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RESUMEN

La creacion de una microempresa que ofrezca los servicios de nifieras a domicilio ubicado
en la ciudad de Cayambe, canton Cayambe cumplira con los lineamientos del Plan del

Buen Vivir en su caracter de emprendimiento.

Es importante investigar en el estudio de factibilidad de la presente investigacion, se lo
realice en funcién del andlisis de mercado, estudio técnico y sobre todo el estudio

financiero, para medir la viabilidad del inversionista.

Al final se describe las Inversiones y el Financiamiento del Proyecto, hace una descripcién
técnica sobre los recursos que se utilizaran para el desarrollo del proyecto. También es

importante considerar las Conclusiones y Recomendaciones de la presente investigacion.
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SUMMARY

The creation of a small business that offers services babysitters home located in the town of
Cayambe, comply with the guidelines of the Plan of Good Living entrepreneurial in

character.

It is important to investigate the feasibility study of this investigation, it performed
depending on market analysis, technical studies and especially the financial study to

measure the viability of the investor.

At the end Investment and Financing Project described, it makes a technical description of
the resources to be used for project development. It is also important to consider the

conclusions and recommendations of this investigation.

KEYWORDS: FEASIBILITY STUDY, MARKET RESEARCH / STUDY TECHNICAL
STRATEGY / INVESTMENT, FINANCING / babysitters.
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CAPITULO I
INTRODUCCION AL SERVICIO DE NINERAS A DOMICILIO

ANALISIS DEL ENTORNO

Antecedentes

En Ecuador los servicios a domicilio aparecen a finales de la década de los 80",
los mismos en un principio y hasta la actualidad se encargan regularmente de la
entrega de comida rapida hacia los distintos sectores de la capital, este tipo de
servicios tiene una importante repercusion en las economias domésticas, basta con
pensar en todas aquellas actividades profesionales desarrolladas en los domicilios
de los consumidores que genera un gran movimiento de capital y recursos hacia la

economia local.

En los ultimos afios han surgido varias ideas en lo que a servicios a domicilio se
refiere, por ejemplo: la entrega de medicinas, servicio de catering y banquetes,
mantenimiento y entrega de electrodomésticos, entrega de estados de cuenta,
tarjetas de crédito e informacion bancaria, instalacion de television por cable e
Internet, ademas de los ya mencionados servicios de entrega de comida rapida,
hasta ideas muy originales como la entrega de viveres a domicilio, licores, y el
pago de servicios publicos como el agua, la luz y el teléfono por medio de

bicicletas y demas, los cuales no han tenido atn acogida en el medio.

Tomando en cuenta estos antecedentes, se puede ver que este es un campo amplio
al cual se pueden afadir otras ideas originales como la que resulta de este tema de
investigacion, el cual se basa en prestar un servicio innovador y no existente

actualmente en el mercado local, como el de nifieras a domicilio .

La idea sobre un servicio de nifieras a domicilio, surge debido a los rapidos
cambios de la sociedad actual, los cuales obligan a ambas partes de la pareja a

trabajar, ademas de considerar la incorporacion generalizada de la mujer en el



mundo laboral, que gracias a datos estadisticos conocemos que “las mujeres con

hijos representan un gran segmento del mercado laboral en la ciudad de Cayambe.

Es asi que la tasa de ocupacion es del 65,43%” (INSTITUTO ECUATORIANO
DE ESTADISTICAS Y CENSOS — INEC, 2015), lo que provoca el no disponer
de tiempo suficiente para el cuidado de sus hijos, afladiendo que los padres deben
asistir eventualmente a compromisos y eventos sociales, horarios imprevisibles y
erraticos de trabajo, dias feriados y vacaciones en las escuelas de sus hijos, etc.
Lo que presenta una oportunidad Unica para incurrir en el campo de servicios de
cuidado de nifios, pero no de la manera tradicional, como la que actualmente
prestan, los centros de desarrollo infantil, guarderias y el cuidado proporcionado
por parientes amigos y vecinos, sino de una forma original, que preste este tipo de
servicios en horarios no tradicionales, con gente de experiencia y disponibilidad

para cuidar de los nifios en casas particulares y con horarios flexibles.

Del total de personas ocupadas en el pais, durante el afio 2003, el 80% se dedican
a las labores en los establecimientos de Servicios, mientras que el 20% lo hacen
en los Hoteles y Restaurantes; respecto del personal ocupado a nivel nacional, la
mayor concentracion de mano de obra femenina y masculina se encuentra en la
division de servicios con el 25% y 55% respectivamente. Finalmente del total de
remuneraciones pagadas en el 2003, se observa, que algo mas de las tres cuartas
partes, corresponden a las actividades de Servicios” (INSTITUTO
ECUATORIANO DE ESTADISTICAS Y CENSOS - INEC, 2015)

Para entender de una mejor manera lo expuesto, definiré algunos conceptos de los

términos citados en el parrafo anterior:

Ingresos por Servicios.- Se refiere a los ingresos que ha recibido el
establecimiento, fruto de la prestacidn del servicio que corresponde a su actividad

principal.



Establecimiento.- “Se define como la unidad econdémica (restaurante, hotel o
local de prestacion de servicios comunales, sociales o personales) que en una sola
ubicacion fisica, asentada en un lugar de manera permanente y delimitada por
construcciones e instalaciones fijas, combina actividades y recursos, que estan
dirigidos por un propietario o entidad juridica Unicos para proporcionar algun tipo
de servicio a terceros, ya sea con caracter mercantil, profesional, social o cultural”
(PORTER M., 2006)

Personal Ocupado.- Comprende el nimero promedio de personas que trabajaron
en o para el establecimiento, incluye a todos los trabajadores que se encuentran de
vacaciones, con descanso por enfermedad, en huelga y en cualquier otro tipo de

descanso de corto plazo.

Servicios a Distancia.- “Servicios en los que los empleados estan presentes,
mientras que la participacion del cliente en el proceso de produccion del servicio
esta a cierta distancia” (FRED R, 2008 ) por ejemplo: ventas por Internet, ventas

por correo, y los servicios publicos.

Servicios Interpersonales.- “Servicios en los cuales interactiian los clientes y los
prestadores” (FRED R, 2008 ), por ejemplo: restaurantes, hospitales, hoteles,

bancos y lineas aéreas.

Servicios a Domicilio.- Se caracterizan por ofrecer servicios personalizados y
agiles, entregando los pedidos directamente al domicilio del cliente, por medio del
teléfono, fax, correo electronico y hasta el “chat”, mediante el uso de las paginas

web.

Los servicios a domicilio, tratan de hacer méas facil y comoda la llegada de
productos hacia el hogar del cliente. En una situacién muy comun, una tarde fria
en la que no se quiere ni pensar en salir del hogar y toparse con el caotico transito
de Cayambe, qué mejor que alguien llegue a su casa, le traiga algo de comer,

ponga una pelicula entretenida y quién sabe pueda hasta cuidar de sus hijos,



aungue suena mas como un suefio, hay empresas que cumplen con estos deseos

sin que tenga que poner un pie fuera del calor de su morada.

Las entregas a domicilio, de comida rapida o de flores por ejemplo, funcionan en
el pais desde hace por lo menos un par de décadas. Sin embargo para el caso de
mi investigacion, un concepto relativamente nuevo para nuestro medio es el de

nifieras a domicilio.

En la ciudad de Quito en los ultimos afios han surgido varios y originales negocios
en lo que a entregas a domicilio se refiere por ejemplo: “Si el cliente quiere
comerse un buen bife, también puede pedir que se lo lleven a casa. La carniceria
“El Grommet”, funciona desde hace dos afios y naci6 con la idea de llevar sus
productos a domicilio, para su propietario el Sr. Fernando Larrea, la intencion es
dar un trato personalizado, también esta empresa entrega pescado, camarén,

embutidos, vinos y conservas.

La tienda “Cinema 17, lleva videos, canguil, dulces y bebidas a domicilio en
Quito. Los pedidos se pueden hacer por teléfono, correo electronico o través del
chat de su pagina web. La intencién es que sus clientes conozcan ese mismo
instante si la pelicula estd disponible o no, comenta su propietario David
Kraglievich. Ahora ni para dejar regalos a sus seres queridos tiene que
desplazarse. La empresa “The Gift Company” (Giftco), se encarga de repartir
presentes a domicilio u oficina. No solo quien los contrata ahorra tiempo, sino
también quien los recibe se encanta por la sorpresa, comenta Gabriela Velasquez,

gerente de la compafiia.

Por Ultimo hasta la mascota puede tener un trato de rey. “Lord Guau”, presta el
servicio de taxis para su perro, a la hora que se le ocurra. Pueden ademas dejar en
su casa las fundas de alimentos, los juguetes o las jaulas. Basta con que ingrese al
sitio web y haga el pedido” Revista Lideres, tomando en cuenta todos estos
antecedentes, tal parece que la idea de ofrecer un servicio de nifieras a domicilio

no suena tan a ficcién sino que podria convertirse en una realidad, ya que como



vemos parte de las necesidades de los clientes se pueden resolver sin que estos

tengan que salir de casa.

La oferta de servicios alrededor del mundo es muy amplia, en la siguiente Cuadro
se muestra una clasificacion de los principales servicios que existen en la
actualidad, los mismos que no solo son exclusivos para determinados paises, ya
que se los puede encontrar alrededor del mundo con ligeras variaciones, tomando
en cuenta que en nuestro pais y especificamente en la ciudad Cayambe, se ofrecen

muchos de estos servicios.

CUADRO NO. 1
CLASIFICACION INTERNACIONAL DE LOS SERVICIOS.

Lista de Servicios ‘

1 Publicidad; gestion de negocios comerciales; administracién comercial; trabajos de
oficina.

Seguros; negocios financieros; negocios monetarios; negocios inmobiliarios.

Construccion; reparacion; servicios de instalacion.

Telecomunicaciones.

Transporte; embalaje y almacenaje de mercancias; organizacion de viajes.

Tratamiento de materiales.

Nj|oflo||~jjw(nN

Educacion; formacién; esparcimiento; actividades deportivas y culturales.

Alimentacién; alojamiento temporal; cuidados médicos, de higiene y de belleza;
servicios veterinarios y de agricultura; servicios juridicos; investigacion cientifica e
8 [industrial; programacién de ordenadores; servicios de cuidado para nifios y
ancianos; servicios a domicilio; servicios que no puedan ser clasificados en otras
clases.

Fuente: HOFFMAN K. Douglas, BATESTON John. Fundamentos de Marketing de Servicios.
Elaborado por: El Autor.

Tipo de Servicios de Cuidado de Nifios.

Centros de Desarrollo Infantil.

En el G.A.D.I.P de Cayambe, existen algunas opciones disponibles en lo que a

cuidado de nifios se refiere, entre ellas tenemos las siguientes:


http://www.monografias.com/trabajos15/sistemas-control/sistemas-control.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/plan-negocio/plan-negocio.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/trabagenc/trabagenc.shtml
http://www.monografias.com/Salud/Nutricion/
http://www.monografias.com/trabajos12/higie/higie.shtml
http://www.monografias.com/Agricultura_y_Ganaderia/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/invest-cientifica/invest-cientifica.shtml
http://www.monografias.com/Computacion/Programacion/

e Centros de Desarrollo Infantil
e Proveedores de Servicios Familiares de Cuidado de Nifios

e Cuidado proporcionado por parientes, amigos y vecinos

a) Centros de Desarrollo Infantil (CDI).

“Son instituciones que atienden durante el dia a niflos y niflas comprendidos entre
los tres meses y los cinco afos de edad, su objetivo es contribuir a la proteccion y
desarrollo integral de los nifios y nifias garantizando su nutricion, salud, educacién

inicial y cuidado diario”?,

A nivel nacional, segun datos de la (AINA), Atencion Integral a la Nifiez y
Adolescencia, organismo del Ministerio de Bienestar Social, que promueve,
ejecuta y subvenciona programas, proyectos y servicios para la vigencia de los
derechos de los nifios , nifias y adolescentes, existen Centros de Desarrollo Infantil
tanto publicos como privados, los cuales atienden nifios y nifias de diferentes
estratos econdmicos, existen 57 unidades de atencidn que reportan informacién al
Ministerio de Bienestar Social, gracias a lo cual tenemos que el 53%
corresponden al sector publico y el 47% al sector privado.

Los Centros de Desarrollo Infantil velan por el cumplimiento de los derechos de
los nifios. El derecho a la identidad se mide en la cantidad de nifios que cuentan
con la inscripcion en el registro civil, y el derecho a la salud se mide en la
cantidad de nifios que tiene el esquema de vacunacion completo para su edad.

20 Sistema de Informacion Estandar de Gestion para los Programas de Atencion a Nifios, Nifias y
Adolescentes — Matraca. Primer Semestre 2004. Sistema oficial del Consejo Nacional de la Nifiez
y Adolescencia.



CUADRO NO. 2
CENTROS DE DESARROLLO INFANTIL.

CDI Total %
CDI Publicos 30 53
CDI Privados 27 47
Total 57 100
Fuente: (MBS), Boletin Informativo. Primer Semestre
(2014).
Elaborado por : Autor

GRAFICO No. 1
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Tal como se menciona en el parrafo anterior, existen 57 unidades de atencion que
reportan informacion a la AINA, que gracias a datos estadisticos proporcionados
por este organismo sabemos que ‘“estas unidades atienden a 4944 nifos en
promedio cada mes (Primer semestre 2014)”2%; el 77,35% de los nifios y nifias
atendidos tienen entre 3 y 5 afios de edad, pues las familias culturalmente,
acostumbran a enviar a los nifios a los centros de desarrollo infantil a esas

edades.-

21 Sistema de Informacion Estandar de Gestion para los Programas de Atencién a Niflos, Nifias y
Adolescentes — Matraca. Primer Semestre 2004. Sistema oficial del Consejo Nacional de la Nifiez
y Adolescencia.



Por otro lado, siendo que es muy importante que el nifio sea atendido cuando es
menor de 2 afios, lamentablemente no existen muchas instituciones que brinden

este servicio o el cupo para estas edades es reducido.

CUADRO NO. 3
NINOS Y NINAS ATENDIDOS POR GRUPOS DE EDAD.

No. de nifios y

Grupos de Edad ninas %

Menos de 1 afio 35 0,71
1 afio 282 5,70
2 afios 803 16,24
3 afios 1297 26,23
4 anos 1355 27,41
5 afios 1172 23,71
Total 4944 100

Fuente: (MBS), Boletin Informativo. Primer Semestre

(2004).

Elaborado por : Autor

GRAFICO No. 2
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Los Centros de Desarrollo Infantil cuidan a nifios en grupos en horarios
tradicionales de trabajo. Todos los estados requieren que tales centros obtengan

una licencia para operar, aunque el régimen de emision de licencias no garantiza



la calidad, si establece normas minimas en materia de salud, seguridad y
capacitacién de proveedores que deben observar los centros en todo momento.

Los padres optan por utilizar este tipo de servicio porque creen que la existencia
de grupos més grandes, un personal amplio e inspecciones realizadas por el estado
(Ministerio de Bienestar Social) hacen que los programas sean mas seguros para
sus hijos. Muchos padres creen que mas personal, mas espacio, mas equipo y mas
juguetes, en combinacion con actividades organizadas, aseguran un ambiente de

aprendizaje mas propicio para sus hijos.

CLASES DE CUIDADOS INFANTILES

Esta es una lista de las diferentes opciones disponibles para el cuidado infantil
(Nacional Chile Care Information Center, 2014)

Centro: Un lugar con licencia para proveer cuidado para ocho o mas nifios y que

funciona por més de treinta horas por semana.

Hogar: Se provee cuidado infantil en una casa que tiene licencia para cuidar a

siete 0 menos nifios en parte del dia o la noche.

Hogar Grande: Se provee cuidado infantil en una casa que tiene licencia para
cuidar doce 0 menos nifios en parte del dia o la noche. El nimero de nifios varia
de acuerdo a las edades de los mismos y en muchos de los casos se necesita de un

asistente.

Preescolar: Un lugar donde se provee cuidado para 8 0 mas nifios y funciona por

menos de 30 hrs. a la semana.

Medio tiempo/Drop-in: Un lugar que ofrece cuidado temporal o en casos de

emergencia, por parte del dia y la semana.
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Campamento: Programas que ofrecen actividades por parte del dia o por todo el

dia durante el verano.

Servicios de Nifiera: Se cuida al nifio en su propia casa por una nifiera.

CARACTERISTICAS DEL CUIDADO DE MENORES

Muchas son las ventajas que reporta la asistencia a un programa de educacion

preescolar, como conocemos los profesionales (DORSCH, Friedrich, 2012)

o El centro se presenta como el principal elemento de socializacion para el
nifio. Este va a aprender a compartir, a esperar y a respetar; hecho, que
adquiere una gran relevancia, ya que se presenta como la estructura
intermedia entre la propia familia e integracion del nifio en los demés

estamentos sociales.

« El centro nos posibilita el seguir paso a paso el proceso de aprendizaje y
maduracion de cada nifio. Asi, se puede detectar los posibles
desequilibrios, desajustes o déficit que se vayan produciendo. Esta
posibilidad de actuacion preventiva va a ser determinante y fundamental

para el desarrollo de los nifios.

o La estructura del centro estd concebida en funcion de las necesidades de
los nifios. Ofreciendo mayores posibilidades para la manipulacion y
exploracién de los objetos y el espacio. En el marco familiar, los espacios
suelen ser limitados, produciéndose continuas prohibiciones, para que no
cojan determinados objetos o alcancen o se suban a diversos lugares,

hecho que limita las posibilidades de experimentacion de los nifios.

o El ver, observar y admirar a otros comparieros sirve de gran motivacion en

determinadas actividades y aprendizajes. En este sentido, todos somos
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conscientes de las posibilidades que nos ofrece la imitacion (control de
esfinteres, comida, aspectos motrices, etc.) a estas edades.

A través del juego, los educadores facilitaran los medios para favorecer el
desarrollo del nifio, generando en este sentido de afecto, amistad,
compaferismo, ternura y, en general, contribuyendo a una mayor
sensibilidad con los otros, lo cual es facultad para otra serie de actividades,
como la observacion, captacion, comprension de estimulos, etc., que crean

en ellos una mayor independencia y autonomia.

Abundando en los razonamientos expuestos, nos encontramos fuertes razones de

indole socioldgica que apuntan por una generalizacion de la educacion infantil. El

cambio social que se observa en el mundo como consecuencia de la

industrializacion, la incorporacion de la mujer al mundo laboral, el incremento de

la expectativa de la calidad de vida, la exigencia social de un mayor grado de

cualificacion y especializacién en el trabajo, han producido una ruptura del

modelo hegemdnico de valores, actitudes y comportamientos, que han incidido

directamente sobre la estructura familiar en varios sentidos:

El descenso de la tasa de natalidad, que hace que el nifio se haya

convertido en un "bien escaso".

La incorporacién de la mujer al trabajo, esta desligando a esta de la

atencion y cuidado de la prole.

Se ha roto definitivamente la estructura de la familia extensa,
implantandose cémo hegemonica la familiar nuclear de uno dos hijos

como maximo.

Las exigencias del ritmo de vida actual, que han transversalizado todas las
capas sociales, dificultando la educacion de los nifios en el seno de las

familias por falta de tiempo.
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o La ruptura del modelo familiar ha eliminado los referentes actuales de la
educacion del nifio (transmisién de conocimientos y habitos de cdémo
cuidarlo), sin que hayan sido sustituidos por otros nuevos como

consecuencia del desarraigo y aislamiento de las familias nucleares.

Segun este panorama se configura un nuevo modelo social pensado
exclusivamente por y para el adulto en el que el nifio, a pesar de ser un "bien

social deseado", se ha convertido en una dificultad a afrontar.

Esta nueva situacion exige una respuesta de la sociedad y las instituciones para

resolver el cuidado y la atencion a la primera infancia.

La creacion de servicios destinados al cuidado, atencion y educacion de la primera
infancia nos lleva a reflexionar y analizar sobre cuél es el mejor modelo para
cubrir las necesidades y exigencia que la actualidad nos plantea.

Preparandose para el Cuidado Infantil

Considerar lo siguiente al elegir cuidado infantil para un nifio:

» Actitud: una guarderia que apoye y facilite los planes de continuar dandole el

pecho a los bebés.

» Conocimiento y experiencia: Elegir el cuidado del nifio con una persona que
tenga conocimiento o esté dispuesta a aprender como usar la leche materna de una

manera segura y alimentar al bebé cdmo se indique.

 Lugar: Si la persona que cuida al nifio se encuentra cerca de su trabajo, sera mas

facil para ubicarle.
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SISTEMA DROP IN (Nacional Chile Care Information Center, 2014)

El cuidado de nifios puede ser emocionante y gratificador, ademas de una
oportunidad maravillosa de tener un impacto positivo en las vidas de nifios y sus
familias en su comunidad. El cuidado infantil constituye una responsabilidad
tremenda y cada estado ha establecido reglamentos que gobiernan los servicios de

cuidado infantil.

Para desarrollar un programa de cuidado infantil se debe incluir la exploracion de
una variedad de cuestiones. He aqui unos temas para considerar en el

establecimiento de un servicio de cuidado de nifios:

= Las necesidades del cuidado infantil de la comunidad;

= Licenciatura y requerimientos profesionales y estandares;

= Requerimientos legales como zonificacion y seguro;

= Los costos de establecer y administrar un centro;

= El disefio de las instalaciones, incluso el uso apropiado de los espacios
interiores y exteriores;

= Politicas y procedimientos para el personal y las familias;

= Cuestiones de salud y seguridad incluyendo prevencion de accidentes
y enfermedades y procedimientos de emergencia;

» EIl desarrollo de un curriculo y un programa de actividades que
satisfagan las necesidades de los nifios;

= Equipos y materiales apropiados;

= La contratacion, la capacitacion y la compensacion del personal; y

= Conexion con otras organizaciones comunitarias.

Dentro de este contexto se ha desarrollado un sistema emergente de cuidado
infantil, Ilamada DROP IN, el cual se caracteriza por ser basicamente un sistema a
medio tiempo, donde los padres o tutores legales puede dejar a sus hijos en un
ambiente protegido, resguardado, que cubra las expectativas necesarias, por

tiempos cortos y en situaciones no convencionales.
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Este sistema se ha creado basado en la necesidad de padres de dejar a sus hijos
momentaneamente o esporadicamente bajo el cuidado de terceros, debido a
situaciones 0 compromisos inesperados, que ya sean por su trabajo, estudios,
compromisos sociales, etc, que impiden que puedan cuidar de sus hijos como lo

hacen regularmente.

Las guarderias DROP IN, por el hecho de tener nifios de forma transitoria, no
descartan, ni por un momento, todas las prestaciones de cualquier otro centro de
cuidado de menores, manteniendo siempre los requerimientos de personal
capacitado en Parvularia, Docencia Infantil, Psicologia Infantil, Pediatria; los

cuales estan a completa disposicion de los menores.

CARACTERISTICAS DEL SISTEMA DROP IN

Las caracteristicas de los Centros de Cuidado Infantil DROP IN, difieren un poco
de las otras debido a que su campo de accién con los menores es muy rapido y

esporédico.

Siempre tomando en cuenta el bienestar de los nifios y nifias, nunca se puede dejar
de lado su formacion integral, asi este tipo de guarderias formula planificaciones y
estrategias acordes al tiempo de permanencia de los infantes dentro de sus
instalaciones, es asi que tanto los juegos recreativos, los de estimulacion y
pedagdgicos, son basados en efectos directos e inmediatos sobre las capacidades
de los menores, ya que no se puede tener certeza que tengan una continuidad de

los mismos en otros centros o en sus hogares.

Las pedagogias utilizadas son orientadas hacia el refuerzo mas no hacia la
ensefianza. Los servicios de enfermeria y psicologia son continuos, siempre

motivando a la buena salud mental y fisica de los infantes.
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Los Centros de Desarrollo Infantil deben cumplir con ciertas caracteristicas, las

cuales deben ser observadas previamente por los padres antes de realizar cualquier

eleccion sobre este tipo de servicio, pudiendo mencionar las siguientes:

a) Inspeccionar el lugar.

Los padres deben visitar los Centros de Desarrollo infantil y comprobar que estos

cumplan con los siguientes indicadores claves de calidad:

Proporcién: adultos — nifios.- Los padres deben preguntar cuantos nifios hay
para cada adulto, cuanto menor el nimero de nifios por cada adulto, el cuidado
sera mejor para su hijo; los padres quieren que su hijo reciba bastante
atencion, y cuanto mas pequefio sea el nifio mas atencion requiere. Los bebés
requieren una proporcion de adultos — nifios que no sea mayor de 1 a 4 (un
adulto por cada cuatro bebés), mientras que para los nifios de cuatro afios en
adelante es satisfactoria una proporcion de 1 a 10 (un adulto por cada diez

nifios).

Acreditacion.- Los padres deben averiguar si el proveedor se servicios de
cuidado de nifios ha sido acreditado por una organizacion nacional (Ministerio

de Bienestar Social).

Tamano del grupo.- Los padres deben averiguar cuantos nifios hay en el
grupo, cuanto mas pequefio el grupo mejor sera para el nifio, los padres deben
tomar en cuenta que el tipo de servicio de cuidado de nifios debe asemejarse lo

mas posible a una familia.

Competencia de los responsables del cuidado.- Los padres deben preguntar
sobre la formacion y educacion de los responsables. Los responsables que
tengan titulos educativos o capacitacion especial para trabajar con nifios

estaran en mejores condiciones de contribuir al aprendizaje de sus hijos.
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Rotacion.- Los padres deben averiguar el tiempo que los responsables del
cuidado de los nifios tiene trabajando en el Centro de Desarrollo Infantil.
Resulta mucho mejor si los nifios pueden permanecer por o menos un afio con
el mismo responsable. Los responsables que van y vienen crean dificultades

para los nifios.

b) Permanecer Involucrado.

Los padres deben entender que el trabajo no termina al encontrar un buen servicio

de cuidado de nifios para sus hijos, ahora los padres y los responsables del

cuidado de su hijo son socios, las siguientes son algunas sugerencias para que los

padres y los responsables del cuidado de nifios sé involucren mas activamente:

Se deben programar reuniones frecuentes con los responsables del cuidado se

su hijo.

Los padres podrian ofrecerse como voluntarios, para ayudar en los dias de

limpieza, o arreglar juguetes descompuestos.

Los padres deben visitar a sus hijos en el centro.

Los padres podrian participar en eventos especiales como paseos escolares o
en actividades relacionadas.

Preguntar al responsable del cuidado de los nifios como marchan las cosas, y

como le va a sus hijos.

Proveedores de Servicios Familiares de Cuidado de Nifos.

En la ciudad de Cayambe, e inclusive a nivel nacional este tipo de servicio de

cuidado de nifios se lo da de manera informal, a diferencia de otros paises como
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Espafia, Francia y Argentina en los cuales se lo practica de manera formal hace

mucho tiempo atrés.

Los proveedores de servicios familiares de cuidado de nifios prestan el servicio en
su propia casa. Aunque los requisitos varian de un estado a otro, la mayoria de los
estados requieren que todo proveedor que cuide méas de cuatro nifios este sujeto a

algun tipo de régimen de regulacion.

Todos los estados fijan normas minimas de salud, seguridad y nutricion para los
proveedores de servicio de cuidado de nifios, la mayoria requieren que los
proveedores se sometan a una verificacion de sus antecedentes penales y/o
certificacion de una historia de abusos o descuido de nifios. Muchos estados

requieren que los proveedores reciban capacitacion antes de iniciar operaciones.

Los padres optan por utilizar este tipo de servicio porgue quieren mantener a sus
hijos en un ambiente parecido al de su propio hogar. Prefieren tratar con un solo
responsable y consideran que los nifios estaran mas saludables, mas contentos y
mAas seguros en grupos mMas pequefios, ademas que estos estaran ubicados més

cerca de su hogar, y puede que resulten mas baratos y mas flexibles.

Cuidado Proporcionado por Parientes, Amigos y Vecinos.

A veces las familias seleccionan a un pariente, un amigo 0 a un vecino para que
cuide a su hijo, este tipo de cuidado puede proporcionarse ya sea en la casa del
proveedor o en la del nifio, cominmente en nuestro medio a este tipo de cuidado
no se lo considera como un servicio formal, ya que es muy comun y natural que
las familias den el cuidado de sus hijos ocasionalmente a parientes y amigos

cercanos.

Muchos estados no regulan los servicios de cuidado de nifios proporcionados por
parientes, amigos y vecinos, unos pocos requieren que los proveedores informales

mencionados anteriormente se sometan a una verificacion de sus antecedentes
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penales y/o certificacion de una historia de abuso o descuido de nifios. Muy pocos
requieren una capacitacion minima en aspectos de la salud y la seguridad.

Los padres optan por utilizar este tipo de servicio, ya que se sienten afortunados
por tener un pariente, amigo o0 vecino que cuide a sus hijos; consideran que estos
proveedores proporcionaradn un cuidado méas caluroso y carifioso a su hijo y que
este se sentird mas seguro. Muchos padres consideran que es mas probable que un
pariente, amigo 0 vecino comparta sus valores, y sienten una mayor comodidad

encomendandoles el cuidado de sus hijos.

A veces los padres utilizan este tipo de servicio porgque su agenda, su presupuesto
0 los medios de transporte disponibles limitan sus otras opciones en lo que a
servicio de cuidado de nifios se refiere, pero se debe tomar en cuenta que los
proveedores de este tipo de servicio no van a estar disponibles todo el tiempo, y
que pueden hasta en algunos casos sentirse incomodos o cansados al realizar este
tipo de actividad de manera frecuente, siendo estas algunas desventajas para este

servicio.

Identificacion del Servicio de Nifieras a Domicilio.

Ciertos proyectos tienen su justificacion o identificacién en forma implicita, sin
necesidad de recurrir a método alguno, por ejemplo: la pavimentacion de calles,
de carreteras, construccion de puentes, obras de alcantarillado, energia eléctrica,
agua potable, telecomunicaciones, educacion, etc., debido a que se identifican con
necesidades conocidas de la sociedad, y no son motivo de identificacion

metodoldgica muy rigurosa.

En otros casos, los proyectos se identifican en base a necesidades propias de la
empresa relacionadas con las areas de produccion, comercializacion,
administracion, etc., surgiendo nuevas ideas respecto de ampliaciones de
capacidad, diversificacion de productos y/o servicios, ampliacion de mercados,

etc.
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Por altimo, muchos proyectos son identificados en base a las ideas y
presentimientos de los individuos, los que pueden constituir interesantes aportes

destinados a satisfacer necesidades de la sociedad.

El proyecto de nifieras a domicilio se identifica con el método inductivo, ya que
toma como punto de partida el analisis de un servicio en particular (cuidado de
nifios), para luego relacionarlo con otras variables, y detectar posibilidades que

permitan encontrar nuevas opciones favorables relacionadas con este servicio.

En este tipo de proyectos, se debe dar especial atencion a la "innovacion,
atractivo, y publicidad"”, de esta manera puede lograrse persuadir favorablemente a

los posibles consumidores del producto y/o servicio, segn corresponda.

Analisis de las Fuerzas Competitivas de Michael Porter.

“La formulacion de una estrategia competitiva consiste esencialmente en relacionar
una empresa con su ambiente. Aunque el ambiente relevante es muy amplio abarca
fuerzas sociales y econdmicas, su aspecto fundamental es la industria o industrias
donde ella compite” (DORSCH, Friedrich, 2012). La estrategia de la industria
contribuye decisivamente a determinar las reglas competitivas del juego y también

las estrategias a que puede tener acceso la empresa.

La meta de la estrategia competitiva de una unidad de negocios consiste en encontrar
una posicién en el sector industrial donde pueda defenderse mejor en contra de esas
fuerzas o influir en ellas para sacarles provecho. Las cinco fuerzas competitivas son:
entrada, riesgo de sustitucion, poder de negociacion de los compradores, poder de
negociacion de los proveedores y rivalidad entre los competidores actuales. Estas
cinco fuerzas combinadas rigen la intensidad de la competencia y la rentabilidad en
una industria; la fuerza o fuerzas mas poderosas predominan y son decisivas desde el

punto de vista de la formulacion de estrategias.
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GRAFICO N°3
FUERZAS QUE IMPULSEN LA COMPETENCIA EN LA INDUSTRIA.

Fuente: PORTER Michael. Estrategia Competitiva.
Elaborado por: El Autor.

Riesgo de nuevas empresas

“Los nuevos participantes en una industria aportan mas capacidad, el deseo de
conquistar participacion en el mercado y, a menudo, grandes recursos. Ello puede
hacer que se reduzcan los precios o que se inflen los costos de las compafiias
establecidas” (PORTER M. , 2006). El riesgo de que ingresen méas participantes en
una industria dependera de las barreras actuales contra la entrada y también de la

reaccion previsible por parte de las empresas ya establecidas.

En la presente investigacion el ingreso a nuevas empresas es altamente riesgoso, ya

que el incremento del poder adquisitivo en el Ecuador se ha ido aumentando a partir
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de la dolarizacién, luego el aparato productivo nacional también crece en relacion a

nuevas empresas del sector estudiadas.

El riesgo de nuevas empresas depende directamente de las siguientes barreras:

Economias de Escala.- “Las economias de escala disuaden el ingreso de otras
empresas, ya que las obligan a efectuar grandes inversiones exponiéndose a una
reaccion violenta por parte de la competencia o bien a invertir poco y aceptar una
desventaja de costos” (ESCUELA POLITECNICA NACIONAL, 2012) Las
economias de escala se encuentran practicamente en todas las funciones de una
entidad: manufactura, compras, investigacion y desarrollo, marketing, red de
servicios, utilizacion de la fuerza de ventas y distribucion; el sector de servicios
de cuidado de nifios en la actualidad en la ciudad de Cayambe se encuentra
compuesto en su gran mayoria por centros de desarrollo infantil (guarderias), los
cuales presentan un servicio de caracteristicas distintas al que se pretende brindar
en el presente proyecto, lo que significa que no existiria una fuerte reaccion por
parte de la competencia, ya que el servicio de nifieras a domicilio puede
considerarse como un servicio alternativo o de emergencia para los padres de
familia clientes potenciales de esta idea en cuidado para los nifios, y no
necesariamente habria una desventaja en costos para la puesta en marcha del
proyecto, ya que el costo de este servicio no tiene que ser significativamente alto
en comparacion con el costo del servicio brindado por una guarderia, al contrario
se puede convertir en una gran ventaja ya que probablemente los padres de
familia no utilizaran el servicio de cuidado de nifios a domicilio con la misma
frecuencia con la que utilizan el servicio prestado por una guarderia, tomando en
cuenta estos factores se puede decir que existe una alta oportunidad de ingreso
para este mercado.

Diferenciacion de productos.- “Significa que las empresas ya establecidas
gozan de identificacion de marca y lealtad de los consumidores, obtenidas por
medio de la publicidad, el servicio al cliente, las diferencias de productos o,

simplemente, por el hecho de haber sido los primeros en entrar en la industria”
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(IPERTI MERINO, 2008). La diferenciacion levanta una barrera contra el
ingreso de otras compafiias, pues las obliga a efectuar grandes inversiones para
ganarse la lealtad de los clientes de la competencia; en el sector de cuidado de
nifios es indudable que gracias al tiempo y la costumbre los padres de familia se
ven obligados a dejar en manos de los centros de desarrollo infantil el cuidado de
sus hijos tomando en cuenta que no existe en el mercado otra alternativa, los
padres identifican claramente el tipo de servicio que recibiran sus hijos, pero se
debe tomar en cuenta que este servicio no cubre todas las necesidades y
expectativas de los mismos, la diferenciacion de productos y / o servicios es la
barrera més importante contra la entrada en los productos y / o servicios
destinados al cuidado de nifios, lo que obligaria al proyecto de servicio de
nifieras a domicilio a efectuar una gran inversion en publicidad para ganarse la
lealtad de los clientes de la competencia, en base a la diversificacion del servicio

a ofrecer.

Necesidades de capital.- “La necesidad de invertir grandes recursos financieros
para competir crea una barrera contra la entrada, sobre todo si se requiere capital
para la publicidad, investigacion o desarrollo anticipados que entrafian riesgo o
son irrecuperables” (BACA URBINA, 2001.). Es realmente necesario una alta
inversion en publicidad para el proyecto de servicio de nifieras a domicilio, ya
que esta constituye un instrumento para incentivar las ventas y porque
simplemente hay que dar a conocer el nuevo servicio, una idea nueva y original
para nuestro medio como el de nifieras a domicilio, deberd ir junto con el
enfoque del marketing social, ya que este busca inducir al cambio de
comportamientos y actitudes para conseguir el bienestar del consumidor y de
la sociedad, a través de los diferentes medios que la empresa utilice para
lograr el cambio en la conducta de los individuos o clientes finales de la
empresa, considerando este andlisis la publicidad se convierte en una fuerte

barrera de ingreso para el proyecto.

Costos cambiantes.- “La existencia de costos cambiantes crea una barrera

contra la entrada, es decir, los costos que paga una vez el comprador cuando
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cambia el producto de un proveedor por otro. Entre ellos se encuentran a veces
los costos de reentrenamiento a los empleados, el de nuevo equipo auxiliar, el
costo y el tiempo de probar o evaluar otra fuente, la necesidad de ayuda técnica y
el rediseno de productos” (RESTREPO, 2004.). Un servicio de nifieras a
domicilio tiene la obligacion de contar con personal altamente calificado y
entrenado en lo que a cuidado de nifios se refiere, tiene la necesidad de contar
con un buen equipo de movilizacion para cumplir con los requerimientos de los
clientes y obviamente contar con un servicio diversificado que sea altamente
atractivo para el consumidor, todo esto en conjunto genera un mejor desempefio
del servicio en relacion a la competencia, con lo cual el comprador sentird menos

el cambio en concepto de costos con relacion al anterior proveedor del servicio.

Acceso a los canales de distribucion.- “Surge una barrera contra el ingreso
cuando la nueva empresa necesita garantizar la distribucion de su producto.
Como los canales ordinarios de distribucion ya hacen negocio con los
competidores, si quiere que acepten su producto habra de persuadirlos mediante
descuentos, bonificaciones por publicidad cooperativa y otros medios, los cuales
aminoran las utilidades” (BACA, 2006. p. 87). El sector de cuidado de nifios se
encuentra bien identificado por el publico, los centros de desarrollo infantil
(quarderias), guardan una relacion de muchos afios con los padres de familia, una
relacion de exclusividad que no siempre brinda un servicio de calidad como he
mencionado anteriormente, no existe otra alternativa para el cuidado de nifios, el
éxito para poder franquear esta barrera depender4d mucho de la formas de
comercializacién que el nuevo competidor pueda ofrecer al cliente para
persuadirlo hacia el uso del mismo, tomando en cuenta que en la actualidad la
mayor parte de nuevos negocios para poder entrar en un mercado competitivo se
ven obligados al uso de promociones con lo cual sus utilidades en los primeros

anos de funcionamiento se veran reducidas.

Politica gubernamental.- “El gobierno puede limitar y hasta prohibir el ingreso
en industrias, aplicando controles como requisitos para conceder la licencia y

restringiendo el acceso al mercado” (PORTER M. , 2006). En las condiciones
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actuales en que se desenvuelve el pais (libre oferta y demanda de bienes y
servicios), esta barrera no presenta una dificultad seria para el ingreso de un
nuevo competidor en el sector de cuidado de nifios, ya que al iniciar el mismo se
debe cumplir con todos los requisitos y permisos pertinentes otorgados por el
Ministerio de Bienestar Social, entidad reguladora en un tema altamente delicado

como el de cuidado de nifios para obtener una licencia de funcionamiento.

Rivalidad entre empresas actuales

“La rivalidad entre los competidores adopta la conocida forma de manipular para
alcanzar una posicion, recurriendo a tacticas como la competencia de precios, las
guerras de publicidad, la introduccion de productos y un mejor servicio o garantias a
los clientes”™ (BACA URBINA, 2001.)

La rivalidad se debe a que uno o més competidores se sienten presionados o ven la
oportunidad de mejorar su posicion, las tacticas competitivas de una compaiiia
influyen profundamente en las otras y, por tanto, provocan represalias o esfuerzos
por contrarrestarlas; en otras palabras, las compafiias son mutuamente dependientes,
y deben convivir con muchos de los factores que determinan la intensidad de la
rivalidad, pero pueden mejorar las cosas mediante cambios estratégicos como
aumentar la diferenciacion de los productos con nuevos tipos de servicios o a través

de innovaciones en marketing.

La rivalidad intensa proviene de varios factores estructurales que interacttan entre si;

siendo estos los siguientes:

= Competidores numerosos o de igual fuerza.- Al existir en el sector de cuidado
de nifios muchas compafiias (centros de desarrollo infantil), las cuales comparten
tamafio y recursos mas o menos similares, suelen introducir tacticas como el
liderazgo en precios, sin tomar en cuenta que este es un mercado muy
concentrado, provocando que los rivales igualen pronto y facilmente las

reducciones de precio, disminuyendo los ingresos de todos ellos; por lo tanto la
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rivalidad en este sector es intensa ya que existe una gran dependencia entre todas
las compafiias, 1o que se traduce en una gran oportunidad para un servicio
preferencial como el de nifieras a domicilio, ya que el mismo se convierte en

lider y podra imponer su disciplina por medios como el liderazgo en precios.

Ausencia de diferenciacion.- El servicio de cuidado de nifios se percibe casi
como una mercancia, la decisién del comprador (padres de familia), se basa
principalmente en el precio y en el servicio, lo que origina un tipo de
competencia muy inestable en estas dos areas; la diferenciacion de productos y /
0 servicios genera aislamiento frente a la competencia, pues los compradores
muestran preferencia y lealtad por determinados proveedores y en un sector tan
importante como el de cuidado de nifios, la publicidad se convierte en la
alternativa ideal para elevar el nivel de conocimiento y aceptacion para un nuevo
tipo de servicio que beneficie a todos en este sector.  Es importante recalcar en
la presente investigacion, que al brindar méas seguridad al futuro cliente, esta se
convertird en un valor agregado del servicio, por ejemplo, cdmaras de seguridad
al interior del sitio de trabajo de la nifiera, servicio médico de emergencia y un

cobro a la nifiera de un posible robo en el lugar de trabajo.

Competidores diversos.- En el sector de cuidado de nifios los competidores
(centros de desarrollo infantil) comparten diferentes metas y estrategias en lo que
a cuidado de nifios se refiere, basados en su origen, personalidad y relacion con
sus clientes a diferencia de lo puede presentar un servicio de nifieras a domicilio,
tomando en cuenta que las decisiones estratégicas de un competidor pueden ser
inadecuadas para los otros; un competidor nuevo como el planteado en este
estudio de factibilidad aporta gran diversidad de ideas para el sector, ya que se
desenvuelve en diversas situaciones y persigue metas diferentes, al contrario de
la mayoria de centros de desarrollo infantil que se manejan como pequefios
negocios y que solamente buscan conservar la propiedad y mantener una tasa de
rendimiento superior al capital invertido; este nuevo competidor basado en una

idea nueva y original tendrd& mayores oportunidades de crecimiento en
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comparacion de los negocios ya establecidos que manejan politicas y reglas de

juego ya conocidas.

» |mportantes intereses estratégicos.- La rivalidad se torna todavia mas
inestable, si varias compafiias buscan a toda costa el éxito en ella. El cuidado de
nifios a domicilio en nuestro medio, y dadas las condiciones actuales, podria ser
considerado como una empresa diversificada que concedera gran importancia al
éxito en cubrir las necesidades de determinado sector de la poblacién con el
objeto de mejorar su estrategia global y de conquistar una sélida posicion en el
mercado, siendo estas metas totalmente distintas a las de un centro de desarrollo

infantil.

Amenaza de productos o servicios sustitutos

Todas las compariias de una industria compiten con las industrias que generan
productos sustitutos. “Los sustitutos limitan los rendimientos potenciales de un
sector industrial, pues imponen un techo a los precios que pueden cobrarse
rentablemente en éI” (BACA, 2006. p. 87). Cuanto mas atractiva sea la opcién de

precios que ofrecen los sustitutos, mayor sera el margen de utilidad.

Los sustitutos no solo limitan las utilidades en tiempos normales, sino que ademas
aminoran las que una industria puede cosechar en épocas de prosperidad; para el
caso en estudio, se puede citar como productos y / o servicios sustitutos a los centros
de desarrollo infantil y al cuidado proporcionado por parientes, amigos y Vvecinos,
pero tomando en cuenta la naturaleza de este proyecto, los dos ejemplos antes
mencionados no desempefian exactamente la misma funcion que la idea de este
proyecto, porque el mismo representa una alternativa a una necesidad especifica del

cliente que no existe actualmente en el mercado.

La posicion frente a los productos y / 0 servicios sustitutos requiere acciones para
afianzar la posicion de la compariia en el sector, una alternativa es la publicidad

fuerte y sustentada en argumentos que presenten al nuevo servicio como de calidad
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Unica e incomparable que ofrezca mayores ventajas, desempefio y mas
disponibilidad para el cliente (padres de familia) que los servicios sustitutos

disponibles en el mercado.

En la presente investigacion, existen productos substitutos, como son las guarderias,
que son las que atienen en horario normal, hasta las que se recibe nifios por

fracciones o periodos de tiempo acordados, llamadas Drop-In.

Poder de negociacion de los compradores.

“Los compradores compiten con la industria cuando la obligan a reducir los precios,
cuando negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando enfrentan a los rivales
entre si” (BACA, 2006. p. 87)

El poder de los grupos importantes de compradores depende del nimero de
caracteristicas de su situacion de mercado, los compradores invierten los recursos
necesarios para buscar un precio favorable y efectuar una compra selectiva; en el
sector de cuidado de nifios los consumidores (padres de familia), suelen ser mas
sensibles al precio cuando compran un servicio no diferenciado, su decision obedece
maés al aspecto econdmico, pero cuando exista en el mercado una alternativa que
pueda ofrecer un mayor numero de ventajas, determinara su decision en base a los

beneficios adicionales que esta pueda ofrecerle.

La idea de un servicio de cuidado de nifios a domicilio determina exactamente a que
grupo de compradores va a vender su servicio, padres de familia que por exigencias
profesionales y situaciones imprevistas se ven imposibilitados de cuidar a sus nifios,
este proyecto al seleccionar su grupo de clientes tendra una gran ventaja en su

posicion estratégica de mercado.
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Poder de negociacion de los proveedores

“Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes de una
industria, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de los bienes y
servicios que ofrecen” (DORSCH, Friedrich, 2012)

En el sector de cuidado de nifios los proveedores (centros de desarrollo infantil),
normalmente no elevan significativamente el precio de su servicio, ya que al existir
un aumento en el precio del mismo, sus clientes (padres de familia) optaran por
utilizar los servicios de otro proveedor que cueste menos y que no necesariamente
varie en la calidad del servicio, pero de existir en el mercado un proveedor que
venda a clientes mas fragmentados como es la idea de este proyecto de cuidado de
nifios a domicilio, este podra influir profundamente en los precios y en la calidad del

mismo ya que no existe un servicio similar al momento en el mercado.

En conclusion, el andlisis de las fuerzas competitivas nos permite diagnosticar la
competencia y sus causas fundamentales, haciendo posible identificar para un nuevo
negocio sus puntos fuertes y débiles en relacion con la industria o el sector al cual

desea participar.

Ademas, siempre se debe tener en cuenta que los Centros de Cuidado Infantil,
deben ofrecer los mejores cuidados para los infantes, un ambiente célido y cordial,
donde sus usuarios estén comodos Y relajados, donde los padres o tutores sientan

confianza, respeto y cuidado con sus hijos y con ellos.
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CAPITULO I
ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado busca demostrar hacia quien se dirige el producto, obra o servicio
quienes van a consumir los productos, o quienes van a utilizar las obras y servicios. Esta
es la parte mas importante de un proyecto en cuanto a su contenido, en razén de que sus
resultados influyen en casi todos los demés elementos y variables relacionadas con el

proyecto: tamafio, localizacidn, inversion, costos, etc.

OBJETIVO GENERAL

Identificar las necesidades para el cuidado de nifios que hoy en dia tienen los padres de
familia que habitan en la ciudad de Cayambe, y brindar una alternativa de servicio a
domicilio para horas no tradicionales de trabajo y con horarios flexibles, asi como

analizar los aspectos relevantes del mercado que viabilicen el presente estudio.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Establecer las caracteristicas del mercado de cuidado y atencion de nifios, para la

implementacion del servicio de nifieras a domicilio en la ciudad de Cayambe.

e Brindar una alternativa para el cuidado de nifios en horas no tradicionales de trabajo y

con horarios flexibles.

o Definir el tamafio ideal del proyecto y el servicio adecuado a brindarse a los padres

de familia a través de la investigacion de mercados.

o Determinar la oferta y demanda del sector de cuidado de nifios con el propoésito de

analizar la factibilidad del proyecto.

o Analizar las necesidades y expectativas de los clientes que requieren servicios de

cuidado de nifios no tradicionales.
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INVESTIGACION DEL MERCADO.

La investigacién de mercado, permitird el conocer, interpretar y obtener informacién
sobre el mercado objetivo al cual se va a dirigir el servicio, (segmentacién de mercado),
ademas de determinar la oferta y demanda insatisfecha para el sector, las reales
necesidades y exigencias de los padres, todo esto sobre la base de un estudio de
factibilidad para la creacién de un servicio de nifieras a domicilio para nifios
comprendidos entre 3 y 12 afios de edad, contribuird a la toma correcta de decisiones

encaminadas al éxito del proyecto.

Los numerosos y variados pasos del proceso de investigacion de mercado se pueden
categorizar en cinco areas distintas del entorno del proceso de decision para el presente

proyecto.

ESTUDIO DE LA OFERTA.

El estudio de mercado, obligatoriamente, debe contemplar el analisis de la oferta
existente, el mismo que tiene por finalidad precisar la situacién actual en términos
de capacidades de produccidn instalada y utilizada, identificando a productores y

proveedores de los bienes y servicios de los que trata el proyecto.

Existen varios tipos de oferta en el mercado de servicios, el proyecto de nifieras a
domicilio encaja en la siguiente clasificacion: oferta competitiva o de mercado
libre “Es aquella en la que la oferta de bienes y servicios se encuentra en
condiciones de libre competencia, debido a que existe en el mercado una gran
cantidad de oferentes de un mismo bien o servicio, y que su participacion en el
mercado esta condicionado por la calidad, precio, servicio, y valor agregado que
se ofrecen a los consumidores o clientes, también se caracteriza porque ningun
productor domina el mercado, ya que este es libre de elegir de acuerdo a sus

exigencias”.
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El estudio de la oferta, para la presente investigacion, tiene el proposito de
determinar el nimero de centros de desarrollo infantil y guarderias existentes en la
ciudad de Cayambe, mismos que constituyen la principal competencia y tienen
influencia directa sobre el negocio ocasionando que algunas variables como
precio y servicio se movilicen; ademéas de considerar la poblacion total de nifios
que son atendidos en estos establecimientos, lo que me permitird establecer si la
demanda existente para este tipo de servicios estd saturada, y si el proyecto de
nifieras a domicilio tendria posibilidades de ingresar al mercado, para lo cual se
tomara en consideracion aspectos como: participacion en el mercado, localizacion,
servicio, precios, permitiéndome el definir estrategias de mercado, y obtener una

base para el andlisis y célculo de costos.

Sin embargo, no se puede dejar de mencionar la existencia de servicios sustitutos
como son el cuidado proporcionado por parientes, amigos, vecinos y empleados
domeésticos, quienes de una u otra forma pueden afectar a los tomadores de
decision (padres de familia), para la puesta en marcha del proyecto de cuidado de

nifios a domicilio.

Cuando el estudio de la oferta se refiere a productos o servicios nuevos (no

conocidos), se debe tomar en cuenta dos aspectos fundamentales:

a) Que el producto o servicio se adapte a las necesidades de los consumidores o

usuarios.

El servicio de nifieras a domicilio se presenta como una alternativa atractiva y novedosa
en cuanto al cuidado de nifios se refiere, ya que el mismo tiene como propésito brindar un
servicio para horas no tradicionales de trabajo y con horarios flexibles, buscando el
satisfacer las necesidades de los padres de familia que no cuentan con el tiempo
suficiente, ni con una persona adecuada para dejar a sus nifios de manera especial cuando
los padres deben asistir a algin compromiso, evento social, trabajo o situaciones

inesperadas.
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b) Que el producto o servicio sea original, especial, y con gran poder de atraccién

para influir en el mercado.

Calidad, presentacion, forma, color, publicidad, precio conveniente, etc. , el servicio de
nifieras a domicilio, cumple con estos requisitos ya que el mismo permite el cuidado de
nifios en su propio hogar, y se adapta a las exigencias de los padres, prestando un servicio
en horarios no usuales, lo que constituye una gran ventaja sobre los demas tipos de
servicio de cuidado de nifios en nuestro medio, permitiendo a los padres solucionar un

viejo problema, otorgandoles un poco mas libertad para poder realizar otras actividades.

SEGMENTACION DEL MERCADO.

Para poder establecer una segmentacion mas adecuada se dividira al mercado por grupos
pequefios o iguales, tomando en cuenta varios criterios de segmentacion, mismos que
incluyen caracteristicas del mercado y de los potenciales clientes a quienes va a estar
enfocado el presente estudio, para esto se utilizara variables de marketing, las cuales
hacen referencia a caracteristicas de tipo geografico, demografico o Psicogréfica; pueden
representar estados de comportamiento o conductas; o pueden referirse a las actitudes de
los individuos para establecer los estados de conocimiento, opiniones, motivaciones e
intenciones de la gente frente a una marca, un producto, una persona, empresa y

similares, mismas que facilitaran el andlisis de este punto.

CUADRO No. 4
REFERENCIAS DE LAS VARIABLES DE MARKETING.

Variables de Marketing

Clasificatorias Conductuales Actitudinales
Caracteristicas Comportamientos Actitudes
Geograficas Conductas Conocimientos
Demograficas Estilos Opiniones
Psicogréficas Motivaciones
Intenciones

Fuente: OROZCO, Arturo. Investigacion de Mercados.
Elaborado por: Autor
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Variables Clasificatorias: “Hacen referencia a las caracteristicas externas de los
individuos, fisicas o intrinsecas, las cuales pueden ser observables o no observables. Las
caracteristicas intrinsecas se obtienen mediante la comunicacion verbal, en tanto que las

fisicas se logran con la observacion™ (RON, 2006, Pag. 25)

Variables Geogréficas: “Se refieren a descripciones de situacién y entorno de los
individuos, como la region donde vive, la ciudad donde nacio, el clima de ellas, el tamafio

de la ciudad, y el entorno™

CUADRO No. 5
VARIABLES GEOGRAFICAS

VARIABLE GEOGRAFICA
e CIUDAD Cayambe
o ZONA Norte, Sur, Centro y Valles
e AREA Urbana
Fuente: OROZCO, Arturo. Investigacion de Mercados.
Elaborado por : Autor

Variables Demograficas: “Describen caracteristicas de tipo fisiologica, sociocultural o
econdmica del individuo. Por ejemplo la edad, el ciclo de vida, el sexo, la raza entre las
primeras, o la religion, la condicion social, la escolaridad, la nacionalidad, el estado civil,
entre las segundas, y el nivel de ingresos, el tamafio de la familia, la ocupacion entre las
terceras™ (RON, 2006, Pag. 25)
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CUADRO No. 6
VARIABLES DEMOGRAFICAS

VARIABLE DEMOGRAFICA

e SEXO

Masculino y Femenino.

e EDAD

18 afios de edad en adelante.

e ESTADO CIVIL

Soltero, casado, divorciado, union libre

y viudo.

e NIVEL SOCIO ECONOMICO

Media alta, alta.

e NIVEL DE INSTRUCCION

Secundaria, superior.

e NACIONALIDAD

Nacionales y extranjeros.

e NIVEL DE INGRESOS

Desde USD $ 264.00 en adelante.

e NUMERO DE HIJOS

Ninguno, uno, dos, tres, cuatro.

e OCUPACION

Amas de casa, profesionales, ejecutivos,
comerciantes, empleados publicos y
privados, estudiantes universitarios,

independientes, etc.

Fuente: OROZCO, Arturo. Investigacion de Mercados.

Elaborado por : Autor

Variables Psicograficas: “Se refieren a los estilos de vida de las personas y a los tipos de

personalidad. El estilo de vida se identifica a través de tres clases de atributos que relacionan

las actitudes del individuo, los intereses, los valores esenciales y la posicion social”. (BACA,

2006. p. 87)
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CUADRO No. 7
VARIABLES PSICOGRAFICAS

VARIABLE PSICOGRAFICAS

e ESTILO DE VIDA

Padres que se preocupan por el cuidado y
bienestar de sus hijos, mientras realizan otro
tipo de actividades como: trabajo, diversion y

vida social.

e TIPO DE PERSONALIDAD

Responsables, reflexivos, comunicativos,

sociales, innovadores, seguros, honestos, etc.

Fuente: OROZCO, Arturo. Investigacion de Mercados.
Elaborado por : Autor

Variables Conductuales: “Describen los comportamientos de los individuos relacionados

con un aspecto del marketing, como la compra, la utilizacién o el consumo de un producto o

marca. Permiten evaluar aspectos tales como la lealtad de marca, la tasa de uso, los habitos

de compra, la ocasion de compra, el beneficio percibido, los factores de decision de compra,

y otros similares™ (DORSCH, Friedrich, 2012)

CUADRO No. 8
VARIABLES CONDUCTUALES

VARIABLE CONDUCTUAL

e CONDUCTA DEL CONSUMIDOR

¢Qué tipo de servicio de cuidado de nifios
utiliza?

¢Cuéndo lo utiliza y por qué?

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una hora
de servicio de cuidado de nifios a domicilio?
¢Si existiera en el mercado un servicio de
nifieras a domicilio, lo utilizaria?

e OCASION DE COMPRA

Situaciones imprevistas, COmMpPromisos
sociales, exigencias profesionales.

e FRECUENCIA DE USO

Diariamente, semanalmente, mensualmente,
anualmente u ocasionalmente.

Fuente: OROZCO, Arturo. Investigacion de Mercados.
Elaborado por : Autor
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Variables Actitudinales: “Son variables psicologicas para describir actitudes de los

individuos, relacionadas con el beneficio percibido y la sensibilidad.

El beneficio es una meta objetiva del consumidor, que adopta una disposicién, o grado de
preparacion, para decidir una compra. La sensibilidad, que estudia factores psicol6gicos
que deciden la compra de un producto, como el efecto demostracion, necesidad sentida, la
solidaridad, el impulso” (SAPAG N. , 2002). La actitud se manifiesta a través de cuatro

etapas: conocimiento, opinion, motivacion y decision.

CUADRO No. 9
VARIABLES ACTITUDINALES

VARIABLE ACTITUDINAL

Etapa: Direccion (+) | Direccion (-)
Conocimiento Alerta Ignorancia
Opinién Preferencia Rechazo
Motivacién Intencion Opci6n
Decision Compra Desistimiento

Fuente: OROZCO, Arturo. Investigacion de Mercados.
Elaborado por : Autor

Es un medio utilizado para inferir algo acerca de una poblacion mediante la
seleccion de una parte de la misma; esta parte debe ser representativa, para esto es
importante establecer un criterio de eleccion de las muestras que nos permita
encontrar en esta las caracteristicas necesarias y representativas de la poblacion.

Con el fin de alcanzar las ventajas y los beneficios del muestreo como son:

e Utilizar una muestra en lugar de la poblacién en una investigacion ahorra
tiempo y dinero.

e Se puede llegar a una exactitud de resultados de la muestra

Para esto el método de muestreo escogido es el de Probabilistica puesto que cada

integrante de la poblacion tiene una probabilidad diferente de cero de ser incluida
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en la muestra. Este muestreo se lo hace mediante reglas de decisién matematica
que no permiten discrecién al investigador en la seleccidn de los elementos de la
muestra. (William J. Reddin, 1922)

ESTUDIO DE PRECIOS
Disefio de Estrategias de Precios

1) Lineamientos Estratégicos.

La estrategia competitiva del Centro se define en el reloj estratégico como:

“segmentacion en diferenciacion”.

Se ha definido esta estrategia en base a la existencia de una relacion entre el valor
agregado esperado y un precio alto. A través del lineamiento estratégico hacia la

“Intimidad con el Cliente”.

2) Politica de precios

Objetivos del precio del servicio:

Ser lider en Calidad de Servicio, maximizando los beneficios en el largo plazo con
el desarrollo de una participacion de mercado enfocada al Nivel Socio Econémico
Bajo y Medio.

Agrupaciones de clientes a los que dirigira su oferta

Padres de familia entre 25 y 50 afios, de los niveles socioeconémicos bajo y
medio (quintiles 2 y 3 respectivamente), que buscan compensar sus ausencias

imprevistas a sus hijos, asi como potenciar las capacidades cognoscitivas de sus

hijos en un centro que otorgue servicios de calidad, con seguridad y confianza.



Imagen que quiere transmitir el concepto:

Se busca proyectar profesionalismo, seguridad y confianza.

Soporte de comunicacién con tecnologia.

Identificacién de bandas minimas y maximas de precios:

En el mercado local:

Banda Méaxima: US$ 15 por hora
Banda Minima: US$ 7 por hora

Estrategia de flexibilidad de precios pre establecidos.
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Definicion del nivel de flexibilidad que tendra el counter de ventas, para armar

nuevos paguetes segun los requerimientos de los padres.

CALIDAD

Baja Medio

Alta

GRAFICO No. 4
ESTRATEGIA DE PRECIOS

PRECIO

Alto Medio Bajo
ESTRATEGIA DE | Estrategia de alto | Estrategia de
RECOMPENSA |valor supervalor
Estrategia de Estrategia de Estrategia de
margen excesivo |valor medio buen valor
Estrategia de Estrategia de Estrategia de
robo falsa economia |economia

Fuente: Investigacion Propia
Elaborada por: Autor

Tacticas de Precio:
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Enfoque externo:
Establecemos el precio, a través del mercado y la percepcion de los padres
acerca de las ventajas diferenciales. De esta manera se puede influir

psicolégicamente en los padres.

Enfoque Interno:
En base a los costos del servicio.

Desarrollo de Paquetes segun las necesidades de los padres.

ESTUDIO DE CANALES DE DISTRIBUCION

OBJETIVO

1) Desarrollo del Servicio, mediante un servicio nuevo en un mercado actual.

2) Posicionamiento del servicio como el mas confiable y seguro.

3) Crear en los nuevos clientes un sentimiento de fidelidad al nuevo servicio
procurandole compensar la ausencia temporal de los padres en los nifios bajo

cuidado.

MARKETING MIX
PRODUCTO

Soporte del Servicio:

e Asesoria psicoldgica

e Profesores altamente especializados
e Movilidad/Mensajes de texto

¢ Videos, fotos y recuerdos

e Bazar (tiles, panales, etc.)
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PRECIO
La estrategia de precios se aplicara en el andlisis financiero

PLAZA
Las oficinas del servicio de nifieras a domicilio estaran ubicado estratégicamente

en Cayambe.

PROMOCION

Objetivo de la publicidad

Crear demanda primaria. El propdsito serd informativo, considerando la etapa
introductoria del nuevo servicio. Es decir se pondré afiches en los negocios de
alrededor, papales volantes al ingreso de las visitas y un peque stand al interior del

postal.

Presupuesto de Publicidad
Factores a considerar:
e Etapa introductoria: se requiere mayor presupuesto. Luego la publicidad
podria ser “boca a boca”.
e Publicidad enfocada (alcance reducido).

e Frecuencia; intermitente / todo el afo.

Seleccion del mensaje Publicitario
Mensajes a transmitir:
e Beneficios para los padres
e Confianzay seguridad: personal especializado, contacto permanente.
e Modernidad: uso de tecnologias de informacion
e Cero preocupaciones: cuidado del nifio, movilidad, salud, nutricion,
psicologia.
e Necesidad de socializacion.
e Compensacion del sentimiento de culpa
e Recuerdos para los padres: videos y fotos (“momentos inolvidables, que

no volveran™).
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e Beneficios para el nifio
e Desarrollo temprano debido a que se aprende con la practica y cada nifio la

descubre.
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CAPITULO 111
ESTUDIO TECNICO

DETERMINACION DEL TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO

“Realizar el Estudio Técnico, mediante la obtencion de informacion
sobre las necesidades de capital, mano de obra y recursos materiales,
tanto para la puesta en marcha como para la posterior operacion del
proyecto. (SAPAG C. N., 2007. p. 87)

La consideracion del tejido empresarial, de su dinamica y de su magnitud, como
claves para la favorecer la innovacion, la competitividad, la creacién de nuevos
empleos y el crecimiento han acrecentado el interés por los estudios sobre la

demografia empresarial.

Aunque la mayor parte de las fuentes estadisticas ofrecen datos agregados para el
conjunto de las economias, cabe subrayar que los estudios de la demografia
empresarial, y en concreto, del dinamismo del tejido empresarial, medido a través
de los de flujos de entradas y salidas de empresas y de sus posibilidades de
supervivencia, no permiten profundizar suficientemente sobre la existencia de una
elevada heterogeneidad empresarial dentro de todos y cada uno de los sectores,

tanto en sus caracteristicas como en sus comportamientos.

Ademas, es preciso hacer explicita la precaria situacion existente en cuanto a las
fuentes de informacion estadistica sobre la demografia empresarial y otras
caracteristicas referidas al dinamismo emprendedor, asi como la heterogeneidad
de las existentes; todo ello relativiza el analisis en este terreno y las posibles

comparaciones competitivas.

Considerando que el desarrollo de los paises latinoamericanos, en la ultima

década, ha sido posible gracias a la creacion y sostenimiento de pequefias y
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medianas empresas, las cuales han funcionado como pequefios motores que han
inyectado vida a la economia regional, dinamizandola y convirtiéndose en el
sector de mayor crecimiento y el que mejores tasas de rendimiento ha marcado; se
puede deducir que hoy es el momento de incursionar en la inversion en el sector
PYMES (Pequefias y Medianas Empresas), el cual ayuda tanto los capitales

privados como mejora el marco econémico del pais.

Para un inicio el proyecto necesita de un tamafio pequefio, para posteriormente
irlo ampliando. Asi que se ha decidido iniciar el proyecto con una empresa
PYME.

LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

Al analizar ciertos factores que afectan la macro localizacion, se requiere disefiar
una matriz de ponderacion. Para esto se toma el Método Cualitativo por Puntos'

este permite determinar la ubicacién mas éptima de la Empresa.

Este método se basa en asignar un puntaje a los factores mas determinantes los
mismos que influyen de forma directa en el proyecto, debiendo asignar un peso o
una calificacién a cada uno de estos factores, esta calificacion va de 1 a 10 segun
la importancia que se le asigne por el sector en el cual va a estar ubicada la planta

de dicho proyecto.

Una vez realizada la calificacion correspondiente se realiza la multiplicacion del
peso por la calificacién dada para asi obtener el puntaje total de cada factor con el

fin de sumar dichas puntuaciones tendiendo que elegir el de mayor puntuacion.
En el siguiente cuadro se indicara los factores y los pesos asignados para evaluar
las alternativas planteadas sobre la localizacion. La calificacion se hara de la

siguiente forma:

5 = Alto; 3 = Medio; 1 = Bajo.
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CUADRO No. 10
MATRIZ MACRO LOCALIZACION

SUR DE [CENTRO DE|NORTE DE
CAYAMBE CAYAMBE CAYAMBE
FACTOR Peso
Calif | Ponde.
Calif. | Ponde. | Calif. | Ponde.
Mercado al que se va a dirigir 0,2 3 0,6 5 1 5 1
Transporte, vias de acceso y
o 0,1 5 0,5 3 0,3 5 0,5
comunicaciones
Totales 1 1.1 1.3 15

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado: Autor.

De acuerdo a la ponderacion de los factores anteriormente realizada, la zona
idonea para la localizacion del proyecto serd en el Norte de Cayambe, ya que en
esa zona existe una actividad comercial y econdmica es muy atractiva, de igual
forma los recursos econdmicos se encuentran disponibles por la mayoria de los
personas que transitan en ese sector al mismo tiempo cuentan con servicios

bésicos, y de transporte.

DISTRIBUCION DEL PROCESO

El proceso empresarial del proyecto se lo ha dividido en 3 areas de gestion, las

cuales se detallan a continuacion:
INSTALACIONES
Las instalaciones requeridas deben contar con los siguientes componentes:
o Oficinas para el Administrador, Secretaria, Contador (externo) y el

Docente.

o Consultorio médico y psicoldgico




o Cafeteria y Cocina.

o Sala de reunion del personal

o Sala de Juegos

« Sala de Descanso

« Bafio Varones

« Bafio Mujeres

o Patio para actividades al aire libre
e Recepcion.

o Conserjeria

ESPECIFICACION DE AREAS
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Las areas de la empresa del servicio de nifieras a domicilio son las

siguientes:

CUADRO No. 11
ESPECIFICACIONES DE AREAS.

AREA

INSTALACIONES

Administrativa

Oficina del Administrador

Oficina del Docente
Sala de reunién del personal
Sala de Juegos

Operativa Sala de Descanso
Patio
Recepcion
Médica Consultorio Médico
Cafeteria y Cocina
Servicios Bafos

Conserjeria

Fuente: Investigacion propia.
Elaboracion: Autor

AREA ADMINISTRATIVA: Esta formada por un Administrador General, una

secretaria o asistente administrativa y un contador externo. Su funcion es controlar
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y supervisar todas las funciones de la Empresa de Cuidado Infantil, como también

realizar reportes administrativos y financieros mensuales, semestrales y anuales.

AREA OPERATIVA: Es la que se encarga directamente del cuidado y manejo
de los infantes en la empresa de Cuidado Infantil. EI area comprende al Docente
principal, las personas que realizan el cuidado de los infantes y por la persona
encargada de recepcion. Esta dirigida por un profesional Docente, responsable de
coordinar y dirigir todas las actividades que realicen los encargados con los nifios
y nifias en la empresa de Cuidado Infantil. La recepcion tiene a su cargo los
ingresos y salidas de los infantes al establecimiento, con su respectivo cobro de
los valores a cancelar por el servicio. El Profesional Docente se encarga de
realizar los reportes respectivos hacia la Administracion General y trabaja
conjuntamente con el departamento médico de acuerdo a los requerimientos
diarios; y la Recepcidn entrega los reportes de ingresos y egresos de los infantes,

y las recaudaciones diarias a la Administracién General.

AREA DE SERVICIOS: Formada por el encargado de la Cafeteria y Cocina, y
el Conserje. La cafeteria y cocina presta el servicio de alimentacién tanto a los
infantes como al personal, mientras que el conserje cuida las instalaciones de la
Empresa de Cuidado Infantil y realiza el aseo y limpieza de todas las instalaciones

incluyendo barios.

La distribucion fisica que se ha contemplado en los incisos anteriores sobre las
areas que contendra este proyecto se ha basado en los repertorios tomados a las
diferentes empresa de Cuidado Infantil, evaluandolas y visualizando las mejores

opciones en su distribucion para determinar una plena estrategia en el mercado.

MECANISMOS DE CONTROL

Los mecanismos de control no solamente son acciones que deben aplicarse en

determinadas ocasiones, sino también son lineamientos y postulados que se deben
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seguir constantemente para garantizar un cumplimiento positivo de los objetivos

de la Empresa de Cuidado Infantil.

Es por esto que Como mecanismos de control primario se tendran los siguientes
Principios y Acciones Permanentes, que logren encaminar las acciones de todo el
personal de la Empresa de Cuidado Infantil para alcanzar los mejores resultados

con los infantes a su cargo.

PRINCIPIOS.

1. El centro de todo proceso educativo lo constituye el nifio.

Tanto el programa como el proceso de su realizacion tienen el objetivo central de
lograr el desarrollo del nifio, el cual no puede légicamente alcanzarse sin que el

propio nifio participe activamente en todo el proceso.

Considerar al nifio como centro de la actividad pedagdgica, significa que la
organizacion de su vida en la institucion — familia — programa, la estructuracion
de las actividades que se planifican, los métodos y procedimientos de trabajo
didactico, las relaciones que se establecen entre los ejecutores, él y sus
compafieritos tiene que estar en correspondencia con las particularidades de su
edad, con sus intereses y necesidades, y fundamentalmente tener un verdadero

significado y sentido personal.

El alcance de los fines y objetivos planteados estd condicionado por las
posibilidades reales del nifio. Asi, el horario de vida, la forma en que se organizan
los procesos de su alimentacion, suefio, bafio, la posibilidad de ofrecerle un
tiempo para hacer independientemente lo que desee hacer, el permitirle el
movimiento y el intercambio con otros nifios; el convertir el tiempo de las
actividades programadas en un momento de alegria y satisfaccion, como parte de

sus requisitos pedagogicos; el cambiar inclusive lo programado en un momento
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especifico para no interrumpir alguna actividad, todo ello es expresion de este

principio fundamental.

Ademas, considerar el papel protagénico del nifio en el proceso docente —
educativo significa, que pueda participar activamente en la determinacién de qué
hacer y como hacerlo, es decir, que comprenda la finalidad de sus acciones.

2. El adulto desempefia un papel mediador en la educacion del nifio.

Este principio implica que es la educadora la que, conociendo los objetivos
planteados en la Empresa de Cuidado Infantil, las particularidades de los nifios en
esta edad y muy en especial del grupo que atiende, es la responsable de organizar,
estructurar y orientar el proceso que ha de conducir al desarrollo. La
consideracién del papel mediador del adulto tiene necesariamente que conjugarse
con el lugar central que el nifio tiene que ocupar en todo el proceso. No se trata de
una direccion en el que el Ejecutor dice y hace y el nifio oye y reproduce, sino un
proceso orientado hacia la participacion conjunta del Ejecutor y los nifios en el
que estos, al hacer se desarrollan.

El cumplimiento de este principio resulta esencial porque las experiencias de los
nifios son aun limitadas, el dominio de sus procedimientos para hacer necesita
mayor orientacion y sus posibilidades para el trabajo independiente estan en su
etapa inicial de desarrollo. Hay que considerar ademas, que el adulto o Educador
se constituye en si mismo como un elemento de formacion, no solo por los
procesos de identificacion inherentes, sino por las posibilidades de practica de

valores inscritos en la cotidianidad de su practica.

3. Laintegracion de la actividad y la comunicacion en el proceso educativo.

Mediante la realizacion de actividades y la comunicacion con los adultos y otros

nifilos se produce, para cada nifio, el proceso de apropiacion de la experiencia
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historico — cultural, en correspondencia con las particularidades especificas de su
edad.

En el transcurso de los diferentes tipos de actividad y en las formas de
comunicacion e interrelacion que se establece entre los nifios y los que los rodean,
se forman diversas capacidades, propiedades y cualidades de su personalidad.
Aunque las diferentes actividades contribuyen al desarrollo infantil, existen
algunas que resultan mas significativas en una determinada etapa: la
comunicacion emocional con el adulto, en la lactancia, la actividad con objetos, en
la edad temprana y el juego, en la edad pre — escolar propiamente dicha, por lo

que devienen medio esencial al estructurar su ensefianza y educacion.

La comunicacion esencialmente afectiva del ejecutor con sus nifios constituye
fundamento del proceso educativo; La libre comunicacion entre los nifios, no solo
cuando el adulto lo propicie, sino cuando ellos sientan la necesidad de hacerlo, es
un elemento importante a tener en cuanta durante toda su vida en la institucion y

no solo en las actividades independientes.

La afectividad en todos los momentos del proceso, en la actividad, en la
comunicacion, en toda la vida del nifio, constituye la piedra angular de la
educacion en esta etapa del desarrollo. Sin amor, sin afecto, no hay lugar para el

desarrollo.

4. Lavinculacion de la educacion con el medio circundante.

Este principio que se encuentra en la base de todo programa educativo, deviene
elemento central, ya que en este periodo de la vida el nifio aprende, se forma y
desarrolla mediante las experiencias que vive, y las relaciones directas que
establece con los objetos, con las personas. Es en el contacto con su medio, con su
tiempo y con su espacio que el nifio, en un acercamiento a su realidad siente el
deseo de comprenderla, hacerla suya, amarla y al apropiarse de ella se enriquece

y se desarrolla.
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Es necesario que se entienda que no se trata de sobre cargarlo con una serie de
conocimientos acerca de su medio natural y social, sino de vincular todo el
proceso educativo con el medio donde el nifio vive y se desarrolla; aprovechar las

posibilidades de ese medio para estructurar el proceso resulta imprescindible.

5. Launidad entre lo Instructivo y lo Formativo.

En todos los momentos de la vida del nifio deben propiciarse la formacion de
sentimientos de amor y respeto a su familia, sus compafieros, sus educadores;
hacia su patria, y los simbolos que la representan; hacia el trabajo que realizan las
personas que lo rodean y la satisfaccion de cumplir con sencillas tareas, asi como
cualidades personales como la bondad, la veracidad, la honestidad y la
perseverancia, entre otras. La formacion de estos sentimientos debe estar en
correspondencia con las particularidades y posibilidades de los nifios de acuerdo
con su edad, explotando las situaciones de la vida cotidiana y las relaciones
interpersonales, para que todo esto cobre una verdadera significacion en la vida

del nifio.

6. La vinculacion de la institucion infantil y la familia.

Las influencias educativas que el nifio recibe en el hogar y en la institucion, deben
guardar una estrecha unidad. Ello determina que los ejecutores y los padres debe
trabajar en conjunto, plantea tareas comunes, utilizar formas similares de tratar al

nifio de ensefiarlo, de ofrecerlos ejemplos adecuados para labrar su futuro.

La vinculacion familia — institucion, presupone una doble proyeccién: la
institucion proyectdndose a la familia para conocer sus posibilidades y
necesidades, las condiciones reales de la vida del nifio y orientar a los padres para
lograr la continuidad de la tarea educativa. La familia proyectandose a la
institucion para ofrecer informacion, apoyo, sus posibilidades como potencial

educativo. Se trata de una vinculacion que se plasme en un plan de intervencion
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comun, con objetivos y estrategias similares; en una conjugacion de intereses y

acciones.

ESTRATEGIA OPERACIONAL.

A continuacidn se explicar los pasos a seguir en el proceso del presente proyecto,

asi:

e Mediante una campafia continua de publicidad, se difunde los servicios de
la empresa de Cuidado Infantil.

e Una vez, captado al posible cliente, se explica los beneficios de la misma

e Se le guia a las instalacion del proyecto.

e Se presenta un ambiente adecuado en la sala de espera.

e Laatencion tiene que ser inmediata.

e Seexplican los costos del servicio,

e A continuacion se llena la ficha de datos.

e Se le proporciona una guia rapida por las instalaciones.

e Se establece especia contacto, en caso que el apoderado se demore mas de
lo previsto para retirar al nifios.

e Seleindica los servicios que recibid, juegos cafeteria, etc.

e Secancelay se le da un pequefio recuerdo al nifio por su vista.

ACCIONES PERMANENTES

Una vez expresados los principios con los que se va a guiar el desarrollo de la

Empresa de Cuidado Infantil, se indican a continuacion las acciones permanentes:

1. La Herencia Social: Cada generacion transmite sus experiencias, Sus
conocimientos, sus habilidades y cualidades psiquicas, en los productos de sus
trabajo, y cada nueva generacién recibe de las anteriores todo lo que fue creado
antes, los objetos de la cultura material (las casas, los objetos, y las maquinas) y

de la espiritual (el lenguaje, las ciencias y el arte); ingresa en un mundo que “ha
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incorporado” la actividad de la humanidad. (Nacional Chile Care Information
Center, 2014)

Al llegar al mundo de la cultura humana, los nifios asimilan paulatinamente de la
experiencia social acumulada en él, aquellos conocimientos habilidades vy
cualidades psiquicas que son propias del hombre (oido fonematico — lenguaje, la
nifiez entendida como un producto histdrico — social, el juego — trabajo, etc.), por

lo que la experiencia social es la fuente del desarrollo psiquico.

2. Aprendizaje Significativo: Es el aprendizaje a traves del cual los
conocimientos, habilidades y destrezas, valores y habitos adquiridos pueden ser
utilizados en las circunstancias en las que el nifio vive y otras situaciones que se

presenten a futuro.

Para que se dé un aprendizaje significativo es necesario una relacion sustancial
entre la informacion previa y la nueva informacion, caso contrario no pasaria a
formar parte de la estructura cognoscitiva ni podria ser utilizada en la solucién de

problemas.

El aprendizaje significativo se utiliza para la solucion de problemas y como apoyo

y punto de partida de futuros aprendizajes.

Los aprendizajes significativos desarrollan la memoria comprensiva que
constituye la base para nuevos aprendizajes. El desarrollo de la memoria
comprensiva permite que los nifios adquieran seguridad, confianza en lo que
conocen y puedan establecer facilmente relaciones de lo que saben y vivencian en

cada nueva situacion de aprendizaje.

3. Lenguaje y Pensamiento: Lenguaje y pensamiento son herramientas
psicologicas que ayudan a formar otras funciones, y son en si mismas funciones
que atraviesan por un desarrollo cultural. Estas dos funciones tienen diversos

origenes, pero convergen y se desarrollen bajo una influencia reciproca. No es que
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la funcion como tal cambia, son las relaciones entre las funciones las que

cambian, provocando en desarrollo.

El desarrollo de un nifio conoce un habla pre intelectual, asi como un pensamiento
no verbal, s6lo con el establecimiento de una unidad sistémica interfuncional, el
pensamiento se vuelve verbal y el habla intelectual. Este pensamiento pre —

conceptual constituye la base de la formacién de los conceptos.

El medio en el que se desarrolla el nifio moldea los procesos por los que se forma
el pensamiento verbal. El nifio aprende a hablar antes de aprender a

comunicar; asi entendemos los niveles en el desarrollo del habla infantil:

1. Habla social no internalizada.
2. Habla egocéntrica o habla para uno mismo.
3. Habla para otros, comunicativa, que ha atravesado un proceso de

desarrollo y se internalizado.

El pensamiento interior se desarrolla a traves de una lenta acumulacion de
cambios funcionales y estructurales que se derivan de este primer lenguaje del
nifio; finalmente, las estructuras del lenguaje manejadas 0 dominadas con maestria

por el nifio se vuelven estructuras basicas de su pensamiento.

El desarrollo del pensamiento del nifio tiene una triple determinacion:

a. Ellenguaje.
b. Las herramientas linguisticas del pensamiento.

c. Las experiencias socioculturales del nifio.

Pero a partir de este momento el pensamiento necesita un vehiculo para canalizar
su contenido, es cuando a través de la relacion historica del desarrollo de la
conciencia humana pensamiento — lenguaje y palabra son pues aquel canal de

salida a este problema.
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El pensamiento no solo se expresa en palabras, existe a través de ellas.

El habla interior es una funcion del lenguaje, no solo es el habla como un
murmullo o la repeticion en silencio, ni es todo lo interior previo a la
verbalizacion. Es un lenguaje interior, para uno mismo, y es el sucedaneo del
lenguaje egocéntrico. Es un fendmeno de transicion entre las funciones

interpsiquicas a las intrapsiquicas.

El lenguaje egocéntrico desaparece en cuanto comienza a aparecer el habla
interior; el habla para uno mismo se origina en la diferenciacion del habla de los
otros. Este es un desarrollo progresivo por medio del cual el nifio empieza a
distinguir su propio lenguaje del de los demas, guia hacia un lenguaje casi sin

palabras, en donde es mas importante la semantica que la fonética.

Pensamiento y Lenguaje son clave de la naturaleza de la conciencia humana.

4. Percepcion: La conexion existente entre el uso de los instrumentos y el
lenguaje afecta a varias funciones psicoldgicas como: a la percepcion, a las
operaciones sensorio motrices y a la atencion. Todas éstas son parte de un sistema
dindmico de conducta (que cambia que evoluciona) que varian en el transcurso del
desarrollo del nifio. En todas estas funciones el lenguaje introduce cambios

cualitativos de importancia.

La percepcién humana no se limita al campo de lo sensorial, como en los
animales superiores; existe una profunda relacion linguistica con lo que se

percibe y como se percibe.

Las palabras permiten al nifio superar las limitaciones de la percepcion natural
para crear nuevos centros estructurales. El nifio comienza a percibir el mundo no

solo con los sentidos, sino a través del lenguaje.
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La percepcion verbalizada es la “rotulacion” de las cosas con palabras y es una
funcién primaria en el lenguaje de los nifios; eésta implica el paso de una
percepcion global (en donde no hay distincion de estructuras) a una percepcion
sintética que lleva a formas mas complejas de percepcion cognoscitiva y, después,
a una percepcion analitica o de las secuencias, en donde cada elemento esta

clasificado y relacionado con una estructura del lenguaje.

5. Atencion: En el tema de la atencion hay dos aspectos que pueden provocar el

éxito o el fracaso de la operacion préctica:

a. La capacidad de dirigirla.

b. Laincapacidad de dirigirla.

Los nifios son capaces de fijar su atencion independientemente de la estructura del
campo; el nifio comienza a dominar su atencion creando nuevos centros
estructurales con la ayuda de las funciones de las palabras. Con la ayuda del
lenguaje, el nifio puede dirigir su atencién de modo dinamico, y lo puede hacer en
distintos momentos y espacios. EI momento que se retira el objeto del campo
visual del nifio, éste no deja de existir en la esfera de su atencién; el nifio no
necesita ver para prestar atencion, puede prestar atencion para ver. Esto no ocurre
con los animales, cuando se retira el objeto de su campo visual éste deja de existir

en la esfera de su atencion.

La atencidn se logra a través de la reconstruccion de las actividades separadas que
son parte de las operaciones necesarias. El nifio, capaz de combinar los distintos
campos visuales o sensoriales y temporales, hace uso de una funcion psicoldgica a
la que conocemos como memoria. Combina aspectos de campos presentes y
pasados para un fin determinado. El lenguaje posibilita la ubicacion en el campo
espacio — temporal lo que crea las condiciones para el desarrollo de un nuevo

sistema:
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a. Las representaciones simbolicas, y,
b. Las determinaciones de la accion proyectada.

Estas son consideradas otras funciones superiores, y sobre todo la ultima, la
accion voluntaria o proyectada esta definida como un producto del desarrollo
historico cultural de la conducta, y es el rasgo que marca mayor distincion entre el

hombre y los animales més cercanos a él.

6. Memoria: Hay que distinguir dos tipos de memoria:

a. mediata, e,

b. inmediata.

La gran diferencia se encuentra en el aspecto histérico, social, y cultural del
segundo tipo de memoria. Este tipo de memoria esta caracterizada por el uso de
signos, cuyas operaciones son las encargadas de mediar entre estimulo y la
respuesta. Estas operaciones van mas alla de las dimensiones bioldgicas y
naturales, con el uso de instrumentos artificiales se crea una forma de conducta
totalmente nueva. Los signos son los estimulos auxiliares, los intermediarios entre

estimulo y respuesta.

Para el nifio pequefio, los signos auxiliares no le dan ninguna ayuda en la
memorizacion, a medida que crece los va interiorizando y como adulto es capaz

de manejarlos antes de iniciar la solucion de una situacion problematica.

La forma de recordar las cosas (o de memorizarlas) cambia también de acuerdo a
la evolucion psicolégica del individuo. Los nifios pequefios recuerdan
“concreciones”, es decir, recuerdan las cosas o situaciones materiales concretas

que les han causado una impresion.

No tiene su recuerdo el carécter de una abstraccion. Por ello el autor llega a la

conclusion de que los primeros estadios de desarrollo cognoscitivo estan
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caracterizado por la memoria, no por el pensamiento abstracto. Esta situacion
cambia a medida que el nifio se acerca a la adolescencia y la direccion del

pensamiento individual evoluciona.

Para el nifio pequefo, pensar significa recordar; para el adolescente, recordar
significa pensar. Esta transformacion tiene relacion con otras funciones
psicolégicas como la logicidad; el joven y el adulto recuerdan, estableciendo y
encontrando relaciones logicas que los lleven hacia el descubrimiento de lo que
exige su tarea o problema especifico; es decir, recuerdan pensando en conceptos.
Esto es tipicamente humano, los seres humanos recordamos con la ayuda de
signos. El modo que aprendemos a hacer uso de esos signos esta en
relacién directa con la realidad historico cultural social que vivimos. Las
posibilidades de jugar con tal determinismo se encuentran en las oportunidades de
cambio educacional que se pueden ofrecer para hacer de los procesos de

aprendizaje la punta de lanza del desarrollo individual y comunitario.

7. Periodizacion del desarrollo psiquico: Dadas las implicaciones que se
desprenden para nuestro trabajo, he preferido presentarlo de forma esquematica.
Por ello definamos brevemente cada aspecto.

1. Crisis del Desarrollo: Son producto del desarrollo psiquico del nifio,
tienen lugar de forma irregular, dado que en €l se dan cambios
paulatinos y lentos, en los cuales el nifio conserva por un largo periodo
de tiempo las mismas caracteristicas psicoldgicas; pero, ademas, hay
cambios mucho mas rapidos, bruscos e irregulares que implican la
desaparicion de viejos esquemas y el surgimiento de nuevos en
sustitucion, esta situacion determina que el nifio se convierta
practicamente en ~ un desconocido ~ para los demas; a esta situacién
denominamos CRISIS DEL DESARROLLO. Que las crisis se vuelvan
criticas depende del manejo de estas. Las crisis determinan el paso de
una etapa a otra, se caracterizan por una contradiccion entre las

demandas del nifio y las formas en las que el adulto soluciona las
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mismas. El desarrollo es ascendente y longitudinal pero cruzado por
irregularidades que marcan el transito de una a otra, en ese sentido la

contradiccion es el motor del desarrollo.

2. Etapas del Desarrollo: Estan determinadas por el surgimiento de las

crisis del desarrollo en varios periodos.

3. Rasgo Fundamental: Son aspectos comunes a todos los nifios que se
encuentran en una misma etapa de desarrollo psiquico, estas son:
actitud frente al mundo que les rodea, necesidades e intereses y los
tipos de actividad infantil que se derivan de estas necesidades e
intereses, especialmente aquella actividad mediadora de la que
dependen las particularidades més importantes del desarrollo psiquico

en dicha etapa.

En este contexto de desarrollo llega un momento en el que el nifio adquiere
conciencia de sus nuevas posibilidades, pierde interés por las acciones que
anteriormente le atraian, trata de alcanzar la misma posicion que los adultos en la
sociedad, esta contradiccion se expresa también como una crisis: lo antigua ya no
le satisface, y aln no esta preparado para lo nuevo por lo que surgen dificultades
en su interrelacién, el tiempo de duracion de las mismas esta en directa relacion en
que el adulto las maneje y oriente, estas contradicciones como ya lo dije, son las
que permiten el transito de una etapa a otra.

De esta forma, el papel fundamental de la educacién no es la aceleraciéon del
desarrollo, en cada etapa o periodo, dado que se ha demostrado que esto trae
consecuencias impredecibles en el desarrollo infantil, sino la posibilidad de
ENRIQUECER CRECIENTEMENTE mediante el maximo empleo de aquellas

posibilidades que proporciona cada etapa.

Ahora bien, la posibilidad de accionar sobre el desarrollo infantil, desde esta

perspectiva implica el manejo creciente de una logica que tome en cuenta los
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factores del desarrollo psicoldgico (la maduracion, la transmision social, el papel

de la experiencia, etc.) inclusive, su propia individualidad.

Ante ello, se puede afirmar que el nivel de desarrollo alcanzado por los nifios,
desde la perspectiva psicoldgica clésica, determinaba la consecucion de ciertos
logros comunes a cada grupo etario, pero desde una perspectiva que tome en
cuenta su desarrollo histérico — cultural, necesitamos respetar cada proceso
individual, por ello es que nuestro objetivo fundamental de trabajo es lograr EL
MAXIMO DESARROLLO POSIBLE de cada nifio a partir de su situacion global
individual.Una vez especificados los principios y las acciones permanentes se
puede expresar la metodologia del trabajo y la evaluacion necesaria para los nifios

y nifias que van a estar bajo el cuidado de la empresa de Cuidado Infantil.

METODOLOGIA DE TRABAJO.

El programa a partir de su plasticidad para ser aplicado en las Vias Formales y
Vias no Formales de Educacion ejecuta sus acciones bajo los siguientes
parametros:

1. Seasume que el eje central de sus acciones mantiene un carécter ludicro como

elemento dinamizador de su accionar pedagogico, por lo tanto, se regir a:

a. Se crean las condiciones necesarias para la actividad del juego.

b. Se orienta a los nifios para iniciar los juegos (conversa previamente
con ellos, los estimula a seleccionar un juego, los materiales, a jugar
con otros nifos.).

c. Dirige la actividad participando con los nifios en el juego.

d. Prepara las condiciones para concluir el juego, propicia el desarrollo de
habitos positivos (recoger los materiales, ordenar el lugar, etc.)

e. Logra mantener el interés de los nifios — nifias durante todo el curso de
la actividad.

f. Atiende los conflictos que surgen durante el curso de juego. (Si se

presenta alguno).
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Propicia relaciones armoénicas en el curso del juego.
Propicia la utilizacion de objetos sustitutos y/o imaginarios para
realizar las acciones ludicras.

i. Propicia la realizacion de acciones consecutivas que permitan la

continuidad del juego.

2. En nivel de planificacion de actividades se asume un enfoque holistico del
ser humano, en cuanto la forma en la que se aborda el conocimiento parte de
su cotidianidad pero con un cardcter total y no fragmentado, por ello en el
momento de su instrumentacion se debera considerar tanto el Eje

Longitudinal como Transversal para su instrumentacion.

3. La operativizacion del trabajo con nifios — familia parte del hecho de contar
con un Sistema de Entrenamiento Metodoldgico Conjunto, y por lo tanto de:

a. Propuestas planificativas previas a las que el Docente especializado
responsable debera depurar y perfeccionar en forma conjunta con el
ejecutor.

b. Contar con un sistema de diagndstico de la comunidad, familia y nifio
que nos permitan contar con un Perfil de Correspondencia Educativa.

c. Contar con un Sistema de Seguimiento y Asistencia Técnica.

d. Contar con un Programa de Capacitacion Sistematica para todo el
programa.

e. Contar con un sistema de Evaluacion Permanente para todo el
programa.

f. En cuanto al trabajo mismo con nifios familias se considerara
independientemente del grupo de edad al que el nifio — nifa

pertenezcan:
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Momentos metodoldgicos:

Fase previa:

En la Orientacion:

En la Ejecucién:
[ J

Hay un nivel de empatia y confianza entre los nifios — padres,
educador y animador.

Manejo ludicro del grupo.

Crea las condiciones previas para la realizacion de la actividad:
Limpieza del local, atenciones necesarias, etc.

Se revisa la actividad programada para ser realizada en la casa,
y en consecuencia la utilizacion de estimulos positivos, sean

cuales fueren los resultados alcanzados.

Orienta a la familias sobre las acciones que los nifios van a
realizar, los niveles y momentos de participacion de los padres,
la forma y el material, a ser utilizado.

La integracion del grupo de padres.

Utilizacion de materiales y medios didacticos adecuados.
Propicia la alegria de los nifios y su deseo de realizar la
actividad.

Orienta a los nifios sobre lo que van a hacer.

Propicia la participacion de los nifios — padres en la realizacion
de la actividad.

Atiende las diferencias individuales y sectarias en los que
respecta al grado de complejidad de los elementos vertidos.
Logra establecer una relacién afectiva con los nifios — padres —
educador.

Alcanza resultados en funcién de los objetivos de la actividad
planificada. (El control de los mimos se realiza en forma

simultanea con la accion.).
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e Propicia la iniciativa y accion independiente de los nifios, asi
como también el apoyo de los padres — nifios.

e Utiliza procedimientos ludicros para desarrollar la actividad.

En el Control:

e Se verifico el cumplimiento de los objetivos planteados.

e El manejo ludico del grupo.

e Se evalla la actividad con los padres: contenidos, recursos
empleados, tiempo de ejecucion, programacion de la proxima
actividad, seguimiento a realizarse. (De ser necesario).

e Se vierten los contenidos de salud y nutricion de forma

secuencial.

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO

El desarrollo de las acciones en el contexto del programa, exige que los
contenidos planificados respondan asi mismo a formas alternativas de trabajo, en
las que se privilegie las particulares circunstancias de cada nifio pero sin
abandonar la posibilidad de convertir cada hecho cotidiano o académico en una
oportunidad para lograr aprendizajes significativos. Es decir, en la medida que se
asume formas de planeamiento longitudinal y transversal al mismo tiempo lo que
se obtiene es la posibilidad de ampliar la zona de desarrollo potencial o proximo

de cada nifio.

La planificacion desde este punto de vista requiere ademas de:

o El eje Fundamental, es el area basica sobre la cual se planifica en virtud de

periodo de desarrollo, edad, y rasgo fundamental.
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e Las areas de impacto son aquellas que por su naturaleza mantienen una
relacion intrinseca con la fundamental en virtud de las acciones que se

ejecuten.

Lo anterior, requiere de un campo de horizonte indispensable: todas las
actividades planificadas para los nifios independientemente de su discapacidad o
necesidad educativa especial deben adquirir la caracteristica de ser
desarrolladoras, es decir, siempre representaran un reto a alcanzar para los nifios,
acciones que el nifio ya domina ni siquiera se constituyen en refuerzo, dado que el
mismo se cumple cuando no existié un dominio real por el nifio en el momento de

las acciones y se lo cumple mas tarde.

Sobre este marco de acciones es importante considerar algunos elementos para
operativizar los contenidos planificados.

1. El periodo de tiempo para el cual planificamos es quincenal y se las

efectlia en equipo.

2. Los contenidos se desagregan de las guias de desarrollo educativo al

tenor de nuestro enfoque.

3. Paratodos los nifios que se atiendan se planifica para:

a. Actividades Dirigidas: En las que se considera las areas de
intervencion con niveles de desagregacion y dificultad individual,
estas pueden ser individuales o grupales.

b. Actividades Independientes: En las que los nifios eligen que hacer
desde una perspectiva integradora, al igual que en el caso anterior

las mismas podran ser individuales o grupales.

4. La planificacion considerard los principios institucionales y

conceptuales asumidos.
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GRAFICO No. 5
PLANIFICACION DE ACTIVIDADES

Eldesarrollo cognoscitivo del nifio se produce desde su cotdianidad y de forma

global, suaprendizaje no es fragmentado en dreas consideradas aisladamente,

EJE FONDAMENTAL AREASDE IMPACTO
- Azea de desarrollo selecciomnada que se Azeas de desarrolle que complementanla
planifica de forma quincenal y en ciclss + ol situacién planificativa propuesta.

operativos : :

Suinterelacién determina el planteamiente de objetivos, las actividades

2 ejecutarse, las estrategias de apoyo a sex whilizadas y los recursos

necesarios para am pliar las Zenas de Desarzolle Prévima.

LASACTIVIDADES DEBEN SER

DESARROLLADORAS

Fuente: Investigacién Propia
Elaborado por: Autor

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

La Empresa de Cuidado Infantil esta formada por:
e ADMINISTRADOR GENERAL
o SECRETARIA O ASISTENTE ADMINISTRATIVA
o CONTADOR (externo)
o RECEPCIONISTA - CAJERO
« DOCENTE
o PERSONAL DE CUIDADO
« MEDICO GENERAL
« PSICOLOGO
« ENCARGADO DE LA CAFETERIA Y COCINA
e CONSERIJE
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CUADRO No. 12

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Autor

De esta manera, su estructura organizacional que da Ooptima para el
funcionamiento de la presente investigacion al implementar los principales cargos

y funciones del personal.

Cabe indicar que el Medico general, Psicologo, Consejeria, son personal externo y

laboraran de acuerdo a la demanda del proyecto.

LA EMPRESA

Es necesario mencionar que la empresa es la unidad de produccién econémica
legalmente constituida por una serie de elementos personales y materiales, los
mismos que estan asentados en un lugar determinado para obtener un bienestar
econdmico, ofreciendo bienes o servicios para satisfacer las necesidades del

consumidor, excepto las asociaciones y fundaciones que no tienen fines de lucro y
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buscan satisfacer las necesidades de la comunidad. La empresa es importante en la
economia de un pais ya que se encarga de organizar y canalizar el movimiento

comercial y financiero, para ello requiere de:

« Unfiny un objetivo plenamente propuesto,

e« Una autoridad directriz con voluntad que coordine los esfuerzos
Necesarios para conseguir dichos fines u objetivos,

o Una energia y trabajo puestos a disposicion de tal autoridad, unos medios

0 patrimonio sobre los que actla el trabajo.

Fines de la Empresa

Entre los fines que persigue la empresa, tenemos:

Perseguir un beneficio economico.
Desde el momento en que la empresa comienza a desarrollar su actividad, trata de
conseguir una ganancia para retribuir el esfuerzo de quienes han coordinado los

factores productivos.

Restituir los valores consumidos para poder continuar su actividad.

Cuando la empresa comienza su actividad, esta se provee de productos los
mismos que se van consumiendo por su venta, por lo que es necesario que la
empresa reponga dichos productos para asi tener un stock suficiente para sus

clientes.

Contribuir al Progreso de la Sociedad y Desarrollo del Bienestar Social.
Cuando los objetivos son claros y estan orientados a un propdsito comdn, la
empresa puede contribuir a generar productividad, fuentes de trabajo, buenas

relaciones laborales y con ello el progreso al pais.

La empresa tendré las siguientes responsabilidades.
1. Atender las necesidades de los clientes, ofreciendo prendas de buena

calidad a precios razonables.
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2. Procurar ganancias para sus inversionistas.
3. Pagar remuneraciones legales y justas a sus trabajadores.

4. Lograr tener buen prestigio dentro de la comunidad.

Nombre o Razén Social

Nombre legal de una sociedad que ésta utiliza para distinguirse de otras en el
trafico juridico y econdmico y bajo el cual contrae sus obligaciones, y que no
puede coincidir con la razon social de otra sociedad inscrita en el Registro general
de sociedades. A este nombre oficial se le denomina razén social y no
denominacioén social, porque en él obligatoriamente ha de figurar el nombre de
todos o alguno de los socios de la sociedad. Este requisito es de obligatoria
observancia en el caso de las sociedades personalistas (sociedades colectivas y

comanditarias), pero estan exentas las restantes sociedades mercantiles.

Seré adoptado por la Secretaria de la Oficina Matriz de la Superintendencia de

Compaiiias.

Para seleccionar el nombre de la empresa se tomara en cuenta varios factores
como: facilidad al pronunciar, que llame la atencion del cliente al cual va dirigido
el producto, que tenga relacion con el producto o servicio y que diferencia ante la
competencia. La presente investigacion tendra por nombre “CENTRO DE
CUIDADO INFANTIL SIERRA”

TITULARIDAD DE LA PROPIEDAD DE LA EMPRESA

La titularidad de propiedad de empresa es un contrato de compafiia en el que se
especifica si la empresa estara compuesta por dos 0 mas personas las mismas que
une sus capitales o mano de obra para poder emprender este tipo de negocio y asi

poder realizar la participacion de utilidades.
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Existen siete clases de compafiias, segin la Ley de la Superintendencia de
Compaifiias vigente a agosto del 2.003, que son las siguientes.

- Comparfiia en nombre colectivo.- Se contrae entre dos o
méas personas que hacen el comercio bajo una razén social. La
razon social es la formula enunciativa de los nombres de todos los
socios o de algunos de ellos, con la agregacion de las palabras “y
compaiia”. Solo los nombres de los socios pueden formar parte de

la razén social.

- Compariia en comandita simple.- Se contrae entre uno o
varios socios solidarios e ilimitadamente responsables y otros,
simples suministradores de fondos, Ilamados socios comanditarios,

cuya responsabilidad sea limitada al monto de sus aportaciones.

- Companfia de Responsabilidad Limitada.- Realiza toda
clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles

permitidos por la Ley. Se contrae entre tres a quince socios.

- Compafia Anodnima.- Cuyo capital esta dividido en
acciones negociables. Estd formada por las aportaciones de los

accionistas que responden por el monto de sus acciones.

- Companiia en comandita por acciones.- la razén social de
formard con el nombre de uno o mas socios solidariamente

responsables y el capital se divide en acciones.

- Companfia de economia Mixta.- son aquellas que estan
formadas con capitales publicos y privados provenientes de
empresas dedicadas al fomento y desarrollo de la agricultura y de
las industrias, es decir, todo lo que representa mejoramiento de la

calidad d vida del ciudadano.
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- Compafiias extranjeras.- Se trata de una compafiia
constituida en el extranjero que desea ejercer habitualmente sus

actividades en el Ecuador.

La constitucion de sociedades mercantiles y su posterior funcionamiento estan
sometidos a la Ley de Compaiiias, Ley de Registro, Codigo de Comercio v,
subsidiariamente, al Codigo Civil. La Ley de Compariias reconoce seis tipos de

sociedades con las siguientes denominaciones:

La empresa, estara constituida como una Compafiia de Responsabilidad Limitada.

Estd empresa empezaré a ejercer sus actividades desde la fecha de inscripcion del
contrato social en el Registro Mercantil.

A continuacion se detallan los requisitos para que la empresa pueda estar

constituida como una Compariia de Responsabilidad Limitada:

El nombre.- En esta especie de compafiias puede consistir en una razén social,
una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias, o por la
Secretaria General de la Intendencia de compafilas de Guayaquil, o por el
funcionario que para el efecto fuere designado en las intendencias de compafiias
de Cuenca, Ambato, Machala y Portoviejo (Art. 92 de la Ley de Compafiias y
resolucion No. 99.1.1.3.0013 de 10 de noviembre de 1999, publicada en el R.O.
324 de 23 de noviembre de 1999).

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de propiedad Intelectual,
el titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u obtenciones
vegetales que constaren en la Superintendencia de Compafiias hubiere aprobado
uno 0 mas nombres de las sociedades bajo su control que incluyan signos

idénticos a dichas marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales, podra
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solicitar al Instituto Ecuatoriano de Propiedad intelectual — IEPI-, a través de los
recursos correspondientes, la suspension del uso de la referida denominacion o
razon social para eliminar todo riesgo de confusion o utilizacion indebida del

signo protegido.

Solicitud de aprobacién.- La presentacion al Superintendente de Compafiias o
a su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compafiia, a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por el abogado, con que se
pida la aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compafiias). Si
se estimare conveniente, puede presentarse un proyecto de minuta junto con la
peticion antes referida. Firmadas por el abogado, para efectos de revisién previa.
Si asi se procediere se estara a lo dispuesto en la Resolucion No. 99.1.1.0009 del
30 de septiembre de 1999, publicada en el R.O. 297 de 13 de octubre del mismo

afio.

NUmeros minimo y maximo de socios.- La compafia se constituira con tres
socios, Como minimo, o con un mé&ximo de quince, y si durante su existencia
juridica llegare a exceder este numero deberd transformarse en otra clase de

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

Capital minimo.-  EIl Capital minimo con que ha de constituirse la compafiia es
de cuatrocientos ddlares de los Estado Unidos de América, de acuerdo con lo
dispuesto en la Resolucién No. 99.1.1.3.08 de 7 de septiembre de 1999, publicada
en el R.O. 278 de 16 de septiembre del mismo afio, en concordancia con el Art. 99
literal g) de la ley para la Transformacion Econdmica del Ecuador de 29 de
febrero del 2000, publicada en el R.O. 34 del 13 marzo del mismo afio. El capital
debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal
de cada participacion. Las aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o
en especies (bienes) muebles o inmuebles o, incluso en dinero y especies a la vez.
En cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad o actividades que
integren el objeto de la compafia ( Art. 102 y 104 de la ley de compafiias y
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resolucion # 99.1.1.1.3.008 de 7 de septiembre de 1999, publicada en el R.O. 278
de 16 de los mismos meses y afos.

Si como especie en inmueble se aporta a la constitucion de una compafiia un piso,
un departamento o local sujeto al régimen de propiedad horizontal sera necesario
que se inserte en la escritura respectiva copia auténtica tanto de la correspondiente
declaracion municipal de propiedad horizontal cuanto del reglamento de
copropiedad del inmueble al que pertenece el departamento o local sometido a ese
régimen. Tal dispone el articulo 19 del Ley de Propiedad Horizontal. Asi mismo,
para que puede realizarse la transferencia de dominio via aporte, de un piso
departamento o local, serd requisito indispensable que el respectivo propietario
pruebe estar al dia en el pago de las expensas o cuotas de administracion,
conservacion y reparacion, asi como el seguro. Al efecto, el notario autorizante
exigira como documento habilitante la certificacion otorgada por el administrador,
sin la cual no podra celebrarse ninguna escritura. Asi prescribe el Art. 9 del
reglamento de la ley de Propiedad Horizontal, publicado en el R.O. 159 de 9 de
febrero 1961. En esta clase de compafiias no es procedente establecer el capital
autorizado. Con forme a lo dispuesto en el articulo 105 de la Ley de la materia

esta compafiia tampoco puede constituirse mediante suscritos publica.

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS
IMPUESTO A LA RENTA

Objeto Del Impuesto

Este impuesto recae sobre la renta que obtengan las personas naturales, las
sucesiones indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras. Para efectos de este

impuesto se considera renta:

1. Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a titulo
gratuito u oneroso, bien sea que provengan del trabajo, del capital

0 de ambas fuentes, consistentes en dinero, especies o servicios; y,
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2. Los ingresos obtenidos en el exterior por personas naturales
ecuatorianas domiciliadas en el pais o por sociedades nacionales.

SUJETOS DEL IMPUESTO

El sujeto activo o ente acreedor de este impuesto es el Estado, que lo administra a
través del Servicio de Rentas Internas. Son sujetos pasivos del Impuesto a la
Renta, es decir, los contribuyentes que estan obligados a pagarlo, las personas
naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades, nacionales o extranjeras,

domiciliadas o no en el pais, que obtengan ingresos gravados.

PERIODO TRIBUTARIO

El ejercicio impositivo es anual y comprende el lapso que va del 1o. de enero al
31 de diciembre. Cuando la actividad generadora de la renta se inicie en fecha
posterior al 10. de enero, el ejercicio impositivo se cerrard obligatoriamente el 31

de diciembre de cada afo.

BASE IMPONIBLE

La base imponible o base de calculo del Impuesto a la Renta esta constituida por
la totalidad de los ingresos ordinarios y extraordinarios gravados con el impuesto,
menos las devoluciones, descuentos, costos, gastos y deducciones, imputables a

tales ingresos.

EXENCIONES

Para fines de la determinacion y liquidacion del Impuesto a la Renta, estan

exonerados exclusivamente los siguientes ingresos:

1. Los dividendos y utilidades; calculados después del pago del Impuesto a la

Renta que distribuyan o paguen las sociedades.
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2. Los obtenidos por las instituciones del Estado; excepto, las empresas publicas
que no presten servicios publicos de provision de agua potable, alcantarillado,
obras publicas, aseo de calles y recoleccion de basura.

3. Aquellos exonerados en virtud de convenios internacionales;

4. Bajo condicién de reciprocidad, los de los estados extranjeros y organismos
internacionales, generados por los bienes que posean en el pais;

5. Los de las instituciones de caracter privado sin fines de lucro legalmente
constituidas; siempre que dichos ingresos se destinen a los fines sociales. Sin

embargo, estas instituciones, deberan:

a. Inscribirse en el RUC

b. Llevar contabilidad

c. Presentar declaraciones del Impuesto a la Renta

d. Presentar la declaracién de IVA en calidad de Agente de Recepcién cuando

corresponda

e. Efectuar las retenciones en la fuente por concepto de Impuesto a la Renta e IVA
y presentar las correspondientes declaraciones y pagos de los valores retenidos

f. Proporcionar la informacion que sea requerida por la Administracion Tributaria
6. Los intereses percibidos por personas naturales por sus depositos de ahorro a la

vista pagados por entidades del sistema financiero del pais;

7. Los que perciban los beneficiarios del Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social, por toda clase de prestaciones que otorga esta entidad; las pensiones
patronales jubilares; y, los que perciban los miembros de la Fuerza Pablica del
ISSFA vy del ISSPOL; vy, los pensionistas del Estado; para efectos tributarios se
consideraran también prestaciones sociales las asignaciones o estipendios que por
concepto de becas para fines de estudios, capacitacion, otorguen el Estado, los
empleadores, Organismos Internacionales, gobiernos de paises extranjeros y otras

entidades.
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8. Los percibidos por los institutos de educacion superior estatales, amparados por

la Ley de Universidades y Escuelas Politécnicas;

9. Los percibidos por las comunas, pueblos indigenas, cooperativas, uniones,
federaciones y confederaciones de cooperativas y demas asociaciones de
campesinos y pequefos agricultores, legalmente reconocidas; en la parte en que

no sean distribuidas.

10. Los provenientes de premios de loterias o sorteos auspiciadas por la Junta de

Beneficencia de Guayaquil y por Fe y Alegria;

11. Los viaticos que se conceden a los funcionarios y empleados de las
instituciones del Estado; el rancho que perciben los miembros de la Fuerza
Publica; los gastos de viaje, hospedaje y alimentacién, que reciban los

funcionarios, empleados y trabajadores del sector privado;

12. Los obtenidos por discapacitados, debidamente calificados por el organismo
competente, en un monto equivalente al triple de la fraccion bésica exenta,
prevista en el Art. 36 de la L.R.T.I. asi como los percibidos por personas mayores
de sesenta y cinco afios; en un monto equivalente al doble, de dicha fraccion

basica exenta.

13. Los provenientes de inversiones no monetarias efectuadas por sociedades que
tengan suscritos con el Estado contratos de prestacion de servicios para la
exploracion y explotacion de hidrocarburos y que hayan sido canalizados
mediante cargos hechos a ellos por sus respectivas compafiias relacionadas, por
servicios prestados al costo y que se registren en el Banco Central del Ecuador

como inversiones no monetarias sujetas a reembolso;

14. Los generados por la enajenacion ocasional de inmuebles, acciones o

participaciones;
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15. Las ganancias de capital, utilidades, beneficios o rendimientos distribuidos por
los fondos de inversion, fondos de cesantia y fideicomisos mercantiles a sus

beneficiarios; y,

16. Las indemnizaciones que se perciban por seguros, exceptuando los

provenientes del lucro cesante.

TARIFA DEL IMPUESTO

Para Sociedades:

Las sociedades calcularan el impuesto causado aplicando la tarifa del 15% sobre
el valor de las utilidades que reinviertan en el pais y la tarifa del 25% sobre el

resto de utilidades.

Deberan efectuar el aumento de capital por lo menos por el valor de las utilidades
reinvertidas perfecciondndolo con la inscripcion en el respectivo registro
Mercantil hasta el 31 de diciembre del ejercicio impositivo posterior a aquel en el

que se generaron las utilidades materia de reinversion.

De no cumplirse con esta condicién la sociedad debera proceder a presentar la
declaracidn sustitutiva en la que constara la respectiva reliquidacion del impuesto,
sin perjuicio de su facultad determinadora. Si en lo posterior la sociedad redujere

el capital, se procedera a reliquidar el impuesto correspondiente.

IMPUESTO AL VALOR AGREGADO
OBJETO DEL IMPUESTO

El Impuesto al Valor Agregado (IVA) grava al valor de la transferencia de
dominio o la importacion de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus

etapas de comercializacién, y al valor de los servicios prestados.
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DECLARACION Y PAGO DEL IVA

Los sujetos pasivos del IVA presentaran mensualmente una declaracion por las
operaciones gravadas con el impuesto, realizadas dentro del mes calendario
inmediato anterior.

Los sujetos pasivos que exclusivamente transfieran bienes o presten servicios
gravados con tarifa cero o no gravados, presentaran una declaracion semestral de
dichas transferencias.

SUJETOS DEL IMPUESTO

El sujeto activo o ente acreedor del Impuesto al VValor Agregado es el Estado, y lo

administrara a través del Servicio de Rentas Internas.

Son sujetos pasivos del IVA:

a) En calidad de Agentes de Percepcion:

1. Las personas naturales y las sociedades que habitualmente efectlen

transferencias de bienes gravados con una tarifa;

2. Quienes realicen importaciones gravadas con una tarifa; y,

3. Las personas naturales y las sociedades que habitualmente presten servicios

gravados con una tarifa.
b) En calidad de agentes de retencion:
1. Las entidades y organismos del sector publico; las empresas publicas y las

privadas consideradas como contribuyentes especiales por el Servicio de Rentas

Internas;
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2. Las empresas emisoras de tarjetas de crédito por los pagos que efectlen por

concepto del IVA a sus establecimientos afiliados; y,

3. Las empresas de seguros y reaseguros por los pagos que realicen por compras y

servicios gravados con IVA.

Los sujetos pasivos del IVA tienen la obligacion de emitir y entregar al adquirente
del bien o al beneficiario del servicio comprobantes de venta, por las operaciones
que efectlen. Esta obligacion regird aun cuando la venta o prestacion de servicios

no se encuentren gravados o tengan tarifa cero.

El no otorgamiento de comprobantes de venta constituird un caso especial de

defraudacion, que seré sancionado de conformidad con el Cddigo Tributario.

BASE IMPONIBLE

La base imponible del IVA es el valor total de los bienes muebles de naturaleza

corporal que se transfieren o de los servicios que se presten.

Las actividades sujetas al 1.V.A. estan gravadas con tarifa del 12%, con excepcion

de las siguientes que tienen tarifa 0%:

Transferencias e importaciones:

o Productos alimenticios de origen agricola, avicola, pecuario,
apicola, cunicola, bioacuaticos, forestales, carnes en estado natural;
y de la pesca que se mantengan en estado natural, es decir que no
hayan sido objeto de elaboracidén, proceso o tratamiento que

signifique modificacion de su naturaleza;
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Leches en estado natural, pasteurizada, homogenizada o en polvo
de produccién nacional. Leches maternizadas y proteicos

infantiles;

Pan, azucar, panela, sal, manteca, margarina, avena, maicena,
fideos, harinas de consumo humano, enlatados nacionales de atun,

sardina y trucha, aceites comestibles, excepto de oliva;

Semillas certificadas, plantas y raices vivas. Harina de pescado y
alimentos balanceados. Fertilizantes, insecticidas, pesticidas,

fungicidas, antiparasitarios y productos veterinarios;

Tractores de llantas de hasta 200 hp, arados, rastras, surcadores,
cosechadoras, sembradoras, cortadoras de pasto, bombas de
fumigacion portables, aspersores y rociadores para equipos de

riego;

Medicamentos y drogas de uso humano, que consten en las listas
publicadas anualmente por el Ministerio de Salud; y sus envases y

etiquetas.

Papel periddico, periddicos, revistas y libros.
Los que se exporten; y,

Los gue se introduzcan al pais:

Los diplomaticos extranjeros y funcionarios de organismos
internacionales, en los casos que se encuentren liberados de
derechos e impuestos; los pasajeros que ingresen al pais, hasta por
el valor de la franquicia reconocida; por donaciones del exterior a
favor de las instituciones del Estado y las de cooperacion

institucional; y por admision temporal o en transito.
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Transporte de pasajeros y carga, maritimo, fluvial y terrestre; asi
como el transporte aéreo internacional de carga, o aéreo de carga a
Galapagos.

Salud;

Arrendamiento de inmuebles destinados exclusivamente para
vivienda;

Servicios publicos de energia eléctrica, agua potable, alcantarillado
y recoleccion de basura;

Educacién; Guarderias infantiles y hogares de ancianos;

Religiosos;

Impresion de libros;

Funerarios;

Administrativos prestados por el Estado y las entidades del sector
publico, en los que se deba pagar un precio 0 una tasa;
Espectaculos publicos;

Financieros y bursatiles;

Transferencia de titulos valores;

Los que se exporten, inclusive los de turismo receptivo;

Los prestados por profesionales con titulo de instruccidn superior
hasta por un monto de cuatrocientos ddlares por cada caso;

El peaje por la utilizacién de carreteras;

La loteria de la Junta de Beneficencia de Guayaquil y sorteos de

Fe y Alegria;

Aerofumigacion;

Los prestados personalmente por los artesanos; v,
Los de refrigeracion, enfriamiento y congelamiento para conservar
los bienes alimenticios de origen agricola, avicola, pecuario,
apicola, cunicola, bioacuaticos, forestales, carnes en estado natural;
y de la pesca que se mantengan en estado natural, y en general
todos los productos perecibles que se exporten, asi como los de
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faenamiento, cortado, pilado, trituracion y la extraccion por medios

mecénicos o quimicos para elaborar aceites comestibles.

Casos especiales:

e Los servicios prestados personalmente por los artesanos calificados
estan gravados con tarifa 0%; si comercializan bienes éstos estaran
gravados con tarifa 12%, inclusive artesanos calificados.

e El servicio de transporte de pasajeros y carga fluvial y terrestre; y
maritimo, estaran sujetos a tarifa 0%. Ademas, el transporte de
carga aérea exportable y a Galapagos esta gravado con tarifa 0%;
no asi el transporte aéreo de pasajeros que se encuentra gravado
con tarifa 12%.

e En el caso de personas naturales o juridicas que por la naturaleza
de sus actividades realicen transacciones que estén gravadas con
tarifa 0% y 12%, deberan presentar sus declaraciones en forma
mensual, aun cuando el nimero de transacciones con tarifa 12%
sea minimo.

e Los servicios que prestan los profesionales con titulo superior estan
gravados con tarifa 0%, sin embargo, si el valor de los honorarios
por cada caso excede de 400 dolares esta gravado con tarifa 12%,
por tanto la declaracion debera ser efectuada en forma mensual. Si
el profesional presta servicios continuos a una sociedad y los
honorarios anuales exceden de 400 ddlares debera facturar con el
IVA 12% en cada mes.
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CAPITULO IV
ESTUDIO FINANCIERO

PRESUPUESTO INICIAL

INVERSIONES.

Aplicaciones que las personas naturales o juridicas dan a sus fondos, tanto propios
como ajenos, y que se realiza con el &nimo de obtener una rentabilidad o beneficio

futuro.

Las decisiones de inversion son muy importantes pues implican la asignacion de
grandes sumas de dinero por un periodo de largo plazo, de esto dependera el éxito

o el fracaso de una organizacion.

Las inversiones tienen relacién directa para poner en marcha el proyecto, asi como

la forma en que se financiarian dichas inversiones.

Por lo tanto las inversiones, determinan la cuantificacion de todo aquello que la
empresa requiere para operar y generar un bien o servicio; estas inversiones

pueden clasificarse en tres grandes rubros que son:

ACTIVOS FIJOS: Conjunto de elementos patrimoniales adscritos a la sociedad de
forma imprescindible para la propia actividad de la misma, se denominan también
activos intangibles. (SAPAG C. N., 2007. p. 87)

ACTIVOS DIFERIDOS: Esta integrado por valores cuya rentabilidad esta
condicionada generalmente, por el transcurso del tiempo, es el caso de inversiones
realizadas por el negocio y que un lapso se convertiran en gastos. Asi, se pueden
mencionar los gastos de instalaciones, las primas de seguro, patentes de inversion,

marcas, de disefios comerciales o industriales, asistencia técnica.
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CAPITAL DE TRABAJO: Son aquellos que la empresa necesita para operar en
un periodo de explotacion.

Se puede decir que una empresa tiene un capital neto de trabajo cuando sus
activos corrientes son mayores que sus pasivos a corto plazo, esto conlleva a que
si una organizacién empresarial desea empezar alguna operacion comercial o de
produccién debe manejar un minimo de capital de trabajo que dependera de la

actividad a emprender.

El Capital de trabajo se sustenta en la medida en la que se pueda hacer un buen
manejo sobre el nivel de liquidez, ya que mientras mas amplio sea el margen entre
los activos corrientes que posee la organizacion y que sus pasivos circulantes
mayor sera la capacidad de cubrir las obligaciones a corto plazo; el capital de
trabajo permitira financiar la primera operacion de la Empresa de Cuidado Infantil

antes de recibir ingresos.

INVERSION TOTAL.

La inversion esta dada por los activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo,
para el inicio de la ejecucion del proyecto es necesario invertir en Activos Fijos:
23.711,94 USD, en Activos Diferidos: 2.155,00 USD, vy, en Capital de Trabajo:
6.317,38 USD, por lo tanto la inversion total del proyecto es de 32.184,32
USD, la misma que se encuentra financiada por recursos propios y de terceros,

para la puesta en marcha del proyecto.
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INVERSION EN ACTIVOS FIJOS O TANGIBLES.

CUADRO No. 13
INVERSION FIJA.

Activo Fijo 23.711,94
Activo diferido 2.155,00
Capital de
Trabajo 6.317,38
INVERSION
TOTAL 32.184,32

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor.

En el cuadro anterior se presentan todos los datos en resumen de los activos fijos

que necesita la empresa para empezar sus operaciones.

MAQUINARIA'Y EQUIPO.

CUADRO No. 14
MAQUINARIA'Y EQUIPO

CONCEPTO MEDIDA | CANTIDAD | V. UNITARIO | V. TOTAL
Estetoscopio Unidad 1 80,00 80,00
Tensiometro Unidad 1 60,00 60,00
Termometro Unidad 5 5,00 25,00
Equipo médico basico Unidad 1 2.500,00| 2.500,00
Esterilizador (Autoclave) Unidad 1 190,00 190,00
Cocina Unidad 1 110,00 110,00
Refrigeradora Unidad 1 238,00 238,00
Asistente de cocina Unidad 1 160,00 160,00
Televisor Unidad 2 450,00 900,00
DVD Unidad 2 90,00 180,00
Equipo de sonido Unidad 1 170,00 170,00
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Saltarines Unidad 1 60,00 60,00
Juego inflable Bob Esponja | Unidad 1 2.000,00| 2.000,00
Juegos infantiles de mesa Unidad 10 15,00 150,00
Libros infantiles Unidad 20 3,00 60,00
Columpio Unidad 3 140,00 420,00
Resbaladera Unidad 1 160,00 160,00
SUBTOTAL 7.463,00
2% Imprevistos 149,26
TOTAL 7.612,26

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor.

La maquinaria y equipo se refieren tanto a los instrumentos médicos, de cocina y

de entretenimiento necesitados en la Empresa de Cuidado Infantil.

UTENSILIOS Y ACCESORIOS.

CUADRO No. 15
UTENSILIOS Y ACCESORIOS

CONCEPTO MEDIDA | CANTIDAD | V. UNITARIO|V. TOTAL
Basureros Grandes| Unidad 2 10,00 20,00
Escobas Unidad 2 1,00 2,00
SUBTOTAL 22,00
2% Imprevistos 0,44
TOTAL 22,44

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.

Estos estdn conformados por las méaquinas para la cocina, menaje cobijas e

instrumentos de limpieza.



85

EQUIPOS DE COMPUTACION.

CUADRO No. 16
EQUIPOS DE COMPUTACION

CONCEPTO MEDIDA | CANTIDAD | V. UNITARIO | V. TOTAL
Computadora Unidad 5 750,00 3.750,00
Impresora multifuncion | Unidad 1 415,00 415,00
SUBTOTAL 4.165,00
2% Imprevistos 83,30
TOTAL 4.248,30

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor.

Se requiere de 5 computadoras bien equipadas para el Gerente General, su
Secretaria, el Contador, Doctor en Pedagogia, Médico, Psiquiatra y Cajero para

que puedan realizar su trabajo de forma agil y eficiente.

EQUIPOS DE OFICINA.
CUADRO No. 17
EQUIPOS DE OFICINA

CONCEPTO MEDIDA | CANTIDAD | V. UNITARIO V. TOTAL
Teléfono Unidad 5 30,00 150,00
Central Telefénica| Unidad 1 1.700,00| 1.700,00
Calculadora Unidad 5 15,00 75,00
Papelera Unidad 5 8,00 40,00
Grapadora Unidad 5 2,00 10,00
Perforadora Unidad 5 3,00 15,00
SUBTOTAL 2.090,00
2% Imprevistos 41,80
TOTAL 2.131,80

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.
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Para toda el area administrativa y de ventas se necesita equipar cada puesto con

sus respectivos articulos de oficina.

MUEBLES Y ENSERES.

CUADRO No. 18
MUEBLES Y ENSERES

CONCEPTO |MEDIDA |CANTIDAD |V. UNITARIO|V. TOTAL
Escritorio Unidad 5 230,00| 1.150,00
Silla giratoria Unidad 5 65,00 325,00
Sillas Unidad 15 18,00 270,00
Archivador Unidad 5 120,00 600,00
SUBTOTAL 2.345,00
2% Imprevistos 46,90
TOTAL 2.391,90

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.

Los muebles y enseres son para adecuar las oficinas del area administrativa y de

ventas de la empresa.

INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS O INTANGIBLES

Las inversiones en activos diferidos o intangibles estan representadas por aquellas
cuyos beneficios se obtendran en varios periodos. Este grupo tiene las
caracteristicas de que incluye valores intangibles, es decir estd integrado por
valores cuya recuperabilidad estd condicionada generalmente por el transcurso del
tiempo, es el caso de inversiones realizadas por el negocio y que en lapso de

tiempo se convertiran en gastos.

Dentro de este grupo se encuentran comprendidos los gastos de organizacion
atendidos anticipadamente y que se armonizan o difieren en varias anualidades.

Los fondos para atender la amortizacion de bonos, las reclamaciones tributarias,
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las cuentas incobrables que se deban amortizarse en varias anualidades y los

depositos de garantia, son cuentas del activo diferido, entre otras.

CUADRO No. 19
INVERSIONES EN ACTIVOS DIFERIDOS

CONCEPTO VALOR TOTAL USD.
Gasto puesta en marcha 450,00
Gasto de Organizacion 1.460,00
Gasto de patentes 245,00
TOTAL DE ACTIVOS DIFERIDOS 2.155.00

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor.

GASTOS DE PUESTA EN MARCHA.

Denominada también etapa de prueba, consiste en el conjunto de actividades
necesarias para determinar las deficiencias, defectos e imperfecciones de la
instalacion de la infraestructura de produccion, a fin de realizar las correcciones

del caso y poner la empresa, para el inicio de su produccion normal.

Para empezar el funcionamiento de la empresa comercializadora de servicios
educativos de cuidado infantil, es necesario realizar inversiones que en un
principio constituyen desembolsos que se deben asumir antes de percibir ingresos
de esta manera se transforman en gastos que se incurre hasta que alcance su
funcionamiento adecuado. Todos estos rubros estdn constituidos como
capacitacion al personal de la empresa para el manejo y comercializacion de
servicios educativos de cuidado infantil y la utilizacion de medios informaticos y

electronicos, que facilitara la modernizacion de la misma.
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CUADRO No. 20
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA

CONCEPTO COSTO USD.
Capacitacion al personal de la 450,00
planta
TOTAL 450,00

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor.

GASTOS DE ORGANIZACION.

Constituyen los gastos en que se incurre para la constitucion de la compafiia,
rubros que se deben cancelar por conceptos de tramites legales, estos comprenden
honorarios de abogado, notarias, inscripciones en las instituciones publicas y

privadas respectivamente.

CUADRO No. 21
GASTOS DE ORGANIZACION

CONCEPTO COSTO USD.
Honorarios de abogado 750,00
Notario 200,00
Inscripcién Registro Mercantil 60,00
Publicacion Registro Oficial 50,00
TOTAL 1.060,00

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.
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Para el funcionamiento de la planta es necesario obtener la patente municipal que

permita el funcionamiento.

CUADRO No. 22
GASTOS DE PATENTES

CONCEPTO COSTO USD.
Permiso Municipal 220,00
Derechos de Registro Mercantil 25,00
TOTAL 245,00

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.

CAPITAL DE TRABAJO.

El Capital de Trabajo estd presentado por el capital adicional, distinto de la

inversion en activo fijo y diferido, con que hay que contar para que empiece a

funcionar una empresa, es decir hay que financiar la primera produccion antes de

recibir ingresos.

Por lo tanto, el Capital de Trabajo estd dado por los recursos que la empresa

necesita para operar en un periodo de explotacion determinado.

Para tomar en consideracién el célculo del Capital de Trabajo en relacion a este

proyecto es necesario considerar el periodo inicial de comercializacion, ademas se

debe tomar en cuenta la fecha en que se recibira el ingreso de divisas, de acuerdo

a las condiciones de pago.

El capital de trabajo se encuentra formado por los siguientes rubros:
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Costos de produccion:

Materia Prima.- Son aquellos materiales que se transforman por parte
del producto final.

Materiales Directos.- Son aquellos que intervienen en el proceso
productivo y terminan formando parte del producto final.

Mano de Obra Directa,- Se refiere al costo de la mano de obra de los
trabajadores que participan en la transformacion de los materiales en

productos utilizando sus manos, herramientas y equipos.

Costos Indirectos de Fabricacion:

Mano de Obra indirecta.- Estd dado por aquellos trabajadores que
apoyan los procesos productivos en actividades de supervision,
vigilancia, limpieza, mantenimiento.

Materiales Indirectos.- Son aquellos que participan en el proceso
productivo, pero que no llegan a constituir parte integrante del
producto terminado.

Suministros y Servicios.- Corresponde a gastos por conceptos de agua,

energia eléctrica, asistencia técnica, seguros y repuestos de maquinaria

y equipos.

Gastos Operacionales:

Gastos Administrativos.- Comprenden todos los desembolsos en que se
incurre, como pagos correspondientes al personal administrativo,
adquisicion de materiales de oficina, etc.

Gastos Ventas.- Comprende todos los gastos que implica las
operaciones logisticas del departamento de comercio exterior como
sueldos, promocién y publicidad, teléfono, materiales de oficina,

gastos de representacion.
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Para la determinacion del Capital de Trabajo es necesario el costo de

comercializacion durante el periodo de gracia, se describe a continuacion.

CUADRO No. 23

CAPITAL DE TRABAJO.

CONCEPTO VALOR MENSUAL USD.

COSTOS DIRECTOS

Compras 0,00
Materiales Directos 587,52
Mano de Obra Directa 1809,00
TOTAL 2.396,52
COSTOS INDIRECTOS

Mano de Obra Indirecta 715,27
Insumos 187,85
Mantenimiento 68,94
Gastos Administrativos 2.216,76
Gasto de Ventas 663,00
Seguro 69,05
TOTAL 3.920,87
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 6.317,38

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.

FINANCIAMIENTO.

Se refiere al conjunto de acciones, trdmites y demas actividades destinadas a la

obtencion de los fondos necesarios para financiar la inversion; por lo general se

refiere a la obtencion de préstamos

La estructura de las fuentes de financiamiento esta dada por recursos propios y de

terceros, los mismos que permiten financiar las operaciones para el

funcionamiento de la empresa.
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FUENTES DE FINANCIAMIENTO.

La mejor alternativa como fuente de financiamiento para este tipo de proyecto y
tomando en cuenta que el monto de endeudamiento no es muy alto, se recomienda
que se aplique un préstamo para pequefias empresas en una entidad bancaria de
prestigio y calidad comprobadas, como puede ser el Banco de Guayaquil.

El proyecto sera financiado el 34.19 % correspondiente al total de la inversion con

el Banco de Guayaquil con un plazo de 10 afios, con una tasa de interés del 12%
anual para créditos, con pagos semestrales.

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO.

El proyecto se encuentra financiado con el 52.82 % con recursos propios Y el

47.18 % restante por un préstamo a través de los fondos del Banco de Guayaquil.

CUADRO No. 24
ESTADO DE FUENTES Y DE USOS.

. RECURSOS RECURSOS

INVERSION VSéSR T/°O'+\'AVL- PROPIOS TERCEROS

' % |VALORES | % | VALORES
Activos Fijos 23.711,94 73,68% [ 31,07%| 10.000,00[ 42,60%| 13.711,94
Activos 2.155,00 6,70%| 6,21%| 2.000,00| 0,48% 155,00
Diferidos
Capital de 6.317,38 19,63% | 1554%| 5000,00( 4,09%|  1.317,38
Trabajo
Inversion 32.184,32|  100,00% | 52,82%| 17.000,00| 47,18%| 15.184,32
Total

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.
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TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO.

Las condiciones del crédito son:

1. Monto 15.184,32

2. Interés 12 % anual = 5,83% semestral
3. Plazo 10 anos

4. Periodo de pago Semestral = 20 periodos

5. Forma de amortizacion Dividendo Constante

Amortizacion Dividendo Constante

Una vez conocido el tipo semestral, pasamos a calcular el valor de Ao (valor
actual de una renta unitaria, pospagable, de 20 semestres de duracién, con un
tipo de interés semestral del 5,83%)

Ao=(1-(1+D""i
luego, Ao = (1 - (1 + 0,583)"2%)/ 0,0583
luego, Ao = 11,63

A continuacion se calcula el valor de la
cuota constante

luego, M = 15.184,32 /11,63
luego, M = 801.76

Por lo tanto, la cuota constante anual
se eleva a 1.305,63 délares



CUADRO No. 25
TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO | AMORTIZACION [ INTERES | DIVIDENDO | SALDO
0 15.184,32
1 420,38 885,25 1.305,63 [14.763,94
2 444,89 860,75 1.305,63[14.319,06
3 470,82 834,81 1.305,63[13.848,23
4 498,27 807,36 1.305,63[13.349,96
5 527,32 778,31 1.305,63[12.822,64
6 558,07 747,57 1.305,63 [ 12.264,57
I 590,60 715,03 1.305,63[11.673,97
8 625,03 680,60 1.305,63[11.048,93
9 661,47 644,16 1.305,63 [10.387,46
10 700,04 605,59 1.305,63 | 9.687,42
11 740,85 564,78 1.305,63 [ 8.946,57
12 784,04 521,59 1.305,63 | 8.162,53
13 829,75 475,88 1.305,63 | 7.332,77
14 878,13 427,50 1.305,63 [ 6.454,64
15 929,32 376,31 1.305,63 [ 5.525,32
16 983,50 322,13 1.305,63 [ 4.541,82
17 1.040,84 264,79 1.305,63 [ 3.500,97
18 1.101,52 204,11 1.305,63 [ 2.399,45
19 1.165,74 139,89 1.305,63 | 1.233,71
20 1.233,71 71,93 1.305,63 0,00

FUENTE: Investigacién Propia.

ELABORADO POR: Autor

ESTADO DE COSTOS
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Es la suma de todos los elementos que se utilizan en la elaboracién de los

producto, es decir todos los gastos invertidos por la empresa en el proceso de

comercializacion.



95

Este rubro es importante porque se encuentra en relacion directa con el valor del
precio final, por lo que con una mayor eficiencia de produccion y minimizando

los desperdicios se obtendra un costo de produccion menor, que sera competitivo.
Por su naturaleza existen dos tipos de costos: Fijos y Variables.

COSTOS VARIABLES: Es aquel costo que tiene relacion directa con el volumen
de produccion, es decir si se incrementa la produccion este tipo de costos se
incrementan.

Dentro de la naturaleza de los costos variables tenemos los siguientes:

Materiales Directos: Son aquellos materiales que forman parte del producto, como
son las etiquetas y los empaques; asi tenemos el siguiente rubro que corresponde a

la cantidad de 7.050,24 USD, anuales.

CUADRO No. 26
MATERIALES DIRECTOS.

CONCEPTO | Costo por | Cantidad por Valor
unidad mes Valor Mensual| Anual
Etiquetas 0,05 960 48,00 576,00
Carpetas 0,55 960 528,00 6.336,00
SUBTOTAL 576,00| 6.912.00
2% 11,52
Imprevistos 138,24
Total 587,52
Insumos 7.050,24

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor

Mano de Obra Directa: Esta constituido por aquellos trabajadores que participan

en el transporte de los productos finales utilizando herramientas y equipos.



CUADRO No. 27

MANO DE OBRA DIRECTA.

DETALLE |Pago mensual (3 empleados)|VALOR ANUAL
Nifieras 1.773,52 21.282,30
SUBTOTAL 21.282,30
2% Imprevistos 425,65
Total 21.707,94

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor

Insumos: En el proyecto son indispensables los insumos para apoyar los procesos

de servicios de cuidado de infantes, como: agua potable, energia eléctrica,

teléfono, el monto que implica este rubro es de 2.254,20 USD, anuales.

CUADRO No. 28

INSUMOS.

CONCEPTO | MEDIDA CANTIDAD CANTIDAD COSTO COSTO

SEMESTRAL ANUAL SEMESTRAL ANUAL
Agua potable m3 180 360 250,00 500,00
Luz Eléctrica | Kilowatts 180 360 250,00 500,00
Teléfono Minutos 13.000 26.000 480,00 960,00
Internet banda 125,00 250,00

ancha

SUBTOTAL 980,00 2.210,00
2% 19,60
Imprevistos 44,20
TOTAL 999,60 2.254,20

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor

COSTOS FIJOS: Son aquellos que no guardan relacion con el volumen de ventas,

su monto total permanece constante a través del periodo, es decir venda o no la

empresa se tendréa que incurrir en esos costos.
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a.- Mano de Obra Indirecta: Esta dada por aquellos trabajadores que apoyan los

procesos productivos en actividades de supervision, vigilancia,

limpieza,

mantenimiento. Este esta conformado por un conserje y un guardia de seguridad.

Un desglose se lo puede ver en la parte de nomina al final del capitulo. El rubro de
mano indirecta es de 4.651,00 USD anuales.

CUADRO No. 29

MANO DE OBRA INDIRECTA.

DETALLE VALOR MENSUAL | VALOR SEMESTRAL | VALOR ANUAL
Personal de apoyo 284,13 1.704,78 3.409,56
Supervisor Operaciones 417,11 2.502,67 5.005,34
Subtotal 701,24 4.207,45 8.414,90
2% Imprevistos 84,15 168,298
TOTAL 4.291,60 8.583,20

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor

Reparacion y Mantenimiento: Este valor esta dado en funcién de los activos fijos

que dispone la empresa de cuidado infantil.

CUADRO No. 30

REPARACION Y MANTENIMIENTO

CONCEPTO INVERSION PORCENTAJE VALOR VALOR
TOTAL ANUAL SEMESTRAL ANUAL

Adecuacion 3.570,00 1% 17,85 35,70
Maquinaria y 11.347,50 6% 340,43 680,85
Equipos
Equipos de 4.248,30 2% 42,48 84,97
computacion
Equipos de oficina 2131,8 1% 10,66 21,32
Muebles y 2391,90 1% 11,96 23,92
Enseres
Subtotal 405,53 811,05
2% Imprevistos 8,11 16,22
TOTAL 413,64 827,27

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor
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Seguros: El bienestar y la garantia de la inversion en activos fijos son medidas que

se deben tomar con la contratacion de seguros para prevenir siniestros, de esta

manera se garantiza la actividad de servicios de la empresa.

CUADRO No. 31

SEGUROS.
CONCEPTO VALOR % SEGURO SEGURO
INICIAL SEMESTRAL ANUAL
ADECUACIONES 3.570,00(0,25% 4,46 8,93
Maquinaria y 11.347,50|6,00% 340,43 680,85
Equipos
Utensilios y 22,4410,25% 0,03 0,06
Accesorios
Equipos de 4.248,30( 3,00% 63,72 127,45
Computacion
Equipo de Oficina 2131,8]0,25% 2,66 5,33
Muebles y Enseres 2391,90]0,25% 2,99 5,98
TOTAL 414,29 828,59

FUENTE: Investigacion Propia.

ELABORADO POR: Autor

Depreciacion: Estimacion del desgaste o pérdida del valor que sufre un activo fijo

por su utilizacién en la actividad productiva, por el paso del tiempo o por la

aparicion de métodos de produccion mas eficientes.

La Depreciacion no implica una salida de dinero efectivo de la empresa ya que es

una cuenta de reserva para dar de baja un activo fijo y poder ser substituido por

otro cuando haya cumplido la vida util.




CUADRO No. 32
DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS.
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CONCEPTO VALOR % VIDA DEPRECIACION
UTIL ANUAL

ADECUACIONES 3.570,00( 5,00% 20 178,50
Maquinaria y Equipos |11.347,50(10,00% 10 1.134,75
Utensilios y 22,44(10,00% 10 2,24
Accesorios

Equipos de 4.248,30(33,33% 3 1.415,96
Computacion

Equipo de Oficina 2.131,80]10,00% 10 213,18
Muebles y Enseres 2.391,90|10,00% 10 239,19
TOTAL 3.183,82

FUENTE: Investigacion Propia.

ELABORADO POR: Autor

Amortizacion: Es la pérdida de valor de un activo financiero por medio de su

pago, es aplicable para los activos diferidos, es decir los activos intangibles que

constituyen parte integrante del proyecto. Por lo tanto consiste en ir dando de baja

al activo diferido de acuerdo a la norma de contabilidad.

CUADRO No. 33
AMORTIZACION.

VALOR
DESCRIPCION COSTO PORCENTAJE|ANOS| ANUAL
Gasto puesta en
marcha 450,00 20% 5 90
Gasto de
Organizacion 1.460,00 20% 5 292
TOTAL 382

FUENTE: Investigacion Propia.

ELABORADO POR: Autor
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GASTOS ADMINISTRATIVOS: Se encuentran constituidos por aquellos rubros

que se deben incurrir para el funcionamiento de las actividades administrativas

globales de una empresa, es decir la operacion general de la empresa. En cuanto a

las remuneraciones de los empleados del area administrativa se puede revisarlas

de mejor manera en la parte de la némina al final del capitulo.

CUADRO No. 34
GASTOS ADMINISTRATIVOS.

GASTOS VALOR VALOR VALOR

PERSONALES |CANTIDAD| MENSUAL | SEMESTRAL ANUAL
Propietario -
Gerente 1 882,55 5.295,29| 10.590,57
Secretaria 1 417,11 2.502,67| 5.005,34
Contador 1 483,60 2.901,62| 5.803,23
TOTAL
PERSONAL 10.699,57| 21.399,14

GASTOS GENERALES

Suministros de
Oficina 1 set 25 150,00 300,00
Arriendo 1 400 2.400,00| 4.800,00
2% Imprevistos 3,00 102,00
Total
Suministros de
oficina 153,001 5.202,00
TOTAL 10.852,57| 26.601,14

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor

GASTOS DE VENTAS: Son aquellos desembolsos relacionados con la logistica

de las ventas, tanto la publicidad y propaganda necesarias para los servicios de la

empresa.




CUADRO No. 35

GASTOS DE VENTAS.
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VALOR VALOR VALOR
GASTOS — |CANTIDAD| \iENSUAL | SEMESTRAL | ANUAL
GASTOS
PERSONALES
Vendedor 1 550,09 3.300,56| 6.601,12
Total Personal
GASTOS
GENERALES
Promocion 1 set 350,00 2.100,00| 4.200,00
Propaganda 1 set 300,00 1.800,00( 3.600,00
Subtotal 3.900,00| 7.800,00
2% Imprevistos 78,00 156,00
Total Gastos
Generales 7.956,00
TOTAL COSTO
VENTAS 3.978,00| 7.956,00

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor

* 1 set es equivalente a 1000 papeles volantes, representados en gastos de

propaganda

* 1set esequivalente 5 anuncios diarios publicitarios en medios de radio.

GASTOS FINANCIEROS: Son los gastos que se deben incurrir por el préstamo

adquirido con la Banca Privada, en este caso sugerido a través del Banco de

Guayaquil como banca de primer piso utilizada para el desembolso del préstamo,

es decir son los intereses que se han generado por esta operacién como resultado

del financiamiento.




CUADRO No. 36
GASTOS FINANCIEROS

PERIODO INTERES

0

1 885,25
2 860,75
3 834,81
4 807,36
5 778,31
6 747,57
7 715,03
8 680,60
9 644,16
10 605,59
11 564,78
12 521,59
13 475,88
14 427,50
15 376,31
16 322,13
17 264,79
18 204,11
19 139,89
20 71,93

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor
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La determinacion del costo esta dada por la operacién matematica de dividir el

costo total para el nimero de unidades compradas en un periodo, en este caso

durante la comercializacién anual.

Los Costos Totales establecidos para el primer afio se detallan a continuacion.



CUADRO No. 37
COSTOS DE PRODUCCION PARA EL ANO 1.
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RUBROS COSTOS
FIJOS VARIABLES

Compras y Materia Prima 0,00
Materiales Directos 7.050,24
Mano de Obra Directa 21.707,94
Mano de Obra Indirecta 8.583,20
Insumos 2.254,20
Reparacion y Mantenimiento 827,27
Seqguros 828,59
Depreciacion 3.183,82
Subtotales 13.422,88 31.012,38
Total de Costo de Produccion 44.435,27
Gastos Administrativos 26.601,14
Gastos Financieros 1.746,00
Gastos de Ventas 7.956,00
Subtotales 36.303,14
Costo Total 80.738,41
Servicios proporcionados 11.520
Costo unidades 7,01

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor



COSTOS DE PRODUCCION PROYECTADOS PARA LOS 10 ANOS DE VIDA UTIL DEL PROYECTO

CUADRO No. 38

ANO: 2.016 - 2.024

RUBROS ANOS

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Materia Prima 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materiales Directos 7.050,24 7.684,76 8.376,39 9.130,27 9.951,99 10.847,67 11.823,96 12.888,11 14.048,04 15.312,37
Mano de Obra
Directa 21.707,94| 23.661,66| 25.791,21 28.112,41 30.642,53 33.400,36 36.406,39 39.682,97 43.254,43 47.147,33
Insumos 2.254,20 2.457,08 2.678,22 2.919,25 3.181,99 3.468,37 3.780,52 4.120,77 4.491,63 4.895,88
VARIABLES 31.012,38| 33.803,50| 36.845,81 40.161,93 43.776,51 47.716,39 52.010,87 56.691,85 61.794,11 67.355,58
Mano de Obra
Indirecta 8.583,20 9.355,69| 10.197,70 11.115,49 12.115,88 13.206,31 14.394,88 15.690,42 17.102,56 18.641,79
Reparacion y
Mantenimiento 827,27 901,73 982,88 1.071,34 1.167,76 1.272,86 1.387,42 1.512,29 1.648,40 1.796,75
Seguros 828,59 903,16 984,45 1.073,05 1.169,62 1.274,89 1.389,63 1.514,69 1.651,02 1.799,61
Depreciacion 3.183,82 3.183,82 3.183,82 1.767,86 1.767,86 1.767,86 1.767,86 1.767,86 1.767,86 1.767,86
Amortizacion 382,00 382,00 382,00 382,00 382,00
FIJOS 13.422,88| 14.344,40( 15.348,85 15.027,75 16.221,13 17.521,93 18.939,80 20.485,27 22.169,84 24.006,01
Total Costo de
Produccién 44.435,27 | 48.147,90| 52.194,66 55.189,68 59.997,64 65.238,32 70.950,66 77.177,12 83.963,95 91.361,60
Gasto Administrativo 26.601,14| 28.995,24| 31.604,81 34.449,25 37.549,68 40.929,15 44.612,77 48.627,92 53.004,44 57.774,84
Gasto de Ventas 7956,00 8.672,04 9.452,52 10.303,25 11.230,54 12.241,29 13.343,01 14.543,88 15.852,83 17.279,58
Gasto Financiero 1.746,00 1.642,17 1.525,88 1.395,63 1.249,75 1.086,37 903,38 698,44 468,90 211,81
Total gastos 36.303,14| 39.309,45| 42.583,21 46.148,13 50.029,98 54.256,81 58.859,17 63.870,24 69.326,17 75.266,24
Costo total 80.738,41| 87.457,35| 94.777,88 101.337,81 110.027,62 119.495,14 129.809,83 141.047,36 153.290,11 166.627,83
Servicios
proporcior_lados 11.520 12.557 13.687 14.919 16.261 17.725 19.320 21.059 22.954 25.020
Costo unidades 7,01 6,96 6,92 6,79 6,77 6,74 6,72 6,70 6,68 6,66

FUENTE: Investigacion Propia.

ELABORADO POR: Autor
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Se ha realizado una proyeccién sugerida de los costos de produccion para los 5
primeros afios de vida del proyecto para realizar un estimativo de la evolucion de
los precios y costos. Para esta proyeccion se tomO como base un crecimiento
sostenido del 9% anual en la operacion del negocio, como resultado de una media
de crecimiento en relacién a las perspectivas estdndares de las empresas pymes
segin el committee for economic development. Con este porcentaje mas un
incremento por inflacién Ecuador se proyectd los costos. Para los seguros, se
tomo un valor creciente debido a que se desea mantener la prima constante para
poder recuperar en caso de siniestro el valor inicial de la inversion y no el

depreciado.

PRESUPUESTO DE VENTAS

Es la planificacion de la empresa en proyeccion al comportamiento en diez afios
del flujo de efectivo, por concepto de las ventas, es decir que los ingresos son

provenientes de la comercializacion y venta de calzado industrial.

INGRESOS POR VENTAS

Los ingresos estan dados por las operaciones que realiza la empresa, esto es
cuantificable en un periodo de tiempo, esta relacionado directamente con el

volumen de ventas.

El precio de ingresos se calculara en funcion del volumen de ventas realizadas a lo
largo de la vida atil del proyecto y el costo unitario por hora de atencion de

nifieras a domicilio.

La utilidad que se estimara en el estudio sera del 14,85% con la cual se podra

operar rentablemente y competir en el mercado.
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CUADRO No. 39
PRESUPUESTO DE INGRESOS PROYECTADO.

ANO: 2.016 - 2.024

ANOS
VENTAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Unidades vendidas 11.520 12.557 13.687 14.919 16.261 17.725 19.320 21.059 22.954 25.020
Precio unidades 8 8 8 8 8 8 8 9 9 9
Total Ingresos 96.886,09 | 105.823,39 | 115.629,01 | 124.645,50 | 136.434,25 | 149.368,92 | 163.560,39 | 179.130,14 | 196.211,35 | 214.949,90

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor
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ESTADO DE RESULTADOS

Es el documento contable que corresponde al anélisis o al detalle de las cifras y
datos provenientes del ejercicio econdmico de la empresa durante un periodo

determinado.

Este instrumento contable permite determinar la utilidad neta del ejercicio
econdémico de la empresa, asi como también los sueldos y utilidades de los
trabajadores, y los impuestos establecidos por la ley tributaria que debe cumplir la

organizacion.



CUADRO No. 40
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ANOS: 2016 — 2024

EN DOLARES

RUBROS ANOS

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Ventas Netas 96.886,09 | 105.823,39 ( 115.629,01 | 124.645,50 | 136.434,25 | 149.368,92 | 163.560,39 | 179.130,14 | 196.211,35 | 214.949,90
- Costo de Produccion |44.435,27 | 48.147,90( 52.194,66 | 55.189,68 | 59.997,64| 65.238,32| 70.950,66| 77.177,12| 83.963,95| 91.361,60
= UTILIDAD BRUTA |52.450,82| 57.675,49| 63.434,35| 69.455,82| 76.436,60( 84.130,60| 92.609,72(101.953,03(112.247,40(123.588,31
- Gastos de
Administracion 26.601,14| 28.995,24| 31.604,81| 34.449,25| 37.549,68| 40.929,15| 44.612,77| 48.627,92| 53.004,44| 57.774,84
-Gastos de Ventas 7.956,00 8.672,04 9.452,52| 10.303,25( 11.230,54| 12.241,29| 13.343,01| 14.543,88| 15.852,83| 17.279,58
= UTILIDAD
OPERACIONAL 17.893,68 | 20.008,21 | 22.377,01| 24.703,32| 27.656,38| 30.960,16 | 34.653,94| 38.781,22| 43.390,13| 48.533,89
- Gastos Financieros 1.746,00 1.642,17 1.525,88 1.395,63 1.249,75 1.086,37 903,38 698,44 468,90 211,81
= UTILIDAD ANTES
de PARTICIPACION 16.147,68 | 18.366,04 | 20.851,13| 23.307,70| 26.406,63| 29.873,78| 33.750,56 | 38.082,79| 42.921,23| 48.322,07
- 15% de Participacion
Trabajadores 2.422,15 2.754,91 3.127,67 3.496,15 3.960,99 4.481,07 5.062,58 5.712,42 6.438,18 7.248,31
= UTILIDAD ANTES
de IMPUESTOS 13.725,53( 15.611,14| 17.723,46| 19.811,54| 22.445,63| 25.392,72| 28.687,97| 32.370,37| 36.483,05| 41.073,76
- 25% Impuesto a la
Renta 3.431,38 3.902,78 4.430,87 4.,952,89 5.611,41 6.348,18 7.171,99 8.092,59 9.120,76 | 10.268,44
= UTILIDAD NETA 10.294,15( 11.708,35| 13.292,60| 14.858,66| 16.834,23| 19.044,54( 21.515,98| 24.277,78| 27.362,29| 30.805,32

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.
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FLUJO DE CAJA.

“El flujo de caja es la expresion de una magnitud econdmica realizada de una
cantidad por unidad de tiempo, es decir entrada o salida de fondos de caja”.
(ESCUELA POLITECNICA NACIONAL, 2012)

El anélisis financiero de este instrumento contable es importante por cuanto
permite determinar el comportamiento de ingresos y egresos de la empresa, es

decir el movimiento de efectivo.



CUADRO No 41

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Afos | Utilidad Depreciacién y Capital Valor Inversion | Préstamo | Amortizacion del K Flujo

Neta |Amortizacion del Diferido (+) | de trabajo (+) | Residual (+) () (+) () de efectivo (=)
0 32.184,32| 15.184,32 -17.000,00
1 ]10.294,15 3.565,82 865,27 12.994,70
2 [11.708,35 3.565,82 969,10 14.305,08
3 |13.292,60 3.565,82 1.085,39 15.773,03
4 |14.858,66 2.149,86 4.248,30 1.215,64 11.544,58
5 116.834,23 2.149,86 1.361,51 17.622,58
6 19.044,54 1.767,86 1.524,89 19.287,51
7 21.515,98 1.767,86 1.707,88 21.575,96
8 124.277,78 1.767,86 4.248,30 1.912,83 19.884,51
9 |27.362,29 1.767,86 2.142,37 26.987,78
10 |30.805,32 1.767,86 6.317,38 2.399,45 36.491,12

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor
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MEDIDAS DE RENTABILIDAD

VAN

El Valor Actual Neto significa traer a valores de hoy los flujos futuros y se
calculan sacando la diferencia entre todos los ingresos y los egresos 0 en su
defecto el flujo neto de caja expresado en moneda actual a través de una tasa de

descuento especifica.

Mide el valor actual de los desembolsos y de los ingresos, actualizandolos al
momento inicial y aplicando un tipo de descuento en funcién del riesgo que

conlleva el proyecto.

Como las inversiones son normalmente a largo plazo, para actualizar los distintos

flujos al momento inicial se utiliza la ley de descuento compuesto.

Si el VAN obtenido es positivo el proyecto es interesante de realizar. Por el

contrario, si el VAN es negativo, el proyecto hay que descartarlo.

Por medio de este instrumento se podra medir si existe riesgo o no al invertir en
este proyecto, lo que permitira al accionista la toma de decisiones al momento de
analizar el costo beneficio, es decir el Valor Actual Neto se obtiene descontando
el flujo de ingresos netos del proyecto, usando para ello la tasa de descuento que
represente el costo de oportunidad de los recursos econémicos que requiere el

proyecto, asi:

VAN = flujo_de _efectivo* (1 +tasa_de_ descuento) ™™™

Para proceder al calculo se establecerd una tasa que representa el costo de

oportunidad de la siguiente forma:
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TASADE DESCUENTO
| =tasa pasiva fecursos propios) + asa actva (1ecursos de teroeros) + iesgo del proyecto + ifacion.
|24,91% (52,820) + 9,629 (47 18%) + 5% + 2.67%

1= 15100%

Datos tomados del Banco Central del Ecuador a la fecha de la investigacién, estos

puede variar segun sea la situacion econdémica del Pais.

CUADRO No. 42
VALOR ACTUAL NETO

EN DOLARES
VALOR ACTUAL NETO (INVERSIONISTA)
USD.

ARIOS FLUJO DE EFECTIVO | FLUJO ACTUALIZADO
0 -17.000,00 -17.000,00
1 12.994,70 11.290,27
2 14.305,08 10.798,56
3 15.773,03 10.344,96
4 11.544,58 6.578,54
5 17.622,58 8.724,87
6 19.287,51 8.296,66
7 21.575,96 8.063,72
8 19.884,51 6.456,81
9 26.987,78 7.613,92

10 36.491,12 8.944,70
TOTAL (VAN) 70.113,01

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor.

El proyecto generara ganancias de USD. 166.253,84, luego de recuperar la

inversion.
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TIR

La tasa interna de retorno nos indica el porcentaje de rentabilidad que obtendré el
inversionista por la decision de invertir en una alternativa de inversion

seleccionada.

Este método consiste en calcular la tasa de descuento que hace cero el VAN. Un
proyecto es interesante cuando su tasa TIR es superior al tipo de descuento

exigido para proyectos con ese nivel de riesgo.

Por medio de este instrumento se puede evaluar el proyecto ya que cuando la TIR
es mayor que la tasa de oportunidad, el rendimiento que obtendra el inversionista
realizando la inversion es mayor que el que obtendrad en la mejor alternativa,

por lo tanto conviene realizar la inversion.

La tasa interna de retorno es:
TIR = tm + (TM —tm) * (VAN tm / (VAN tm — VAN TM) )

tm 0,13
™ 0,23
VAN tm -190.864,47
VAN TM 142.729,15

TIR=17.28 %



CALCULO DE LATIR

CUADRO No. 43

CUADRO DE TASA INTERNA DE RETORNO
INVERSIONISTA
ANOS FLUJO TASA TASA
EFECTIVO MENOR 13% MAYOR 23%

0 -17.000,00 -17.000,00 -17.000,00
1 12.994,70 -11.499,74 10.564,80,
2 14.305,08 -12.659,36 11.630,14
3 15.773,03 -13.958,43 12.823,60
4 11.544,58 -10.216,45 9.385,84
5 17.622,58 -15.595,20 14.327,30
6 19.287,51 -17.068,59 15.680,90,
7 21.575,96 -19.093,77 17.541,43
8 19.884,51 -17.596,91 16.166,27
9 26.987,78 -23.882,99 21.941,29
10 36.491,12 -32.293,02 29.667,57
-190.864,47 142.729,15

FUENTE: Investigacién Propia.

ELABORADO POR: Autor.

PUNTO DE EQUILIBRIO
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El punto de equilibrio se produce cuando el ingreso total por volumen de ventas es

igual a los costos totales en que incurre la empresa. A partir de ese punto, el

incremento de las ventas origina un beneficio, mientras que por debajo de ese

punto, el producto ocasiona pérdidas. Matematicamente para la determinacion del

punto de equilibrio tenemos la siguiente formula:
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o Punto de equilibrio de produccion fisica:

Formula:

PE =CF/ (Pu-Cvu)
Donde:
Pu = Precio de venta unitario
CF = Costo Fijo
CV = Costo Variable
VT = Ventas Totales

CVu = Costo variable unitario



CUADRO No. 44

PUNTO DE EQUILIBRIO

ANOS Ventas Costos Costos Unidades Costo Pto. Equilibrio USD. Precio de vta. | Pto. Equilibrio
Totales Fijos Variables | Producidas Total CF/1-(CV-VT) unitario CF/(VT-CV)
1 96.886,09| 13.422,88( 31.012,38 11.520,00 80.738,41 0,20 7,01 0,20
2 105.823,39| 14.344,40] 33.803,50 12.556,80 87.457,35 0,20 6,96 0,20
3 115.629,01| 15.348,85| 36.845,81 13.686,91 94.777,88 0,19 6,92 0,19
4 124.645,50| 15.027,75| 40.161,93 14.918,73| 101.337,81 0,18 6,79 0,18
5 136.434,25| 16.221,13| 43.776,51 16.261,42| 110.027,62 0,18 6,77 0,18
6 149.368,92| 17.521,93| 47.716,39 17.724,95| 119.495,14 0,17 6,74 0,17
7 163.560,39| 18.939,80| 52.010,87 19.320,19| 129.809,83 0,17 6,72 0,17
8 179.130,14| 20.485,27| 56.691,85 21.059,01( 141.047,36 0,17 6,70 0,17
9 196.211,35| 22.169,84| 61.794,11 22.954,32| 153.290,11 0,16 6,68 0,16
10 214.949,90| 24.006,01| 67.355,58 25.020,21| 166.627,83 0,16 6,66 0,16

FUENTE: Investigacion Propia.
ELABORADO POR: Autor.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e En los dltimos afios han surgido varias ideas en lo que a servicios a
domicilio se refiere, por ejemplo: la entrega de medicinas, servicio de
catering y banquetes, mantenimiento y entrega de electrodomésticos,
entrega de estados de cuenta, tarjetas de credito e informacion bancaria,
instalacién de television por cable e Internet, ademas de los ya
mencionados servicios de entrega de comida rapida, hasta ideas muy
originales como la entrega de viveres a domicilio, licores, y el pago de
servicios publicos como el agua, la luz y el teléfono por medio de
bicicletas y demas, los cuales no han tenido ain acogida en el medio.

e Tomando en cuenta estos antecedentes, se puede ver que este es un campo
amplio al cual se pueden afiadir otras ideas originales como la que resulta
de este tema de investigacion, el cual se basa en prestar un servicio
innovador y no existente actualmente en el mercado local, como el de
nifieras a domicilio.

e El cuidado de nifios puede ser emocionante y gratificador, ademas de una
oportunidad maravillosa de tener un impacto positivo en las vidas de nifios
y sus familias en su comunidad. El cuidado infantil constituye una
responsabilidad tremenda y cada estado ha establecido reglamentos que
gobiernan los servicios de cuidado infantil.

e se ha desarrollado un sistema emergente de cuidado infantil, Ilamada
DROP IN, el cual se caracteriza por ser basicamente un sistema a medio
tiempo, donde los padres o tutores legales puede dejar a sus hijos en un
ambiente protegido, resguardado, que cubra las expectativas necesarias,
por tiempos cortos y en situaciones no convencionales.

e Las guarderias DROP IN, por el hecho de tener nifios de forma transitoria,
no descartan, ni por un momento, todas las prestaciones de cualquier otro

centro de cuidado de menores, manteniendo siempre los requerimientos de
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personal capacitado en Parvularia, Docencia Infantil, Psicologia Infantil,
Pediatria; los cuales estan a completa disposicion de los menores.

En la presente investigacion, existen productos substitutos, como son las
guarderias, que son las que atienen en horario normal, hasta las que se recibe
nifios por fracciones o periodos de tiempo acordados, llamadas Drop-In.

De acuerdo a la ponderacion de los factores anteriormente realizada, la
zona idonea para la localizacion del proyecto seré en el Norte de Cayambe,
ya que en esa zona existe una actividad comercial y econdémica es muy
atractiva, de igual forma los recursos econdémicos se encuentran
disponibles por la mayoria de los personas que transitan en ese sector al
mismo tiempo cuentan con servicios basicos, y de transporte.

La inversion esta dada por los activos fijos, activos diferidos y capital de
trabajo, para el inicio de la ejecucion del proyecto es necesario invertir en
Activos Fijos: 23.711,94 USD, en Activos Diferidos: 2.155,00 USD, v,
en Capital de Trabajo: 6.317,38 USD, por lo tanto la inversion total del
proyecto es de 32.184,32 USD, la misma que se encuentra financiada por

recursos propios y de terceros, para la puesta en marcha del proyecto.

RECOMENDACIONES

Para desarrollar un programa de cuidado infantil se debe incluir la
exploracion de una variedad de cuestiones.

Siempre tomando en cuenta el bienestar de los nifios y nifias, nunca se
puede dejar de lado su formacién integral, asi este tipo de guarderias
formula planificaciones y estrategias acordes al tiempo de permanencia de
los infantes dentro de sus instalaciones, es asi que tanto los juegos
recreativos, los de estimulacion y pedagdgicos, son basados en efectos
directos e inmediatos sobre las capacidades de los menores, ya que no se
puede tener certeza que tengan una continuidad de los mismos en otros

centros o en sus hogares.
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Los Centros de Desarrollo Infantil deben cumplir con ciertas
caracteristicas, las cuales deben ser observadas previamente por los padres

antes de realizar cualquier eleccion sobre este tipo de servicio
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ANEXO NO. 1
NOMINA

Sueldo No. 14to. F. Aporte Total Total

CARGO Basico Empleados Sueldo |Vacaciones |13er. Sueldo | Sueldo Reserva |Patronal Ingresos Anual
Director General 650,00 1 650,00 27,07 54,17 18,17 54,17 78,98 882,55 10.590,57
Secretaria 300,00 1 300,00 12,50 25,00 18,17 25,00 36,45 417,11 5.005,34
Contador 350,00 1 350,00 14,58 29,17 18,17 29,17 42,53 483,60 5.803,23
Vendedor 400,00 1 400,00 16,66 33,33 18,17 33,33 48,60 550,09 6.601,12
Nifieras 264,00 5 1320,00 54,98 110,00 18,17 110,00 160,38 1.773,52 21.282,30
Supervisor Operaciones 300,00 1 300,00 12,50 25,00 18,17 25,00 36,45 417,11 5.005,34
Conserje 264,00 1 200,00 8,33 16,67 18,17 16,67 24,30 284,13 3.409,56
TOTAL 3.520,00 146,61 293,33 127,17 293,33 427,68 4.808,12| 57.697,46

FUENTE: Investigacién Propia.
ELABORADO POR: Autor.
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