 Periodo de Recuperacion de la Inversion

El periodo de recuperacion de la inversion indica en tiempo, cuantos periodos se
requerira para recuperar la inversién, tomando como referencia la vida util del
proyecto, para determinar este periodo se utiliza los flujos de caja netos
actualizados. En las siguientes tablas se muestra la determinacion del periodo de

recuperacion tanto para el proyecto como para el inversionista.

» Del Proyecto

Tabla No. 54: Periodo de Recuperacion del Proyecto

PERIODO DE RECUPERACION DEL PROYECTO

PERIODO FLUJO DE FONDOS | FLUJO DE FONDOS
ACTUALIZADO ACUMULADO

Inv. Inicial (48.512) -

2011 18.077 18.077

2012 13.938 32.015

2013 11.555 43.570

2014 16.017 59.587

2015 48.915 108.502

Fuente: VAN del proyecto
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Elaborado por: Autora

El periodo de recuperacion de la inversion para el proyecto se lo hara en 3 afios 29
dias, lo que quiere decir que para el afio 2013 e inicios del 2014 se recuperara la

inversion.

> Del Inversionista

Tabla No. 55: Periodo de Recuperacién del Inversionista

PERIODO DE RECUPERACION DEL
INVERSIONISTA
FLUJO DE
PERIODO FONDOS FLX%%EA%EXS?)OS
ACTUALIZADO

Inv. Inicial -14.554
2011 10.243 10.243
2012 5.887 16.129
2013 3.262 19.392
2014 7.456 26.848
2015 40.057 66.905

Fuente: VAN del inversionista
Elaborado por: Autora

Para el inversionista el periodo de recuperacion de la inversion se la obtendra en

el primer afio con 3 meses y 6 dias.

4.3.2.5 Analisis de Sensibilidad

El analisis de sensibilidad consiste en calcular los nuevos flujos de caja, el VAN y
TIR, al cambiar una variable como el precio, los ingresos, etc. Los nuevos datos
obtenidos permitiran conocer el impacto que tienen las variables para el proyecto
si aumenta o disminuye en los diferentes escenarios. A continuacion se presenta el

analisis de sensibilidad.
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» Del proyecto

> Analisis de sensibilidad Ventas

El anélisis de sensibilidad del proyecto da como resultado que puede resistir hasta
una disminucion del 12,40% siendo esta variacion sensible en las Ventas,
obteniendo un VAN = $ 74,17 dolares, con una TIR = 11,05% y con al TMAR =
11%, bajo estos pardmetros el proyecto no es viable, por lo tanto tendrian que

dejar de ir al Centro 7 nifios mensualmente que al afio seria un total de 89 nifios

para que existan pérdidas.

Tabla No. 56: Analisis de sensibilidad VVentas (Proyecto)

VARIACION DE LAS VENTAS

Variaciones TIR VAN (%) TMAR
20,67% 95,87% 22,33% 18.108,35 11%
16,53% 91,73% 16,72% 9.080,36 11%
12,40% 87,60% 11,05% 74,17 11%
8,27% 83,47% 5,28% -8.932,02 11%
4,13% 79,33% -0,62% -17.960,01 11%

Elaborado por: Autora
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Gréfico No. 42: Andlisis de sensibilidad Ventas (Proyecto)

Disminucion Ventas (Proyecto)
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» Analisis de sensibilidad de los costos

El proyecto puede resistir hasta el 17,60% de aumento de los Costos lo que da
como resultado un escenario sensible ante el aumento de méas del 17,60% se
obtiene que el proyecto no sea viable ni rentable, las variaciones de los costos

obtenidos por debajo del valor mantendrén viable el proyecto.

Tabla No. 57: Aumento de Costos (Proyecto)

VARIACION DEL AUMENTO DE LOS
COSTOS
Variaciones TIR VAN ($) | TMAR

29,33% -0,47% | -17.899,67 11%
23,471% 5,33% -8.906,04 11%
17,60% 11,07% 122,38 11%
11,73% 16,73% 9.111,92 11%
5,87% 22,31% | 18.105,56 11%

Elaborado por: Autora
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Gréfico No. 43: Analisis de sensibilidad Aumento de Costos (Proyecto)

Aumento de Costos (Proyecto)
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> Del Inversionista

> Analisis de Sensibilidad de Ventas

El andlisis de sensibilidad del inversionista da como resultado que puede resistir
hasta una disminucion del 14,90% siendo esta variacion sensible en las Ventas,
obteniendo un VAN = $ 4,40 dolares, con una TIR = 8,21% y con al TMAR =
8,21%, bajo estos pardmetros el proyecto no es viable, por lo tanto tendrian que
dejar de ir al Centro 9 nifios mensualmente que al afio seria un total de 108 nifios

para gque existan pérdidas.
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Tabla No. 58: Anélisis de Sensibilidad de Disminucion de Ventas

(Inversionista)

VARIACION DE LAS VENTAS
Variacion TIR VAN TMAR
24,83% 95,03% 41,31% 23.295,63 8,21%
19,87% 90,07% 24,12% 11.661,79 8,21%
14,90% 85,10% 8,21% 4,49 8,21%
9,93% 80,13% -6,23% -11.652,81 8,21%
4,97% 75,17% -23.286,66 8,21%

Elaborado por: Autora

Gréfico No. 44: Andlisis de sensibilidad Disminucién Ventas (Inversionista)

Disminucion Ventas (Inversionista)

50,00%
40,00% \
30,00%

\\ —o—TIR
20,00%

\ == TMAR
0,

10,00% B = \ = ]

0,00%

24,83% 19,87% 14,90% \9,3% 4,97%

%

-10,00%

» Analisis de sensibilidad de los Costos

El proyecto de inversionista puede resistir hasta el 21,19% de aumento de los

Costos lo que da como resultado un escenario poco sensible ante el aumento de
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mas del 21,19% se obtiene que el proyecto no sea viable ni rentable, las
variaciones de los costos obtenidos por debajo del valor mantendran viable el

proyecto.

Tabla No. 59: Andlisis de Sensibilidad de Aumento de Costos (Inversionista)

VARIACION DEL AUMENTO DE LOS COSTOS
Variacion TIR VAN TMAR
35,32% -23.305,19 8,21%
28,25% -5,98% -11.643,67 8,21%
21,19% 8,21% 1,36 8,21%
14,13% 23,95% 11.646,38 8,21%
7,06% 41,18% 23.307,91 8,21%

Elaborado por: Autora

Gréfico No. 45: Analisis de sensibilidad Aumento de Costos (Inversionista)

Aumento de Costos (Inversionista)
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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5.1 Conclusiones

Crear esta empresa de servicios enfocada en potencializar y desarrollar las
habilidades en los nifios, debido a que representa una oportunidad de
negocios viable para aplicar los conocimientos adquiridos y desarrollar el
perfil profesional.

El mercado objetivo que muestra mayores dificultades se encuentra entre las
edades de 6 — 11 afios, debido a que ya se encuentran en la etapa escolar y a la
vez su tiempo se ve reducido por el uso de la tv y/o computador y tareas
escolares.

El precio que las personas estan dispuestos a pagar se encuentra en el rango
aceptable de $ 50 a $150 dolares y mediante el calculo en base al costo de
produccion mas el margen de ganancias, se estimd cobrar por el servicio $ 6
dolares diarios lo que permitira ingresar al mercado y a la vez generar mayor
competitividad mediante la diferenciacion y la existencia de una alta demanda
insatisfecha.

Para determinar el mejor tamafio se consideraron diferentes alternativas de
tamafio: 20, 25 y 30 nifios/dia. Mediante el célculo de flujos por tamafio y del
VAN marginal se pudo establecer que la mejor opcion de tamafio es la
alternativa de 30 nifios al dia con atencién a doble jornada, por lo que la
atencion anual asciende a 720 nifios.

La localizacion del Centro se determinG a través de la elaboracion de la
matriz locacional, en la cual se considera y pondera los factores principales
que podrian influir en la ubicacion del Centro, la mejor alternativa se
encuentra ubicada en la Av. Marianitas y calle # 6, sector que cumple con la
mayoria de factores analizados y ademas cuenta con un mercado potencial en
la zona por cercania a otros mercados.

El Centro es una empresa de servicio que sera constituida como una
compafiia de responsabilidad limitada bajo el nombre y razon social Centro

de Potencializacion de habilidades “Puerta al futuro”, la cual contara con tres
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socios los cuales colocardn el 30% de la inversion requerida para el
financiamiento de la empresa.

Mediante el desglose de los perfiles profesionales se pudo determinar qué es
lo que la empresa necesita para la puesta en marcha del proyecto y que el
personal requerido se encuentra al alcance del mercado de manera que no se
dificulta su incorporacion a la empresa.

La implementacion del proyecto requiere de una inversion inicial de
48.511,86 ddlares, los cuales corresponden a 29.310,01 ddlares en activos
fijos, 3.227 doblares en activos intangibles y 15.974,85 en capital de trabajo.
La inversién se financiara el 30% con capital proveniente de los aportes de
tres socios de la empresa y el 70% restante mediante un crédito otorgado por
la Corporacién Financiera Nacional del Ecuador a un plazo de 5 afios y con
un interés del 11% anual.

Mediante el analisis de sensibilidad realizado al proyecto se demostré que
existe mayor sensibilidad a la disminucion de las ventas que al aumento de
los costos con un 12,40% y 14,90%, y por parte del proyecto con
financiamiento existe menos sensibilidad a los cambios de disminucion de
ventas y aumento de costos teniendo como resultados de una resistencia del
17,60% y 21,19% respectivamente.

5.2 Recomendaciones

Poner en marcha el proyecto de implantar un Centro de potencializacién y
desarrollo de habilidades mediante el esparcimiento y recreacion para los
nifios que requerira de un desarrollo eficiente de los estudios previos, debido
a que permitira visualizar de una manera dindmica la planificacion de
actividades e implementar correctamente las innovaciones en lineas de
servicios existentes en la comercializacion de potencializar las habilidades
infantiles.

Poner en marcha este proyecto es recomendable, pues la ensefianza basada en

diversion siempre sera un servicio necesario en el mercado como un motivo
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de la mejora continua, visto desde una nueva perspectiva e innovadora para su
aplicacion y mas aun aprovechando la no existencia de competidores en la
zona.

Destinar un 30% de las ganancias del primer afio al aumento de la capacidad
de atencidn para las edades comprendidas entre 6 — 11 afios con la compra de
insumos y maximizacién de los recursos para el area de potencializacion y
desarrollo de habilidades mediante la recreacion y esparcimiento.

Tomar como referencia la disponibilidad de pago del mercado objetivo para
el ingreso del Centro Puerta al Futuro y en base a los requerimientos de la
capacidad optima de la planta buscar mejoras en nuevos servicios que se
pueden ofrecer.

Elaborar un plan de mejoras de la capacidad de atencion a nivel general y en
el segundo afio que ya se encuentra totalmente recuperada la inversion con
financiamiento, realizar una inversién para adecuaciones y ampliacién de la
capacidad del Centro.

Comprar el terreno en el cual se obtuvo la mejor localizacion para el proyecto
debido a que existe un alto porcentaje de mercado potencial y un alto
crecimiento de construccion de vivienda para estratos medios — altos.

La constitucion de la empresa debe realizarse bajo el nombre de Puerta al
Futuro que significa la razon de ser de la empresa de guiar a los nifios
mediante la recreacion y esparcimiento.

Actualizar los perfiles profesionales conforme pase el tiempo buscando
nuevas maneras de evaluacion para su mejor rendimiento y calidad en el
servicio que se ofrece en la empresa.

Realizar la evaluacion financiera mediante financiamiento con la CFN en la
cual se obtendra lo siguiente: un VAN de $34.953 y una TIR de 60%, con un
periodo de recuperacion de un afio tres meses, lo que indica que el proyecto
es aceptable y viable.

Con los resultados obtenidos del analisis de sensibilidad se exhorta a realizar
las actividades de la empresa de manera que el cliente externo se sienta

satisfecho para que no exista una disminucion de las ventas buscar
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posicionarse en la mente del consumidor como una marca para ampliar el

mercado en el cual se desarrolla la empresa.
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Anexo I: Matriz de planteamiento de cuestionario

OBJETIVO GENERAL.: Determinar la factibilidad de mercado, técnico y financiero de crear una empresa destinada a
potencializar las habilidades de los nifios mediante servicios de Esparcimiento y Recreacién para la Administracién Zonal

de Calderon Distrito Metropolitano de Quito.

MATRIZ DE PLANTEAMIENTO (1 de 4)

Objetivo Variable Variable Especifica | Escala Pregunta Opcidn Respuesta
Especifico Genérica
_ , Masculino
Geénero Nominal Género )
Femenino
18 -24
Edad Razén Edad 25-30
1. Estable;ce;r las mas de 31
caracteristicas Caracteristi —
de las personas | ~aracteristicas Ocupacion Nominal | Ocupacién de los padres —
encuestadas ——
Primaria
. . . Secundaria
Educacion Ordinal Instruccion -
Superior
Otra
. Si
2. Determinar la
demanda de los . ¢En su hogar tienen nifios
padres que Demanda Demanda Nominal menores a 13 aios? No
tienen nifios ,
¢cuantos?




MATRIZ DE PLANTEAMIENTO (2 de 4)

Objetivo Variable Variable Especifica | Escala Pregunta Opcién Respuesta
Especifico Generica
¢Quién es el encargado de Papa
Gastos Nominal | solventar los gastos del Mama
hogar? Ambos
Ouié del Mama
. ¢Quién se encarga de e
3. Determinar Cuidado Nominal | cuidado de sus niﬁ%s en el Emple_a_da domestica
Ias, _ o hogar? Familiar Cercano
caracteristicas | Caracteristicas Otra
del hogar del Todos juntos
NINo. , Papé en el Exterior
L . ¢Como se encuentra Mama en el Exterior
Integracion Nominal | conformada la estructura -
familiar de su hogar? Conyuges
Divorciados
Otra
Tranquilo/s
Nervioso/s
4. Determinar Artista/s
caracteristicas ¢Elegir las caracteristicas Distraido/s
del Caracteristicas Desarrollo Nominal | que mejor describan su
comportamiento nifio/s? Juguetdn/es
del nifio Travieso/s

Impulsivo/s




4. Determinar
caracteristicas
del
comportamiento
del nifio

Caracteristicas

¢Elegir las caracteristicas

Timido/s

Sociable/s

Deportista/s

Comunicativo/s

Desarrollo Nominal | que mejor describan su
nifio/s? Inquieto/s
Sensible/s
Ansioso/s
1-2
¢Cudl es el promedio de 3-4
. horas que su nifio/s mira
Comportamiento | Intervalo
TV ylo pasaen la 4-5

Computadora al dia?

mas de 5




MATRIZ DE PLANTEAMIENTO (3 de 4)
Objetivo Variable Variable Especifica | Escala Pregunta Opcién Respuesta
Especifico Genérica
¢Usted estaria dispuesto a Si
contratar los servicios que N
o 0
potencialicen el desarrollo
Demanda Nominal | de las habilidades de sus
niflos mediante la , .
., ¢Por qué?
recreacion y/o
5. Determinar esparcimiento?
Demanda del Servicios Precio
Servicio ——
Ubicacion
L ¢Cuéles serian las razones .
motlvzli'mo_n d_e .+ | Nominal | principales por las que Seguridad
compra “Criterios S -
adquiriria el servicio? Fomentar el
Crecimiento
Otra
Precio
6. Conocer los ¢Cuanto estaria dispuesto $200-$151
ingresos de los a pagar para que sus nifios
demandantes y - ) potencialicen y $150-$101
precios Caracteristicas Razon desarrollen sus
dispuestos a habilidades
pagar

mensualmente?

$100-$50




6. Conocer los
ingresos de los
demandantes y
precios
dispuestos a

pagar

Caracteristicas

¢Cual seria su forma de

Contado

Pago Nominal 2007
pago: Crédito
$1-$500
¢En qué promedio se $501 - $ 800
Ingresos Razén encuentra sus ingresos $801-$ 1001

familiares mensualmente?

Més de $ 1001




MATRIZ DE PLANTEAMIENTO (4 de 4)
Objetivo Variable Variable Especifica | Escala Pregunta Opcidn Respuesta
Especifico Genérica
¢Usted conoce Centros Sj
Especializados que
Competencia Nominal Potencialicen y No
desarrollen las habilidades ]
de nifios? ¢Cual?
7. Conocer a la ¢Cuanto de sus ingresos $200-$151
competencia y | ., Razen | Mensuales lo destina para $150-$101
Determinar la | Conocimiento nversion azon potenciar y desarrollar las $100 -$51
mejor opcion de habilidades de sus nifios? $50-$ 1
publicidad
Escuela
¢Por qué medios le Revistas
Publicidad Nominal | gustaria enterarse de este Especializadas
Servicio? Radio
Otra
Fuente: Investigacion Campo

Elaborado por: Autora




Anexo IV: Resultados

Estadisticos

GENERO EDAD EDUCACION | OCUPACION NINOS
N Validos 151 151 151 151 151
Perdidos 0 0 0 0 0
Media 1,5099 2,5695 2,5033 1,0000
Mediana 2,0000 3,0000 2,0000 1,0000
Moda 2,00 3,00 2,00 1,00
Desv. tip. ,50156 ,57166 ,55226 ,00000
Varianza ,252 327 ,305 ,000
Asimetria -,040 -,928 227
Error tip. de asimetria ,197 ,197 197 ,197
Curtosis -2,025 -,128 -,871
Error tip. de curtosis ,392 ,392 ,392 ,392
Rango 1,00 2,00 3,00 ,00
Minimo 1,00 1,00 1,00 1,00
Maximo 2,00 3,00 4,00 1,00
Estadisticos
CUANTOS | SOLVENCIA | CUIDADO | ESTRUCTURA
N Validos 151 151 151 151
Perdidos 0 0 0 0
Media 1,5364 1,8742 1,9139 1,5629
Mediana 1,0000 2,0000 1,0000 1,0000
Moda 1,00 1,00 1,00 1,00
Desuv. tip. ,65090 ,91144 ,95875 1,07441
Varianza 424 ,831 ,919 1,154
Asimetria ,819 ,253 174 1,600
Error tip. de asimetria ,197 ,197 ,197 ,197
Curtosis -,391 -1,760 -1,906 977
Error tip. de curtosis ,392 ,392 ,392 ,392
Rango 2,00 2,00 2,00 4,00
Minimo 1,00 1,00 1,00 1,00
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Estadisticos

CUANTOS | SOLVENCIA | CUIDADO | ESTRUCTURA
N Validos 151 151 151 151
Perdidos 0 0 0 0
Media 1,5364 1,8742 1,9139 1,5629
Mediana 1,0000 2,0000 1,0000 1,0000
Moda 1,00 1,00 1,00 1,00
Desv. tip. ,65090 ,91144 ,95875 1,07441
Varianza 424 ,831 ,919 1,154
Asimetria ,819 ,253 174 1,600
Error tip. de asimetria ,197 ,197 ,197 ,197
Curtosis -,391 -1,760 -1,906 977
Error tip. de curtosis ,392 ,392 ,392 ,392
Rango 2,00 2,00 2,00 4,00
Minimo 1,00 1,00 1,00 1,00
Méaximo 3,00 3,00 3,00 5,00
Tabla de frecuencia
GENERO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos MASCULINO 74 49,0 49,0 49,0
FEMENINO 77 51,0 51,0 100,0
Total 151 100,0 100,0
EDAD
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 18-24 6 4,0 4,0 4,0
25-30 53 35,1 351 39,1
Mas de 30 92 60,9 60,9 100,0
Total 151 100,0 100,0
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EDUCACION

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos PRIMARIA 1 7 v v
SECUNDARIA 76 50,3 50,3 51,0
SUPERIOR 71 47,0 47,0 98,0
OTRA 3 2,0 2,0 100,0
Total 151 100,0 100,0
OCUPACION
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos PRIVADOS 74 49,0 49,0 49,0
PUBLICOS 17 11,3 11,3 60,3
AMA DE CASA 29 19,2 19,2 79,5
NO RESPONDE 31 20,5 20,5 100,0
Total 151 100,0 100,0
CUANTOS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos UNO 83 55,0 55,0 55,0
DOS 55 36,4 36,4 91,4
TRES 13 8,6 8,6 100,0
Total 151 100,0 100,0
SOLVENCIA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Vdlidos | PAPA 73 48,3 48,3 48,3
MAMA 24 15,9 15,9 64,2
AMBOS 54 35,8 35,8 100,0
Total 151 100,0 100,0
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CUIDADO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos MAMA 76 50,3 50,3 50,3
EMPLEADA DOMESTICA 12 7,9 7,9 58,3
FAMILIAR CERCANO 63 41,7 41,7 100,0
Total 151 100,0 100,0
ESTRUCTURA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos TODOS JUNTOS 115 76,2 76,2 76,2
PAPA EN EL EXTERIOR 5 3,3 3,3 79,5
CONYUGES 14 9,3 9,3 88,7
DIVORCIADOS
MADRE SOLTERA 16 10,6 10,6 99,3
MAMA EN EL EXTERIOR 1 v e 100,0
Total 151 100,0 100,0
CARACTERISTICAS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  HIPERACTIVO 24 15,9 15,9 15,9
INTROVERTIDO 39 25,8 25,8 41,7
EXTROVERTIDO 88 58,3 58,3 100,0
Total 151 100,0 100,0
DEMANDA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  SI 62 41,1 41,1 41,1
NO 89 58,9 58,9 100,0
Total 151 100,0 100,0
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DISPONIBILIDADPAGO

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos 200 - 151 7 4,6 4,6 4,6
150 - 101 27 17,9 17,9 22,5
100 - 50 117 77,5 77,5 100,0
Total 151 100,0 100,0
FORMADEPAGO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos CONTADO 124 82,1 82,1 82,1
CREDITO 27 17,9 17,9 100,0
Total 151 100,0 100,0
COMPETENCIA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos Sl 6 4,0 4,0 4,0
NO 145 96,0 96,0 100,0
Total 151 100,0 100,0
INGRESOS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1-500 9 6,0 6,0 6,0
501 - 800 65 43,0 43,0 49,0
801 - 1001 62 41,1 41,1 90,1
MAS DE 1001 15 9,9 9,9 100,0
Total 151 100,0 100,0
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PUBLICIDAD

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado

Vélidos  ESCUELA 109 72,2 72,2 72,2

REVISTAS 12 7,9 7,9 80,1

ESPECIALIZADAS

RADIO 19 12,6 12,6 92,7

OTRA 11 7,3 7,3 100,0

Total 151 100,0 100,0

PROBLEMAS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos AYUDA EXTERNA 34 22,5 22,5 22,5
AYUDA INTERNA 117 77,5 77,5 100,0
Total 151 100,0 100,0
CONTRATARSERVICIO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  SI 64 42,4 42,4 42,4
NO 87 57,6 57,6 100,0
Total 151 100,0 100,0
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Anexo E

TAMARIO 1 (20 PERSONAS/DIA)

ACTIVOS FIJOS

ADECUACION

LOCAL 5.000,00
AREA DE POTENCIALIZACION: 20 Nifios
UNIDAD PRECIO |PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD
MEDIDA UNITARIO| TOTAL
MUEBLES DE OFICINA
Estacion de Trabajo Unidad 6 170,00 | 1.020,00
Archivador dos gavetas Unidad 3 50,00 150,00
Silla Ejecutiva Unidad 8 50,00 400,00
Sillas Unidad 10 45,00 450,00
Mesa de Reuniones Unidad 1 189,00 189,00
Sillones de Espera Unidad 1 600,00 600,00
Mesas para nifios Unidad 5 18,00 90,00
Sillas para nifios Unidad 20 10,00 200,00
Mesa Cafetera Unidad 1 20,00 20,00
Camilla Unidad 1 200,00 200,00
Juego de sabanas Unidad 4 3,00 12,00
Botiquin Elemental Unidad 1 20,00 20,00
Portapapeles Unidad 2 60,00 120,00
Librero Unidad 3 40,00 120,00
Extintores Unidad 2 15,00 30,00
Pizarron Informativo Unidad 1 12,00 12,00
Anaqueles Unidad 2 30,00 60,00
Set Cafeteria Unidad 1 20,00 20,00
Alfombra Unidad 2 30,00 60,00
Piscina inflable Unidad 4 15,00 60,00
Cobijas de bebe Unidad 8 2,50 20,00
Microondas Unidad 1 50,00 50,00
Subtotal 3.903,00
EQUIPO DE OFICINA
Equipo Médico Unidad 1 123,00 123,00
Teléfono Unidad 5 33,00 165,00
Sumadora Unidad 1 20,00 20,00
Teléfono Fax Unidad 1 105,00 105,00
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Televisor LCD Unidad 3 600,00 | 1.800,00

Minicomponente Unidad 1 275,00 275,00

Alarma_l contra robo e _ 1

incendio Unidad 120,00 120,00

DVD Unidad 1 80,00 80,00
Subtotal 2.688,00

EQUIPO DE COMPUTACION

Equipo de Computo Unidad 10 400,00| 4.000,00

Portétil Dell 1440 Unidad 2 800,00| 1.600,00

Impresora SAMSUNG

LASER Unidad 1 178,00 178,00

Nintendo Wii Unidad 1 500,00/ 500,00

Proyector Epson S8

2500 Unidad 1 649,00/ 649,00

Pantalla Proyector 84' Unidad 1 59,99 59,99
Subtotal 6.986,99

UTILES DE OFICINA

Marcadores T/L caja Global 12 4,40 52,80

Borradores Tiza Liquida | Global 5 0,80 4,00

Caja Correctores Global 6 3,10 18,60

Sobres Manila paquetes Global 6 2,00 12,00

Sellos Global 2 4,20 8,40

Sobres Membretados

paquete Global 5 3,80 19,00

Resma de hojas

Membretadas Global 8 4,50 36,00

Resma papel bon Global 8 3,50 28,00

Caja de Esferos Global 8 3,60 28,80

Papel Continuo Global 2 2,20 4,40

Papel para notas Global 8 0,50 4,00

Cartuchos Impresora Unidad 8 20,00 160,00

Otros Global 50,00
Subtotal 426,00

Material Didactico

Alberca 8 pzas. 200 D. X

Octogonal 50 4 25,00 100,00

100 X
Balancin 100 1 15,00 15,00
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Balon Grande 80D 4 12,99 51,96
95 X 80
Barrilaco D 4 18,00 72,00
Bloque Convertible 100 X 50 4 25,00 100,00
Cubo 60 X 60 4 17,50 70,00
Escalera "A" 60 X 60 2 13,80 27,60
30 X 60
Gusano flexible tricolor D 4 15,00 60,00
Jgo. Geometrico 20 30 X 30
piezas 30/60 8 8,00 64,00
Prisma Alargado 75 X 60 2 16,00 32,00
Rampa "100" 100 X 80 4 22,00 88,00
200 X
Rampa Convertible 120 1 24,00 24,00
140 D. X
Tortuga 50 4 32,00 128,00
Viga de Equilibrio 240 X 10 2 45,00 90,00
Colchon plegable 140 X 60 10 18,50 185,00
Carpeta de 9 pzas en 125 X
forma octogonal 125 X 3 2 34,00 68,00
Carpeta de 9 pzas en 375 X
forma cuadrada 375X 3 2 34,00 68,00
60 X 40
Cufa "B" X 15 1 20,00 20,00
50 X 15
Rodillo D. 2 22,00 44,00
80 X 30
Rodillo D. 2 24,00 48,00
Sonajeros Global 10 5,50 55,00
Juguetes con texturas Global 10 6,50 65,00
Juguetes Desarrollo
motor Global 10 6,88 68,80
Juguetes Desarrollo
Visual Global 10 7,32 73,20
Titeres Global 10 8,90 89,00
Sabana Vestibular Global 10 12,00 120,00
Casa infantil inflable unidad 2 39,99 79,98
Inflable Salta Salta con
motor incorporado Global 1 950,00 950,00
Juegos Infantiles y
juguetes Global 1.500,00
Subtotal 4.356,54
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS 23.360,53
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ACTIVOS INTANGIBLES

CONCEPTO INVERSION
Software Patente 300,00
Gastos de Constitucion 1.500,00
Publicidad 800,00
Céamara de Comercio de Quito 342,00
Patente 200,00
Permisos de funcionamiento 35,00
Permiso de Bomberos 50,00
TOTAL ACT. INTANGIBLES| 3.227,00

Elaborado por: Autora

AMORTIZACION

., \{id_a ARos
Descripcion Valor | Util
(Afos) [ 1 2 3 4 5

Software Patente 300 5 -60 -60 -60 -60 -60
Gastos de Constitucién | 1.500 5 -300 | -300 | -300 | -300 | -300
Publicidad 800 5 -160 | -160 | -160 | -160 | -160
Car_nara de Comercio de 349 5 68 | -68 | -68 | -68 | -68
Quito
Patente 200 5 -40 -40 | 40 | 40 | -40
Permlsos d_e 35 5 7 7 7 7 7
funcionamiento
Permiso de Bomberos 50 5 -10 | -10 | -10 | -10 | -10

TOTAL 3.227 -645 | -645 | -645 | -645 | -645
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GASTOS ADMINISTRATIVOS

UNIDAD

CONCEPTO| DE |cAnTIDAD|, PRECIO | PRECIO
MEDIDA UNITARIO| TOTAL
Area Administrativa
Director Persona/mes 12 339,23 4.070,76
;Zif;i{(‘)‘:ista Persona/mes| 12 297,68 | 357216
Contador Persona 12 322,80 3.873,60
Subtotal 11.516,52
Limpieza y Mantenimiento
Efnrf)?gjade Persona/mes 12 240 2.880,00
Subtotal 2.880,00
Servicios Bésicos
Agua, Luz Mes 12 30,00 360,00
Teléfono Mes 12 30,00 360,00
Subtotal 720,00
Otros
SuTnistros Mes 12 50,00 600,00
Seguridad Mes 12 30,00 360,00
Internet Mes 12 30,00 360,00
Subtotal 1.320,00
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO 16.436,52
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DEPRECIACION (2011 — 2015)

Vida Valor ARos
Tipo de activo a(;(}ali?sricgeén u~til Residual 0 > 3 P 5
(anos) %

MUEBLES DE OFICINA 3.119,00 10 0,10 523 523 523 523 523
Estacion de Trabajo 1.020,00 10 0,10 92 92 92 92 92
Archivador dos gavetas 150,00 10 0,10 14 14 14 14 14
Silla Ejecutiva 400,00 10 0,10 36 36 36 36 36
Sillas 450,00 10 0,10 41 41 41 41 41
Mesa de Reuniones 189,00 10 0,10 17 17 17 17 17
Sillones de Espera 600,00 10 0,10 54 54 54 54 54
Mesas para nifios 90,00 10 0,10 8 8 8 8 8
Sillas para nifios 200,00 10 0,10 18 18 18 18 18
Mesa Cafetera 20,00 10 0,10 2 2 2 2 2
EQUIPO DE OFICINA 2.688,00 10 0,10 242 242 242 242 242
Equipo Médico 123,00 10 0,10 11 11 11 11 11
Teléfono 165,00 10 0,10 15 15 15 15 15
Sumadora 20,00 10 0,10 2 2 2 2 2
Teléfono Fax 105,00 10 0,10 9 9 9 9 9
Televisor LCD 1.800,00 10 0,10 162 162 162 162 162
Minicomponente 275,00 10 0,10 25 25 25 25 25
Alarma contra robo e incendio 120,00 10 0,10 11 11 11 11 11
DVD 80,00 10 0,10 7 7 7 7 7
EQUIPOS DE COMPUTO 6.986,99 3 0,10 |2096,10 | 2096,10 | 2096,10 | 2096,10 | 2096,10




Equipo de Computo 4.000,00 3 0,10 |1.200,00 |1.200,001.200,00|1.200,00 |1.200,00
Portatil Dell 1440 1.600,00 3 0,10 | 480,00 | 480,00 | 480,00 | 480,00 | 480,00
Impresora SAMSUNG LASER 178,00 3 0,10 | 53,40 53,40 53,40 53,40 53,40
Nintendo Wii 500,00 3 0,10 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00
Proyector Epson S8 2500 649,00 3 0,10 | 194,70 | 194,70 | 194,70 | 194,70 | 194,70
Pantalla Proyector 84' 59,99 3 0,10 | 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00
MATERIAL DIDACTICO 4.356,54 2 0,10 |1960,44 | 1960,44 | 1960,44 | 1960,44 | 1960,44
Material Didactico 4.356,54 2 0,10 [1.960,44|1.960,44|1.960,44|1.960,44 | 1.960,44
TOTAL 17.150,53 | 4.821,09 | 4.821,09 (4.821,09 | 4.821,09 | 4.821,09
CRONOGRAMA DE INVERSIONES
Tipo de activo Valc_)r_ Qe, ANOS
adquisicion 0 1 2 3 4 5
EQUIPOS DE COMPUTO 6.986,99 -6.986,99 0 0 6.986,99 0 0
Equipo de Computo 4.000,00 -4.000,00 0 0 4.000,00 0 0
Portatil Dell 1440 1.600,00 -1.600,00 0 0 1.600,00 0 0
Impresora SAMSUNG LASER 178,00 -178,00 0 0 178,00 0 0
Nintendo Wii 500,00 -500,00 0 0 500,00 0 0
Proyector Epson S8 2500 649,00 -649,00 0 0 649,00 0 0




Pantalla Proyector 84' 59,99 -59,99 0 0 59,99 0 0
MATERIAL DIDACTICO 4.356,54 -4.356,54 0 [4.356,54 0 4.356,54| 0
Material Didactico 4.356,54 -4.356,54 0 [4.356,54 0 4.356,54| 0
TOTAL 11.34353 | -11.34353 | 0 |4.356,54|6.986,99|4.356,54| O
VENTA DE ACTIVOS FIJOS
. ! Valor de \{iqla Va_llor .
Tipo de activo o atil | Residual ARO0s
adquisicion ~
(afios) | % 0[1] 2 3 4 5
MUEBLES DE OFICINA 3.119,000 10 0 0|0 0 0 0 1.715,45
Estacion de Trabajo 1.020,000 10 0 0|0 0 0 0 561,00
Archivador dos gavetas 150,000 10 0 00 0 0 0 82,50
Silla Ejecutiva 400,000 10 0 0|0 0 0 0 220,00
Sillas 450,000 10 0 0|0 0 0 0 247,50
Mesa de Reuniones 189,000 10 0 0|0 0 0 0 103,95
Sillones de Espera 600,000 10 0 0|0 0 0 0 330,00
Mesas para nifios 90,000 10 0 00 0 0 0 49,50
Sillas para nifios 200,000 10 0 0|0 0 0 0 110,00
Mesa Cafetera 20,000 10 0 00 0 0 0 11,00




EQUIPO DE OFICINA 2.688,000 10 0 00 0 0 0 1.478,40
Equipo Médico 123,000 10 0 00 0 0 0 67,65
Teléfono 165,000 10 0 00 0 0 0 90,75
Sumadora 20,000 10 0 00 0 0 0 11,00
Teléfono Fax 105,000 10 0 00 0 0 0 57,75
Televisor LCD 1.800,000 10 0 00 0 0 0 990,00
Minicomponente 275,000 10 0 00 0 0 0 151,25
Alarma contra robo e incendio 120,000 10 0 0[O0 0 0 0 66,00
DVD 80,000 10 0 00 0 0 0 44,00
EQUIPOS DE COMPUTO 6.986,990 3 0 00 0 698,70 0 2.794,80
Equipo de Computo 4.000,000 3 0 00 0 400,00 0 1.600,00
Portatil Dell 1440 1.600,000 3 0 00 0 160,00 0 640,00
Impresora SAMSUNG LASER 178,000 3 0 00 0 17,80 0 71,20
Nintendo Wii 500,000 3 0 00 0 50,00 0 200,00
Proyector Epson S8 2500 649,000 3 0 00 0 64,90 0 259,60
Pantalla Proyector 84" 59,990 3 0 00 0 6,00 0 24,00
MATERIAL DIDACTICO 4.356,540 2 0 0 | 0 435,65 0 435,65 | 2.396,10
Material Didactico 4.356,540 2 0 0 | 0 |435,65 0 435,65 | 2.396,10
TOTAL 17.150,530 0 |0 |43565| 698,70 | 435,65 | 8.384,74




COSTOS FIJOS ANUALES

UNIDAD PRECIO |PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD
MEDIDA UNITARIO| TOTAL
Areas de potencializacion
Instructor 1 Persona/mes 12 292,72 3.512,64
Instructor 2 Persona/mes 12 292,72 3.512,64
Subtotal | 7.025,28
Area Psicologia
Psic6logo Persona/mes 12 260,00 3.120,00
Subtotal | 3.120,00
Dispensario
Enfermera Persona/mes 12 170,00 2.040,00
Subtotal | 2.040,00
Servicios Basicos
Agua Potable Mes 12 30,00 360,00
Luz Eléctrica Mes 12 25,00 300,00
Teléfono Mes 12 15,00 180,00
Arriendo Mes 12 500,00 6.000,00
Internet Mes 12 30,00 360,00
Subtotal | 7.200,00
Otros
L'}’r']?;g';'r?]'e Mes 12 102,80 | 1.233,60
Subtotal | 1.233,60
COSTO FIJO TOTAL 20.618,88
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COSTOS VARIABLES UNITARIOS

Potencializacion Correctiva - Mejorativas

ANOS
CONCEPTO
2.011 | 2.012 | 2.013 | 2.014 | 2.015
Demanda Insatisfecha 656 674 689 704 717
% de Atencion 3% 3% 3% 3% 3%
Atencién Mensual a doble jornada | 21 22 22 23 23
Costo Variable Unitario 0,38 | 0,38 | 0,38 | 0,38 0,38
Mes/afio 12 12 12 12 12
COSTOS VARIABLES
TOTALES 3.779 | 3.882 | 3.969 | 4.055 | 4.130
Material didactico
ANOS
CONCEPTO
2.011 | 2.012 | 2.013 | 2.014 | 2.015
Demanda Insatisfecha 656 674 689 704 717
% de Atencion 3% 3% 3% 3% 3%
Atencion Mensual a doble
jornada 21 22 22 23 23
Costo Variable Unitario 0,91 0,91 0,91 0,91 0,91
Mes/afio 12 12 12 12 12
COSTOS VARIABLES
TOTALES 9.145 | 9.396 | 9.605 | 9.814 | 9.996
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COSTOS VARIABLES TOTALES ANUALES (2011 - 2015)
ANOS
CONCEPTO
2.011 | 2.012 | 2.013 | 2.014 | 2.015

Demanda Insatisfecha 656 674 689 704 717

% de Atencion 3% 3% 3% 3% 3%

Atencmn Mensual a doble 21 99 29 93 23

jornada

Costo Variable Unitario 1,28 1,28 1,28 1,28 1,28

Mes/afio 12 12 12 12 12

COSTOS VARIABLES

TOTALES 12.924 | 13.278 | 13.574 | 13.869 | 14.126
INGRESOS
ANOS
CONCEPTO
2.010 | 2.011 | 2.012 | 2.013 | 2.014 | 2.015

Demanda Insatisfecha 638 656 674 689 704 717
% de Atencion 3% 3% 3% 3% 3% 3%
Atencion Diaria a
doble jornada 20 21 22 22 23 23
Precio diario 120 120 120 120 120 120
Meses 12 12 12 12 12 12
TOTAL INGRESOS | 58.762 | 60.420| 62.078 | 63.459 | 64.841 | 66.038
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CAPITAL DE TRABAJO

Costos Variables Totales Anuales 12.569
Costos Fijos Totales Anuales 20.619
Costos Administrativos Anuales 16.437
Costos Total de Produccion 49.625
Ciclo Productivo 30
Ciclos a Financiar 3

CAPITAL DE TRABAJO Costo total de producir
360 Dias

*Ciclo Productivo

CAPITAL DE TRABAJO 12.406
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FLUJO DE CAJA DEL TAMANO 1 (20 NINOS)

Afos
Detalle
0 1 2 3 4 5
Ingresos 60.419,73 | 62.077,59 | 63.459,13 | 64.840,68 | 66.038,03
(+) Venta de Activos 435,65 698,70 435,65
(-) Costos Variables -12.569,19 | -12.923,81 | -13.278,43 | -13.869,45 | -14.125,57
(-) Costos Fijos -20.618,88 | -20.618,88 | -20.618,88 | -20.618,88 | -20.618,88
(-) Gastos Administrativos -16.436,52 | -16.436,52 | -16.436,52 | -16.436,52 | -16.436,52
(-) Depreciacién -4.821,09 | -4.821,09 | -4.821,09 | -4.821,09 | -4.821,09
(-) Amortizacion Intangible -645,40 -645,40 -645,40 -645,40 -645,40
(-) Valor Libro -435,65 -698,70 435,65
UTILIDAD BRUTA 5.328,65 | 6.631,89 | 7.658,82 | 8.449,34 | 9.390,57
(-) 15% Trabajadores 799,30 994,78 1.148,82 | 1.267,40 | 1.408,59
Utilidad Antes de Impuestos 4.529,35 | 5.637,10 | 6.510,00 | 7.181,94 | 7.981,98
(-) 25% Impuesto a la Renta 1.132,34 | 1.409,28 | 1.627,50 | 1.795,48 | 1.995,50
UTILIDAD NETA 3.397,01 | 4.227,83 | 4.882,50 | 5.386,45 | 5.986,49
(+) Depreciacion 4.821,09 | 4.821,09 | 4.821,09 | 4.821,09 | 4.821,09
(+) Amortizacién 645,40 645,40 645,40 645,40 645,40
(+) Valor Libro 435,65 698,70 435,65
(-) Inversion Inicial -26.587,53
(-) Inversién de reemplazo -4.356,54 | -6.986,99 | -4.356,54
(-) Inversién de Capital de Trabajo -12.406,15
(+) Valor de desecho 8.384,74




(+) Recuperacion de Capital de Trabajo

12.406,15

FLUJO DE CAJA

-38.993,68

8.863,50

5.773,43

4.060,70

6.932,06

32.243,87




TAMARIO 2 (25 PERSONAS/DIA)

ACTIVOS FIJOS

ADECUACION LOCAL 5.000,00
AREA DE POTENCIALIZACION: 25 Nifios en 2 Jornadas
UNIDAD PRECIO | PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD

MEDIDA UNITARIO | TOTAL
MUEBLES DE OFICINA
Estacion de Trabajo Unidad 7 170,00 1.190,00
Archivador dos gavetas Unidad 4 50,00 200,00
Silla Ejecutiva Unidad 8 50,00 400,00
Sillas Unidad 13 45,00 585,00
Mesa de Reuniones Unidad 1 189,00 189,00
Sillones de Espera Unidad 1 600,00 600,00
Mesas para nifios Unidad 6 18,00 108,00
Sillas para nifios Unidad 25 10,00 250,00
Mesa Cafetera Unidad 1 20,00 20,00
Camilla Unidad 1 200,00 200,00
Juego de sabanas Unidad 5 3,00 15,00
Botiquin Elemental Unidad 1 20,00 20,00
Portapapeles Unidad 2 60,00 120,00
Librero Unidad 3 40,00 120,00
Extintores Unidad 2 15,00 30,00
Pizarrén Informativo Unidad 1 12,00 12,00
Anaqueles Unidad 2 30,00 60,00
Set Cafeteria Unidad 1 20,00 20,00
Alfombra Unidad 2 30,00 60,00
Piscina inflable Unidad 5 15,00 75,00
Cobijas de bebe Unidad 8 2,50 20,00
Microondas Unidad 1 50,00 50,00

Subtotal 4.344,00

EQUIPO DE OFICINA
Equipo Médico Unidad 1 123,00 123,00
Teléfono Unidad 5 33,00 165,00
Sumadora Unidad 1 20,00 20,00
Teléfono Fax Unidad 1 105,00 105,00
Televisor LCD Unidad 3 600,00 1.800,00
Minicomponente Unidad 1 275,00 275,00
Alarma contra robo e Unidad 1 120,00 120,00

194




incendio

DVD Unidad 1 80,00 80,00
Subtotal 2.688,00
EQUIPO DE COMPUTACION
Equipo de Computo Unidad 13 400,00 | 5.200,00
Portéatil Dell 1440 Unidad 3 800,00| 2.400,00
presora SAMSUNG Unidad 1 178,00| 178,00
Nintendo Wii Unidad 1 500,00 500,00
Proyector Epson S8 2500 Unidad 1 649,00 649,00
Pantalla Proyector 84' Unidad 1 59,99 59,99
Subtotal 8.986,99
UTILES DE OFICINA
Marcadores T/L caja Global 12 4,40 52,80
Borradores Tiza Liquida Global 5 0,80 4,00
Caja Correctores Global 6 3,10 18,60
Sobres Manila paquetes Global 6 2,00 12,00
Sellos Global 2 4,20 8,40
EZSLZieMembmados Global 5 380| 19,00
Eﬂesmgrgfaggéas Global 8 4,50 36,00
Resma papel bon Global 8 3,50 28,00
Caja de Esferos Global 8 3,60 28,80
Papel Continuo Global 2 2,20 4,40
Papel para notas Global 8 0,50 4,00
Cartuchos Impresora Unidad 8 20,00 160,00
Otros Global 50,00
Subtotal 426,00
Material Didactico
Alberca 8 pzas. Octogonal 20058' X 6 25,00 150,00
] 100 X
Balancin 100 2 15,00 30,00
Balon Grande 80D 4 12,99 51,96
Barrilaco % )D( 80 4 18,00 72,00
Bloque Convertible 100 X 50 4 25,00 100,00
Cubo 60 X 60 4 17,50 70,00
Escalera "A" 60 X 60 2 13,80 27,60
Gusano flexible tricolor 30 X 60 5 15,00 75,00
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. . 30 X 30
Jgo. Geométrico 20 piezas 30/60 10 8,00 80,00
Prisma Alargado 75 X 60 2 16,00 32,00
Rampa "100" 100 X 80 5 22,00 110,00
Rampa Convertible 2(1320X 1 24,00 24,00
Tortuga 10D X 4 32,00) 128,00
Viga de Equilibrio 240 X 10 2 45,00 90,00
Colchén plegable 140 X 60 10 18,50 185,00
Carpeta de 9 pzasen forma | 125X
octogonal 125X 3 2 34,00 68,00
Carpetade 9 pzasen forma | 375X
cuadrada 375X 3 2 34,00 68,00
5 upgn 60 X 40
Cuna "B X 15 1 20,00 20,00
Rodillo P02 3 2200 66,00
Rodillo P00 3 2400 72,00
Sonajeros Global 13 5,50 71,50
Juguetes con texturas Global 13 6,50 84,50
Juguetes Desarrollo motor Global 13 6,88 89,44
Juguetes Desarrollo Visual Global 13 7,32 95,16
Titeres Global 13 8,90 115,70
Séabana Vestibular Global 13 12,00 156,00
Casa infantil inflable unidad 2 39,99 79,98
Inflable Salta Salta con
motor incorporado Global 1 950,00 950,00
Juegos Infantiles y juguetes | Global 1.500,00
Subtotal 4.661,84
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS 26.106,83
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ACTIVOS INTANGIBLES
CONCEPTO INVERSION
Software Patente 300,00
Gastos de Constitucion 1.500,00
Publicidad 800,00
Camara de Comercio de Quito 342,00
Patente 200,00
Permisos de funcionamiento 35,00
Permiso de Bomberos 50,00
TOTAL 3.227,00

AMORTIZACION (2011 — 2015)

Vida x
Descripcion Valor | Util Anos
(Afos) | 1 2 | 3| 4|5
Software Patente 300 5 -60 | -60 | -60 | -60 | -60
Gastos de Constitucion 1.500 5 -300 | -300 | -300 | -300 | -300
Publicidad 800 5 -160 | -160 | -160 | -160 | -160
Camara de Comercio de Quito 342 5 -68 | -68 | -68 | -68 | -68
Patente 200 5 -40 | -40 | -40 | -40 | -40
Permisos de funcionamiento 35 5 -7 -7 -7 -7 -7
Permiso de Bomberos 50 5 -10 | -10 | -10 | -10 | -10
TOTAL 3.227 -645 | -645 | -645 | -645 | -645
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GASTOS ADMINISTRATIVOS

UNIDAD DE PRECIO PRECIO
CONCEPTO| “MEpipa |CANTIDAD| yniTARIO | TOTAL
Area Administrativa
Director Persona/mes 12 339,23 4.070,76
;‘Z‘é‘féi‘:ﬁ} 1| Persona/mes 12 297,68 | 357216
Contador Persona/Servicios 12 322,80 3.873,60
Subtotal 11.516,52
Limpieza y Mantenimiento
ﬁfnr;‘i’g‘;ade Persona/mes 12 240 2.880,00
Subtotal 2.880,00
Servicios Basicos
Agua, Luz Mes 12 30,00 360,00
Teléfono Mes 12 30,00 360,00
Subtotal 720,00
Otros
Suministros de Mes 12 50,00 600,00
Seguridad Mes 12 30,00 360,00
Internet Mes 12 30,00 360,00
Subtotal 1.320,00
TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO 16.436,52
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DEPRECIACION (2010 — 2015)

. . Valor de \{iQa Va_llor Anos
Tipo de activo adaquisicion u~t|I Residual

(afios) % 1 2 3 4 5
MUEBLES DE OFICINA 3.542,00 10 0 561 561 561 561 561
Estacion de Trabajo 1.190,00 10 0 107 107 107 107 107
Archivador dos gavetas 200,00 10 0 18 18 18 18 18
Silla Ejecutiva 400,00 10 0 36 36 36 36 36
Sillas 585,00 10 0 53 53 53 53 53
Mesa de Reuniones 189,00 10 0 17 17 17 17 17
Sillones de Espera 600,00 10 0 54 54 54 54 54
Mesas para nifios 108,00 10 0 10 10 10 10 10
Sillas para nifios 250,00 10 0 23 23 23 23 23
Mesa Cafetera 20,00 10 0 2 2 2 2 2
EQUIPO DE OFICINA 2.688,00 10 0 242 242 242 242 242
Equipo Médico 123,00 10 0 11 11 11 11 11
Teléfono 165,00 10 0 15 15 15 15 15
Sumadora 20,00 10 0 2 2 2 2 2
Teléfono Fax 105,00 10 0 9 9 9 9 9
Televisor LCD 1.800,00 10 0 162 162 162 162 162
Minicomponente 275,00 10 0 25 25 25 25 25
Alarma contra robo e incendio 120,00 10 0 11 11 11 11 11
DVD 80,00 10 0 7 7 7 7 7




EQUIPOS DE COMPUTO 8.986,99 3 0 2696,10 | 2696,10 | 2696,10 | 2696,10 | 2696,10
Equipo de Computo 5.200,00 3 0 1.560,00|1.560,00 | 1.560,00 | 1.560,00 | 1.560,00
Portétil Dell 1440 2.400,00 3 0 720,00 | 720,00 | 720,00 | 720,00 | 720,00
Impresora SAMSUNG

LApSER 178,00 3 0 53,40 53,40 53,40 53,40 53,40
Nintendo Wii 500,00 3 0 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00
Proyector Epson S8 2500 649,00 3 0 194,70 | 194,70 | 194,70 | 194,70 | 194,70
Pantalla Proyector 84' 59,99 3 0 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00
MATERIAL DIDACTICO 4.661,84 0 2097,83 | 2097,83 | 2097,83 | 2097,83 | 2097,83
Material Didactico 4.661,84 0 2.097,83|2.097,83|2.097,83|2.097,83 | 2.097,83
TOTAL 19.878,83 |5.596,55 | 5.596,55 | 5.596,55 | 5.596,55 | 5.596,55




CRONOGRAMA DE INVERSIONES

Tipo de activo Valgr_ O.I? Anos

adquisicion 0 1 2 3 4 5

EQUIPOS DE COMPUTO 8.986,99 -8.986,99 |0 0 8.986,99 0 0
Equipo de Computo 5.200,00 -5.200,00 |0 0 5.200,00 0 0
Portatil Dell 1440 2.400,00 -2.400,00 |0 0 2.400,00 0 0
Impresora SAMSUNG LASER 178,00 -178,00 |0 0 178,00 0 0
Nintendo Wii 500,00 -500,00 |0 0 500,00 0 0
Proyector Epson S8 2500 649,00 -649,00 |0 0 649,00 0 0
Pantalla Proyector 84' 59,99 -59,99 |0 0 59,99 0 0
MATERIAL DIDACTICO 4.661,84 -4.661,84 |0 4.661,84 0 4.661,84 |0
Material Didactico 4.661,84 -4.661,84 |0 4.661,84 0 4.661,84 |0
TOTAL 13.648,83 -13.648,83 | 0| 4.661,84 | 8.986,99 | 4.661,84 |0




VENTA DE ACTIVOS FIJOS

Vida Valor fi
Tipo de activo a(;/C]ali?s'}(gjiceSn l]~ti| Residual Anos
(afios) % |o|1| 2 3 4 5
MUEBLES DE OFICINA 3.542,000 10 0 00 0 0 0 1.948,10
Estacion de Trabajo 1.190,000 10 0 00 0 0 0 654,50
Archivador dos gavetas 200,000 10 0 00 0 0 0 110,00
Silla Ejecutiva 400,000 10 0 0|0 0 0 0 220,00
Sillas 585,000 10 0 0/0 0 0 0 321,75
Mesa de Reuniones 189,000 10 0 0/0 0 0 0 103,95
Sillones de Espera 600,000 10 0 00 0 0 0 330,00
Mesas para nifios 108,000 10 0 00 0 0 0 59,40
Sillas para nifios 250,000 10 0 00 0 0 0 137,50
Mesa Cafetera 20,000 10 0 00 0 0 0 11,00
EQUIPO DE OFICINA 2.688,000 10 0 0/0 0 0 0 1.478,40
Equipo Médico 123,000 10 0 0/0 0 0 0 67,65
Teléfono 165,000 10 0 0/0 0 0 0 90,75
Sumadora 20,000 10 0 0|0 0 0 0 11,00
Teléfono Fax 105,000 10 0 0/0 0 0 0 57,75
Televisor LCD 1.800,000 10 0 0|0 0 0 0 990,00
Minicomponente 275,000 10 0 0(0 0 0 0 151,25
Alarma contra robo e incendio 120,000 10 0 0(0 0 0 0 66,00




DVD 80,000 10 0 00 0 0 0 44,00
EQUIPOS DE COMPUTO 8.986,990 3 0 0|0 0 898,70| O 3.594,80
Equipo de Computo 5.200,000 3 0 0/0 0 520,00 O 2.080,00
Portatil Dell 1440 2.400,000 3 0 00 0 240,00 O 960,00
Impresora SAMSUNG LASER 178,000 3 0 00 0 17,80 0 71,20
Nintendo Wii 500,000 3 0 0/0 0 50,00 0 200,00
Proyector Epson S8 2500 649,000 3 0 00 0 64,90 0 259,60
Pantalla Proyector 84' 59,990 3 0 00 0 6,00 0 24,00
MATERIAL DIDACTICO 4.661,840 2 0 0/0| 466,18 0 |466,18| 2.564,01
Material Didactico 4.661,840 2 0 0/0| 466,18 0 ]466,18| 2.564,01

TOTAL 19.878,830 00| 466,184 | 898,70 | 466,18 | 9.585,31




COSTOS FIJOS ANUALES

SNLDZAD PRECIO |PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD
MEDIDA UNITARIO| TOTAL

Areas de potencializacion

Instructor 1 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Instructor 2 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Instructor 3 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Auxiliar Instructor | Persona/mes 12 240,00 2.880,00
Subtotal 13.417,92

Area Psicologia

Psicdlogo Persona/mes 12 280,00 3.360,00
Subtotal 3.360,00

Dispensario

Enfermera Persona/mes 12 170,00 2.040,00
Subtotal 2.040,00

Servicios Béasicos

Agua Potable Mes 12 30,00 360,00

Luz Eléctrica Mes 12 25,00 300,00

Teléfono Mes 12 15,00 180,00

Arriendo Mes 12 500,00 6.000,00

Internet Mes 12 30,00 360,00
Subtotal 7.200,00

Otros

Material Uniforme | Mes 12 128,50| 1.542,00
Subtotal 1.542,00

COSTO FIJO TOTAL 27.559,92
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Potencializacién Correctiva - Mejorativas

ANOS
CONCEPTO
2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Demanda Insatisfecha 638 656 674 689 704 717
% de Atencion 4% 4% 4% 4% 4% 4%
Atencion Mensual a doble jornada 25 25 26 26 27 27
Costo Variable Unitario 0,36 0,36 0,36 0,36 0,36 0,36
Mes/afio 12 12 12 12 12 12
COSTOS VARIABLES
TOTALES 4,240 4.248 4.364 4.461 4.559 4.643
Material didactico
ANOS
CONCEPTO
2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015

Demanda Insatisfecha 638 656 674 689 704 717
% de Atencion 4% 4% 4% 4% 4% 4%
Atencién Mensual a doble jornada 25 25 26 26 27 27
Costo Variable Unitario 0,78 0,78 0,78 0,78 0,78 0,78
Mes/afio 12 12 12 12 12 12
COSTOS VARIABLES 9.280 9.207 9.552 9.765 90977 | 10.161

TOTALES




COSTOS VARIABLES TOTALES (2011 - 2015)

COSTOS VARIABLES TOTALES ANUALES (2011 - 2015)

ANOS

CONCEPTO 2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Demanda Insatisfecha 638 656 674 689 704 717
% de Atencion 4% 4% 4% 4% 4% 4%
Atencion Mensual a doble jornada 25 25 26 26 27 27
Costo Variable Unitario 1,13 1,13 1,13 1 1,13 1,13
Mes/afio 12 12 12 12 12 12
COSTOS VARIABLES
TOTALES 13.520 13.545 13.916 14.226 14.536 14.804




INGRESOS (2010 — 2015)

ANOS

CONCEPTO
2.010 | 2.011 | 2.012 | 2.013 | 2.014 | 2.015

Demanda Insatisfecha 638 656 674 689 704 717

% de Atencion 4% 4% 4% 4% 4% 4%
AtenC|_on Diaria a 25 o5 2% 26 97 97
doble jornada

Precio diario 120 120 120 120 120 120
Meses/afio 12 12 12 12 12 12

TOTAL INGRESOS | 71.556 | 71.688 | 73.655 | 75.294 | 76.933 | 78.354

CAPITAL DE TRABAJO

Costos Variables Totales Anuales 13.520
Costos Fijos Totales Anuales 27.560
Costos Administrativos Anuales 16.437
Costos Total de Produccion 57.516
Ciclo Productivo 30
Ciclos a Financiar 3

Costo total de producir

CAPITAL DE TRABAJO 360 Dias Ciclo Productivo

CAPITAL DE TRABAJO 14.379
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FLUJO DE CAJA DEL TAMANO 2 (2011 - 2015)

Afios
Detalle
0 1 2 3 4 5
Ingresos 71.687,95 | 73.655,00 | 75.294,20 | 76.933,41 | 78.354,05
(+) Venta de Activos 466,18 898,70 466,18
(-) Costos Variables -13.519,57 | -13.544,56 | -13.916,21 | -14.535,62 | -14.804,04
(-) Costos Fijos -27.559,92 | -27.559,92 | -27.559,92 | -27.559,92 | -27.559,92
(-) Gastos Administrativos -16.436,52 | -16.436,52 | -16.436,52 | -16.436,52 | -16.436,52
(-) Depreciacion -5.596,55 | -5.596,55 | -5.596,55 | -5.596,55 | -5.596,55
(-) Amortizacion Intangible -645,40 -645,40 -645,40 -645,40 -645,40
(-) \alor Libro -466,18 -898,70 -466,18
UTILIDAD BRUTA 7.930,00 | 9.872,05 | 11.139,61 | 12.159,40 | 13.311,63
(-) 15% Trabajadores 1.189,50 | 1.480,81 | 1.670,94 | 1.823,91 | 1.996,74
Utilidad Antes de Impuestos 6.740,50 | 8.391,24 | 9.468,67 | 10.335,49 | 11.314,89
(-) 25% Impuesto a la Renta 1.685,12 | 2.097,81 | 2.367,17 | 2.583,87 | 2.828,72
UTILIDAD NETA 5.055,37 | 6.293,43 | 7.101,50 | 7.751,62 | 8.486,16
(+) Depreciacion 5.596,55 | 5.596,55 | 5.596,55 | 5.596,55 | 5.596,55
(+) Amortizacion 645,40 645,40 645,40 645,40 645,40
(+) Valor Libro 466,18 898,70 466,18
(-) Inversion Inicial -29.333,83
() Inversién de reemplazo -4.661,84 | -8.986,99 | -4.661,84




(-) Inversion de Capital de Trabajo -14.379,00

(+) Valor de desecho 9.585,31
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo 14.379,00
FLUJO DE CAJA -43.712,83 | 11.297,32 | 8.339,72 | 5.255,15 | 9.797,91 | 38.692,42




TAMARO 3 (30 PERSONAS)

ACTIVOS FIJOS

ADECUACION
LOCAL 5.000,00
AREA DE POTENCIALIZACION: 30 Nifios en 2 Jornadas
UNIDAD PRECIO |PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD

MEDIDA UNITARIO | TOTAL

MUEBLES DE OFICINA
Estacion de Trabajo Unidad 10 170,00 | 1.700,00
Archivador dos gavetas Unidad 6 50,00| 300,00
Silla Ejecutiva Unidad 12 50,00| 600,00
Sillas Unidad 15 45,00 675,00
Mesa de Reuniones Unidad 1 189,00 189,00
Sillones de Espera Unidad 1 600,00| 600,00
Mesas para nifios Unidad 8 18,00| 144,00
Sillas para nifios Unidad 30 10,00| 300,00
Mesa Cafetera Unidad 1 20,00 20,00
Camilla Unidad 1 200,00 200,00
Juego de sabanas Unidad 5 3,00 15,00
Botiquin Elemental Unidad 1 20,00 20,00
Portapapeles Unidad 2 60,00, 120,00
Librero Unidad 5 40,00| 200,00
Extintores Unidad 2 15,00 30,00
Pizarron Informativo Unidad 1 12,00 12,00
Anagueles Unidad 2 30,00 60,00
Set Cafeteria Unidad 1 20,00 20,00
Alfombra Unidad 2 30,00 60,00
Piscina inflable Unidad 6 15,00 90,00
Cobijas de bebe Unidad 8 2,50 20,00
Microondas Unidad 1 50,00 50,00
Subtotal 5.425,00

EQUIPO DE OFICINA

Equipo Médico Unidad 1 123,00| 123,00
Teléfono Unidad 5 33,00 165,00
Sumadora Unidad 1 20,00 20,00
Teléfono Fax Unidad 1 105,00 105,00
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Televisor LCD Unidad 3 600,00 1.800,00
Minicomponente Unidad 1 275,00| 275,00
Alarma_l contra robo e _ 1
incendio Unidad 120,00 120,00
DVD Unidad 1 80,00 80,00
Subtotal 2.688,00
EQUIPO DE COMPUTACION
Equipo de Computo Unidad 15 400,00 | 6.000,00
Portétil Dell 1440 Unidad 3 800,00| 2.400,00
Impresora  SAMSUNG
LASER Unidad 1 178,00 178,00
Nintendo Wii Unidad 1 500,00 500,00
Proyector Epson S8 2500 | Unidad 1 649,00 649,00
Pantalla Proyector 84' Unidad 1 59,99 59,99
Subtotal 9.786,99
UTILES DE OFICINA
Marcadores T/L caja Global 12 4,40 52,80
Borradores Tiza Liquida Global 5 0,80 4,00
Caja Correctores Global 6 3,10 18,60
Sobres Manila paquetes Global 6 2,00 12,00
Sellos Global 2 4,20 8,40
Sobres Membretados
paguete Global 5 3,80 19,00
Resma de hojas
Membretadas Global 8 4,50 36,00
Resma papel bon Global 8 3,50 28,00
Caja de Esferos Global 8 3,60 28,80
Papel Continuo Global 2 2,20 4,40
Papel para notas Global 8 0,50 4,00
Cartuchos Impresora Unidad 8 20,00/ 160,00
Otros Global 50,00
Subtotal 426,00
Material Didactico
200 D. X
Alberca 8 pzas. Octogonal 50 10 25,00 250,00
100 X
Balancin 100 3 15,00 45,00
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Balon Grande 80D 6 12,99 77,94
95 X 80

Barrilaco D 6 18,00| 108,00

Bloque Convertible 100 X 50 6 25,00| 150,00

Cubo 60 X 60 6 17,50 105,00

Escalera "A" 60 X 60 2 13,80 27,60
30 X 60

Gusano flexible tricolor D 5 15,00 75,00
30 X 30

Jgo. Geomeétrico 20 piezas | 30/60 12 8,00 96,00

Prisma Alargado 75 X 60 2 16,00 32,00

Rampa "100" 100 X 80 5 22,00/ 110,00

200 X

Rampa Convertible 120 1 24,00 24,00
140D. X

Tortuga 50 4 32,00 128,00

Viga de Equilibrio 240 X 10 2 45,00 90,00

Colchon plegable 140 X 60 10 18,50| 185,00

Carpeta de 9 pzas en| 125X

forma octogonal 125 X 3 2 34,00 68,00

Carpeta de 9 pzas en| 375X

forma cuadrada 375X 3 2 34,00 68,00
60 X 40

Cuha "B" X 15 1 20,00 20,00
50 X 15

Rodillo D. 3 22,00 66,00
80 X 30

Rodillo D. 3 24,00 72,00

Sonajeros Global 15 5,50 82,50

Juguetes con texturas Global 15 6,50 97,50

Juguetes Desarrollo motor | Global 15 6,88 103,20

Juguetes Desarrollo

Visual Global 15 7,32| 109,80

Titeres Global 15 8,90 133,50

Sabana Vestibular Global 15 12,00/ 180,00

Casa infantil inflable unidad 2 39,99 79,98

Inflable Salta Salta con

motor incorporado Global 2 950,00| 1.900,00

Juegos Infantiles vy

juguetes Global 1.500,00
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Subtotal

5.984,02

TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS

29.310

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora

ACTIVOS INTANGIBLES

CONCEPTO INVERSION
Software Patente 300,00
Gastos de Constitucion 1.500,00
Publicidad 800,00
Camara de Comercio de Quito 342,00
Patente 200,00
Permisos de funcionamiento 35,00
Permiso de Bomberos 50,00
TOTAL 3.227,00

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora
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AMORTIZACION
Vida =
Descripcion Valor | Util Ao
(Afios)| 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Software Patente 300 5 60 | 60 | 60 | 60 | 60
Gastos de Constitucion 1.500 5 300 [ 300 | 300 | 300 | 300
Publicidad 800 5 160 | 160 | 160 | 160 | 160
Cémara de Comercio de Quito | 342 5 68 | 68 | 68 | 68 | 68
Patente 200 5 40 | 40 | 40 | 40 | 40
Permisos de funcionamiento 35 5 77 |7 |7 |7
Permiso de Bomberos 50 5 10 | 10 | 10 | 10 | 10
TOTAL 3.227 645 | 645 | 645 | 645 | 645
Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora
GASTOS ADMINISTRATIVOS
UNIDAD DE PRECIO [PRECIO
CONSEFTE MEDIDA CANITIRIAD UNITARIO| TOTAL
Area Administrativa
Director Persona/mes 12 339,23 4.070,76
gif:réeggirtl)?]ista Persona/mes 12 297,68 357216
Persona/Servicios
Contador PrO 12 322,80 3.873,60
Subtotal |11.516,52
Limpieza y Mantenimiento
Persona  de
N Persona/mes
limpieza 12 240 2.880,00
Subtotal | 2.880,00
Servicios Basicos
Agua, Luz Mes 12 30,00 360,00
Teléfono Mes 12 30,00 360,00
Subtotal 720,00
Otros
Suministros
de Oficina Mes 12 50,00 600,00
Seguridad Mes 12 30,00 360,00
Internet Mes 12 30,00 360,00
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Subtotal

1.320,00

TOTAL GASTO ADMINISTRATIVO

16.436,52

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora
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DEPRECIACION (2011 - 2015)

Vida | Valor ARos
Tipo de activo aafqatl?sl}cgeén atil | Residual e | 2me | sae | 2aa | o
(afos) % : : : : :

MUEBLES DE OFICINA 4528,00| 10 0 649 649 649 649 649
Estacion de Trabajo 1.700,00| 10 0 153 153 153 153 153
Archivador dos gavetas 300,00/ 10 0 27 27 27 27 27
Silla Ejecutiva 600,00| 10 0 54 54 54 54 54
Sillas 675,00/ 10 0 61 61 61 61 61
Mesa de Reuniones 189,00| 10 0 17 17 17 17 17
Sillones de Espera 600,00| 10 0 54 54 54 54 54
Mesas para nifios 144,00| 10 0 13 13 13 13 13
Sillas para nifios 300,00| 10 0 27 27 27 27 27
Mesa Cafetera 20,00 10 0 2 2 2 2 2

EQUIPO DE OFICINA 2.688,00| 10 0 242 242 242 242 242
Equipo Médico 123,00( 10 0 11 11 11 11 11
Teléfono 165,00, 10 0 15 15 15 15 15
Sumadora 20,00 10 0 2 2 2 2 2

Teléfono Fax 105,00| 10 0 9 9 9 9 9

Televisor LCD 1.800,00| 10 0 162 162 162 162 162
Minicomponente 275,00 10 0 25 25 25 25 25
Alarma contra robo e incendio 120,00 10 0 11 11 11 11 11
DVD 80,00| 10 0 7 7 7 7 7




EQUIPOS DE COMPUTO 9.786,99 3 0 2936,10 | 2936,10 | 2936,10 | 2936,10 | 2936,10
Equipo de Computo 6.000,00| 3 0 1.800,00 |1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00 | 1.800,00
Portatil Dell 1440 2.400,00| 3 0 720,00 | 720,00 | 720,00 | 720,00 | 720,00
I'_”/LpSrEng’ra SAMSUNG 178.00| 3 0 5340 | 5340 | 5340 | 5340 | 5340
Nintendo Wii 500,00 3 0 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00 | 150,00
Proyector Epson S8 2500 649,00, 3 0 194,70 | 194,70 | 194,70 | 194,70 | 194,70
Pantalla Proyector 84' 59,99| 3 0 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00
MATERIAL DIDACTICO 5.984,02 2 0 2692,81 | 2692,81 | 2692,81 | 2692,81 | 2692,81
Material Didactico 5.984,02 2 0 2.692,8112.692,81|2.692,81|2.692,81|2.692,81
TOTAL 22.987,016.520,27 |6.520,27 | 6.520,27 | 6.520,27 | 6.520,27

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora




CRONOGRAMA DE INVERSIONES

Tipo de activo Val(_)r_ d_e,z Aos
adquisicion 0/2011| 2012 | 2013 |2.014|2.015
EQUIPOS DE COMPUTO 9.786,99 -9.786,99| O 0 9.78699 | 0 0
Equipo de Computo 6.000,00 -6.000,00| O 0 6.000,00 | O 0
Portatil Dell 1440 2.400,00 -2.400,00| O 0 2.400,00 | 0 0
Impresora SAMSUNG LASER 178,00 -178,00| O 0 178,00 0 0
Nintendo Wii 500,00 500,00/ O 0 500,00 0 0
Proyector Epson S8 2500 649,00 -649,00| O 0 649,00 | 0 0
Pantalla Proyector 84' 59,99 5999 O 0 59,99 0 0
MATERIAL DIDACTICO 5.984,02 -5.984,02| 0 |5984,02 0 0 0
Material Didactico 5.984,02 5.98402| 0 |5.984,02 0 0 0
TOTAL 15.771,01 -15.771,01| O 5.984,02 | 9.786,99 0 0

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora




VENTA DE ACTIVOS FIJOS

. - Valor de \{ic_la Va_llor 5
Tipo de activo . atil Residual A0S
adquisicion ~
(afios) % |ol2011| 2012 | 2013 | 2014 | 2015
MUEBLES DE OFICINA 4.528,000 10 0 0/ O 0 0 0 2.490,40
Estacion de Trabajo 1.700,000 10 0 0] O 0 0 0 935,00
Archivador dos gavetas 300,000 10 0 0/ O 0 0 0 165,00
Silla Ejecutiva 600,000 10 0 0] O 0 0 0 330,00
Sillas 675,000 10 0 0| O 0 0 0 371,25
Mesa de Reuniones 189,000 10 0 0 O 0 0 0 103,95
Sillones de Espera 600,000 10 0 0| O 0 0 0 330,00
Mesas para nifios 144,000 10 0 0| O 0 0 0 79,20
Sillas para nifios 300,000 10 0 0| O 0 0 0 165,00
Mesa Cafetera 20,000 10 0 0 O 0 0 0 11,00
EQUIPO DE OFICINA 2.688,000 10 0 0| 0 0 0 0 1.478,40
Equipo Médico 123,000 10 0 0 O 0 0 0 67,65
Teléfono 165,000 10 0 0/ O 0 0 0 90,75
Sumadora 20,000 10 0 0 O 0 0 0 11,00
Teléfono Fax 105,000 10 0 0/ O 0 0 0 57,75
Televisor LCD 1.800,000 10 0 0/ O 0 0 0 990,00
Minicomponente 275,000 10 0 0/ O 0 0 0 151,25
Alarma contra robo e incendio 120,000 10 0 0, O 0 0 0 66,00
DVD 80,000 10 0 0/ O 0 0 0 44,00
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EQUIPOS DE COMPUTO 9.786,990 3 0 0| O 0 978,70 O 3.914,80
Equipo de Computo 6.000,000 3 0 0/ O 0 600,00 O 2.400,00
Portatil Dell 1440 2.400,000 3 0 0| O 0 240,00 O 960,00
Impresora SAMSUNG LASER 178,000 3 0 0| O 0 17,80 0 71,20
Nintendo Wii 500,000 3 0 0| O 0 50,00 0 200,00
Proyector Epson S8 2500 649,000 3 0 0, O 0 64,90 0 259,60
Pantalla Proyector 84' 59,990 3 0 0| O 0 6,00 0 24,00
MATERIAL DIDACTICO 5.984,020 2 0 0| 0 | 598,40 0 |598,40| 3.291,21
Material Didactico 5.984,020 2 0 0| 0 | 598,40 0 598,40 | 3.291,21
TOTAL 22.987,010 0| 0 |598,402 978,70 |598,40| 11.174,81

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora




COSTOS FIJOS ANUALES

SNLIDZAD PRECIO | PRECIO
CONCEPTO DE CANTIDAD
MEDIDA UNITARIO | TOTAL

Areas de potencializacion

Instructor 1 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Instructor 2 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Instructor 3 Persona/mes 12 292,72 3.512,64

Instructor 4 Persona/mes 12 260,00 3.120,00

Auxiliar

Instructor Persona/mes 12 240,00 2.880,00
Subtotal | 16.537,92

Area Psicologia

Psicologo Persona/mes 12 280,00 3.360,00
Subtotal 3.360,00

Dispensario

Enfermera Persona/mes 12 170,00 2.040,00
Subtotal 2.040,00

Servicios Basicos

Agua Potable Mes 12 30,00 360,00

Luz Eléctrica Mes 12 25,00 300,00

Teléfono Mes 12 15,00 180,00

Arriendo Mes 12 500,00 6.000,00

Internet Mes 12 30,00 360,00
Subtotal 7.200,00

Otros

'L\J"r?ltfg:fr'] . Mes 12 14040 | 1.684,80
Subtotal 1.684,80

COSTO FIJO TOTAL 30.822,72

Fuente: Estudio Técnico 2010

Elaborado por: Autora
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Potencializacién Correctiva - Mejorativas

ANOS
CONCEPTO
2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Demanda Insatisfecha 638 656 674 689 704 717
% de Atencion 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Atencién Mensual a doble jornada 30 31 32 32 33 34
Costo Variable Unitario 0,34 0,34 0,34 0,34 0,34 0,34
Mes/afio 12 12 12 12 12 12
COSTOS VARIABLES
TOTALES 4,918 5.056 5.195 5.311 5.426 5.527
Material didactico
ANOS
CONCEPTO
2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015

Demanda Insatisfecha 638 656 674 689 704 717
% de Atencion 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Atencién Mensual a doble jornada 30 31 32 32 33 34
Costo Variable Unitario 0,83 0,83 0,83 0,83 0,83 0,83
Mes/afio 12 12 12 12 12 12
COSTOS VARIABLES
TOTALES 11.962 12.300 12.637 12.919 13.200 13.444




COSTOS VARIABLES TOTALES ANUALES

ANOS
CONCEPTO
2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015

Demanda Insatisfecha 638 656 674 689 704 717
% de Atencion 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Atencion Mensual a doble jornada 30 31 32 32 33 34
Costo Variable Unitario 1,17 1,17 1,17 1 1,17 1,17
Mes/afio 12 12 12 12 12 12
COSTOS VARIABLES
TOTALES 16.880 17.356 17.833 18.230 18.626 18.970




INGRESOS (2011 - 2015)

ANOS
CONCEPTO
2.010 2.011 2.012 2.013 2.014 2.015
Demanda 638 656 674 689 704 717
Insatisfecha
% de Atencion 5% 5% 5% 5% 5% 5%
Atencion
Mensual a 30 31 32 32 33 34
doble jornada
Precio diario 120 120 120 120 120 120
Meses/afo 12 12 12 12 12 12
I 86.547,78 | 88.989,57 | 91.431,35 | 93.466,18 | 95.501,00 | 97.264,51
INGRESOS U e T U B e
CAPITAL DE TRABAJO
Costos Variables Totales Anuales 16.880
Costos Fijos Totales Anuales 30.823
Costos Administrativos Anuales 16.437
Costos Total de Produccion 64.139
Ciclo Productivo 30 Dias
Ciclos a Financiar 3 Ciclos

CAPITAL DE TRABAJO

Costo total de producir

360 Dias

*Ciclo Productivo

CAPITAL DE TRABAJO

16.035
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FLUJO DE CAJA DEL TAMANO 3 (30 NINOS DOBLE JORNADA)

Afos
Detalle
0 2011 2012 2013 2014 2015

Ingresos 88.656,58 | 91.089,23| 93.116,44| 95.143,65| 96.900,56
(+) Venta de Activos 598,40 978,70 598,40

(-) Costos Variables -17.356,40| -17.832,64 | -18.229,51| -18.626,38 | -18.970,34
() Costos Fijos -30.822,72| -30.822,72 | -30.822,72| -30.822,72| -30.822,72
(-) Gastos Administrativos -16.196,52 | -16.196,52 | -16.196,52| -16.196,52| -16.196,52
(-) Depreciacion -6.520,27| -6.520,27| -6.520,27| -6.520,27| -6.520,27
(-) Amortizacion Intangible -645,40 -645,40 -645,40 -645,40 -645,40
(-) Valor Libro -598,40 -978,70 -598,40

UTILIDAD BRUTA 17.115,27| 19.071,68| 20.702,02| 22.332,36| 23.745,32
(-) 15% Trabajadores 2.567,29| 2.860,75 3.105,30 3.349,85 3.561,80
Utilidad Antes de Impuestos 14.547,98| 16.210,93| 17.596,72| 18.982,51| 20.183,52
(-) 25% Impuesto a la Renta 3.637,00| 4.052,73 4.399,18 4.745,63 5.045,88
UTILIDAD NETA 10.910,99 | 12.158,20| 13.197,54| 14.236,88| 15.137,64
(+) Depreciacion 6.520,27 | 6.520,27 6.520,27 6.520,27 6.520,27
(+) Amortizacion 645,40 645,40 645,40 645,40 645,40
(+) Valor Libro 598,40 978,70 598,40

(-) Inversion Inicial -32.537,01

(-) Inversion de reemplazo -5.984,02| -9.786,99| -5.984,02




(-) Inversion de Capital de Trabajo -15.974,85

(+) Valor de desecho 10.637,11
(+) Recuperacion de Capital de Trabajo 15.975
FLUJO DE CAJA -48.511,86| 18.076,65| 13.938,25| 11.554,91| 16.016,93| 48.915,27

Fuente: Estudio Técnico 2010
Elaborado por: Autora
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