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RESUMEN

Titulo: “Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa
gue brinde los servicios de cuidados infantiles a domicilio en el
sector norte del Distrito Metropolitano de Quito, en el barrio
Ponciano”.

El presente trabajo, tuvo como objetivo general, desarrollar un estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa de cuidados infantiles a domicilio, en
el barrio Ponciano. La factibilidad de la creacién de esta empresa de servicios de
Cuidados Infantiles a domicilio en el barrio Ponciano, contribuird a dar solucién a
las preocupaciones de los padres y les permitira poder ejercer con eficiencia y
profesionalidad sus labores o estudios. Esta investigacion conté con una
estructura de cinco capitulos, desarrollados de la siguiente forma: primer capitulo,
constituye el analisis del problema, donde se analiza la problemética existente,
ademas de incluirse los objetivos que tuvo el proyecto. El segundo capitulo
muestra el marco referencial, teérico y conceptual que sirvid de guia y base para
el desarrollo de la investigacion, comprende ademas la metodologia empleada
para la realizacion del proyecto. El tercer capitulo incluye el estudio de mercado
realizado en el barrio Ponciano, el cual comienza desde la segmentacion del
mercado hasta el desarrollo del Marketing Mix, donde queda establecido las
caracteristicas del servicio, los precios a ofertar y las acciones de promocién. El
cuarto capitulo incluye el estudio técnico el cual abarca que necesita la empresa
para su creacion y como seria su funcionamiento, incluye ademas el estudio
financiero, el cual permite determinar la factibilidad financiera de ejecutar este
plan de negocios. Para finalizar se establecieron un grupo de conclusiones y
recomendaciones obtenidas en el presente estudio, que dan respuesta a las
preguntas directrices de la presente investigacion.

Palabras Claves: factibilidad, estudio de mercado, analisis financiero, habitos,

conducta, cuidados.
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INTRODUCCION

La familia ejerce funciones que son de importancia crucial para el desarrollo de
los pequefios que en ella crecen y se educan, razén por la que es siempre
considerada como la célula béasica de la sociedad. Pero, de todas ellas, la
correspondiente a la funcion educativa constituye quiza la mas importante de

todas.

La funcion educativa de la familia ha tenido siempre un interés particular para
aguellos que se ocupan de la educacion y desarrollo de los nifios, especialmente

en los seis primeros afios de vida, en que su influencia es determinante.

Partiendo del hecho de que en el transcurso de la actividad y la comunicacion con
los que lo rodean, el ser humano hace suya la experiencia historico-social, es
obvio suponer el papel que la familia asume como mediador y facilitador de esa
apropiacion, esto complementa la educacion que debe brindarse en las
guarderias o circulos infantiles para la formacién integral de esa personalidad que

debe ir modelando por etapas en su desarrollo ontogenético.

Es importante entonces contar con una empresa que brinde los servicios de
calidad y correcto cuidado infantil, para toda familia esto se convierte en un tema
de gran importancia y discusion en pensar en qué manos se va a destinar el
cuidado de nuestros hijos, que tipo de beneficios o perjuicios se va a tener al
destinar a terceras personas esta responsabilidad, es fundamental tomar como
referencia este andlisis ya que la confianza, la calidad, el personal especializado,
ahorro de tiempo y un buen servicio se convierten en tema de interés.
Considerando que la unién familiar es de mucha trascendencia, el brindar este
tipo de servicios se convierte mas en una necesidad dificil de satisfacer a plenitud

en la actualidad.

En el seno familiar es donde se deben aprender y practicar los habitos y normas
positivos de convivencia social, que se da a través de las relaciones que se
establecen entre los miembros de la familia. Son las relaciones familiares basadas
en el amor y respeto mutuos las que ayudan a formar los habitos sociales. A
veces, los padres se preocupan por crear buenos habitos de suefio, alimentacion,

etc., en los hijos y sin embargo, en ocasiones no toman el mismo interés para
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ensefarles los mejores habitos de relacion y formas correctas de convivencia
social y que permiten expresar el respeto que se siente hacia las demas

personas.

Cuando los padres tienen habitos positivos de convivencia social, ofrecen
manifestaciones de cortesia, de respeto, comprension, cooperacion y solidaridad
con las personas con quienes conviven, constituyen verdaderos ejemplos de
buena educacién. Este ejemplo es muy provechoso, pues los pequefios se
comportan tal como ven actuar a los demas. Por supuesto, estas normas y
habitos sociales no deben quedarse limitados al hogar, sino que han de
extenderse a los vecinos y convivientes del entorno comunitario cercano para

lograr un real ajuste social.

No obstante, con frecuencia se plantea la maxima de que los adultos educan mas
como los educaron a ellos, que como se les indica que deben educar, pero esto,
en realidad, se encuentra mediatizado por la comprension y la vivencia personal
que se tenga de toda la historia familiar anterior y la actual, considerando la
instruccidon recibida y todo el sistema de influencias sociales que reciben los
padres en relacion con el contenido y la importancia de la educacion y el
desarrollo infantil, a través de las diversas vias presentes en la sociedad.

Al respecto, una relacion efectiva entre hijos y padres se establece a partir de una
adecuada comunicacion, empleando un estilo democréatico en la educacion,
donde existe, por lo general, una relacion afectiva, de comprension y respeto
mutuo. Por lo general, estas caracteristicas estan presentes en las familias con un
buen nivel de escolaridad, una incorporacion social activa de la madre y una
buena estabilidad en sus relaciones, asi como condiciones materiales de vida
favorables; por otro lado, en ocasiones no se dan estas condiciones, pero si en la
familia predominan las caracteristicas de comunicacién que se corresponden con
tradiciones culturales internas y de la educacion recibida en la familia anterior,
entonces, la posibilidad de que los hijos alcancen un desarrollo educacional y

psicologico positivo aumenta significativamente.

Todo esto sera considerado desde la creacion de esta empresa, que debe ajustar
su trabajo en esta direccion no solo la atencién a lo fisico y mental sino a lo

espiritual y educativo.
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CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1.EL OBJETO DE INVESTIGACION

La investigacion tiene como objeto crear una empresa que brinde servicios de
cuidados infantiles a domicilio. Dentro de los servicios que ofrecera la empresa se
encuentra el cuidado infantil por personas altamente calificadas, donde sobresale
la profesionalidad y buen trato de las nifieras. Otros de los servicios es la atencion
personalizada a los infantes, y la educacion y ensefianza que se les ofrecera en
dependencia de la edad del nifio, lo que garantizara un buen desarrollo en el

crecimiento del pequefio.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito, en especifico el barrio
Ponciano, se caracteriza por tener un alto nivel comercial, debido a que se
encuentran grandes centros comerciales, mercados, restaurantes, tiendas, etc., lo
gue trae consigo un constante desarrollo en su @mbito social y econdmico. Esto
origina que exista una amplia franja comercial, conformada por hombres y
mujeres emprendedores que trabajan por mejorar su calidad de vida, ya sea a

través de una actividad productiva o profesional.

Por tal razén, no se debe dejar de mencionar que la mujer actualmente juega un
papel importante en la sociedad, ya que deja atras el papel de ama de casa para
cumplir con el desempefio laboral, lo que provoca que exista un crecimiento en la
problematica del cuidado de sus hijos, ya que la mayor responsabilidad en la
formacion de los mismos la tienen ellas, quienes son parte fundamental en el
desarrollo del infante. Es imprescindible mencionar que las madres realizan
diversas actividades como la de dedicarse a trabajar para apoyar
econémicamente en el hogar, estudiar para prepararse profesionalmente lo que
implica el no poder cuidar de sus hijos, y necesitar del servicio de cuidado de sus
parvulos en diferentes horarios. A esto se le incorpora que muchas no cuentan

con familiares que puedan asumir el cuidado de los infantes por lo que requieren



de talento humano especializado que cumpla con las exigencias y expectativas en

el cuidado de los pequefios.

Llegado a este punto se puede decir que el servicio a domicilio que se pretende
ofrecer no existe en este barrio, ya que solo se cuenta con guarderias donde se
tiene bajo su responsabilidad varios nifios y por tanto se dificulta la atencion
personalizada o la dedicacion en forma individual. Los horarios que mantienen los
centros de atencién son otro problema, ya que se enmarcan en un horario laboral,

lo que dificulta el desenvolvimiento profesional de los padres.

Por esta razén se puede concluir que, las madres se ven obligadas a la busqueda
de opciones de terceras personas para el cuidado de los parvulos, para lograr
este objetivo se necesita en gran medida que la empresa dedicada a este trabajo
cuente con todos los requerimientos necesarios, para ello es decisivo realizar el

estudio correspondiente para saber si es factible o no dicha inversion.
1.3. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Es factible la creacion de una empresa que brinde los servicios de cuidados
infantiles a domicilio en el sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito, en el

barrio Ponciano?

1.4. SISTEMATIZACION

¢, Cudles seran las caracteristicas del mercado para la empresa de servicios de

cuidados infantiles a domicilio?
¢,Cual es el estudio técnico a realizar para la creacion de la empresa?

¢, Cual serd la inversion a realizar para la creacion de un centro de cuidados

infantiles a domicilio?

¢,Cual sera la rentabilidad de la creacion de un centro de cuidados infantiles a

domicilio?
1.5. OBJETIVOS

1.5.1. Objetivo General



Desarrollar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa que brinde
los servicios de cuidados infantiles a domicilio en el sector Norte del Distrito

Metropolitano de Quito, en el barrio Ponciano.
1.5.2. Objetivos Especificos

e Identificar las caracteristicas del mercado mediante un estudio de la oferta
y la demanda.

e Determinar el estudio técnico que lleva el centro de cuidados infantiles a
domicilio.

e Establecer la inversidn a realizar para la creacion de una empresa de
servicios de cuidados infantiles a domicilio.

e Determinar la rentabilidad del proyecto a través de un analisis de costos e

ingresos proyectados.

1.6. JUSTIFICACION

1.6.1. Justificacion Tedrica

Para la creacion de esta empresa sera necesario el estudio de algunas teorias
planteadas por autores sobre temas de rentabilidad financiera y marketing como

son.

e Estudio de mercado (Oferta y demanda, precio, cliente)

e Estudio Técnico (Ubicacion, tamafio de la empresa, equipos, personal
necesario, materias primas, procesos productivos, flujogramas)

e Estudio Financiero (Estados financieros, inversion, costos, ingresos)

e Andlisis de Rentabilidad (VAN, TIR y Flujo de caja, punto de equilibrio.

Mediante la aplicacion de estos elementos basicos tedricos administrativos y
los estudios financieros, de mercadosy técnicos, se debe contrastar diferentes
conceptos de la administracién con la realidad de identificar la viabilidad del

proyecto de creacion de la empresa.

1.6.2. Justificacion Practica



La justificacion practica del proyecto se basara en la validacion de los resultados
de todas las consideraciones y los calculos establecidos, para determinar la
factibilidad del proyecto, a partir del cual, se decidira si se lleva a cabo o no la

inversion.
1.6.3. Justificacion Relevancia Social

La relevancia social esta dada en que el cuidado de los nifios en Ecuador, es un
aspecto de sumo interés social, y muy vulnerable, por lo que hay que prestarle
una especial atenciéon. Por lo que contar con una empresa gque brinde este tipo de
servicio a domicilio, es una excelente variante, para que los pequefios, cuenten
con buenas condiciones, cuidados correctos y donde exista sobre todo
profesionalidad y buen trato. Ademas les permite a los padres poder desarrollar
su vida profesional y laboral de manera confiada y con calidad, ya que no cuentan

con preocupaciones sobre el cuidado de sus hijos.

La creaciobn de esta empresa influye de manera positiva en el desarrollo
econdémico de la familia, ya que permite que todos sus miembros puedan trabajar,

ofreciéndoles una oportunidad de un buen vivir.

1.7. IDEA A DEFENDER

1.7.1. Idea a defender

Con la realizacion de un estudio de factibilidad se podra crear una empresa que
brinde los servicios de cuidados infantiles a domicilio en el sector Norte del Distrito

Metropolitano de Quito, en el barrio Ponciano.

1.7.2. Variable Independiente
Estudio de Factibilidad

1.7.3. Variable Dependiente

Creacion de una empresa que brinde los servicios de cuidados infantiles a
domicilio en el sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito, en el barrio

Ponciano.



1.8. DELIMITACION

1.8.1. Temporal

El analisis previo para la realizacion de este estudio de factibilidad, sera en un
periodo de 6 meses por parte del investigador y con la orientacion del tutor. La
finalidad de esta propuesta es que se aplique la creacion de la empresa en el afo
2015.

1.8.2. Espacial

Este estudio de factibilidad se realizara en el Distrito Metropolitano de Quito en el

barrio Ponciano.

1.8.3. Contenido

Es un proyecto que promete ser Util y operativo para las familias, ya que garantiza
el cuidado y la educacion de los nifios, a través de un personal altamente
calificado, que posee alto nivel de profesionalidad y que garantiza el buen trato y
el cuidado del infante de forma sostenible. Permitiéndole a la familia poderse

desarrollar con calidad en su vida profesional y laboral.

1.9. BENEFICIARIOS DE LA PROPUESTA

Con la realizacion y puesta en funcionamiento del presente estudio de factibilidad
se beneficiaran en primer lugar los padres y la familia de los nifios, ya que con la
creacion de esta empresa podran trabajar y estudiar sin tener preocupaciones
sobre el cuidado de sus infantes, por lo que podran mejorar su nivel de vida y la
de su bebé.

Otro de los beneficiados seran los nifios ya que poseeran nifieras con un nivel alto
de profesionalidad, buen trato y atencion personalizada, que los ensefaran y

educaran para su posterior desarrollo personal.



CAPITULO I

2. MARCO REFERENCIAL

2.1. ANTECEDENTES

Desde hace décadas se viene fomentando altos niveles de competitividad, lo que
conlleva a los individuos a formarse profesionalmente para poder optar por
mejores fuentes de trabajos. Es por ello, que las mujeres que tienen hijos deben
iniciar su desarrollo académico, para que tengan posibilidades de acceder al
mercado laboral, no obstante eso implica que deban dejar a sus hijos bajo el
cuidado de personas, a quienes se les confia el cuidado y la educacion, mientras
ellas trabajan. El camino a esos cuidados, a menudo es considerado como un
problema que se origina fundamentalmente en los paises industrializados y que
se incrementa a medida que las estructuras familiares se transforman y mas
mujeres se incorporan al mercado laboral, ya sea por necesidad o por voluntad

propia.

La aparicion de los primeros centros de cuidado infantiles se realiz6 en las
guarderias, en la region de Europa al inicio del siglo XIX como respuesta al
aumento del trabajo de las mujeres en la industria. La ausencia de muchas
madres de sus viviendas dificultaba la atencion de los bebés, lo que provocé que
una enorme variedad de instituciones caritativas se ocuparan de ellos mientras las

madres trabajaban.

El primer nombre conocido por su actividad en este campo fue el del filantropo
francés Jean Baptiste Firmin Marbeau, quien en 1846 fund6 el Créche (del

francés “cuna”), con el objetivo de cuidar a los nifios y nifias.

En muy poco tiempo, las guarderias aparecieron en numerosas partes de Francia
y en otros paises europeos, siendo la mayoria subvencionadas total o
parcialmente por las administraciones locales y estatales. Durante este periodo se
instalaron ademas guarderias en las fabricas lo que permitié a las mujeres poder
utilizar breves tiempos durante el trabajo para atender a sus bebés.

Para perfilar la historia de las guarderias infantiles en América se debe tener en

cuenta dos corrientes: guarderias de dias y guarderias escuela.
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Las primeras guarderias de dia, se iniciaron como respuesta a la ola de
inmigracion que trajo EE.UU, con mas de 5 millones de familias extranjeras
durante el periodo de 1815 y 1860, y a causa de la industrializacion y
urbanizacién que promovio a que las mujeres durante este periodo abandonasen
sus hogares para trabajar en las fabricas. A principios de 1890 algunas guarderias
comenzaron a ofrecer un modesto programa educativo, contratando profesores de
jardin de infancia para que impartieran ensefianza a los nifios durante varias

horas al dia.

Posteriormente, su popularidad ha atravesado por fases de incremento y
disminucién, de acuerdo a las necesidades economicas de cada familia. Es por
eso que encontrar a alguien capacitado en la educacion de nifios, que posea
vocacion y altos conocimientos avalados por una institucién educativa y que
cuente con habilidades personales confiables, es muy dificil de encontrar, dado
gue actualmente se puede evidenciar el maltrato a los infantes por parte de
aguellas personas que se llaman nifileras y que por tanto no cuentan con los

requerimientos antes mencionados.

Existen también personas que poseen gran potencial para cuidar a los parvulos, a
lo que incluimos a los familiares que poseen la disposicion para afrontar la tarea
con gran amor; sin embargo este tipo de personas carecen de la formacién en
cuidados y desarrollo de los infantes. Actualmente existen muchas agencias que
ofrecen este tipo de cuidado a corto y largo plazo, las cuales proveen ensefianza
complementaria, ofrecen compafias y recogen a los infantes de sus cursos de
ser necesario. Es por medio de estas compafiias que se puede escoger a una

nifiera para cuidar a los infantes tanto de dia como de noche.

En Ecuador, se fundd en 1959 la primera institucion de cuidados de menores y
desarrollo infantil conocida como el Instituto Nacional del Nifio y la Familia
(INNFA), es una organizacion que pertenece al Estado y el mismo se encarga de
atenderlos en sus diversas areas como: educacion, salud, etc. Actualmente esta

organizacion continla ejerciendo sus actividades.

Las familias en el Ecuador generalmente se caracterizan por tener a todos sus
miembros insertados en el mercado laboral ya sea de manera formal o informal, lo

gue da motivo a que no todas las familias encuentren apoyo es sus parientes para
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cuidar a sus hijos, por lo que se ven obligados a buscar instituciones
especializadas que se hagan cargo del cuidado de los pequefios. En el barrio
Ponciano, perteneciente al sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito, no es
la excepcion dado al crecimiento econdmico que ha tenido, por lo que las mujeres

se han incorporado al mercado laboral.

Motivo por el cual se ha desplegado la necesidad del servicio de cuidados de
infantes. Al analizar el mercado en esa zona se pudo determinar que ese barrio
no cuenta con servicios consolidados, ni con personal altamente calificado que
pueda ofrecer un servicio de calidad, ademas de que no existen empresas
dedicadas al servicio de cuidados de nifios a domicilio. Por lo que nace la idea de
establecer una empresa que ofrezca los servicios de cuidados infantiles a
domicilio, con el fin de cubrir las necesidades que actualmente existen en el

mercado.

2.2. MARCO REFERENCIAL

La presente investigacion no tiene antecedentes de que se haya realizado otras
similares en el barrio Ponciano, siendo asi que su desarrollo sea factible y

original, lo que significa que sera ejecutado por primera vez.

Para la realizacién de la presente investigacion se revisé la biblioteca de los
centros de educacion superior que existen en el pais, con el objetivo de buscar
sustento documental que sirviera de guia y aporte en el desarrollo del presente

tema de investigacion:

Segun (Rios Rosas , 2010) plantea en su propuesta la busqueda de los medios
mas accesibles y estratégicos para evaluar la factibilidad de un Centro Infantil en
la ciudad de Lago Agrio, en la provincia de Sucumbios, donde existe un alto
porcentaje de demanda insatisfecha, ya que el servicio que reciben sus infantes
no cuenta con calidad y con los requerimientos necesarios para brindar un
servicio de excelencia. Esta autora para fundamentar la propuesta realizo una
encuesta dirigida a la ciudad de Lago Agrio, la cual sirvié de mucha ayuda ya que
permiti6 determinar las necesidades, exigencias y expectativas de las personas
gue solicitan el servicio, quedando plasmado que lo mas importante para los

padres es la seguridad de los nifios.



Segun (Cafon Sanchez & Jacobo, 2013) plantea en su proyecto determinar la
factibilidad de la creacion de una Empresa Virtual que ofrece servicios
especializados de cuidados de nifios a domicilio, el cual fue dirigido a los padres
de familia que trabajan durante la jornada diurna y que por tanto se les dificultaba
el cuidado de sus hijos durante este tiempo. En el estudio de mercado realizado
en este trabajo, se empled la técnica de la encuesta la cual valio de mucha ayuda
ya que arrojé como resultado que el servicio tiene buena acogida entre su publico
objetivo y que posee gran porcentaje de expansion a nivel nacional. La realizacion
del estudio financiero también arrojo que era factible la creacion de esta empresa

virtual de cuidados infantiles.

La autora (Sanchez Yulan, 2009) en su trabajo tiene como objetivo evaluar la
factibilidad econ6mica de invertir en una Agencia de colocacién inmediata de
nifieras en los hogares de la ciudad de Guayaquil. En este proyecto, se buscaba
la forma de satisfacer las necesidades y exigencias que tienen las familias al no
poder cuidar a sus nifios, por lo que tienen que recurrir al servicio propuesto, por
medio de una persona altamente calificada y profesional. En este trabajo se
determind que el mercado para este tipo de servicios aun no estaba saturado y
gue se encontraba en etapa de incubacion, lo que constituia una oportunidad de

mercado para la agencia.

Otros autores como (Bonifaz Villamar & Leon Zurita, 2010) en su proyecto
tuvieron como proposito analizar la viabilidad de una guarderia privada en la
ciudad de Milagro, que tenia como objetivo cuidar y ayudar a los nifios en sus
primeras y segundas etapas de infancias, con el objetivo de que las familias se
sintieran seguras en el cuidado, proteccion y ensefianza de sus hijos. Impulso por
el cual nos estimula a aplicar y llevar a la practica los procedimientos y técnicas
necesarias para captar su atencién y asi poder conocer a plenitud las destrezas y
habilidades de los parvulos.

Lo expuesto por los autores antes mencionados, servira de guia para el desarrollo
de la investigacion, ya que nos muestra que realizar un estudio de mercado es
fundamental, ya que este permite determinar mediante la aplicacion de una

encuesta el mercado insatisfecho existente en Ponciano. También nos propone



realizar un estudio sobre los procedimientos y técnicas a emplear para el cuidado

de los nifios, para asi cumplir con las necesidades y exigencias de las familias.

2.2.1. Marco Teorico

Segun (Caceres, Perez, & Benitez, 2001) “Los primeros afios en la vida de un
nifio son importantes, debido a que son la base de la salud, del crecimiento y su
desarrollo futuro”. A esa edad la asimilacién de la informacién, es mas rapida que
en cualquier otra edad. Por lo que los recién nacidos y los nifios de corta edad, se
desarrollan con mayor rapidez y por tanto aprenden mejor si estan dotados de
amor, afecto, atencion y estimulos mentales, incluyendo también una buena
alimentacion y una buena atencion de su salud, es por eso que desde esas
premisas parte la necesidad de tener una persona preparada para el cuidado de

los mismos.

¢, Qué es el cuidado de los nifios?

Para determinar que es el cuidado de los nifios se debe comenzar por el concepto
de cuidado, que segun (La Real Academia Espafiola, 1992) su concepto
etimologicamente procede del latin cogitare: pensar, de donde se derivan los
significados romances: “prestar atencion (a algo o alguien)”, y “asistir (a alguien)”.
Su definicion, pues, esta relacionada con la preocupacion por alguien; el nifio y su

madre, su familia o entorno familiar, en nuestro caso.

Este tipo de cuidados y esta preocupacion por los nifios son aspectos
fundamentales que deben ser tomados en cuenta, por lo que cualquier persona

no puede proveer este servicio de cuidado de nifios.

Un cuidado infantil de calidad esta determinado por: un proveedor que brinda
cuidado infantil y asesoria con carifio y calidez; un lugar, que proteja al parvulo y
gue lo enriquezca y lo mantenga sano; a través de actividades diarias que le
permitan al nifio desarrollarse y aprender de la mejor manera posible; siempre
teniendo en cuenta la filosofia y politicas del programa, las cuales se ajustan a las

necesidades del padre e hijo.

Segun (YMCA, 2014) Puede ser un desafio encontrar el cuidado infantil

adecuado, pero es una de las decisiones mas importantes que los padres toman.
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En estudios recientes se demuestran que el desarrollo del cerebro de un nifio es

afectado por sus experiencias mas tempranas con los adultos en su mundo.

Segun (Familys and Work Institute, 2014) decidir quién velara por el cuidado de
los nifios es una decision muy dificil a tomar por los padres y que los mismos
deben enfrentar. La evaluacién de las opciones llega a resultar abrumadora,
especialmente si es la primera vez. No obstante solo la idea de dejar a tu hijo bajo
el cuidado de otra persona es dolorosa.

Segun Ellen Galinsky presidenta y cofundadora del Familys and Work Institute
plantea que: "La transicion ser& mucho mas sencilla si te tomas el tiempo de
buscar a una persona en quien confies. Te sentiras mas tranquila si tu hijo queda
al cuidado de una persona a la que no percibas como un extrafo". (Familys and
Work Institute, 2014).

Tipos de Cuidados

Existen diversos tipos de cuidados a los infantes los cuales se detallan a

continuacion:

e En la casa del nifio: no es mas que el cuidado del nifio por alguna persona
en su mismo entorno familiar. A este tipo de persona se le denomina como
empleada domeéstica, nana, etc. Generalmente es contratada por los
padres del nifio, en estos casos no importa la edad del parvulo.

e En la casa de un cuidador: no es mas que el servicio que brinda un
cuidador privado de infantes en su propia casa. Estos trabajadores son
autbnomos y en ocasiones pueden tener sus propios hijos en la casa, lo
cual este servicio le proporciona ingresos y cuidar al mismo tiempo a sus
hijos. Se debe mencionar que existen regulaciones que establecen la
cantidad de nifios a cuidar.

e Centros: no son mas que instituciones que se dedican al cuidado de los
niflos pero que existen muchos términos sobre como llamarlos, ya que esto
depende de la edad del nifio, ejemplo de esto tenemos a los centro que
son para niflos pequefios se llaman guarderias, parvularios, créches. En el
caso de los nifios de 3 a 5 afios se les llama jardin de infancia o centro
preescolar.
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Dentro de las principales opciones que se emplean actualmente y la mas popular
son las guarderias. Las mismas deben cumplir con las regulaciones
gubernamentales establecidas y deben contar con las licencias de permiso para
operar este servicio. Esto conlleva a que estas instituciones son frecuentemente
inspeccionadas en los aspectos sanitarios y de seguridad, ademas su personal
debe estar altamente calificado en temas de la educacion infantil. Las guarderias
tienen como objetivo brindar ambientes grupales los cuales en su mayoria estan

compuestos por 12 infantes o mas.
Higiene en los nifios

La higiene en los nifios esta condicionada por varios factores, una es la edad que

tengan y la otra el lugar donde se les cuida.

Segun el autor (Bonifaz , 2010), en el caso de los nifios de hasta dos afios, que
estan al cuidado de una guarderia o de nifieras, estos son los encargados de
cumplir a totalidad la higiene de los infantes, nos referimos al cambio de pafales,
sus mamilas hervidas y sobre todo a la limpieza corporal, con el fin de evitar

irritaciones e infecciones, garantizando el bienestar del bebé.

En el caso de los nifios de mas edad como de 3-4 afios se les ensefa la
importancia que tiene la higiene y esto se realiza llamandole la atencion para que
se laven las manos antes de ingerir alimentos y después de terminar, siempre
tratando de ensefarle que al realizar estas tareas estdn previniendo

enfermedades futuras.

Por lo que es imprescindible mantener la higiene del infante para que a futuro, no
sufra de enfermedades debido al descuido o la mala adquisicion de habitos. El
objetivo principal de la higiene es proteger el cuerpo de agentes infecciosos o
toxicos. Por lo que se debe tener en cuenta que si a uno le gusta sentir la
sensacion de bienestar por estar limpio a un parvulo le reconforta el doble,
ademdas de que lo ayuda a desarrollar en él, un sentimiento de seguridad.

Clasificaciones de la higiene
La higiene se puede clasificar en dos categorias fundamentales, tales como:

e Higiene personal

12



e Higiene ambiental
La Higiene personal se define como:

La formacién de hébitos relacionados con la higiene personal en los
educandos, constituye una tarea mas de la educacion para la salud, de
ahi la importancia que tiene la informacion al maestro o profesor sobre
este tema. La higiene personal se define como el conjunto medidas y
normas que deben cumplirse individualmente para lograr y mantener una
presencia fisica aceptable, un optimo desarrollo fisico y un adecuado
estado de salud. Las acciones que deben ejecutarse para obtener una
higiene personal adecuada, comprenden la practica sistematica de las
medidas higiénicas que debemos aplicar para mantener un buen estado
de salud. (ECURED, 2011)

La higiene ambiental, es la que hace referencia a la higiene en los espacios,
materiales y el ambiente que debe reunir una serie de circunstancias higiénicas

adecuadas.

Los principales responsables de inculcarle y ensefiarles como mantener una
higiene a los infantes, la tienen los adultos, ya que ellos deben fomentar en el nifio

la adquisicién de estos habitos.

Existen tres fases de evolucion para la adquisicion de los habitos, las cuales
detallamos:

e Fase pasiva: es cuando el adulto es quien realiza las actividades de
higiene al bebé.

e Fase de colaboracion: es cuando el adulto continla realizando esta
actividad, pero ya el infante comenzo a participar en su propio aseo.

e Fase activa: el nifio ya alcanzo la independencia, a pesar de ser vigilado

por un adulto.

Por lo tanto para que existan buenos resultados, siempre es necesaria la
actuacion conjunta de la familia y la escuela, ya que de nada vale que se lleven a

cabo la higiene en la casa y no en la escuela y viceversa.
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Otro de los aspectos a tener en cuenta en el aseo personal, es el aseo corporal, el
cual toma en cuenta el bafio y la limpieza especifica. El bafio generalmente se
realiza en la casa y en algunas ocasiones muy esporadicas en la escuela o centro

de cuidados de infantes.

El bafio se debe realizar todos los dias y para que forme parte de la rutina de un
infante se debe realizar siempre a la misma hora, con agua templada, se debe
usar jabén suave y una esponja natural exclusivamente para el bebé. El bebé
debe ser bafiado de arriba abajo, echandole agua por la cabeza y por el cuerpo,
utilizando las manos o la esponja. El bafio no debe prolongarse por mas de 3 0 4
minutos, una vez terminado secarlo bien con una toalla para prevenir escoceduras
y hongos. (ECURED, 2011)

Cuidados y nutricion de los infantes

La nutricion en los nifios es otro de los aspectos fundamentales que hay que tener
en cuenta para su desarrollo y bienestar, ya que ellos dependen de todos esos
cuidados para tener un buen desarrollo. Por lo que la relacién entre el cuidado y la

nutricion es muy importante.

Los pequefios hasta los tres afios de edad dependen casi totalmente de otros
para recibir alimentos y por lo tanto para obtener una buena nutricion. A partir de
esa edad, el cuidado y la atencién se recomiendan pero no es fundamental para
su supervivencia. No obstante, mantener una buena atencion siempre influira de

manera positiva.

La nutricion se define como la ciencia que tiene como centro el estudio de la
relacion que existe entre los alimentos y los seres vivos. La nutriciébn en los
humanos dirige los estudios a conocer las necesidades de nutrientes que
necesitan el hombre y las enfermedades que se producen por la ingestion
insuficiente o excesiva. Otro de los aspectos que estudia es la calidad de los
alimentos. (ECURED, 2011)

Para un adecuado rendimiento se necesita preparar al infante desde pequefio,
con una buena alimentaciéon con proteinas de alto valor biolégico (carnes rojas,
huevos, pescado, lacteos, etc.), grasas saludables (aceite de oliva, palta,

aceitunas, linaza, mani, almendras y similares). El infante debe dormir sus horas
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para un adecuado desarrollo neurolégico y para un adecuado aprendizaje. El
desayuno es muy importante puesto que este debe contener cereales no
azucarados y proteinas. La lonchera asi mismo debe ser baja en azucares, dulces
y debe ser suficiente para que no exista hambre y no se dé una baja en la glucosa

del nifio y esto pueda facilitar que aprenda mejor.
Estimulacion en los nifios
La estimulacion es definida como:

El conjunto de medios, técnicas y actividades con base cientifica y
aplicada en forma sistémica y secuencial, que se emplea en nifios desde
su nacimiento hasta los seis afios, con el objetivo de desarrollar al
maximo sus capacidades cognitivas, fisicas y psiquicas; permite también,
evitar estados no deseados en el desarrollo y ayudar a los padres, con
eficacia y autonomia, en el cuidado y desarrollo de sus hijos.

(Estimulacion temprana, 2010)

La estimulacion es de vital importancia ya que perfecciona la actividad de todos
los 6érganos de los sentidos, sobre todos los relacionados con la percepcién visual
y auditiva, lo que les permite reconocer y diferenciar colores, sonidos y formas. No
obstante las actividades que se formen durante esta etapa constituyen

habilidades futuras e imprescindibles en su vida posterior.

Segun (Maison de Sante, 2012), la estimulacion temprana busca estimular a los
nifios de manera oportuna y su objetivo no es desarrollar nifios precoces, ni
adelantarlos a su desarrollo natural, sino que su fin es brindarle experiencias que

le serviran para futuros aprendizajes.

El principal objetivo de la estimulacion es perfeccionar el desarrollo del infante,
para que obtenga la maxima superacion de sus potencialidades, a través de un

adecuado equilibrio que le permita un desarrollo integral de su personalidad.

El analisis realizado de todos estos aspectos es importante para la creacion y
desarrollo de la empresa, ya que los mismos deben ser tomados en cuenta por
las nifieras a la hora de brindar el servicio de cuidados infantiles. El estudio de

toda esta teoria es lo que servird de base para que la empresa ofrezca un servicio
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de excelencia y profesionalidad y por tanto cumpla con los requisitos y exigencias

de los padres, provocando que la empresa tenga una buena aceptacion en el

mercado.

Estudio de Factibilidad

Antes de pasar a la determinacion de la informacion financiera necesaria para

evaluar proyectos de inversion, se presenta el marco o contexto, donde tiene

lugar la decision de inversion de la Empresa.

En la decision de invertir se deben tener en cuenta las siguientes fases: (Weston
& Brigahan, 1994)

1.

Identificacion de las alternativas (proyectos) de inversién que se adaptan a
la estrategia definida por la empresa. Una vez que se ha establecido la
estrategia de la empresa se procede al desarrollo de la planificacién
estratégica que se concretara en varios proyectos. Los proyectos que se
consideren aceptables y que pasan a la siguiente fase seran aquellos que
se relacionen adecuadamente con la estrategia de la empresa.

Disefio y evaluacion: Organizaciéon y modelizacion de la informacion
referente a cada proyecto en relacion con los aspectos contable, técnico -
social, comercial, econdmico - financiero. El informe sobre la viabilidad de
cada proyecto permite concretar aquellas alternativas que pueden
agruparse en programas de inversion y descartar aquellos proyectos que
no resulten viables.

Eleccion del mejor programa de inversion entre los diferentes programas a
partir de las alternativas viables.

Implantacion, seguimiento y control. Para el programa de inversion elegido
se desarrolla el presupuesto global, o general, que estara integrado por los
presupuestos operativos (que facilitan la elaboracion de la cuenta de
resultados provisionales) y los presupuestos financieros (que determinan el
balance de situacion previsto y el cuadro de financiacion provisional)
(Weston & Brigahan, 1994)

También deben ser elaborados los presupuestos operativos, que lo componen las

ventas y la produccion, lo que incluye compra de materiales, mano de obra y
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gastos generales, y los financieros estan definidos como: tesoreria, medios de

financiacion e inversiones.

En la fase dos se sefiala que por lo general es necesario subrayar que el estudio
de una inversidn, esta centrada en la factibilidad econdémica y financiera y toma el
resto de las variables solo como referencias. Sin embargo cada uno de los

aspectos puede llevar a determinar que un proyecto se lleve a cabo.
Estudio de mercado

El objetivo del estudio del mercado en un proyecto consiste, en estimar la cuantia
de los bienes o servicios provenientes de una nueva unidad de produccién que la
comunidad estaria dispuesta a adquirir a determinados precios. Esta cuantia
representa la demanda desde el punto de vista del proyecto y se especifica para
un periodo convencional (un mes, un afio u otro.) Dado que la magnitud de la
demanda variard en general con los precios, interesa hacer la estimacion para
distintos precios y tener presente la necesidad de que el empresario pueda cubrir
los costos de produccion con un margen razonable de utilidad.(Ramiez Almaguer,

Vidal Marrero y Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)
Objetivos del estudio de mercado

e Definir claramente la demanda.

e Conocer la oferta actual y potencial.

e Establecer qué podemos vender.

e Saber a quién podemos venderlo.

e Conocer como podemos venderlo.

e Conocer los gustos y preferencias de nuestros clientes.

e Conocer la competencia y contrarrestar sus efectos.

e Evaluar resultados de estrategias de comercializacion.

e Conocer los precios a los que se venden los servicios. (Ramiez Almaguer,

Vidal Marrero y Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)

“El estudio del mercado no sélo ayuda a determinar la demanda, la oferta, los

precios y los medios de publicidad, sino también es la base preliminar para los
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analisis técnicos, financieros y econémicos de un proyecto”(Lafuente, 2010, pag.
29).

Con el estudio de mercado pueden lograrse mudltiples objetivos, pero en la
practica se aplican en campos bien definidos. Los pasos a seguir para llevar a
cabo un andlisis comercial, segun bibliografia especializada, son los que a

continuacion se muestran:
v Andlisis del producto

e Producto principal.
e Subproductos.
e Productos sustitutivos.

e Productos complementarios

v" Clientes Potenciales

e Analisis del mercado

e Proveedores

e Distribuidores (Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y Dominguez
Rodriguez, 2009, pag. 1)

Aspectos que se deben definir sobre el estudio de mercado.

“‘Determinacion del mercado objetivo: el mercado al que se orientaran los
productos y servicios de la entidad en formacion, explicando ampliamente las

razones que fundamentan la decisién”.(Quintana Daza, 2005, pag. 54)

Andlisis actual y futuro de la demanda: Con el objetivo de conocer si la
entidad en formacién, asi como los productos y servicios financieros que
ofrecerda, contaran con una demanda que haga viable el proyecto, debe
efectuarse una investigacion de mercado que se sustentara en la
evaluacion del sistema financiero y de variables sociales y econdmicas.
(Quintana Daza, 2005, pag. 54)
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Andlisis actual y futuro de la oferta: “El analisis de la oferta deberd considerar
ampliamente las condiciones bajo las que se competira en el mercado, tomando
en cuenta los productos y servicios ya existentes en el mercado en que se

pretende posicionar”. (Quintana Daza, 2005, pag. 54)

Analisis de los precios: Aqui se analizan los mecanismos de formacion de precios

en el mercado del producto.

1. Mecanismo de formacién: existen diferentes posibilidades de fijacién de
precios en un mercado, se debe sefalar la que corresponda con las
caracteristicas del producto y del tipo de mercado.

2. Fijacion del precio: se debe sefalar valores maximos y minimos
probables entre los que oscilara el precio de venta unitario del producto,
y sus repercusiones sobre la demanda del bien. Una vez que se ha
escogido un precio, es el que se debe utilizar para las estimaciones

financieras del proyecto. (Quintana Daza, 2005, pag. 54)

Consideraciones sobre el estudio técnico del proyecto.

El objetivo primordial de este estudio es proveer informacién para cuantificar el
monto de las inversiones y de los costos de operacion, permite llegar a definir el
uso optimo de los recursos disponibles y la confiabilidad de la informacién, asi
como lo que se necesita en capital, la mano de obra, asi como los recursos de
materias primas y materiales, en todos los sentidos, tanto para la puesta en

marcha, como para la posterior evolucion del proyecto.

Segun Sapag Chain en su obra “Preparacion y Evaluacién de Proyectos® plantea
una forma de recopilar y sistematizar la informacibn mas importante de
inversiones y costos que puede obtenerse mediante el estudio técnico y la
elaboracion de distintos tipos de balances es la principal fuente de sistematizacion

de la informacién econdmica que se desprende del estudio técnico. (Sapag, 1980)
Elementos que integra el estudio de factibilidad Técnica.

Uno de los estudios técnicos de mayor complejidad a realizar por los

economistas e ingenieros, dentro de los fundamentos técnicos de cada
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nueva propuesta de inversion, lo constituye, la seleccién de la mejor
variante de macro-localizacion de cada nueva fabrica, asi como la
determinacion de su tamafio Optimo. Es imprescindible en esta etapa
considerar en el analisis diversos criterios econémicos, politicos, técnicos y
sociales, algunos de ellos no cuantificables, pero que influyen
decisivamente a la hora de seleccionar la variante 6ptima de macro-
localizacion y de tamafio de cada proyecto industrial. Se sabe que existe
una relacibn muy estrecha entre el tamafio o la capacidad méaxima de
produccion posible a alcanzar por cada nueva fabrica, la tecnologia de
produccion y la zona de macro-localizacion de ésta. (Ramiez Almaguer,

Vidal Marrero y Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)
Tecnologia

Antes de decidir por una tecnologia a aplicar en un proyecto determinado
se debe realizar un filtrado de ideas, donde se rechazan las que
claramente no son posibles técnicamente. Luego es necesario realizar un
analisis mas preciso sobre la posibilidad de fabricar el producto desde el
punto de vista de si dispone la empresa de los recursos y conocimientos
técnicos para llevar a cabo el desarrollo de este. Lo normal es que la
empresa no disponga de todas las tecnologias para la fabricacion del
producto. No obstante se debe preguntar si es posible adquirir la
tecnologia que falta y especialmente la disponibilidad de proveedores para
obtener los componentes necesarios. En la actualidad la mayor parte de
las empresas dependen de una gran cantidad de proveedores y
subcontratistas que facilitan buena parte de su proceso productivo.
(Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)

“La seleccién de la tecnologia implica elegir una determinada combinacién de
factores productivos para transformar diversos insumos en productos”. (Ramiez

Almaguer, Vidal Marrero y Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)

Las decisiones de tecnologia se relacionan en varias bibliografias generalmente

con:
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Relacion demanda-capacidad.
Caracteristicas y disponibilidad de la mano de obra.
Caracteristicas y disponibilidad de materiales y/o materias primas.

Disponibilidad financiera.

o & N e

Tamarfo: es un factor determinante a la hora de escoger una tecnologia
debido a que esta debe responder directamente a los requerimientos de
capacidad que se instalaran. (Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y

Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)
Tamano

El tamafo establece la cantidad de obra a realizar o la capacidad de
abastecimiento en la unidad de tiempo, mencionando también el nimero
de personas a beneficiar tanto en el presente como en el futuro, y se puede
realizar en forma mensual o anual. (Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y

Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)

Se hace necesario seflalar que ademas de la tecnologia previamente
seleccionada también influyen en la seleccion del tamafio otros factores generales

dentro de los cuales podemos mencionar los siguientes:

Balance demanda-capacidad.
Localizacién.

Capacidad financiera empresarial.

el A

Garantia de suministros de los equipos y piezas de repuesto de la
tecnologia en concreto a instalar.

Fuentes y disponibilidad de materias primas en el pais.

Tecnologias.

Aspectos institucionales y/o legales.

Costos de inversion y produccién de las plantas.

© © N o O

Existencia de economias de escala (Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y

Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1).

Localizacion
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La localizacion oOptima de un proyecto es la que contribuye en mayor
medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital
(criterio privado) u obtener el costo unitario minimo (criterio social). El
objetivo que persigue la localizacién de un proyecto es lograr una posicion
de competencia basada en menores costos de transporte y en la rapidez
del servicio. Esta parte es fundamental y de consecuencias a largo plazo,
ya que una vez emplazada la empresa, no es cosa simple cambiar de

domicilio. (Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y Dominguez Rodriguez, 2009,
pag. 1)

En la localizacion de proyectos, dependiendo de su naturaleza, se consideran dos

niveles:

Nivel Macro: “Es la definicion general de donde ubicar el proyecto con escasos
detalles. Es comparar alternativas entre las zonas del pais y seleccionar la que
ofrezca mayores ventajas para el proyecto”. (Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y
Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)

Nivel Micro: “Definida como un disefio de la idea de proyecto con el maximo nivel
de detalles incluyendo disposicién en planta de cada factor. En la localizacion a
nivel micro se estudian aspectos mas particulares a los terrenos ya utilizados”.

(Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1).
Para tomar la decision de localizar un proyecto se debe considerar:

Balance demanda-capacidad

Fuentes y disponibilidad de materias primas
Disponibilidad actual y perspectiva de fuerza de trabajo
Fuentes y disponibilidad de energia

Las fuentes y disponibilidad de agua

Vias de transporte y comunicaciones

Costo y disponibilidad de terrenos

Factores ambientales

© o N o 00k WD PE

Régimen impositivo y legal. (Ramiez Almaguer, Vidal Marrero y

Dominguez Rodriguez, 2009, pag. 1)
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Estudio de la organizacién del proyecto

Otro aspecto fundamental en las decisiones de inversion, es el estudio de las
variables organizacionales en el tiempo de preparacion del proyecto y su
importancia radica en el hecho de que todo lo que se adopte estara asociado a
egresos de inversidn y costos de operacion los cuales van a determinar la

rentabilidad o no de la inversioén.

Dentro de la estructura organizativa del proyecto se manifiestan efectos
econémicos que se pueden apreciar tanto en las inversiones como en los costos
de operacion del proyecto, en dependencia del tamafio de su estructura, la

tecnologia a utilizar, la parte administrativa y la complejidad de la operacién.

Con todos estos factores se puede estimar las dimensiones que se necesitan para
la operacién, los equipos de oficinas, el tipo de recursos humanos que sera el
encargado de todas las acciones a acometer, los requerimientos de materiales,
etc. Toda esta valoracion cuantitativa en términos monetarios y su proyeccion en

el tiempo son los objetivos que busca el estudio organizacional.

Todo proyecto tiene caracteristicas propias, por lo tanto se deben definir
estructuras especificas para el tipo de proyecto que se desea comenzar, acorde a
Su situacion en particular, sin embargo no importa de lo que se trate siempre hay
gue buscar los efectos econdmicos desprendidos de cada uno de los que se

desee estudiar.
Estudio financiero

Por ultimo en el analisis de la viabilidad financiera del proyecto se encuentra el
estudio financiero. Lo cual tiene dentro de sus objetivos el orden y la
sistematizacion de la informacioén de caracter monetario que fueron recolectadas
de las etapas anteriores, se elaboran los cuadros analiticos y antecedentes
adicionales para la evaluacion del proyecto, los antecedentes son importantes

para determinar su rentabilidad.

Otro aspecto fundamental es la sistematizacion de la informacién financiera, lo
cual consiste en identificar y ordenar todos los items de inversiones, los costos e

ingresos que pueden disminuirse de los estudios previos. No obstante a eso, esta
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es la etapa donde deben quedar definidos todos los elementos que deben

suministrar el propio estudio financiero.

Un ejemplo clasico es el calculo del monto que debe invertirse en capital de

trabajo o el valor de desecho del proyecto.

Cada inversién que se realice puede clasificarse por diferentes términos, entre los
gue se pueden mencionar algunos de ellos, obras fisicas, terrenos,
equipamientos, lo mismo para las fabricas, las industrias, las oficinas segun
correspondan, puesta en marcha, capital de trabajo y otros. Esto hay que tenerlo
en cuenta porque durante la marcha del proyecto a veces es necesario incurrir en
inversiones, puede ser para ampliar las edificaciones, reponer equipo, realizar
adiciones al capital de trabajo por lo que se recomienda un calendario de
inversiones y reinversiones, de igual modo se debera proporcionar informacion

sobre el valor residual de las inversiones. (Weston & Brigahan, 1994)

Los costos de operacion deberan ser calculados por la informacion que emanen
todos los estudios anteriores. En esta etapa debe calcularse un item de costo: el
impuesto a las ganancias, porque este desembolso es consecuencia directa de
los resultados contables de la empresa, que pueden ser diferentes de los
resultados obtenidos de la proyeccion de los estados contables de la empresa

responsable del proyecto. (Weston & Brigahan, 1994)

El estudio de factibilidad del proyecto se realiza, sobre la estimacion del flujo de

caja, de los costos y beneficios.

Todo el resultado de la evaluacion se calcula por distintos criterios que son
independientes y complementarios entre si. “La improbabilidad de tener certeza
de la ocurrencia de los acontecimientos considerados en la preparacion del
proyecto hace necesario considerar el riesgo de invertir en élI’. (Weston &
Brigahan, 1994).

Estimacién de costos

Si se logra establecer la estimacion adecuada de los costos futuros, es uno de los

aspectos que garantizan el andlisis de la proyeccion, porque de ellos depende la
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correcta determinacion de la rentabilidad del proyecto, asi como la variedad de

elementos sujetos a valorizacion como abonos del proyecto.

Al definir todos los egresos, como los impuestos a las utilidades, se debera

previamente proyectar la situacion contable sobre la cual se calcularan éstos.

En la correcta toma de decisiones cuando se prepara un proyecto, deben tenerse
en cuenta, los costos desembolsables y no los contables. Estos ultimos sin
embargo, también deberan ser calculados para determinar el valor de un costo

efectivo como el impuesto. (Weston & Brigahan, 1994)

Solo el examen profundo de los costos que influyen en el proyecto, hara posible
describirlos correctamente, los items de costos prioritarios son: Materia prima,
Tasa de salario y requerimientos de personal para la operacion directa,
Necesidades de supervision e inspeccion, Desperdicios o mermas, Valor de
adquisicién, Valor residual del equipo en cada afio de su vida util restante,
Impuestos y seguros, Mantenimiento y reparaciones. (Polimeni, Fabozzi,
Adelberg, & Kole, 1994)

Se hace necesario sefalar que el costo de oportunidad (al cual se refiere mas
adelante) externo a las alternativas es imprescindible para tomar la decision

adecuada. (Horngren, 1997)

Es criterio del autor de este trabajo que todos los costos deben tenerse en cuenta,
para lo cual deben considerarse en términos reales y siendo esencial el factor

tiempo en el analisis.

En dependencia del tipo de proyecto que se evalla, deberéa trabajarse con costos
totales o diferenciados esperados en el futuro, solo en algunos casos se podra
trabajar con uno u otro, siempre que el modelo que se aplique asi lo permita, por
ejemplo puede trabajarse con costos totales si se comparan costos globales de la

situacion base, versus la situacion con proyecto.

2.2.2. Marco Conceptual

Centros de cuidado infantil o guarderias: Instituciones dedicadas al cuidado y

educacion inicial de nifios y nifias de corta edad.
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Cliente: Es un individuo con necesidades y preocupaciones, que siempre tiene
gue estar en primer lugar si una empresa quiere distinguirse por la calidad del

servicio. (Larrea, 2004)

Costos: Consiste en el precio que se paga por los servicios y mercaderias que se

compran como insumos para optimizar los procesos productivos. (Mallo, 2000)

Costos fijos: Un costo que sera el mismo en total, tanto si la capacidad instalada

existente se utiliza por completo, o si se deja capacidad ociosa. (Davidson, 1983)

Costos directos: Medios o factores consumidos en el proceso por un producto.
(Ramirez, 2002)

Costos indirectos: Son los que incluyen el consumo de factores o medios de
produccion que, por afectar al proceso en su conjunto, no se pueden calcular

directamente, sino por distribucion (Horngren, 2001)

Costo-Beneficio: El andlisis costo beneficio es una técnica que permite valorar
inversiones teniendo en cuenta aspectos, de tipo social y medioambiental, que no
son considerados en las valoraciones puramente financieras. Su origen se
remonta a la primera mitad del siglo XX cuando, en Estados Unidos, se estableci6
un sistema para considerar los efectos sociales de las obras hidraulicas. Desde
entonces, este tipo de andlisis se utiliza especialmente en las inversiones
publicas, en las que, ademas de los aspectos puramente econdmicos, es

necesario considerar los efectos sobre el bienestar social. (Andrade S. , 1999)

Cuidado infantil a domicilio: Servicio que se presta en los hogares de los nifios

y que se compone de cuidados de higiene, educacion formal e instructiva.

Demanda: Cantidades de un bien que esta dispuesto a adquirir un consumidor a

los diferentes precios del mismo. (Tirado, 2000)

Desarrollo Integral: El desarrollo se inscribe como parte integral de la salud del
nifilo dentro del concepto de crianza y sustentado en la construccion social de la

salud. (http://www.scielo.org.ar/, 2004)

Estudio de mercado: Es el proceso de planificar, recopilar, analizar y comunicar
datos relevantes acerca del tamafno, poder de compra de los consumidores,

disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor, con la finalidad de
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ayudar a los responsables de marketing a tomar decisiones y a controlar las

acciones de marketing en una situacién de mercado especifica. (Geoffrey, 2003)

Evaluacion: Es un proceso sistematico, disefiado intencional y técnicamente de
recogida de informacion, que es valorada mediante la aplicacién de criterios y
referencias como base para la toma de decisidon. Se encarga de determinar, en
forma exhaustiva, los aspectos positivos y negativos, ventajas y desventajas o los
beneficios y costos resultantes de una inversion determinada. Estos elementos
permitiran hacer un balance de la situacién especifica y en base al mismo decidir

si la inversioén se realiza.

Financiamiento: Es determinar y analizar la suficiencia y oportunidad de las
fuentes que serviran para cubrir las necesidades financieras de la empresa, tanto
en el proceso de conformacién de su infraestructura productiva (inversion en
activos fijos), como en las que son propias de su operacion productiva (inversion
en activo circulante, costos y gastos) (ECO-FINANZAS, 2011)

Flujos de Efectivo: Es el estado financiero que muestra el origen de los fondos y
su aplicacion en las operaciones de la empresa, lo cual permite planear las
inversiones bancarias, préstamos entre compaifias filiales o bancarias, pagos de
dividendos, etc. (ECO-FINANZAS, 2011)

Es decir un estado que muestra el movimiento de Ingresos y Egresos y la

disponibilidad de fondos a una fecha determinada.

Infancia: Primera etapa de la vida de los seres humanos que usualmente se

considera entre el nacimiento y los 12 afios segun la cultura.

Ingresos: Es el dinero, especies o cualquier ganancia o rendimiento de
naturaleza econémica, que puede obtener una persona natural, una persona

juridica (sociedad) o un gobierno. (Bravo Valdivieso, 2008)

Mercado: Lugar donde se forma el precio de un producto por el adecuado ajuste
de la oferta y la demanda de dicho producto. También, lugar en el que se efectian
contratos de compraventa o alquiler de bienes, servicios 0 capitales.
(ECONOLANDIA, 2011)
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El mercado es el lugar donde se compran y venden bienes y servicios con

guienes los ofrecen y desean adquirir para satisfacer sus necesidades.

Nifiera: Es aquella persona que se ocupa de cuidar a tiempo parcial nifios y

nifias, para lo cual es contratada.

Nifio/a: Persona en formacién que necesita cuidados, seguridad, instruccion y

amor para poder convertirse en un ser humano responsable y solidario.

Oferta: Es aquella cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a vender segun los niveles alternativos de precios en el mercado.
(Mankiw, 2002)

Precio: Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En
términos mas amplios, el precio es la suma de los valores que los consumidores
dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o el servicio. (Kotler,
SIF)

Presupuesto: Expresion contable del plan econémico de la Hacienda Publica del
Estado, o de otro poder, para un ejercicio econémico, generalmente de un afo de
duracion. (ECONOLANDIA, 2011)

Punto de equilibrio: Es el nivel en el cual los ingresos "son iguales a los costos y
gastos, y por ende no existe utilidad ni pérdida”; el nivel en el cual desaparecen
las pérdidas y comienzan las utilidades o viceversa. (Hicks, 1998)

Relacién Costo-Beneficio: El calculo de los coeficientes agrupados bajo este
criterio (VAN, B/C y TIRF) requiere de la valoracion no solo de los costos sino de
los beneficios del proyecto. La valoracion monetaria de los beneficios se facilita
pues estos se identifican, sobre todo en la evaluacion financiera o privada, con la
venta de los bienes y servicios producidos los cuales tienen un precio en el
mercado lo que permite su valoracion y la correspondiente determinacion del flujo
de beneficios. (Lara, 2010)

Rentabilidad: La rentabilidad es la relacibn que existe entre la utilidad y la
inversion necesaria para lograrla, ya que mide tanto la efectividad de la gerencia
de una empresa, demostrada por las utilidades obtenidas de las ventas realizadas

y utilizacion de inversiones, su categoria y regularidad es la tendencia de las
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utilidades. Estas utilidades a su vez, son la conclusion de una administracion
competente, una planeacion integral de costos y gastos y en general de la
observancia de cualquier medida tendiente a la obtencién de utilidades. (Faga,
2006)

Servicio a domicilio: Forma y método de servicio que se caracteriza por su

atencion en el lugar donde el cliente demande el servicio. (CARRILLO, 2011)

Tasa Interna de Retorno (TIR): La Tasa Interna de Retorno (TIR) es una medida
de la Rentabilidad de una inversion, mostrando cudl seria la tasa de Interés mas
alta a la que el proyecto no genera ni pérdidas ni Ganancias. Son todos los flujos
de fondo del proyecto, se define operacionalmente como la tasa que mide la
rentabilidad del proyecto en términos porcentuales. El criterio de la TIR evalta el
proyecto en funcion de una Unica tasa de rendimiento por el periodo con la cual la
totalidad de beneficios actualizados son exactamente iguales a los costos

expresados en moneda actual. (Myers Brealey, 2012)
Criterios para Evaluar la TIR

Sila TIR > TD: Los ingresos > egresos, significa que se cubre el requerimiento de
la inversidon inicial, es decir se recupera el capital de trabajo, generando

excedentes de dinero (el proyecto se acepta).

Sila TIR < TD: Los ingresos < egresos, significa que no se cubre el requerimiento
de la inversion inicial, es decir que no se recupera el capital de trabajo por lo cual

no hay excedente de dinero (el proyecto se rechaza).

Si la TIR = TD: Los ingresos = egresos, significa que apenas se cubre el
requerimiento de la inversién, es decir, que solo se recupera el capital de trabajo y

no hay ni perdida ni ganancia (el proyecto se puede o no aceptar).

Valor Actual Neto (VAN): Valor Presente Neto es una medida del Beneficio que
rinde un proyecto de Inversion a través de toda su vida util; se define como el
Valor Presente de su Flujo de Ingresos Futuros menos el Valor Presente de su
Flujo de Costos. Es un monto de Dinero equivalente a la suma de los flujos de

Ingresos netos que generara el proyecto en el futuro.
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Es la suma algebraica de la inversion total con signo negativo, mas los flujos de
caja de cada afo, pero actualizados a una tasa referencial llamada la TMAR o

costo de capital.

Dentro de las consideraciones de aceptacion de la VAN segun (Lara, 2010, pags.
243-244) se tiene:

e Siel VAN es positivo el proyecto se acepta (existe ganancia).
e Siel VAN es cero se acepta o se rechaza el proyecto (cubre las inversiones).

e Siel VAN es negativo se rechaza el proyecto (existe pérdida).

2.3. MARCO LEGAL

Para la constitucion de la empresa es necesario conocer los requisitos
indispensables y tramites legales, comerciales, laborales, tributarios y de
funcionamiento, aspectos importantes para poder registrar y formalizar la
empresa. Todos estos tramites se encuentran amparados por la Constitucion de

la Republica del Ecuador.

Figura No. 1 Estructura legal de la empresa

’ 2) Datos de
identificacion de
la Empresa

I
1) Eleccion de la 3) Tramites para la
Forma Juridica Constitucion de la

de la Empresa = Empresa

Estructura
Legal de la

(mpresa

Autora: Ivonne Alvarez, 2015.
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Segun (SRI, 2011), establece que los pasos para crear un negocio son:

1. Emision del registro unico de contribuyentes (RUC)

El Registro Unico de contribuyentes (RUC) es quien reconoce que la empresa
funciona de manera normal y cumple con las normas establecidas en el codigo
tributario, en fin todo lo relacionado con materia de impuestos. La emision del
RUC demanda los siguientes requisitos:

e Copia de la Cédula de ldentidad
e Presentarse en las oficinas del SRI
e Brindar los datos informativos personales, como la direccion y teléfono

e Especificar el tipo de negocio o actividad a la que se dedica

2. Solicitud de la matricula de comercio

Se solicita a través de una demanda dirigida al Juez de lo Civil, solicitando que se
faculte al interesado a practicar ciertas actividades comerciales, productivas o de

servicio con determinados requisitos.
3. Pago de latasa de la matricula de comercio
Consiste en la inscripcion y certificacion de documentos como:

e Certificacion de documentos
e Inscripcion en el registro Mercantil
e Certificacion de la patente del comerciante

e Permiso de funcionamiento o tasa de habilitacion

4. Permisos

Cualquier negocio debe cumplir con lo que dispone la ley, con el fin de que sus
operaciones sean reconocidas ante las autoridades y fundamentalmente por los
clientes. Para su correcto funcionamiento debe cumplir con los siguientes

requisitos:

e Permiso del Municipio

e Permisos del Cuerpo de Bombero
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e Certificados Sanitarios
e Elaboracién de facturas
e Patentes

e Afiliacion a la Camara de Comercio

5. Permisos de Funcionamiento Municipales

Existen otros permisos que son fundamentales para la creacion del negocio que
se le obtienen en el municipio en la ciudad de Ponciano, que tiene los siguientes

requisitos:

e Copiadel RUC

e Copia del nombramiento del representante legal

e Ceédulay papeleta de votacion del representante legal
e Planilla de luz

e Formulario de declaracion para obtener la patente

6. Permiso de Funcionamiento emitido por el Cuerpo de Bombero

Este permiso se da como resultado de la inspeccion del local, donde los
funcionarios revisan las instalaciones y comprueban que se puede prevenir y
contrarrestar cualquier tipo de incendio que se ocasione en la instalacion. Para la

obtencién del permiso se debe presentar los siguientes requisitos:

Copia del RUC

e Copia del nombramiento del representante legal

e Ceédulay papeleta de votacion del representante legal
e Planilla de luz

e Pago del permiso, segun la actividad econémica a la que se dedicara

7. Permiso de la Direccion de Higiene Municipal

La adquisicion de este permiso es a través de un examen médico, por lo que
todos los trabajadores, sin excepcion deben comprobar su estado de salud,

principalmente por tratarse de una empresa que proporciona a sus clientes
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cuidados especializados. Para la obtencién del permiso se debe entregar los

siguientes requisitos:

e Copiadel RUC

e Copia del nombramiento del representante legal

e Ceédulay papeleta de votacion del representante legal

e Planilla de luz

e Carnet de salud ocupacional por cada empleado que manipula los insumos

de produccion

8. Permiso de funcionamiento del Ministerio de Salud Publica

Este documento se obtiene en la Direccion Provincial de Salud de Quito, una vez
gue se encuentran cumplidos los requisitos anteriores y presentados la siguiente

documentacion:

e Permiso de la Direccion de Higiene Municipal

e Afiliacion a la Camara de Comercio

Para la Afiliacion a la Camara de Comercio se deben entregar los siguientes

requisitos:

e Copiadel RUC

e Copia del nombramiento del representante legal

e Ceédulay papeleta de votacion del representante legal
e Planilla de luz

e Pago de suscripcion en relacién al capital social

e Pago trimestral de las cuotas de aportacién o contribucion (Constitucién,
2008)

2.4, METODOLOGIA

2.4.1. Tipos de Investigacion

El tipo de investigacién que se empled para la realizacion de este proyecto es

descriptiva ya que su principal objetivo es el de describir el fenémeno y reflejar lo
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esencial y mas significativo de este. La aplicacion de esta estrategia permitira
caracterizar y describir los procesos y funciones que se realizaran en la creacion
de una empresa de cuidados infantiles a domicilio en el sector Norte del Distrito

Metropolitano Quito, en el barrio Ponciano.

La investigacion también se caracteriza por ser cualitativa y cuantitativa.
Cualitativa porque analiza y estudia el mercado y demas contextos, ademas de
tener como objetivo profundizar en el conocimiento especifico y en el modo en
gue se exteriorizan los diversos factores que median en los procesos, en
especifico los relacionados al término de Estudios de Factibilidad. Es cuantitativa
ya que esta recoge y analiza los datos cuantitativos sobre las variables.
Facilitando la determinacion de la correlacion que existe entre las variables y los
resultados, para cumplir con este disefio se realizara la cuantificaciéon de los
resultados obtenidos a la muestra objeto de estudio: La creacion de una empresa

de cuidados infantiles a domicilio en el barrio Ponciano.
Los métodos que se utilizaran son:

» Meétodo inductivo y deductivo: Ayuda a conformar el conocimiento vy
sistematizar de una manera ldgica los datos empiricos que se desea
alcanzar en el proceso de investigacion. (Coello, 2002). Este método es
utilizado a lo largo de toda la investigacion, siendo de gran utilidad en el
desarrollo del marco tedrico y demas capitulos del proyecto. .

» Meétodo Histdrico—ldgico: Utilizado para analizar los antecedentes, causas y
condiciones sociales, econémicas Yy legales en que se han desarrollado el
estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de cuidados
infantiles.

» Método Hipotético-deductivo: Mediante este método se comprobara el
cumplimiento de la idea a defender, es decir si es factible la creacion de
una empresa que brinde los servicios de cuidados infantiles a domicilio en

el sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito, en el barrio Ponciano.

2.4.2. Poblacion y muestra

Poblaciéon
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La poblacion de la investigacion la constituye el total de familias que posee el

barrio Ponciano, perteneciente al sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito.

Muestra

Para el célculo de la muestra se utilizara la siguiente férmula en base a que la

poblacion es finita.

La formula a aplicar sera. (Suarez, 2004)

Z’a’N
e?(N—1)+ Z2o°

n = tamano de la muestra.

N = tamafio de la poblacion.

@ =Desviacion estandar de la poblacion (suele utilizarse un valor constante de
0,5).

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, se

le toma en relacién al 95% de confianza que equivale a 1,96 como mas usual.

e = Limite aceptable de error de la muestra. Generalmente suele utilizarse un
valor que varia entre el 1% (0,01) y 9% (0,09), este valor queda a criterio del

encuestador.

Segun los resultados de la aplicacion de la férmula se le aplicara la encuesta al

tamafo de la muestra obtenido.

2.4.3. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de la

informacion

Las técnicas de investigacion aplicadas fueron las siguientes:

Técnica documental: Con la utilizacion de la misma se efectu6 la compilacion de
informacion para declarar las teorias que sirven de sustento a este estudio y los

fendmenos y procesos que se realizan en este, recurriendo a la investigacion
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bibliogréafica, mediante la cual se obtuvo informacién de fuentes secundarias que

constan en libros, revistas, periddicos y documentos en general.

Técnica de campo: A través de esta técnica se realizé la observacién directa al
objeto de estudio sobre el mercado de cuidados infantiles y la recopilacion de
testimonios que permitieron comparar la teoria con la practica para poder conocer

la verdad objetiva.

Los instrumentos de investigacion aplicados fueron los siguientes:

Cuestionario: Los cuestionarios aplicados se disefiaron con preguntas cerradas
gue permitieron medir las variables de la investigacion, este instrumento se utilizé
para realizar el diagnéstico de la situacion del mercado, para la creacion de la
nueva empresa, facilitando el andlisis de la situacion actual, a través de las

respuestas que dieron los encuestados.

Observacién directa: Este instrumento facilit6 como es el proceso de cuidado de
nifios en algunas guarderias existentes en el barrio Ponciano. Mediante esta
técnica el investigador recolect6 los datos necesarios para establecer un servicio

de calidad y poder posicionarse en el mercado de este tipo de servicios.

Andlisis de documentos: Se utilizaron varios tipos de fichas:

Fichas bibliograficas para recopilar datos de los diferentes textos

consultados, fuentes, autores, editoriales y otros.

e Fichas resimenes para extractar los textos y documentos.

e Ficha textual para conseguir informacion literal de las fuentes consultadas.

e Fichas de analisis para referir los juicios personales del investigador
comparandolos con las opiniones de los autores consultados.

e Fichas de campo para la recoleccion de informacion obtenida directamente

del medio.

2.4.4, Técnicas para el procesamiento de los datos y

analisis de los resultados

Esta parte del proceso de investigacion consiste en procesar los datos obtenidos

de la poblacion objeto de estudio durante el trabajo de campo, y tiene como
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finalidad generar resultados (datos agrupados y ordenados), a partir de los cuales
se realizard el analisis segun los objetos y las hipdtesis o preguntas de la
investigacion realizada, o de ambos. El procesamiento debe realizarse mediante
el uso de herramientas estadistica con el apoyo de la computadora, utilizando

algunos de los programas estadistico.

El procesamiento de los resultados se efectuara mediante el programa de
Microsoft Office EXCEL, en el que se creara un sub programa para la introduccion
de datos que arroje la informacion estadistica encontrada, y un gréfico que

represente los mismos.
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CAPITULO Il

3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.1. SEGMENTACION DE MERCADO

Se considera como mercado potencial para la realizacion de este trabajo a todas
las familias que pertenecen al barrio Ponciano que puedan tener acceso al

servicio.

De acuerdo al ultimo Censo Nacional de Poblacion y vivienda ejecutado por el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el afio 2010, el barrio
Ponciano, perteneciente al Distrito Metropolitano de Quito, de la Provincia
Pichincha cuenta con 1.200 familias que pertenecen a la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA), que es donde se sitla el mercado real de esta
investigacion. (INEC, 2010)

3.2. IDENTIFICACION DEL UNIVERSO, POBLACION Y SELECCION DE LA
MUESTRA.

El universo de este trabajo de investigacion lo constituyen los habitantes del barrio
Ponciano, en particular las familias que contengan nifios y que pertenezcan a la
Poblacién Econémicamente Activa (PEA). El estudio de campo se realizé en cada
una de las viviendas de esta familia donde existian nifios. Es vital resefiar que la
mayoria de los encuestados fueron del sexo femenino, por ser la persona mas

interesada en este tipo de servicio.

Para realizar el trabajo de campo se seleccioné la Parroquia Urbana de Quito, que
es donde se enmarca el barrio Ponciano, ademas por ser el lugar donde se

construira la empresa que ofrecera el servicio de cuidados infantiles.
La aplicacion de la formula para el calculo de la muestra dio como resultado:

Dénde:
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g=0,5.

Z = 1,96 (como mas usual).

e = 0,09 valor que queda a criterio del encuestador

n= _ (1,96%)*(0,52)*1200

(0,099)*(1199 -1) + (1,962)%(0,5?)

n=__1152,48

9,7119 +0,9604

n=__1152,48

10,6723
n=107,9880
n=108

Como se observa la muestra arrojo un resultado de 108 familias a las que se les
aplicara la encuesta en el barrio. Por lo que el encuestado contara con un perfil
de:

1. Familias que necesiten del cuidado de sus nifios en el sector norte del
Distrito Metropolitano de Quito.

Personas que vivan en el barrio Ponciano.

Familias que pertenezcan a la PEA.

Personas dispuestas a recibir servicios de cuidados infantiles a domicilio.

a r wN

Familias dispuestas a acudir a una nueva empresa que brinde el servicio

de nifleras a domicilio.

3.3. DISENO DE LOS INSTRUMENTOS PARA RECUPERACION DE
DATOS

La encuesta es una técnica de investigacion, con una estructura de preguntas
sencillas, para comprender y facilitar la informacioén, y con sus resultados plantear

las estrategias a seguir para alcanzar un fin determinado.

Ventajas de la encuesta:
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e La posibilidad de aplicacion extensiva, es decir, a un gran numero de
poblacion.
e Aplicarlo de manera indirecta enviandolo por correo o dejandolo en manos

del encuestado para después recogerlo.

Para la confeccién del cuestionario aplicado, se utilizaron los siguientes tipos de

preguntas:

a. Cerradas: El encuestado sélo tiene una alternativa de respuesta; por
ejemplo: si, no o no sé; de acuerdo, indiferente, o en desacuerdo, etc.

b. Abanico o Abiertas (de opcién mudltiple): Al encuestado se le propone un
determinado numero de respuestas a escoger de las cuales puede elegir
una o mas opciones. Se le puede indicar que especifique la respuesta
considerada como principal o que ordene la respuesta por grado de
importancia. Se debe dejar abierta la posibilidad de respuesta, agregando

la opcion otros y pidiendo entre paréntesis que especifique.

Se utilizd6 la encuesta con el fin de obtener informacion de las personas
involucradas en este caso de estudio, para conocer las opiniones sobre la
aceptacion de la empresa que brindara servicios de cuidados infantiles, la
accesibilidad en horarios de atencion, la oferta y la demanda del servicio en el
barrio Ponciano y sus principales clientes, datos de vital importancia para

caracterizar la muestra y trazar estrategias.

3.4. REALIZACION DE LA ENCUESTA

A continuacion mediante el plan de levantamiento de la informacién se muestra la
organizacion concebida para llevar a cabo la aplicacién de las encuestas, para
posteriormente analizarlas y brindar los resultados de la misma, realizada en el

barrio Ponciano, perteneciente al sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito:

Tabla No. 1 Plan de levantamiento de la informacién

Aplicacion de lvonne Alvarez
Encuestas:

Poblado Ponciano

Encuestados: Familias del Poblado Ponciano, Quito
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Lugar: Poblado Ponciano
Lunes: 16:30h - 17:30h
Horarios: Miércoles: 18:30h - 20:00h
Domingo: 10:00h - 12:00h
Afio 2015
Enero:
Fecha: Lunes 19, miércoles 21, domingo 25
Febrero:
Lunes 2, miércoles 4, domingo 8
Computador personal
Software Microsoft Excel
Logistica: Papel Bond
Esferos, Lapices
Presupuesto: Total: 350,00 USD
Autora: Ivonne Alvarez, 2015.
Encuesta
Fecha: Dia Ao Encuesta #:
Edad: ...l Género: F M
DIrecCion: .......c.ooovieiiiiiiiiieee (@ o1 U] o > Yol (0] o LN

Objetivo: previo a la obtencion del Titulo en Ingenieria Comercial, se ha

establecido esta encuesta para conocer la necesidad de crear una empresa que

brinde los servicios de cuidados infantiles a domicilio en este sector.

Instrucciones:

Responder todas las preguntas con objetividad y franqueza.

Llenar los espacios en blanco con una X o un v para indicar que ha escogido su

respuesta.
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1. ¢Tiene nifios (as) que requieran cuidados infantiles?

Si no

2. ¢Ha utilizado alguna vez el servicio de cuidados infantiles?
Si no

3. ¢Con qué frecuencia ha utilizado este servicio?

A diario
Semanal
Quincenal
Mensual
Trimestral
Anual
Nunca

4. ¢Cuanto has gastado mensualmente en dicho servicio?

De 0al0

De 10 a 50
De 50 a 100
De 100 a 200
Mas de 200

5. ¢Conoce o ha escuchado hablar de empresas que se dediquen a brindar el
servicio de cuidados infantiles a domicilio? (si responde no pase a la
pregunta 8)

Si no

6. ¢Ha utlizado el servicio mencionado a domicilio? (si su respuesta es

negativa pase a la pregunta 8)

Si no

7. ¢Cudl es su grado de satisfaccion de las empresas a las que ha solicitado

dicho servicio?

Excelente
Muy Bueno
Bueno

42



Regular
Malo
Muy Malo

8. ¢Le agradaria tener una empresa que brinde los servicios de cuidados
infantiles a domicilio en el sector norte del Distrito Metropolitano de Quito,

en el barrio Ponciano? (si responde no, porque)
Si no

9. ¢Mencione qué servicios le agradaria que esta nueva empresa le brinde?

Cuidado
Ensefanza
Deberes dirigidos

10. ¢Cudles serian los horarios que requeriria para este servicio?

En la mafiana
Tarde

Noche

De lunes a viernes
Fines de semana

11. ¢Qué tipo de personal prefiere Usted para el cuidado de sus hijos?

Hombres Mujeres Profesionales Estudiantes

12. ¢Cuanto estaria Usted dispuesto a pagar por hora, por este servicio en los

diferentes horarios por el cuidado de los nifios?

a. La mafiana y tarde de (7HO0O a 19HO00)

Menos de $ 4.00 usd
$ 4.00 usd

$ 5.00 usd

$ 6.00 usd

Mas de $ 6.00 usd

b. La noche de (19H00 a 24H00)

Menos de $ 5.00 usd
$ 5.00 usd
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$ 6.00 usd

$ 7.00usd

Mas de $ 7.00 usd

c. La madrugada de (24H00 a 7H00)

Menos de $ 7.00 usd

$ 7.00 usd

$ 8.00 usd

$9.00 usd

Mas de $ 9.00 usd

d. Fin de semana de (sabado o domingo)

Menos de $ 10.00 usd

$10.00usd

$11.00 usd

$12.00usd

Mas de $ 12.00 usd

Gracias por su colaboracion

Los datos obtenidos fueron tabulados ver (
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ANEXOS) y luego consolidados.

Tabla No. 2 Consolidado de las encuestas y Acciones estratégicas asociadas.

N° Pregunta Parametros frecuencia| % Acmgn_es
estratégicas
_ ~ Si 102 94% _

1 ¢T|er1e nifios (as) que NO 6 6% Comenzar estudio de

requieran cuidados infantiles? mercado
Total 108 100%
¢Ha utilizado alguna vez el Si 1 66% Revisar parametros

2 |servicio de cuidados No 37 34% del param
infantiles? el servicio
n : Total 108 100%

A diario 52 48%
Semanal 2 2%
Quincenal 0 0% Investigar en el
3 | ¢Con qué frecuencia ha Mensual 3 3% n?rllirr;zdc?ulgzzt[aéln
- NN -
utilizado este servicio? Trimestral 4 4% dispuestas a trabajar
Anual 7 6% diariamente
Nunca 40 37%
Total 108 100%
De0Oal0 39 36%
De 10 a 50 2 2%
¢ Cuanto ha gastado De 50 a 100 6 6% | Buscar precio medio
4 | mensualmente en dicho 5. que resulte atractivo a
servicio? De 100 a 200 19 18% los clientes
Mas de 200 42 39%
Total 108 100%
¢, Conoce o ha escuchado Si o
hablar de empresas que se 40 37%

5 dediquen a brindar el servicio No 68 63% Precisar el mercado
de cuidados infantiles a objetivo
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no, porque)
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Mas de $
12.00 usd 14 13%
Total 108 100%
20-30 31 29%
31-40 Las variaciones
0,
13 | Encuestados segun edades 62 57% cpmgntadas gntes
justifican mas la
41-50 15 14% estrategia anterior.
0
Total
108 100%
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14 | Encuestados segun género obtenidos, _refuer;an
= 79 73% | la estrategia referida
| en la pregunta 11
Tota 108 | 100%

Autora: lvonne, Alvarez, 2015

A continuacion se realiza un andlisis de los encuestados tomando en cuenta los

criterios y géneros a los cuales se le aplico la encuesta.

Tabla No. 3 Grupo por edades y género.

EDAD GENERO
20-30 31-40 41-50 Total M F Total
Cantidad 31 62 15 108 29 79 108
Porciento 28,7 57,4 13,9 100 26,8 73,2 100

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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Gréfico No. 1 Clasificacion por grupo de edades y géneros.
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Como se puede apreciar el mayor nimero de encuestados fueron personas

comprendidas entre los 31 y 40 afos de edad que representa el 57.4 % y en el

cual predominé el sexo femenino con un 73.2 % del total de la muestra.

3.5. PROCESAMIENTO DE LOS RESULTADOS

Pregunta 1: Tiene nifios (as) que requieran cuidados infantiles.

Tabla No. 4 Demanda de cuidados infantiles.

Descripcion Si No Total
Cantidad 102 6 108
Porciento 94,44 5,56 100

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Grafico No. 2 Demanda de cuidados infantiles
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Como se puede apreciar en el grafico el 94% de las familias encuestadas tiene al
menos un nifio o nifla que requiere de cuidados infantiles y el 6 % no lo requiere

debido a que sobrepasan los 3 afios.

Pregunta 2: ¢ Ha utilizado alguna vez el servicio de cuidados infantiles?

Tabla No. 5 Porcentaje del uso del servicio

Descripcion Si No Total
Cantidad 71 37 108
Porciento 65,7 34,3 100

Autora: (Ivonne, Alvarez, 2015)

Gréfico No. 3 Porcentaje de uso del servicio
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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El gréfico muestra que el 66 % de la poblacion encuestada ha hecho uso de este

servicio ya sea en guarderias o nifieras a domicilio.

Pregunta 3: ¢ Con que frecuencia ha utilizado el servicio?

Tabla No. 6 Frecuencia més utilizada del servicio

Descripcion Cantidad %
A diario 52 48,15
Semanal 2 1,85
Quincenal 0 0,00
Mensual 3 2,78
Trimestral 4 3,70
Anual 7 6,48
Nunca 40 37,04
Total 108 100,00

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Grafico No. 4 Frecuencia méas utilizada del servicio

60

50

40

30

20

10

2 1,85
0 O

A diario Semanal Quincenal Mensual Trimestral Anual Nunca

M Cantidad ™ Porciento

Autora: lvonne, Alvarez, 2015

El grafico muestra la frecuencia en la que han hecho uso del servicio, se aprecia que el
mayor numero de familias utilizan el servicio con la frecuencia diaria que representa el
48.15 % y el 37.04 % refiere nunca haber utilizado el servicio ya sea por desconocimiento
de este 0 por otras causas.
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Pregunta 4: ¢ Cuanto ha gastado mensualmente en dicho servicio?

Tabla No. 7 Promedio del gasto por el servicio

Descripcion Cantidad %
De0al0 39 36,11
De 10 a 50 2 1,85
De 50 a 100 6 5,56
De 100 a 200 19 17,59
Mas de 200 42 38,89

Total 108 100,00

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Gréafico No. 5 Promedio de gasto por el servicio
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Como se observa en el gréfico el mayor porcentaje de familias encuestadas ha
gastado por el servicio recibido de cuidado de sus infantes mas de 200 délares, lo
que representa el 38.9 % y el 36.1 % no ha hecho gasto por este servicio por

desconocimiento del mismo.

Pregunta 5: ¢Conoce o ha escuchado hablar de empresas que se dediquen a
brindar el servicio de cuidados infantiles a domicilio? (Si responde No, pase a la

pregunta 8)

Tabla No. 8 Promedio de conocimiento del servicio

Descripcion Si No Total
Cantidad 40 68 108
Porciento 37,04 62,96 100

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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Grafico No. 6 Promedio de conocimiento del servicio
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Como se puede apreciar el 63 % de la poblacion encuestada refiri6 no haber
escuchado que existiera en la localidad una empresa que se dedicara a prestar
este tipo de servicios que representa la cantidad de 68 familias y el 37 % de la
muestra refirid si haber escuchado de alguna empresa que prestara el servicio
gue representa la cantidad de 40 familias.

Pregunta 6: ¢ Ha utilizado el servicio mencionado a domicilio? (Si su respuesta es

negativa pase a la pregunta 8)

Tabla No. 9 Promedio de uso del servicio a domicilio

Descripcion Si No Total
Cantidad 13 95 108
Porciento 12,04 87,96 100

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Grafico No. 7 Promedio de uso del servicio
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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El grafico muestra que el 88 % de la poblacion no ha hecho uso del servicio que
representa la cantidad de 95 familias y el 12 % de la poblacion refiri6 que ha
utilizado el servicio representando la cantidad de 13 familias.

Pregunta 7: ¢Cual es su grado de satisfaccion de las empresas a las que ha

solicitado dicho servicio?

Tabla No. 10 Grado de Satisfaccién de las empresas que ha recibido el servicio

Descripcién | Cantidad %
Excelente 3 23%
Muy Bueno 8 62%
Bueno 0 0%
Regular 2 15%
Malo 0 0%
Muy Malo 0 0%

Total 13 100%

Autora; Ivonne, Alvarez, 2015

En la tabla se puede observar que del total de la poblacion encuestada solo 13
familias tienen grado de satisfaccién por el servicio recibido que representa el

12% del total de los encuestados.

Grafico No. 8 Grado de satisfaccion por el servicio.
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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La grafica muestra que de las 13 familias con grado de satisfaccion por el servicio,
solo 3 lo categorizaron como excelente, 8 de muy bueno y 2 de regular que
representa el 23 %, 62% y 15% respectivamente.

Pregunta 8: ¢Le agradaria tener una empresa que brinde los servicios de
cuidados infantiles a domicilio en el sector norte del Distrito Metropolitano de

Quito, en el barrio Ponciano? (si responde no, porque)

Tabla No. 11 Necesidad de este servicio en el barrio Ponciano

Descripcion Si No Total
Cantidad 108 0 108
Porciento 100 0 100

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Grafico No. 9 Necesidad del servicio
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Como se puede apreciar en la figura la totalidad de las familias encuestadas en el
barrio de Ponciano (100 %) desearian tener en su comunidad al menos una

empresa que preste este tipo de servicio de cuidado de infantes.

Pregunta 9: ¢Mencione que servicios le agradaria que esta nueva empresa le

brinde?
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Tabla No.

12 Servicio de agrado en la creacién de una nueva empresa

Descripcién Cantidad %
Cuidados 58 53,70%
Ensenanza 41 37,96%
Deberes Dirigidos 9 8,34%

Total 108 100%

Autora; Ivonne, Alvarez, 2015

Grafico No. 10 Servicios de agrado en la creacidon de una nueva empresa
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En la figura se observa que el mayor por ciento (53.7%) desea que esta nueva
empresa brinde los servicios de cuidado de los infantes, el 37.9% que les brinde

ensefanzas y el 8.3% desea que le brinde deberes dirigidos.
Pregunta 10: ¢ Cudles serian los horarios que requeriria para este servicio?

Tabla No. 13 Horarios requeridos para €l servicio

Descripcion Cantidad %
En la mafana 15 13,89
Tarde 30 27,78
Noche 11 10,19
De lunes a viernes 46 42,59
Fines de semana 6 5,56
Total 108 100,00

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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Gréfico No. 11 Horarios requeridos para el servicio.
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El grafico muestra que de las 108 familias encuestadas 46 de ellas tienen la
necesidad del servicio de cuidado de infantes de lunes a viernes que representa
el 42.6%, 30 familias desean el servicio en la tarde que representa el 27.8%, 15
familias desean el servicio en la mafana para un 13.9%, 11 familias desean el
servicio en la noche para un 10.2% y 6 familias desean que le brinden el servicio
los fines de semanas que representa el 5.6%.

Pregunta 11: ;Qué tipo de personal prefiere usted para el cuidado de sus hijos?

Tabla No. 14 Personal requerido para el cuidado de los hijos

Descripcion Cantidad %
Hombres 2 1,85
Mujeres 63 58,33
Profesionales 39 36,11
Estudiantes 4 3,70

Total 108 100,00

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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Grafico No. 12 Personal requerido para el cuidado de los hijos
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Se observa que el 58.3% de las familias desean que el cuidado de sus hijos en
las empresas que prestan estos servicios sean mujeres y representa 63 familias,
39 familias desean que sus hijos sean cuidados por profesionales que representa
el 36.1%, 4 familias desean que sus hijos estén en manos de estudiantes para un
3.7% y 2 familias refirieron que desean que sus hijos sean cuidados por hombres

gue representa el 1.9%.

Pregunta 12: ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por hora, por este servicio

en los diferentes horarios por el cuidado de los nifios?

a. La mafiana y tarde de (7HOO a 19H00)

Tabla No. 15 Cuotas dispuestas a pagar de (7h00-19h00)

Descripcion Cantidad %
Menos de $ 4,00 usd 16 14,81
$ 4,00 usd 29 26,85
$ 5,00 usd 41 37,96
$ 6,00 usd 11 10,19
Mas de $ 6,00 usd 11 10,19

Total 108 100,00

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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Gréfico No. 13 Cuotas a pagar por horas mafiana y tarde.
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

La figura muestra que de las 108 familias que se tomaron como muestras, 41 de
ellas estan dispuestas a pagar 5.00 usd por horas en el horario comprendido entre

las 7.00 am y 7.00 pm. Lo que representa el 38%.

b. La noche de (19H00 a 24H00)

Tabla No. 16 Cuotas dispuestas a pagar de (19h00-24h00)

Descripcion Cantidad %
Menos de $ 5,00 usd 16 14,81
$ 5,00 usd 27 25,00
$ 6,00 usd 29 26,85
$ 7,00 usd 23 21,30
Mas de $ 7,00 usd 13 12,04

Total 108 100,00

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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Gréafico No. 14 Cuotas a pagar por horas en la noche.
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El grafico muestra que de las 108 familias encuestadas, 29 de ellas estan
dispuestas a pagar 6.00 usd por horas en el horario comprendido entre las 7.00

pmy 12.00 pm. Lo que representa el 27%.

c. La madrugada de (24H00 a 7HO00)

Tabla No. 17 Cuotas dispuestas a pagar de (24h00-7h00)

Descripcion Cantidad %
Menos de $ 7,00 usd 19 17,59
$ 7,00 usd 27 25,00
$ 8,00 usd 21 19,44
$ 9,00 usd 27 25,00
Mas de $ 9,00 usd 14 12,96

Total 108 100,00

Autora: lvonne, Alvarez, 2015
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Gréafico No. 15 Cuotas a pagar por horas en la madrugada
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Autora: Ivonne, Alvarez, 2015

Como se observa en el grafico de las 108 familias encuestadas, 27 de ellas estan
dispuestas a pagar 7.00 usd por horas en el horario comprendido entre las 12.00
pmy 7.00 am. Representando el 25%.

d. Fin de semana de (sdbado o domingo)

Tabla No. 18 Cuotas a pagar por horas de (Sdbado a Domingo)

Descripcion Cantidad %
Menos de $ 7,00 usd 24 22,22
$ 7,00 usd 39 36,11
$ 8,00 usd 18 16,67
$ 9,00 usd 13 12,04
Mas de $ 9,00 usd 14 12,96

Total 108 100,00

Autora: Ivonne, Alvarez, 2015
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Gréfico No. 16 Cuotas a pagar por horas el fin de semana.
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En la figura se puede observar que el 36% de las 108 familias encuestadas, estan
dispuestas a pagar 7.00 USD por horas en el horario de los fines de semanas
representando 39 familias.

3.6. ANALISIS DEL MARKETING MIX

El nombre de la empresa es: “Nifieras.com” en el cual se busca exaltar un servicio
de cuidado infantil con calidad y profesionalidad en los habitantes del poblado
Ponciano, combinando estos con las técnicas de buen trato, educacion y
proteccion a los nifios, lo que le garantizard a los padres seguridad y confianza
para poder realizar con esmero y eficacia sus labores o llevar a cabos sus

estudios.

Los instrumentos del marketing son las variables sobre las que se apoya el plan

de comercializacion. Estas variables son:
Politica del Producto

Esta constituye las caracteristicas de los servicios de cuidados infantiles que se
ofertard a las familias, encaminadas a satisfacer su demanda. El producto a
lanzar en el mercado debe contar con un valor agregado que le proporcione
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ventajas competitivas, que sea de facil acceso a todos los habitantes, contar con
diversidad de servicios para que los clientes se sientan satisfechos en seleccionar
esta empresa de cuidados infantiles, ya que alli encontraran lo que necesitan.
Teniendo en cuenta los resultados de la encuesta la empresa de Cuidados
Infantiles “Nifieras.com” ofertara variados servicios que cubren las necesidades y
expectativas de la familia. Las nifieras cuentan con las caracteristicas idoneas
para llevar a cabo su trabajo, al tiempo que disponen de las posibilidades de
prestar su servicio en cualquier horario del dia, ademas de contar con algunas

exigencias para el cliente.
Politica de Precio

La empresa de Cuidados Infantiles “Nifieras.com” desarrollara una Politica de
Precios acorde al poder adquisitivo del segmento de mercado en el que se va a

insertar, que son las familias que pertenecen a la PEA.

El precio constituird la expresion de valor del servicio de cuidados infantiles,

comprendiendo el costo financiero total que el cliente paga por el servicio.

Teniendo en cuenta los servicios ofertados el precio es de 4,00 usd por hora, por
su parte, resulta no solo un incentivo en comparacion con la competencia
presente en la ciudad que es Nanny’s Home, una empresa grande, que si bien
tiene mas alcance le resulta mas dificil personalizar el servicio, pues responde al
resultado de las encuestas realizadas y explicadas previamente y en las que se
determind claramente que la mayoria de los encuestados encuentran esta tarifa
como la mas asequible por razones de demanda, al tiempo que conviene para la

empresa pues esta por comenzar y requiere ser competitiva.
Politica de Distribucién (Plaza)

La Politica de Plaza de la Empresa de Servicios de Cuidados Infantiles
“Nifieras.com” del barrio Ponciano propone colocar a disposicion de los clientes
los servicios de cuidados infantiles a ofertar, estimulando asi la venta de los

mismos. Por lo que dicha politica se caracterizara por:
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Atributos del Producto: La Empresa brindara servicios especializados de
cuidados infantiles, suministrandole a los nifilos no solo afecto, sino que buen
trato, atencion especializada y ensefianza en sus primeros afios de vida. Dichos
servicios fomentara la eficiencia y eficacia de las familias en el desempefio de su
trabajo y estudios ya que no tendran la preocupacion sobre el cuidado de sus

hijos.

Ubicacién del Mercado Meta: Segun los datos aportados por la encuesta
aplicada en el barrio el posicionamiento, es muy favorable ya que las nifieras se
encuentran en el entorno geografico donde viven las familias que fueron
encuestadas y que son clientes potenciales, lo que hace que el producto adquiera
un atributo mas que lo hace atractivo y suma posibilidades a ser demandado.
Ademas dicho posicionamiento resulta favorable para el propio negocio lo cual

supone una ventaja adicional.

Recursos de la empresa: Para brindar sus servicios la Empresa contara con

nifieras de probado conocimiento, experiencia y profesionalidad.

Competencia: En este mercado la mayor competencia de este proyecto es
Nanny’s Home, una empresa grande con presencia significativa en todo el pais y

gue ofrece los siguientes servicios:

Bilinglies (inglés)

Nifieras de 23 hasta 55 afios.

Disponibles las 24 horas. (No puertas adentro)

Experiencia en el cuidado de nifios especiales.

Acompanan a la familia a sus compromisos sociales.

Viajan con la familia en sus vacaciones.

Cuidan de los nifios en situaciones imprevistas de ultimo momento.

Dan apoyo con las tareas escolares.

© © N o g p» w P

Con un cobro estandar de 8.00 usd la hora.

El nivel cultural y la apariencia exigida a las nifieras de NINERAS.COM asi como
las posibilidades de transmitir conocimientos y habilidades a los nifios y la
flexibilidad del hecho de que el negocio y las nifieras radiquen en el entorno del
mercado objetivo permiten un servicio personalizado y de respuesta rapida. Por lo
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anterior si bien es cierto que la competencia es fuerte la posibilidad de
personalizacion del servicio permitira mantener un mercado seguro y, en futuros

periodos, en crecimiento.

Politica de Comunicaciones (Promocion):

La empresa “Nifieras.com” contara con un plan de promocion y publicidad el cual
permitira llegar a los consumidores potenciales para que estos conozcan los
servicios que ofertara el Centro y las ventajas que ofrece. La Publicidad y
Promocién, estd compuesta por volantes, tripticos explicativos de las bondades
del servicio, anuncio en el frente de la oficina del negocio y anuncios en una
pagina Web y en periddicos. Estos cubren un espectro mas que suficiente para
las aspiraciones primarias de este negocio que no puede caracterizarse como
ambicioso sino, por el contario prudente. El desarrollo ulterior en proximos
periodos permitird valorar si es necesario intensificar o extender el proceso

publicitario.

Figura No. 2 Modelo de Volante
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Autora: Ivonne Alvarez, 2015
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Figura No. 3 Triptico Publicitario
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Aunque ya se hablé del Posicionamiento, no es en vano aclarar que la colocacion
de la oficina de contratacion donde radica el negocio es favorable en relacién con
el segmento de mercado que ha elegido la aspirante. Esto produce un efecto
sicolégico en el cliente potencial cuando no quiera discutir algin asunto de su
contrato por via telefonica pues al encontrarse en el entorno, la movilizacion hasta

el negocio puede lograrse practicamente por cualquier via.

Productos Sustitutos

Aunque en apariencia el proyecto objeto de estudio tiene productos sustitutos hay
argumentos suficientes para poner en dudas si los existentes pudieran
catalogarse como tales. Dentro de estos se encuentran los Centros de Cuidado

Infantiles y las empleadas domésticas.

Por ejemplo, en los Centros de Cuidado Infantil, los profesionales se encuentran
generalmente en una relacion de uno a veinte lo que limita la falta de tiempo y por
tanto hasta los cuidados indispensables de alimentacion y aseo pueden sufrir

insuficiencias.
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Esto puede generar, ademas de insuficiencias en estos cuidados, ausencia de
atencion diferenciada, defectos de educacion en cuanto a las relaciones sociales,
trasmision de enfermedades, aprendizaje de conductas y formas incorrectas de

hablar, discriminacion de género y edad entre otras.

Por su parte, el empleado doméstico, tiene otras obligaciones que cumplir en el
hogar, lo que reduce el tiempo que puede dedicar al nifio y por tanto aumentan los

riesgos que por esta razén pueda correr.

Ademas, los requisitos para un empleado domésticos distan del nivel cultural que
se le exige a las nifieras para poder aplicar la atencion profesional y diferenciada

que esta actividad requiere.

Asi, el autor considera suficientes estos argumentos para justificar lo expuesto al

comienza del epigrafe.
3.7. SLOGAN

Teniendo en cuenta que habitualmente las instituciones que se dedican a estos
menesteres hablan generalmente de seguridad y cuidado se ha decidido incluir

una expresion muy superior a estar cuidado y asegurado, esta es:

En nuestras manos...! Es feliz!

La felicidad es una categoria muy superior a las anteriores y las incluye.
3.8. LOGOTIPO

Tomando en cuenta que todo negocio debe poseer un slogan y el isotipo se
presenta la propuesta para el proyecto de creacién de la Empresa de Cuidados

Infantiles “Nineras.com”:
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Figura No. 4 Logotipo NINERAS.COM

Autora: Ivonne Alvarez, 2015

3.9. COLORES

Lo colores caracteristicos son lila, azul celeste, fucsia y blanco, mostrados a
continuacion en el disefio de las camisetas de las nifieras y considerando el
impacto de tranquilidad y alegria que estos colores producen en las personas

particularmente en los nifios.

Figura No. 5 Disefio de las camisetas de las nifieras institucion NINERAS.COM

| ~ En Nuestras Manos..,

!Es Feliz!

Autora: lvonne Alvarez, 2015
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3.10. PRINCIPIOS

Estos son los criterios basicos que caracterizan el trabajo de la institucién
NINERAS.COM.

Desarrollo infantil integral:

Vinculaciéon emocional y social
Aprendizaje y desarrollo
Lenguaje verbal y no verbal
Motricidad

Relacion con el medio natural y no natural

S o

Valores, sentimientos y su incidencia en el comportamiento
Practicas sanas:

Alimentacion
Entretenimientos

Procedimientos y medios didacticos

P w0 NP

Higiene diaria

Apoyo a la familia:
Educacién temprana
Seguridad en el hogar

Trabajo en conjunto

Prevenciéon de enfermedades

a r w0 N E

Disefio ambiental

3.11. MISION

Satisfacer las necesidades que tienen las familias en el cuidado de sus hijos,
brindando seguridad, confianza, asistiéndoles con personal altamente capacitado

para garantizar un excelente servicio.

3.12. VISION

Tener el reconocimiento y la confianza de la comunidad, y expandir los servicios

para otras zonas de la ciudad.
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3.13. ESTRATEGIAS

3.13.1. General

Penetrar el mercado de cuidado infantil a domicilio.

3.13.2. Especificas:

» Visitar los clientes potenciales para realizar un intercambio y aplicar
encuestas.

» Distribucién de volantes para llegar de manera anénima a todo el mercado
objetivo.

» Luego de la evaluacion de las encuestas, distribuir tripticos informativos de
la organizacion.

» Anuncios en los medios publicos de comunicacién masiva.

» Comunicacion personal entre nifieras y clientes potenciales.

» Comunicacion informal a través de slogan, logos y emblemas presentes en

el uniforme de las niferas.

Todo lo anterior contiene de forma sintética y agradable las politicas de disefio de

producto, precio, plaza, promocién y publicidad que se desarrollan en el epigrafe.

69



CAPITULO IV

4. FINANCIERO

4.1. ESTUDIO TECNICO

Ingenieria del proyecto: es necesario explicar las caracteristicas de la tecnologia
utilizada frente a otras opciones, asi como justificar la eleccion de la idea del
negocio. El objetivo principal de la ingenieria es continuar con el analisis de la
metodologia para el disefio del proyecto, tomando en cuenta la realidad y la
relacion entre los diversos componentes que forman parte del estudio. Es decir,
gue esta es la etapa dentro de la formulacién del estudio donde se definen los

recursos necesarios y la estimacion de la inversion para llevar a cabo el proyecto.

En el desarrollo del estudio de un proyecto de inversion a la ingenieria le

corresponde definir estos aspectos.

Los criterios concretos sobre los aspectos que componen las muy conocidas
‘cinco P” del marketing Mix, producto, precio, posicionamiento, publicidad vy
promocién son desarrolladas en la propuesta de negocio desarrollada en el

capitulo cinco de esta propia investigacion.

Esta decision se ha tomado debido a que existe un punto especifico dedicado a

ello.

A continuacion las diversas variables que conforman el andlisis financiero de este

estudio de factibilidad.

Adecuacion del local

Inversién, muebles y enseres para el local

>
>
» Cargos a diferir
» Capital de trabajo en ddlares
>

Total inversion estimada antes de puesta en marcha del estudio en délares
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4.1.1. Adecuacion del local

Tabla No. 19 Adecuacion del local en délares

No Descripcion Valor total
1 | Adecuaciones de espacio
- Pintura azul claro $400.00
- cieloraso
- lluminaciény divisiones moviles.
2 | Adecuaciones de equipos de local
- Montaje eléctrico, plomeria, 150.00
- Transporte de muebles y equipos y organizacion de los mismos.
3 | Subtotal(1+2) $550.00
4 | Imprevistos (2% de 3) 12.00
5 | TOTAL(3+4) $562.00
Autora: lvonne Alvarez, 2015
4.1.2. Inversion, muebles y enseres para el local
Tabla No. 20 Inversion, mueble y enseres para el local
Precio
No Descripcion Cantidad Unitario Total
a b 1 2 3(1x2)
1 | Computadora 1 $800.00 $800.00
2 Impresora - fotocopiadora 1 80.00 80.00
3 Escritorios counter 2 150.00 300.00
4 Sillas metalicas tapizadas 15 6.00 90.00
5 Silla tapizada rodante 1 47.00 47.00
6 | Archivador para documentos de clientes 1 91.00 91.00
7 Dispensador de agua 1 18.00 18.00
8 | Taza sanitaria 1 105.00 105.00
9 Lava manos 1 46.00 46.00
10 | Subtotal(1+...+9) m 1 $1577.00
11 | Imprevistos (2% de 10) 1 1 33.00
12 |TOTAL(10 + 11) i il $1610.00

Autora: Ilvonne Alvarez, 2015
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En este modelo ha habido discretas aproximaciones debido a las variaciones de
precios y los establecimientos en que pudieran comprarse en el momento de

comenzar la inversion.

4.1.3. Cargos a diferir

Tabla No. 21 Cargos a diferir

No Descripcion Valor total ($)
a b 1
1 |Estudio de pre factibilidad $ 1,500.00
2 | Organizacion 1390.00
2.1 | -Honorarios de abogados 500.00
2.2 | -Depésito Constitucion 400.00
2.3 | - Notaria 50.00
2.4 | - Patente Municipal 50.00
2.5 | - Registro Mercantil 50.00
2.6 | -Permiso de Bomberos (dos extintores) 290.00
2.7 | -Registro Unico de Contribuyente 50.00
3 | Disefio Comercial
Anuncio en el frente, volantes, triptico informativo, anuncio en pagina 1.200.00
Web, publicidad en periédico
4 | Subtotal $4090.00
5 |Imprevistos (2% de 4) 82.00
6 | TOTAL $4172.00

Autora: Ivonne Alvarez, 2015

4.1.4. Capital de trabajo

El Capital de Trabajo de este negocio se remitira solo al importe en efectivo que
aportara la aspirante como duefia del mismo para cubrir los gastos de
operaciones en que incurrira durante los primeros seis meses desde la puesta en

marcha de la inversion.

Esto es asi porgue no tiene ni necesitan inventarios circulantes, sus cuentas por

cobrar son minimas pues, a menos que los contratos de las nifieras sean de
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forma permanente y se convenga con el cliente un pago semanal, quincenal o
mensual, los pagos seran en efectivo, y, finalmente, las cuentas por pagar son
practicamente irrelevantes pues, sus pagos corrientes son pequefios como se

vera luego.

Este importe asciende semestralmente a 3,248 usd (541,33 x 6). Esta informacion

se detallarda mas adelante.

El pago de las nifieras, por su parte, constituira el costo de ventas ya que el
mismo sera a destajo como un porcentaje del pago horario de los clientes a la
empresa. Esta forma de contrato esta avalado por el articulo 13 del Cédigo de
trabajo que reza: “Art. 13.- Formas de remuneracion.- En los contratos a sueldo y
a jornal la remuneracion se pacta tomando como base, cierta unidad de tiempo”
(Nacional, 2015). El contrato disefiado para estas nifieras se puede observar en el
ANEXO No. 2 (
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ANEXOS.).

Tabla No. 22 Capital de trabajo en délares

Importe
Descripcion mensual | meses Valor total
a 1 2 3(1x2)
Gastos de Operaciones $541,33 6 $ 3,248,00

Autora: Ivonne Alvarez, 2015

Total inversion estimada antes de puesta en marcha del estudio

Tabla No. 23 Total inversién estimada antes de la puesta en marcha

No |Activos Fijos Valor total
1 Adecuacién del local $562.00

2 Inversion muebles y enseres para local 1610.00

3 TOTAL ACTIVOS FIJOS(1+2) $2 172.00
4 Cargos a diferir 4172.00

5 Capital de Trabajo 3248.00

6 Monto total de la inversion(3+4+5) $9592.00

Autora: Ivonne Alvarez, 2015

4.1.5. Tamanfo y localizacion:

Tamafio: el principal objetivo de este punto consiste en determinar el tamafio o
dimensiones que debe tener el local requerido para el proyecto. El tamafio del
proyecto se define por la capacidad fisica o real que tenga en un periodo dado.

Es trascendental analizar dicho tamafio ya que, si se desea estudiar la viabilidad
de introduccion de este negocio, esto implica que existiran nuevas ideas para
prestar el servicio, por ende se incrementara la demanda de los mismos, siendo

indispensable contar con un espacio mas amplio en el que se pueda recibir a mas

clientes.
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Localizacién: la localizacién tiene como propdsito encon

trar la ubicaci6bn mas

ventajosa para el proyecto; es decir cubriendo las exigencias del presente estudio,

contribuyendo a minimizar costos de inversiones innecesarias.

La ubicacion de la empresa y en este caso especifico del local, tiene una

considerable repercusion sobre los resultados del negocio.

La importancia que tiene es vital y sobre todo cuando se la relaciona con el

servicio que se desea ofrecer, en el que el contacto que se tiene con el publico al

gue va dirigido es el nucleo del servicio.

» Macro localizacion

En el siguiente mapa de Quito podemos ver la ubicacién aproximada del local:

Figura No. 6 Macro localizacion

Quito mapa
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Fuente: (Google Maps, 2014)
Autora: Ilvonne Alvarez, 2015

» Micro localizacion

Aqui se sefialard la ubicacién de la infraestructura en

Metropolitano de Quito, en el barrio Ponciano.

Figura No. 7 Micro localizacion
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> Factores para determinar la Micro localizacién

A continuacién se presenta varios factores para determinar la microlocalizacion

Figura No. 8 Factores para determinar la Micro localizacion
~

/-Disponibilidad de medios y costos de transporte
Aqui es importante considerar que no solo interesa el servicio, sino también el volumen. Se

debe tomar en cuenta ademas la distancia que existe entre las casas de los clientes y la de

las niferas.
Para el negocio este factor no es un limitante, ya que como el servicio se encuentra en la

infraestructura escogida, la localizacion de la empresa es en un lugar que ha sido estudiado y
\ por ende los costos de transporte serian irrelevantes. Y

*Proximidad de los clientes
*De manera general es comdn decir que a mayor cercania del mercado, habra una mayor

capacidad de la empresa de influir sobre las decisiones de usar este servicio de las
personas del entorno debido al impacto social. Por ello resulta vital este estudio de
viabilidad, con el objetivo de adelantarse a las empresas que aln no prestan este servicio,

convirtiéndose en una ventaja competitiva en el mercado.

-Distribucién del local

El local tendra una planta en la propia casa de la duefia que sera adecuada a las

necesidades del negocio.
*Dimension del negocio:La dimension del proyecto debe ser acorde con la demanda.

Es necesario indicar las obras previstas en el calendario de inversiones, asi como las
necesidades de equipamiento. La dimensidn serd practicamente invariable a menos
gue el nogocio alcance niveles muy superiores que en estos momentos no son

considerado en el mediano plazo.

Autora: Ivonne Alvarez, 2015

4.1.6. Factores que condicionan el tamafo del local

Dimension del mercado: el objetivo del estudio es el andlisis de la viabilidad de

este proyecto.
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De acuerdo a lo mencionado y en especial al estudio de localizacion, se ha podido
identificar que su ubicacion es adecuada, y a este aspecto se debe también parte
del éxito del negocio.

Sin embargo se debe tomar en cuenta que este estudio esta dirigido Unicamente

al local principal ubicado en el norte de la ciudad de Quito. Dir: Ponciano Alto.

4.1.7. Distribucion del local

La empresa tendra un piso y en este funcionara el negocio como tal. Tendra salén
de espera, oficina para la Secretaria y oficina para la Gerente. También habra un

barfio.

Figura No. 9 Distribucion del local
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Autora: Ivonne Alvarez, 2015
4.1.8. Trabajadores de la empresa

En la empresa inicialmente se trabajara con alrededor de 12 personas distribuidas
en el cuidado de los nifios y la administracion y gerencia del negocio. De este
personal 10 son nifieras las cuales son contratadas segun las solicitudes de los
clientes y su salario dependera de las horas que trabaje por tanto sus contratos

seran a tiempo determinado y su presencia en la empresa sera variable.

A continuacién se presenta el organigrama de la empresa.
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Recursos Humanos

Organigrama

En este estudio se adoptara una organizacion lineal, ya que existe una relacion

directa entre el lider y sus seguidores, lo cual determina un esquema de

comunicacioén, desde arriba hacia abajo, para impartir las diferentes instrucciones,

y desde abajo hacia arriba para informar, con lo que el primer beneficiado sera el

cliente, que es el recurso mas importante de la organizacion.

Figura No. 10 Organigrama

Organigrama estructural

I] GEREMNTE GENERAL

SECRETARIA CONTABLE MINERAS

Autora: Ilvonne Alvarez, 2015

De las empleadas las mas importantes resultan las nifieras. Estas deben tener los

siguientes minimos indispensables:

o~ w0 DN

© 0 N ©

Estudiantes de tercer nivel o profesionales.

Referencias de trabajos anteriores o record estudiantil.

Hoja de vida que avale su desarrollo profesional.

Record policial.

Tener buena presencia fisica. Por esto se entiende, limpieza en la piel, el
cabello, las uias de pies y manos y la ropa.

Hablar clara y comprensiblemente.

Tener una edad entre veinte y cincuenta afos.

Demostrar responsabilidad.

Mantener buenas relaciones con los clientes, en especial con los nifios, sus

comparfieras de trabajo y mostrar el respeto debido a la duefia.

10. Sentirse involucrada con el negocio y hacerle publicidad.

11. Estar dispuesta para asumir responsabilidades en el trabajo.
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12.Ser respetuosa, en todos los sentidos, con los miembros de la familia
donde sea contratada.

13. Contar con un movil para mantener una comunicacion fluida.

Sus funciones fundamentales son:

Atender el aseo del nifio.

Preparar el alimento del nifio y, si es necesario, y alimentarlo.
Ensefarlo a vestirse y desvestirse.

Mostrarle buenos modos y educacion.

Ayudarle en las tareas escolares si esta contratado el servicio.

Garantizar las horas de suefio necesarias.

N o g M wDdPRF

Protegerlo de los peligros en particular de la electricidad, los instrumentos
de cocina u otro instrumento perforo — cortante y las caidas.

8. No dejarlo solo bajo ninguna circunstancia.
Por su parte la secretaria debe tener los siguientes minimos:

Tener un nivel escolar de bachillerato.
Referencias de trabajos anteriores o record estudiantil.
Hoja de vida que avale su desarrollo profesional.

Record policial.

o > N

Tener buena presencia fisica. Por esto se entiende, limpieza en la piel, el

cabello, las uias de pies y manos y la ropa.

o

Hablar clara y comprensiblemente.

Tener una edad entre veinte y cincuenta y cinco afos.

Manejar el sistema operativo de Windows 7 y el paquete de Office 2010

contenido en el mismo.

9. Tener conocimientos de contabilidad, archivos de clientes y nifieras tanto
en soporte digital como de papel.

10. Demostrar responsabilidad.

11.Mantener buenas relaciones con los clientes, en especial con los nifios, — si

asisten al negocio con sus padres -, sus compaferas de trabajo y mostrar

el respeto debido a la duefa.

12. Estar dispuesta para asumir responsabilidades en el trabajo.
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13. Contar con un mévil para mantener una comunicacion fluida.
Sus funciones fundamentales son:

1. Llevar la agenda de la duefia y alertarla ante posibles olvidos

2. Atender a los posibles clientes a su llegada para evaluarlos antes de
pasarlos con la duefia.

Servir algun refrigerio a los que asistan al negocio para posibles contratos.
Elaborar, conservar y actualizar los expedientes de las nifieras y de ella
misma el que, naturalmente, serd revisado frecuentemente por la duefa
para evaluar su desempeiio.

5. Anotar en los expedientes de las nifieras sus informaciones generales,
direccién y teléfono asi como alguna referencia si la tiene, las opiniones de
los clientes con que ha trabajado asi como los contratos que ha obtenido.

6. Registrar las operaciones econdmicas Yy financieras del negocio las que
revisara frecuentemente con la duefia.

Atender las llamadas telefénicas.

8. Involucrarse con el negocio y hacerle publicidad.

4.1.9. Incidencias en los costos del sistema vy

procedimientos administrativos

Figura No. 11 Capacidad financiera y administrativa

el capital propio disponible para poder iniciar este
proyecto es suficiente y tiene una considerable
Capacidad financiera: participacion en el mercado; por lo cual la
capacidad financiera estara relacionada con la
L Y. inversién que se haga con el capital propio.

S

. - o »la gestion adecuada de la empresa requiere de un
Capacidad administrativa: correcto manejo de la capacidad administrativa
para la introduccion del servicio.

Autora: Ivonne Alvarez, 2015

Inicialmente se pueden trabajar en la introduccion de este servicio con inversiones
pequefas para no incurrir en muchos gastos, posteriormente, se podra contratar,

puntualmente, personal capacitado que ayude a su difusion, siendo esto una
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buena alternativa para garantizar el correcto funcionamiento del negocio y
orientado siempre a consolidarse en el mercado a medida que va creciendo y

posicionando sus productos y servicios.

Flujograma del proceso propuesto de servicio

Figura No. 12 Flujograma del proceso propuesto de servicio

C INICIO D)

Prospectar clientes

v

Clientes

Identificar necesidad

Dar solucién a la necesidad

v

‘ Asesorar al cliente

v

‘ Evaluar la propuesta (alternativas)

v

No ‘ Presentar propuesta al cliente ‘

v

Manejar objeciones que se presenten

Si

v

‘ Llegar a un acuerdo ‘

v

‘ Cerrar el negocio o trato ‘

*—FI N +

Autora; Ivonne Alvarez, 2015

4.1.10. Proveedores

Este es un negocio que no requiere de proveedores frecuentes, con quienes le
brinden mantenimiento tanto civil como digital y los que inicialmente le vendan y
adecuen el local es suficiente. Por tanto no se requiere de un estudio sobre el

particular.

4.1.11. Gastos de operaciones

Los gastos de operaciones del negocio se remiten a energia, teléfono (fijo y

movil), agua, INTERNET, dutiles de oficina, uniforme, aseo personal,
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mantenimiento, depreciacion de activos fijos tangibles y el salario de la secretaria,

gastos financieros e impuestos diversos.

4.2. ESTUDIO FINANCIERO

Las decisiones que se adopten en el estudio técnico realizado corresponden a
una utilizacion del capital que debe justificarse de diversas formas desde el punto
de vista financiero. Por lo que a continuacion se presenta el analisis financiero

realizado que demostrara la factibilidad de este estudio.

4.2.1. Financiamiento

El financiamiento de la inversién va correr por recursos propios de la aspirante de

modo que el valor total de la misma seré cubierto por su capital.

» Asi que se mostrara una figura muy sencilla que evidencie esto.

Tabla No. 24 Financiamiento

No Variables u/m | Recursos Propios
1 | Adecuacion del local usd $562.00
2 | Inversién muebles y enseres para local usd 1610.00
3 | TOTAL ACTIVOS FIJOS(1+2) usd $2172.00
4 Cargos a diferir usd 4172.00
5 | Capital de Trabajo usd 3248.00
6 | Monto total de la inversion(3+4+5) usd $9592.00

Autora: Ilvonne Alvarez, 2015

4.2.72. Balance General Estudio de Pre-factibilidad

Tabla No. 25 Balance General Estudio de Pre-factibilidad

BALANCE GENERAL ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD

ACTIVOS PASIVOS
Activo Corriente PATRIMONIO
Capital de trabajo $3248.00 | Capital Social $9,592.00
Total Activos Corrientes $ 3248.00
Activos Fijos 2172.00
Activos Diferidos 4172.00
Total Activo $9592.00 Total Patrimonio $9,592.00

Autora: Ilvonne Alvarez, 2015
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4.2.3. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio, que resulta una variable importante dentro de las muchas
gue ofrece el método de Costo — Volumen - Beneficio, requiere de datos de la
actividad corriente para estimar qué pasara durante el primer afio de explotacién y
con el que se podra conocer, ademas del nivel de ventas que lleva a ni ganar ni
perder, las posibilidades de pérdidas o utilidades ante determinados niveles de

ventas, costos variables en ventas y Gastos de Operaciones y Financieros.

Para alcanzar los datos necesarios y establecer los analisis requeridos se pasara

a los siguientes calculos:

Se estima que, por el momento, se comenzara a trabajar con 10 nifieras que
brindaran servicios a cualquier dia y a cualquier hora. Asimismo, y en
consecuencia con sus capacidades, podran prestar servicios mas complejos

como ayudaren la elaboracion de tareas de los nifios.

De las 24 horas del dia se considera que habra trabajo, como promedio para cada

una, durante 8 horas, lo que supone que la capacidad del negocio anual seria:
Ht = n*j*d

Donde:

Ht = horas totales de trabajo al afio

n = cantidad de nifieras disponibles

j = jornada maxima de trabajo diaria que serian de 8 horas.
d = dias estimados que trabajen las nifieras.

Sustituyendo:

Ht = 10(8) (288)

Ht =23,040

| = Ht (pu)

Dénde:
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| = ingresos anuales

pu = precio unitario por hora.
Sustituyendo:

| = 23,040 (4.00)

| = 92,160 usd.

De la misma manera, el precio merece un comentario, la elecciéon de 4,00 usd la
hora se debe a dos razones fundamentales, la primera, que una gran cantidad de
clientes optd por esa variante, resultd el segundo por ciento en el horario diurno
gue es generalmente el mads demandado, la segunda, que a una empresa recién
fundada le conviene ofrecer un precio competitivo que la haga atractiva a los

clientes. El acierto de esta decisidon se vera mas adelante.

Obviamente habrd servicios que, por su horario, exigencias, solicitudes
especiales, posibilidades de la nifiera o todas, pueden variar en un sentido u otro.

Eso se resolvera en el proceso de negociacion con cada cliente por lo que tales
excepciones no se tendrdn en cuenta en este andlisis. Bajo este criterio los

ingresos anuales alcanzaran 92,160 usd.

Como el salario sera a destajo, es decir un por ciento del precio calculado como
media por cada hora, se propone que este sea del 40% por lo que, cada nifiera
recibira 1,60 usd por hora y su salario dependera de las particularidades de su

contrato.

En las ventajas del trabajo, a tenor con los horarios, el cliente correria con la
alimentacion y el transporte de la nifiera si la entrada o la salida fueran a altas
horas de la noche. También dispondra del uso del aseo personal tanto para ella

como para atender al nifio.

Si se atiende a mas de un nifio el pago se multiplicara por la cantidad de nifios
atendidos y se negociara solamente el aseo pues el transporte y la alimentacion

de la nifiera no variarian por la cantidad de nifios.
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Los ingresos por hora para el negocio seran el resultado de restar el 60% del
precio medio establecido, es decir, $ 2,40 por hora y el valor total variaria en

concordancia con las caracteristicas del servicio de cada nifiera.

Esto representaria el margen de contribucién del negocio para diversos periodos

de tiempo.

Con todos estos criterios y calculos se pasara al analisis integral para el Costo —
Volumen — Beneficio con datos estimados en que las nifieras trabajaran solo 24

dias al mes. Esto por el criterio prudente que ha caracterizado este estudio.

Es evidente que el siguiente Estado de Resultados da informaciones relativas a
los dias, mes, y afio algo que, por supuesto, no es lo habitual pero el objetivo es
mostrar variables que permitan efectuar analisis y lograr comprensiones mas

detalladas de las investigaciones.

Tabla No. 26 Estado de Resultados para el Método Costo-Volumen-Beneficio.

No Variables u/m | diario | mensual anual
a b C 1 2 3
1 Nifieras p 10 10 10
2 Horas h 8 192 2304
3 Precio/hora usd 4.00 4.00 4.00
4 | Ventas(1x2x3) usd | 320,00 | 7.680,00 | 92.160,00
5 | IVA (12% de 4) usd 38,40 921,60 | 11.059,20
6 | Ventas Netas (4 - 5) usd | 281,60 | 6.758,40 | 81.100,80
5 Salario/hora usd 1,60 1,60 1,60
6 | Costos Ventas (1x2x5) usd 128 3072 36864
7 Margen de Contribucion(4-6) usd | 153,60 | 3.686,40 | 44.236,80
8 | Gastos de Operaciones (8.1+...+8.8) usd 22,56 541,33 | 6.496,00
8.1 | Energia usd 0,63 15,00 180
8.2 | Teléfono usd 2,08 50,00 600
8.3 | Agua usd 0,21 5,00 60
8.4 | INTERNET usd 0,83 20,00 240
8.5 | Utiles de oficina, uniforme, refrigerio, | usd 0,63 15,00 180
insumos de limpieza y aseo personal
8.6 | Mantenimiento usd 0,42 10,00 120
8.7 | Depreciacion (33.33% activos) usd 2,60 62,33 748
8.8 | Salario de la Secretaria usd 15,17 364,00 4368
9 Utilidades en Operaciones usd | 131,04 | 3145,07 | 37.740,80
10 | Participacion de Trabajadores (15% s/ UO) usd 19,66 471,76 5661,12
11 | Utilidades antes impuestos a la renta (9-10) | usd | 111,39 | 2673,31 | 32.079,68
12 | Impuestos sobre la renta (22% s/ U) usd 24,51 588,13 | 7.057,53
13 | Utilidades después de impuestos (11-12) usd 86,88 | 2085,18 | 25.022,15

Autora: Ivonne Alvarez, 2015
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Del modelo anterior, que no es mas que un Estado de Resultado adecuado al
Método de Costo — Volumen - Beneficio, pueden extraerse gran cantidad de

informaciones que favorecen la toma de decisiones.

Uno de los mas frecuentes analisis resulta el muy conocido Punto de Equilibrio
gue, en este caso, no es mas que el calculo de horas de trabajo, para un periodo
determinado, en que el negocio tiene utilidades cero (0), es decir, sus ingresos
son iguales, para ese volumen de horas de trabajo igual a la suma de los costos

variables y los Gastos de Operaciones y Financieros.

La formula para determinar este indicador es la siguiente:

Pe = Go + Gf/ pu—--cvu

Donde:

Pe = punto de equilibrio

Go = Gastos de Operaciones

Gf = Gastos Financieros.

Pu = precio unitario por hora.

Cvu = costo variable unitario por hora

Para efectuar este calculo

se presentard una tabla la cual sera graficada

posteriormente:
Tabla No. 27 Punto de equilibrio
No Variables u/m Diario | Mensual | Anual
a b 1 2 3 4
1 | Gastos de Operaciones usd 22,56 541,33 | 6.496,00
2 | Gastos Financieros usd 4416 1.059,89| 12.718,65
3 | Total de Gastos 1+2) usd 66,72 1.601,22| 19.214,65
4 | Precio Unitario de la hora usd 4,00 4,00 4,00
5 | Costo Variable Unitario de la hora usd 1,60 1,60 1,60
6 Margen de Contribucion Unitario de la usd 2.40 2.40 2 40
hora (4-5)
7 | Punto de Equilibrio e) horas 27,80 667,18 | 8.006,10

Autora; Ivonne Alvarez, 2015
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Grafico No. 17 Andlisis Costo-Volumen-Beneficio
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Autora: Ivonne Alvarez, 2015

Como se puede apreciar la cantidad de horas varia en consecuencia con los

periodos que se estan analizando, diarios, mensuales y anuales.

De modo que, teniendo en cuenta las horas y sabiendo que las nifieras han de
trabajar menos de 8 horas, ya que de lo contrario quedarian empleadas por el
sistema de tiempo indeterminado - y este no es el caso pues se emplean por
solicitudes de clientes -, para alcanzar las horas necesarias del periodo diario
serian necesarias, al menos, 4 nifieras lo que supone que puede haber 6 que no

sean contratadas Esta situacidn se repite en los demas calculos.

Recuérdese que las nifieras pueden ser contratadas hasta el minimo de una hora

y un maximo de 7.

Estas limitaciones llevan a que el maximo de servicios que pueden brindarse
diariamente, con la cantidad considerada de 10 nifieras, son cinco pues se
necesitan dos nifleras para un servicio si este iguala o supera las ocho horas,
aspecto que se ha considerado como sustento de esta variante que puede

considerarse como intermedia entre optimista y pesimista..

Esta restriccion sustenta la posibilidad de un aumento de nifieras de dos en dos lo
gue no cambia las nifieras dias que se calculan después pero que, en la practica,
debe manejarse con ese criterio a los efectos de lograr al menos ocho horas de

trabajo diario.
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Para el mensual harian falta 48 nifieras dias y para el anual serian necesarias 576

niferas dias.

La informacion mensual y anual no supone que se deba contratar esa cantidad de
nifieras, obviamente, pues las contratadas repiten muchas veces sus servicios. El
célculo es, por la inmensa variedad de servicios y horarios, una tarea de poco
interés, pero los analisis que se han hecho se basan, como se ha visto, en que
habra contratadas por servicios, 10 nifieras. Las condiciones reales diran cuantas,

finalmente, habra que contratar cada dia.

Pudiera parecer imposible trabajar 27 horas 48 minutos diarios (0.8*60) que
resultan las horas que dan el punto de equilibrio diario pero sucede que la unidad
de medida béasica que expresa el servicio de esta empresa son justamente las
horas y no las nifieras, de forma tal que puede trabajarse muchas mas horas que
estas, puesto que las nifieras, que hasta el momento son 10, pueden trabajar
cada una 7 horas al dia y si asi fuera podria llegar a trabajar hasta 70 horas al

dia.

Si hubiera solicitudes para una cantidad mayor de 70 horas al dia con solo
comunicarse con las nifieras que estan a disposicion de la organizacion esta

cantidad de horas subiria notablemente.

Esta ha sido la variante considerada como la prudente para asistir al mercado con
una propuesta atractiva, debido a la competencia que impone Nanny's Home, de

forma que esta pudiera ser la que, usualmente, se denomina pesimista.

Un importe de precio menor pondria el salario por hora de las nifieras en un valor
inaceptable por ello, solo se va a considerar otra variante, la que pudiera

reconocerse como optimista y que seria elevar el cobro por hora a 5,00 usd.

Esta variante supone un incremento de un incremento de un 125% lo cual
supondria un crecimiento superior en las utilidades, el flujo de caja descontado, el
VA, el VAN, mientras reducira el tiempo de recuperacién de la inversion y la

relacion Costo / Beneficio.

No obstante, no es esta la Unica informacion que puede obtenerse del método

Costo — Volumen — Beneficio, también pueden conocerse las horas necesarias
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para alcanzar un determinado nivel de utilidades que resulte el necesitado por la
duefia para satisfacer sus expectativas, recuperar la inversion y afadir dinero al

negocio.

Matematicamente esto se resuelve sencillamente aumentando la utilidad deseada
al numerador de la ecuacion del punto de equilibrio pero, los analisis cualitativos
gue siguen, ponen de relieve las diversas variables que pueden alterarse para
alcanzar estas utilidades deseadas y sus riesgos.

Véanse las fundamentales, para lograr estas utilidades deseadas, una seria
aumentar el precio de la hora — es riesgoso pues podria contraer la clientela -, una
segunda seria disminuir el salario por hora de las nifieras — lo que supondria otro
nivel de riesgo pues estas pudieran abandonar la empresa, recuérdese que no
estan en el sistema del contrato indeterminado y la fluctuacion pudiera ser
considerable — una tercera podria ser reducir algunos gastos de operaciones pero
este acto reduciria el confort que estos producen y convertiria esta disminucion en

una limitante que quiza desmotivara a la secretaria.

Por estas razones siempre, la mejor variante, es aumentar las ventas logrando
mas contratos, es decir, aumentando las horas de trabajo, asi todos estaran
satisfechos. La guia para alcanzar esto seria el célculo a que se hizo referencia

previamente.

La expectativa estard asociada con la publicidad y promocién que fuera necesario
hacer para lograrlo. En este proceso la publicidad que hacen las nifieras a través
del “boca a boca” resulta una de las vias mas importantes con que puede
contarse para aumentar estos ingresos, para ello han de estar motivadas por lo
ganado y las condiciones que el cliente le brinde, algo que debe ser contratado
claramente al tiempo que se sientan protegidas por la Organizacion para la que
trabajan. Igualmente muy importante resulta la que los propios clientes

satisfechos efectuan.

No obstante la mayoria de los gastos en publicidad y promocion incrementan los

Gastos de Operaciones y esto impediria alcanzar completamente por esta via.
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Para realizar una proyeccion del Estado de Resultados se estimard los siguientes
datos para cinco afios segun los analisis previos efectuados y tomando las

siguientes consideraciones.

Para estos cinco afos se tendra en cuenta un posible aumento de las ventas de
un cinco por ciento anual, lo que se considera muy prudente debido a la fortaleza

del negocio pero el criterio que ha primado en todo lo anterior es ser cauto.

Esto provocara un crecimiento similar en los costos de ventas mas no en los

restantes gastos debido a las caracteristicas de contratacion de las nifieras.

Esto favorecera el calculo de los Flujos de Efectivo y para calcular el Valor Actual
Neto (VAN) y la Tasa Interna de Rendimiento (TIR). La tasa de descuento que se
usara es del 10%, ya que eso espera recuperar la duefia al cierre de cada afio de
su inversioén, esta ha sido estimada por la sumatoria de la tasa de inflacion 3.76%
y la tasa de interés pasiva del 6.24%. Se toma estos valores por ser indicadores
gue expresan el alza de los precios de los proximos afios y lo que cobraria si

pusiera su dinero en una cuenta de ahorro bancaria.

A continuacion los presupuestos que dieron origen al siguiente Estado de

Resultados.
Tabla No. 28 Presupuesto de ventas

VARIABLES um| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Nifieras p 10 10 10 10 10
Horas H ]23.040,00|24.192,00| 25.401,60| 26.671,70| 28.005,30
Precio/hora Usd 4,00 4,00 4,00 4,00 4,00
Ventas Usd | 92.160,00 | 96.768,00 | 101.606,40 | 106.686,72 | 112.021,06
IVA (12% de VENTAS) | Usd | 11.059,20 | 11.612,16 | 12.192,77| 12.802,41| 13.44253

Ventas Netas Usd | 81.100,80 | 85.155,84 | 89.413,63 | 93.884,31 | 98.578,53

Autora: Ivonne Alvarez, 2015

El creciente presupuesto de ventas a lo largo de los cinco afios planeados tuvo
como base que el mercado va a ser conquistado paulatinamente por esta
empresa debido a la calidad y la oportunidad de sus servicios y lo competitivo de

Sus precios.
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Tabla No. 29: Presupuesto de gastos de operaciones

0 administrativos

VARIABLES um| ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Gastos ~ de  Operaciones 0\ |6 496,00 |6.496,00 | 6.496,00 | 5.748,00 | 5.748,00
administrativos
Energia usd 180 180 180 180 180
Teléfono usd 600 600 600 600 600
Agua usd 60 60 60 60 60
INTERNET usd 240 240 240 240 240
_Ut|les de oﬁcm_a, uniforme, refrigerio, usd 180 180 180 180 180
insumos de limpieza y aseo personal
Mantenimiento usd 120 120 120 120 120
Depreciacion (33.33% activos) usd 748 748 748
Salario de la Secretaria usd 4368 4368 4368 4368 4368

Autora:

Ivonne Alvarez, 2015

No se presenta ningln presupuesto de compras ya que este

servicio genera

pocos gastos como: agua de beber, café y azlicar en pequefias cantidades para

ofrecer a los clientes, camisetas para las nifieras, insumos de limpieza y aseo

personal como jabon de tocador, papel sanitario y toallas de mano.

Tabla No. 30 Nifieras.com Estado de Resultado Proyectado

Variables u/m Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas usd 92.160,00 | 96.768,00 | 101.606,40 | 106.686,72 | 112.021,06
IVA 12 % usd 11.059,20| 11.612,16| 12.192,77| 12.802,41 13.442,53
Ventas Netas usd 81.100,80 | 85.155,84 | 89.413,63| 93.884,31 98.578,53
Costos Ventas usd 36.864,00 | 38.707,20 | 40.642,56| 42.674,69 44.808,42
Utilidad Bruta en Ventas usd 44.236,80 | 46.448,64 | 48.771,07| 51.209,63 53.770,11
Gastos de Operaciones usd 6.496,00| 6.496,00 6.496,00 5.748,00 5.748,00
Utilidad Operacional usd 37.740,80| 39.952,64 | 42.275,07| 45.461,63 48.022,11
Participacién de Trabajadores

(15% s/ UO) usd 5.661,12| 5.992,90 6.341,26 6.819,24 7.203,32
Utilidad antes de impuestos ala

Renta usd 32.079,68 | 33.959,74 | 35.933,81| 38.642,38 40.818,79
Impuestos sobre la renta (22% s/ U) | usd 7.057,53| 7.471,14 7.905,44 8.501,32 8.980,13
Utilidad Ejercicio usd 25.022,15| 26.488,60| 28.028,37| 30.141,06 31.838,66

Autora: lvonne Alvarez, 2015

Este primer estado ya muestra el alto resultado que esta empresa tendra y su

capacidad para soportar dificultades comerciales y financieras por necesidad de

reduccion de precios de servicios, necesidades de alzas de salarios por diversas
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razones macro, micro econémicas o personales de algunas o varios miembros del

grupo humano contratado, criterios encontrados entre el cliente y la empresa en

cuanto a condiciones o el precio de una hora de servicio, cambios en la politica

fiscal y otras variables menos relevantes.

De modo que se avizora que el resultado del analisis de la inversion sera muy

favorable.

Tabla No. 31 Flujo de caja para célculo de los indicadores econémico - financieros

Detalles de Ingreso AR O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ENTRADAS

VENTAS 92.160,00 96.768,00 101.606,40 106.686,72 112.021,06
() IVA12% 11.059,20 11.612,16 12.192,77 12.802,41 13.442,53
INGRESOS NETOS 0,00 81.100,80 85.155,84 89.413,63 93.884,31 98.578,53
POR VENTAS

SALIDAS

COSTOS

VARIABLES

SALARIOS 36.864,00 38.707,20 40.642,56 42.674,69 44.808,42
NINERAS

TOTAL COSTOS 0,00 36.864,00 38.707,20 40.642,56 42.674,69 44.808,42
VARIABLES

GASTOS DE 0,00 6.496,00 6.496,00 6.496,00 5.748,00 5.748,00
OPERACIONES

GASTOS 0,00 12.718,65 13.464,04 14.246,70 15.320,57 16.183,45
FINANCIEROS

Participacién de los 5.661,12 5.992,90 6.341,26 6.819,24 7.203,32
trabajadores 15%

Impuestos sobre la 7.057,53 7.471,14 7.905,44 8.501,32 8.980,13
renta 22%

TOTAL SALIDAS 0,00 56.078,65 58.667,24 61.385,26 63.743,26 66.739,87
CORRIENTES

FLUJO DE CAJA 0,00 25.022,15 26.488,60 28.028,37 30.141,06 31.838,66
INVERSION

TOTAL 9.592,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
INVERSION

Depreciacion 748,00 748,00 748,00 0,00 0,00
FLUJO DE CAJA -9.592,00 25.770,15 27.236,60 28.776,37 30.141,06 31.838,66
TASA DE 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0 10,0
DESCUENTO %

FACTOR DE 1,00 0,90909 0,82645 0,75131 0,68301 0,62092
DESCUENTO

FLUJO -9.592,00 23.427,41 22.509,59 21.620,11 20.586,75 19.769,30
DESCONTADO

INGRESOS 336616,27 | 73728,00 70376,73 67177,79 64124,25 61209,51
DESCONTADOS

COSTOS Y 230563,28 | 50980,59 48485,32 46119,65 43537,50 41440,21
GASTOS

DESCONTADOS

VA 107.913,16

VAN 98.321,16
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TIR % 273.81%

PERIODO DE 4 Meses y
RECUPERACION 27 dias

BENEFICIO/COSTO | 1,45997 1,44620 1,45151 1,45660 1,47285 1,47706

Autora: Ivonne Alvarez, 2015

Los calculos fueron realizados con el programa Microsoft Excel, este estado
refrenda lo previsto en el anterior, usando la tasa de descuento del 10%, que es lo

gue espera la duefia recibir sobre su inversién cada afio.

Estos analisis se han realizado teniendo en cuenta la variante prudente que se ha
denominado como pesimista, 4,00 usd la hora, cuyo resultado es altamente
favorable, calcular la variante optimista, es decir, estimar todo los resultados con
un precio de por hora de 5,00 usd no tiene interés pues los resultados serian adn
superiores y, probablemente, se alcanzaria una recuperacion en solo algunos

dias.

El valor actual (VA) es el resultado de la suma de todos los flujos de efectivo

descontados, el que ascendi6 a 107.913,16 usd.

El VAN para cinco afos, alcanza un valor de 98321,16 usd, lo que permite
recuperar la inversion a los 4 meses y 27 dias, este calculo se realiz6 dividiendo
el primer flujo de caja descontado entre 12 para conocer el mismo expresado en
meses, posteriormente se dividié la inversion entre el importe mensual y el
resultado fue 4.9. La fraccion después del punto se multiplica por 30 y esto arroja
la cantidad de dias del mes en que completa la recuperacién de la inversion asi

mismo afade valor, ese propio mes, por 13, 835,41 usd.

Por su parte la TIR alcanza la cifra de 273.81%, una tasa de descuento que
responde a este tipo de negocios donde el servicio personal efectuado en la
propiedad del cliente caracteriza a la Organizacion y por tanto los gastos se
reducen notablemente, no solamente al estimar las inversiones sino en las

operaciones corrientes que se llevan a cabo.

El costo beneficio se determind relacionando el total de salidas entre las entradas

del presupuesto de efectivo para cada afo y para el total.

Las reflexiones anteriores evidencian que la creacion de una empresa que brinde

servicios de cuidados infantiles a domicilio en el sector norte del Distrito
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Metropolitano de Quito, en el barrio Ponciano es factible al mostrar resultados

altamente positivos.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Se concluye que el estudio de factibilidad para la creacion de una empresa que
brinde los servicios de cuidados infantiles a domicilio en el sector norte del Distrito
Metropolitano de Quito, en el barrio Ponciano es viable por cuanto los estudios

realizados muestran resultados altamente positivos.

Se pudo identificar las necesidades de este servicio en la poblacion que se tomo
como caso de estudio, debido a que el 100% de la muestra, tiene demanda en

este mercado.

Mediante la herramienta estadistica utilizada se comprobd que en el barrio de
Ponciano no hay oferta de este servicio debido a que el 63% de la poblacion
encuestada contestd que no conoce de este mercado en su localidad lo que

representa la cantidad de 68 familias.

Quedd demostrado que no hay oferta de este servicio en esta zona por lo que la
competencia es irrelevante teniendo en cuenta que el 88 % de la muestra, que
representa la cantidad de 95 familias, refiri6 no haber utilizado nunca este

servicio.

En el estudio realizado se pudo comprobar que con la creacion de una empresa
gue preste este tipo de mercado en el barrio de Ponciano con una cantidad de 10
nifieras que presten el servicio a domicilio se cubriria gran parte de la demanda,
con la tendencia al crecimiento de este servicio para satisfacer el 100% de las

familias.

Se precis6 que 46 familias desean que esta empresa les brinde el servicio con la
frecuencia de lunes a viernes que representa el 43% de la poblacién encuestada,
30 familias desean que les brinden el servicio en las tardes y 15 familias en la

mafana que representa el 28% y 14% respectivamente.
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5.2.RECOMENDACIONES

Se recomienda poner en marcha este negocio cuando tenga los recursos
necesarios, teniendo en cuenta que este tipo de servicio no se presta en este
barrio por lo que se beneficiara un gran porcentaje de la poblacion y la

rentabilidad de la empresa seria muy alta debido a la baja competencia existente.

Es importante la diversificacion e innovacién del servicio que propone este
estudio, ya que hoy dia el tiempo personal se ve reducido por varios factores
como el trabajo y obligaciones familiares, asi que poder acudir a una empresa que
brinde servicios de cuidados infantiles a domicilio resulta de gran ayuda.

Mediante la aceptacion y rentabilidad de este proyecto de factibilidad, se
recomienda abrir este servicio en la ciudad de Quito y valorar posteriormente,

extenderlo a otras &reas y ciudades si los resultados lo ameritan.

Es importante para esta empresa aplicar técnicas y estrategias de marketing que
permitan posicionar al negocio en la mente de los clientes, convirtiéndose asi en

una marca “Top of mind” cuando se la mencione.
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ANEXOS

Anexo 1. Tablade Tabulacion de Encuestas

EDAD GENERO PREGUNTA1 | PREGUNTA 2 PREGUNTA 3
No.
ENCUESTAD A Seman | Quincen | Mensu | Trimestr | Anua | Nunc
20-30 | 31-40 | 41-50 M F Si No Si No diario al al al al | a

1 1 1 1 1 1

2 1 1 1 1 1

3 1 1 1 1 1

4 1 1 1 1 1

5 1 1 1 1 1

6 1 1 1 1 1

7 1 1 1 1 1

8 1 1 1 1 1

9 1 1 1 1 1

10 1 1 1 1 1

11 1 1 1 1 1
12 1 1 1 1 1
13 1 1 1 1 1

14 1 1 1 1 1

15 1 1 1 1 1
16 1 1 1 1 1

17 1 1 1 1 1
18 1 1 1 1 1
19 1 1 1 1 1
20 1 1 1 1 1 1

21 1 1 1 1 1

22 1 1 1 1 1

23 1 1 1 1 1

24 1 1 1 1 1

25 1 1 1 1 1

26 1 1 1 1 1

27 1 1 1 1 1
28 1 1 1 1 1
29 1 1 1 1 1
30 1 1 1 1 1
31 1 1 1 1 1
32 1 1 1 1 1
33 1 1 1 1 1
34 1 1 1 1 1
35 1 1 1 1 1
36 1 1 1 1 1
37 1 1 1 1 1
38 1 1 1 1 1
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39

40

41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

70

71

72

73

74

75

76

7

78

79

80

81

82

83

105




84 1 1 1 1 1
85 1 1 1 1 1
86 1 1 1 1 1
87 1 1 1 1 1
88 1 1 1 1
89 1 1 1 1 1
90 1 1 1 1 1
o1 1 1 1 1 1
92 1 1 1 1 1
93 1 1 1 1 1
94 1 1 1 1 1
95 1 1 1 1 1
96 1 1 1 1 1
97 1 1 1 1 1
98 1 1 1 1 1
99 1 1 1 1 1
100 1 1 1 1 1
101 1 1 1 1 1
102 1 1 1 1 1
103 1 1 1 1 1
104 1 1 1 1 1
105 1 1 1 1 1
106 1 1 1 1 1
107 1 1 1 1 1
108 1 1 1 1 1
susToTAL | 30 | 52 | 26 | 56 | 52 | 108 | o | s7 | s1 | 27 12 8 8 1 1 | s
TOTAL 108 108 108 108 108
TOTAL % 100% 100% 100% 100% 100%
SUBTOTAL | 27,78 ‘ 48,15 ‘ 2407 | 5185 | 48,15 | 100,00 | 0,00 | 52,78 ‘ 47,22 | 2500 ‘ 11,11 ‘ ‘ 093 ‘ 47,22
% % % % % % % % | % % % % | 7.41% | 7.41% | 093% | % | %
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PREGUNTA

PREGUNTA 4 5 PREGUNTA 6 PREGUNTA 7
No.
ENCUESTA | DeOa | Del0a | De50a | Del00Oa | Masde Excele Muy Buen | Regul Muy
DOS 10 50 100 200 200 Si No Si No nte Bueno o ar Malo malo
1 1 1 1
2 1 1 1 1
3 1 1 1 1
4 1 1 1 1
5 1 1 1 1
6 1 1 1 1 1
7 1 1 1 1
8 1 1 1 1
9 1 1 1 1
10 1 1 1 1
11 1 1 1 1
12 1 1 1 1
13 1 1 1 1
14 1 1 1 1
15 1 1 1 1
16 1 1 1 1
17 1 1 1 1
18 1 1 1 1
19 1 1 1 1
20 1 1 1 1
21 1 1 1 1
22 1 1 1 1
23 1 1 1 1
24 1 1 1 1
25 1 1 1 1
26 1 1 1 1
27 1 1 1 1
28 1 1 1 1
29 1 1 1 1
30 1 1 1 1
31 1 1 1 1
32 1 1 1 1
33 1 1 1 1
34 1 1 1 1
35 1 1 1 1
36 1 1 1 1
37 1 1 1 1
38 1 1 1 1
39 1 1 1 1
40 1 1 1 1
41 1 1 1 1
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42 1
43 1
44 1
45 1
46 1
47 1
48 1
49 1
50 1
51 1
52 1
53

54 1
55 1
56 1
57 1
58 1
59 1
60 1
61 1
62 1
63 1
64 1
65 1
66 1
67 1
68 1
69 1
70 1
71

72 1
73 1
74 1
75 1
76 1
7 1
78 1
79 1
80 1
81 1
82 1
83 1
84 1
85 1
86 1
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87 1 1 1 1
88 1 1 1 1
89 1 1 1 1
90 1 1 1 1
91 1 1 1
92 1 1 1 1
93 1 1 1 1
94 1 1 1
95 1 1 1
96 1 1 1
97 1 1 1
98 1 1 1
99 1 1 1
100 1 1 1 1
101 1 1 1
102 1 1 1
103 1 1
104 1 1 1
105 1 1 1
106 1 1 1
107 1 1 1 1
108 1 1 1 1
SUBTOTAL 54 15 24 14 98 10 44 17 57 16 11
TOTAL 108 108
TOTAL % 100% 100% 100%
SUBTOTAL ‘ ‘ 90,74 | 9,26 40,74 52,78 | 14,81 | 10,19
% 50,00% | 13,89% 22,22% 12,96% 0,93% % % % 15,74% % % %
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PREGUNTA 8 PREGUNTA 9 PREGUNTA 10 PREGUNTA 11
De
lunes | Fines
No. a de
ENCUESTAD Cuidad | Alimentaci Enla Tard vierne | seman | Hombr | Mujere | Profesional | Estudiant
Si No o 6n Aseo mafiana e Noche S a es S es es

1 1 1 1 1

2 1 1 1 1

3 1 1 1 1

4 1 1 1 1

5 1 1 1 1

6 1 1 1 1

7 1 1 1 1

8 1 1 1 1

9 1 1 1 1

10 1 1 1 1

11 1 1 1 1

12 1 1 1 1

13 1 1 1 1

14 1 1 1 1

15 1 1 1 1

16 1 1 1 1

17 1 1 1 1

18 1 1 1 1

19 1 1 1 1

20 1 1 1 1

21 1 1 1 1

22 1 1 1 1

23 1 1 1 1

24 1 1 1 1

25 1 1 1 1
26 1 1 1 1
27 1 1 1 1
28 1 1 1 1
29 1 1 1 1
30 1 1 1 1
31 1 1 1 1
32 1 1 1 1
33 1 1 1 1
34 1 1 1 1
35 1 1 1 1
36 1 1 1 1
37 1 1 1 1
38 1 1 1 1
39 1 1 1 1
40 1 1 1 1
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41

42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

70

71

72

73

74

75

76

7

78

79

80

81

82

83

84

85

111




86 1 1 1 1
87 1 1 1 1
88 1 1 1 1
89 1 1 1 1
90 1 1 1 1
91 1 1 1 1
92 1 1 1 1
93 1 1 1 1
94 1 1 1 1
95 1 1 1 1
96 1 1 1 1
97 1 1 1 1
98 1 1 1 1
99 1 1 1 1
100 1 1 1 1
101 1 1 1 1
102 1 1 1 1
103 1 1 1 1
104 1 1 1 1
105 1 1 1 1
106 1 1 1 1
107 1 1 1 1
108 1 1 1 1
SUBTOTAL 81 27 46 40 22 12 17 67 6 0 36 72 0
TOTAL 108 108 108 108
TOTAL % 100% 100% 100% 100%
75,00 | 25,00 | 42,59 20,37 556 | 15,74 ‘ 62,04 ‘ 33,33
SUBTOTAL % % % % 37,04% % 11,11% % % 5,56% | 0,00% % 66,67% 0,00%
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PREGUNTA 12 a)

PREGUNTA 12 b)

PREGUNTA 12 ¢)

PREGUNTA 12 d)

Men ) Men 5 Men ) Men i

No. os Mas | os Mas | os Mas | os Mas
ENCUEST de de de de de de de de
ADOS $4 $4 $5 $6 $6 $5 $5 $6 $7 $7 $7 $7 $8 $9 $9 | $10 | $10 | $11 | $12 | $12

1 1 1 1 1

2 1 1 1 1

3 1 1 1 1

4 1 1 1 1

5] 1 1 1 1

6 1 1 1 1

7 1 1 1 1

8 1 1 1 1

9 1 1 1 1

10 1 1 1 1

11 1 1 1 1

12 1 1 1 1

13 1 1 1 1

14 1 1 1 1

15 1 1 1 1

16 1 1 1 1

17 1 1 1 1

18 1 1 1 1

19 1 1 1 1

20 1 1 1 1

21 1 1 1 1

22 1 1 1 1

23 1 1 1 1
24 1 1 1 1
25 1 1 1 1
26 1 1 1 1

27 1 1 1 1

28 1 1 1 1

29 1 1 1 1

30 1 1 1 1

31 1 1 1 1

32 1 1 1 1

33 1 1 1 1

34 1 1 1 1

35 1 1 1 1

36 1 1 1 1

37 1 1 1 1

38 1 1 1 1

39 1 1 1 1

40 1 1 1 1

41 1 1 1 1
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42

43

44

45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

61

62

63

64

65

66

67

68

69

70

71

72

73

74

75

76

7

78

79

80

81

82

83

84

85

86
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87 1 1 1 1
88 1 1 1 1
89 1 1 1 1
90 1 1 1 1
91 1 1 1 1
92 1 1 1 1
93 1 1 1 1
94 1 1 1 1
95 1 1 1 1
96 1 1 1 1
97 1 1 1 1
98 1 1 1 1
99 1 1 1 1
100 1 1 1 1
101 1 1 1 1
102 1 1 1 1
103 1 1 1 1
104 1 1 1 1
105 1 1 1 1
106 1 1 1 1
107 1 1 1 1
108 1 1 1 1
SUBTOTA
L 24 24 36 0 24 20 20 28 20 20 14 54 14 16 10 19 42 16 16 15
TOTAL 108 108 108 108
TOTAL % 100% 100% 100% 100%
SUBTOTA | 22,2 | 22,2 | 333 ‘ 0,0 | 222 | 185 | 185 | 259 | 185 ‘ 185 | 129 | 50,0 | 129 | 148 ‘ 92 | 175 | 388 | 148 | 148 | 138
L% 2% 2% 3% | 0% | 2% 2% 2% 3% 2% 2% 6% 0% 6% 1% | 6% | 9% 9% 1% 1% 9%
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Anexo 2. Modelo para elaboracion Contrato de prestaciéon de servicios

............................ (Nombre completo), mayor de edad, identificado con cédula de

ciudadania NoO. ................. , actuando en representacibn de la Empresa
Nifieras.com, con nimero de Registro Unico de Contribuyentes ......... quien en
adelante se denominara EL CONTRATANTE, Y ....ccvvvvvvvvvennes (nombre completo),

mayor de edad identificado con cédula de ciudadania NoO. ......................... ,
domiciliado en................... (Municipio), y quien para los efectos del presente
documento se denominard EL CONTRATISTA, acuerdan celebrar el presente
CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS, el cual se regird por las
siguientes clausulas:

PRIMERA.- OBJETO: EI CONTRATISTA en su calidad de trabajador
independiente, se obliga para con EI CONTRATANTE a ejecutar los trabajos y
demas actividades propias del servicio contratado, el cual debe realizar de
conformidad con las condiciones y clausulas del presente documento y que
CONSISEIra eN:.....cccvveeeeeeiiiiiieeeeens (Describir el servicio y los medios utilizados
para realizarlo), sin que exista horario determinado, ni dependencia.

SEGUNDA.- DURACION O PLAZO: El plazo para la ejecuciéon del presente
contrato sera de.................... (Indicar la duracion en términos de horas, dias,
meses 0 afos), contados a partir de................. (Indicar el dia, mes y afio) y
podra prorrogarse por acuerdo entre las partes con antelacion a la fecha de su
expiracion mediante la celebracién de un contrato adicional que debera constar
por escrito. TERCERA.- PRECIO: El valor del contrato sera por la suma horaria
de $1.60, (un délar con sesenta centavos), en dolares de los Estados Unidos de
América, que tributard en un total de $......, (precisar la suma en letras) en
dolares de los Estados Unidos de América.

CUARTA.- FORMA DE PAGO: EIl valor del contrato sera cancelado asi:
................................... (Ejemplo: $xxx pagaderos mensualmente; o quizas:
$xxxx al inicio y $xxxx al la finalizacién y entrega satisfactoria de la obra
contratada)

QUINTA.- OBLIGACIONES: El CONTRATANTE debera facilitar la alimentacién al
CONTRATISTA, ademas del aseo y la transportacion de forma segura, en caso
gue sea necesario por el horario en que se presta el servicio, asi como aquellos

elementos que sean necesarios, de manera oportuna, para la debida ejecucion

116



del objeto del contrato, y, estard obligado a cumplir con lo estipulado en las
demas clausulas y condiciones previstas en este documento.

El CONTRATISTA debera cumplir en forma eficiente y oportuna los trabajos
encomendados y aquellas obligaciones que se generen de acuerdo con la
naturaleza del servicio.

SEXTA.- SUPERVISION: EI CONTRATANTE supervisara la ejecucion del
servicio encomendado, y podra formular las observaciones del caso, para ser
analizadas conjuntamente con El CONTRATISTA.

SEPTIMA.-TERMINACION. El presente contrato terminara por acuerdo entre las
partes y unilateralmente cuando se produzca incumplimiento de las obligaciones
derivadas del contrato.

OCTAVA.- INDEPENDENCIA: EI CONTRATISTA actuard por su cuenta, con
autonomia y sin que exista relacidbn laboral, ni subordinacion con El
CONTRATANTE. Sus derechos se limitaran por la naturaleza del contrato, a exigir
el cumplimiento de las obligaciones del CONTRATANTE vy el pago oportuno de su
remuneracion fijada en este documento.

NOVENA.- CESION: El CONTRATISTA no podra ceder parcial ni totalmente la
ejecucion del presente contrato a un tercero, sin la previa, expresa y escrita
autorizacion del CONTRATANTE.

DECIMA.-DOMICILIO: Para todos los efectos legales, se fija como domicilio

contractual a la ciudad de Quito.

Las partes suscriben el presente documento en dos ejemplares, ante un (1)

testigo, a los....... dias del mes de....... del afio 200....., en la ciudad de.................
(Nombre Completo) (Nombre Completo)
C.c. C.c.

CONTRATANTE CONTRATISTA

Representante legal de:

Nit (Nombre Completo)

C.c.
TESTIGO
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