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Resumen Ejecutivo

En la actualidad se ha atestiguado un cambio en la estructura familiar en lo referente a la
insercion de las cabezas de familia en la actividad laboral, pues ambos conyuges trabajan
a tiempo completo, generando que una de sus principales preocupaciones a la hora de ir
al trabajo sea contar con un servicio de cuidado infantil seguro y adecuado para sus hijos,
durante el tiempo que ellos se encuentran desempefiando sus laborales.

En el presente Plan de Negocios, se estudia una oportunidad de ofrecer, a traves de un
centro de soluciones, un servicio de cuidado infantil, que brindard apoyo en tareas
escolares, recreacion y alternativas educativas extracurriculares artisticas y
ocupacionales, en el lugar de trabajo de los padres de familia y/o tutores, con precios
asequibles en comparacion con la base ofertada en el mercado, permitiendo a los
progenitores conciliar su jornada laboral con el cuidado seguro para sus hijos.

De la encuesta realizada se observa que el 21.4% de los encuestados casi siempre no
tienen con quien dejar a sus hijos, mientras que 42.9% pocas veces no tienen con quien
dejar a sus hijos. Ademas, se pudo observar que el 100% de las personas encuestadas
creen que, si laempresa en donde trabajan les brindara el servicio de un centro de cuidado
infantil, su rendimiento laboral mejoraria considerablemente. Este proyecto brindara una
experiencia no conocida en el mercado, captando un nicho actualmente no explorado en
este sector con un publico objetivo masivo y escalable.

Los servicios ofertados por CeSciL se proyectan en un segmento muy prometedor
aprovechando las necesidades insatisfechas de este segmento de mercado con una
atencion a nifios de 5 a 12 afos hijos de padres y madres insertos en una actividad laboral
en empresas medianas y grandes. El servicio focalizado de CeSciL no es ofertado por
otros centros de cuidado lo cual no genera una competencia directa, marcando una
diferencia en la prestacidn de estos servicios.

Del analisis financiero se pudo observar que para la ejecucion del proyecto se requiere
una inversion total de $6.846.398 compuesto por la inversion en equipamiento,
infraestructura, constitucion y capital de trabajo (primer mes). La financiacion de la
inversion es de 80% propio y 20% via préstamo bancario. EI VAN es de $9.908.430; la
TIR de 47% y el Playback de 3,16 afios.



1. Oportunidad de negocio

Hoy en dia, la estructura familiar ha dado un giro en lo que respecta a la actividad laboral
de los miembros de la misma. En la actualidad, ambos conyuges trabajan. En la mayoria
de los casos laboran tiempo completo fuera de casa. De esta manera, los principales
problemas a los que se enfrentan los padres de familia a nivel mundial es encontrar
cuidados infantiles para sus hijos mientras ellos se encuentran en sus lugares de trabajo.
Si bien existen centros que ofertan el servicio de guarderias o centros de cuidado infantil,
a través de un andlisis de mercado se pudo observar lo siguiente: su costo es elevado, los
padres no confian a cabalidad en estos lugares y que, en algunos casos, los centros de
renombre no se encuentran cerca de su lugar de trabajo o de su vivienda. Es asi que
dificultan a los padres para que se decidan por contratar estos servicios y busguen
alternativas de cuidado: algin familiar o un conocido. Por ende, exponen a sus hijos a
cuidados erroneos.

A partir de que existe un segmento de mercado que no se encuentra satisfecho con los
servicios ofertados, se identifico la oportunidad de ofrecer servicios de cuidado infantil,
apoyo en tareas escolares, recreacion y alternativas educativas extracurriculares artisticas
y ocupacionales en el mismo lugar de trabajo. Esta propuesta tiene la finalidad de brindar
comodidad, seguridad, precios asequibles en base a lo ofertado en el mercado. De esta
manera, se permite a los padres conciliar su jornada laboral con el cuidado seguro para
sus hijos.

Mediante el estudio de mercado realizado (ver Anexo 1.1y 1.2), se observa que el 21.4%
de las personas encuestadas indicaron que “casi siempre” no tienen con quien dejar a sus
hijos. Por otra parte, el 35.7% indicO que “algunas veces” no tienen con quien dejar a sus
hijos. Finalmente, el 42.9% sefial6 que “pocas veces” no tienen con quien dejar a sus
hijos. Otro dato importante que revel6 la encuesta fue que el 100% de las personas
encuestadas indicaron que creen que, si la empresa en donde trabajan les brindara el
servicio de un centro de cuidado infantil, dentro de la misma institucion, su rendimiento
laboral mejoraria considerablemente; pues se sentiran tranquilos, debido a que ya no
tendrian que preocuparse con la incertidumbre de no estar seguros de donde dejar a sus
hijos. Este sosiego permitiria generar una mayor productividad al momento de desarrollar
sus funciones. Respecto a la disposicion a pagar se pudo identificar que estarian
dispuestos a contratar este servicio si el precio oscilara entre los $ 57.391,00 y los
$114.783,00



En base a la investigacion de mercado se pudo observar que a nivel local (Cuenca-
Ecuador) a la fecha existen diez centros de desarrollo infantil que atienden alrededor de
560 nifios y nifias en edades comprendidas entre uno a cuatro afios. Los servicios que
ofrecen estos centros estan destinados a ser utilizados por las madres que trabajan en los
mercados?, por lo cual no se consideraria como competencia. También se pudo denotar
que existen centros privados que ofertan estos servicios de cuidado y apoyo para
desarrollar las tareas de la escuela. Estos centros, por lo general, ofertan atencion en
horario matutino, vespertino o los dos. No se encontraron centros que oferten el servicio
en el lugar de trabajo de los padres, por lo que la oportunidad de negocio identificada es
ofrecer un servicio de centro de soluciones de cuidado infantil en el lugar de trabajo de
los progenitores. De esta manera, se generara comodidad, tranquilidad y buen desempefio
laboral mientras que sus hijos permanecen bajo el cuidado de personal calificado en

medio de un ambiente sano y divertido cerca de ellos.

La capacidad de los emprendedores de esta idea sin duda es alta, ya que el equipo cuenta
con motivacion para sacar adelante esta idea de negocio, a lo que se debe sumar que las
emprendedoras tienen conocimiento profesional, con asesoria en la parte técnica,
financiera y operativa. Ademas, cuentan con una red de contactos en el segmento

socioecondémico en el cual se quiere implementar el centro.

2. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

i. Industria

El ambito de desarrollo del presente proyecto se encuentra en la industria del cuidado
infantil tanto para nifios de escuelas particulares como fiscales. En esta macro industria
la tasa neta de asistencia a la Educacion General Bésica en la provincia del Azuay para el
area urbana para el afio 2020 fue del 96,69%. De acuerdo con sexo el 97,69% eran
hombres y el 95,62% eran mujeres (Consejo Nacional para la igualda intergeneracional,
2021).

Sin embargo, en la actualidad a nivel mundial, millones de nifios no tienen acceso a
cuidado infantil. De acuerdo con los datos recabados por UNICEF, uno de cada cinco
nifilos menores de cinco afios no tiene supervision por parte de un adulto, lo que puede

ocasionar en el nifio un desarrollo inadecuado. (2019)

! Mercado: infraestructuras urbanas dentro de las cuales se expenden productos alimenticios de primera
necesidad y viveres en general



CeSciL (Centro de Soluciones de Cuidado Infantil) esta inserta en la industria del servicio
del cuidado infantil para nifios y nifias de 5 a 12 afios en el lugar de trabajo de sus
progenitores y/o tutores, presentandose en la ciudad Cuenca muchas oportunidades para
desarrollar esta propuesta.
Ii. Tendencias de la industria

Sin duda, el cuidado infantil especializado es muy importante para alcanzar el desarrollo
Optimo de todas las facultades psicomotrices e intelectuales que los nifios requieren
actualmente. Es por ello que el apoyo gubernamental y empresarial en este aspecto es de
fundamental importancia al procurar, garantizar y permitir que exista un servicio de
cuidado infantil asequible y de calidad. De esta manera, se garantiza el bienestar de los
nifios. Asi también, genera conformidad entre padres y madres; esto se traduce en
progenitores mas felices y productivos.
En la investigacion secundaria de mercado se pudo observar que el entorno de la
educacion se encuentra en un constante cambio, por lo que los Centros de Cuidado Infantil
deben adaptarse a esta nueva realidad, pues tanto los métodos de ensefianza, el avance
tecnoldgico, y los nuevos perfiles de las nuevas generaciones, plantean nuevos retos en
el mercado de la educacion.
Uno de estos cambios es el apoyo del aprendizaje mediante el EdTech. Es una herramienta
para educar a los nifios de una manera mas sencilla. Se logra a través de la personalizacion
de la educacion. Pues depende de las capacidades, aptitudes y preferencias de cada nifio
y nifia.
El objetivo tendra un buen fin mediante la implementacion de recursos tecnoldgicos de
asistencia educativa a través de plataformas interactivas que se adaptan a las capacidades
individuales de los usuarios. Es asi que se potencia la oferta educativa, ofreciendo un
mayor abanico de alternativas metodoldgicas formativas.
Los principales aportes de estas tecnologias son:

* Facilitar el acceso a contenido de calidad

£ Mantener una constante actividad de aprendizaje

£ Contenido con mdltiples alternativas de aplicacion.

* El recurso es diverso y atractivo

iii. Analisis PESTEL



Del anélisis PESTEL?, se concluye que los factores mas criticos corresponden a los
factores politicos - legales y socioecondémicos. El primero, debido a las dificultades que
el gobierno atraviesa, especialmente en el ambito de empleo y la seguridad. Existe una
baja generacion de empleo a nivel nacional y, por otro lado, la crisis de seguridad que se
vive actualmente (delitos comunes y presencia de crimen organizado). A lo que se debe
sumar huelgas, aumento de la deuda externa, disminucion del presupuesto tanto en salud
como en educacién. Respecto al segundo factor se puede evidenciar que el proceso para
crear una sociedad y para la obtener los permisos de funcionamiento del centro son largos
y costos, generando que la operacion se pueda retrasar. El tercer factor después de la
emergencia sanitaria el pais entré en una profunda recesién generando un repunte de los
indices de pobreza. Ademas, la economia y la poblacion estan expuestos a diferentes
riesgos asociados a factores externos como: la desaceleracion de las principales
economias del mundo, el aumento de los precios de los alimentos, entre otros. Es asi que
el desempefio econémico y la estabilidad politica y social se vean afectados.

Por su parte, factores socioculturales, tecnoldgicos y medio ambientales no son factores
criticos, sino méas bien son elementos positivos que aportan para el desarrollo del

proyecto.
Tabla 1, Analisis PESTEL

FACTORES IMPACTO DETALLE
Politicos - Legales POSITIVO Reglamento 156 del codigo del trabajo
NEGATIVO Inestabilidad politica
Econdmicos POSITIVO Sueldo basico USD 425,00 y economia dolarizada
POSITIVO Proyeccion del crecimiento de la economia en el afio 2022 y 2023
en 4,3%

NEGATIVO Aumento del desempleo
NEGATIVO Aumento de la pobreza
NEGATIVO Alta competitividad en el sector educativo

Socioculturales POSITIVO Mayor participacion de las mujeres en la fuerza laboral
POSITIVO Mayor preocupacion por la educacion de los hijos
Tecnoldgicos POSITIVO Uso de internet, buena conectividad
POSITIVO Dispositivos  tecnoldgicos para revision de informacion
(computadora, tableta, celular)
POSITIVO No se necesita mayor inversion en investigacion y desarrollo
Medio Ambientales POSITIVO Mayor preocupacion por el medio ambiente
POSITIVO Mayor concientizacion por el cuidado del medio ambiente

(reduccion uso de hojas, cuadernos, etc.)
Elaboracion grupo

iv. Andlisis de Porter

2 Revisar Anexo 2.1



La tendencia de la industria educativa proyecta que los consumidores y los usuarios
demandan un servicio mas asequible, seguro y que brinde comodidad a sus clientes.

El analisis de las 5 fuerzas de Porter®, arroja como resultado la existencia de un segmento
de mercado prometedor al cual ofrecer los servicios de CeScilL, aprovechando las
necesidades insatisfechas de este segmento de mercado: aumento de padres y madres
insertos en una actividad laboral en la grande* y mediana® empresa. El factor innovador
de CeSciL no es ofertado por la competencia, a saber, el brindar el servicio de cuidado
especializado a los hijos, de 5 a 12 afios, de los colaboradores de la empresa, lo cual

marcard una diferencia en la prestacion de estos servicios.

Tabla 2, Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

PORTER
Barreras de entrada Medio Baja barreras de entrada
(nuevos competidores con Media inversion inicial
formado CeScil) Alto know how en el mercado

La mayor barrera es los convenidos con las instituciones y empresas

Permisos y gastos para creacion de la empresa
Poder de los Proveedores Bajo = Gran variedad de oferta para la adecuacion del local
Gran variedad de oferta de insumos y materiales

Proveedores poseen un bajo impacto en los margenes de ganancia de

CeSciL
Poder Compradores y Alto  Alta sensibilidad al precio
Consumidores Alta sensibilidad al servicio ofertado

Medio nimero de sustitutos

Amenaza de sustitutos Alto  Guarderias o centros de cuidado infantil que pueden ser sustitutos al

prestar los servicios en lugares diferentes al lugar de trabajo
Costos de cambio bajo

Determinantes de la Medio Demanda en aumento, por la insercion en el mercado laboral de las

rivalidad/Barrera de Salida mujeres
Bajas barreras de salida

Elaboracién grupo

En general, la industria de cuidado infantil especializados es un mercado no atractivo, a
pesar de ello se considera seguir con el proyecto. Motivo por el cual, es importante
plantear una estrategia robusta de diferenciacion, especialmente en la comodidad,
seguridad y precios competitivos de acuerdo con el mercado

v. Tamarfo de Mercado

Se estima que el tamafio de mercado de cuidado infantil en la ciudad de Cuenca asciende
a $4.629.805.015. El tamafio fue calculado considerando la poblacion objetivo de las

% Revisar Anexo 2.2

4 Las grandes empresas tienen de 200 a mas trabajadores

% Se clasifican en “A y B” la mediana empresa “A” tienen entra 50 y 99 trabajadores; mientras que la
empresa mediana “B” entre 100 y 199 trabajadores.

10



grandes y medianas empresas de Cuenca, asi como otros indicadores de ajuste como se
describe a continuacion (ver Anexo 2.4):

« La poblacién objetivo lo conforman los colaboradores de medianas y grandes
empresas con dependientes entre cinco a 12 afios de edad, pues son quienes
contratarian el servicio. El total de colaboradores asciende a 32.413 personas que
son parte de 118 empresas. Este total es ajustado segln el indice de nimero de
dependientes por colaborador que es de 0,39, dando un estimado de 12702
dependientes quienes conforman los clientes finales.

& Conforme a los resultados de la encuesta realizada al Grupo Empresarial
Sarmiento Fernandez la disposicion a pagar y utilizar el servicio de cuidado
infantil es del 100%.

& Tamafio de mercado: considerando un 100% de disposicién a utilizar el servicio,
el valor a pagar por mes, 10 meses de servicio y el total de clientes se estima el
valor del tamafio de mercado para toda la ciudad con periodicidad anual.
Considerando el prorrateo de un escenario, se considera que del total del tamafio
anual del mercado es de $4.629.805.015.

vi. Competidores
Los competidores directos de CeSciL son espacios de centros de educacién o desarrollo
infantil que ofrecen sus servicios en la Municipalidad de Cuenca a través de talleres,
proyectos, materiales didacticos; los cuales estdn enfocados de acuerdo con las
necesidades de los nifios a través de la definicion de diferentes espacios de aprendizaje.
Enfocandonos en el Core del negocio “soluciones para el cuidado infantil” la cartera de
competidores directos no es amplia, ya que principalmente los centros de desarrollo
infantil tienen su pablico objetivo orientado a las madres que laboran en los mercados en
donde ofrecen servicios de cuidado, talleres, alimentacion. Por otra parte, los centros
privados que ofrecen el servicio de cuidado y apoyo de tareas, no brindan el servicio
directamente en los lugares de trabajo.
Dado lo anterior, en la Municipalidad de Cuenca, que es el objeto de este estudio, se

observan los principales competidores:
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No. COMPETIDOR

1 Huahua-Runa

2 Centro de
desarrollo integral
Mis Angeles

3 Bambl

4 Mundo Juguete

UBICACION

Los canarios 1-114 los gorriones

Azuay, cuenca,

El batan 6-40 entre Esmeraldas y
Unidad
Nacional Cuenca, Azuay Ecuador

Los Pinos 1-79 y Av Ordofiez Lasso

Pueblo Shuar y autopista Cuenca
Azogues

Gonzalo Cordero 1-75 y Avenida
Solano

Elaboracion grupo. - Tabla 3, Tabla competidores

FORTALEZAS

Atencion a nifios de 0 a
12 afos

Modalidad presencial

Jornada  Matutina vy
vespertina

Estimulacion temprana
de 3 meses a 5 afios
Cuidado lactante

Atencidn presencial,
mixta, hibrido Control de
tareas en la tarde
Educacion personalizada

Desarrollo Neuroldgico

Trabajo de inteligencias
multiples

Servicio de alimentacion
Bilinguie

Servicio de alimentacion
Actividades
extracurriculares
Bilingue

Estimulacion temprana
Servicio de transporte

Control de tareas

DEBILIDADES

No cuenta con espacios
fisicos en empresas

Educacion Regular
2 docentes

Espacio arrendado
Nivel educativo Inicial
No cuenta con espacios
fisicos en empresas
Nivel educativo inicial

Costos altos

No cuenta con espacios
fisicos en empresas
Horario de 8:00 a 13:00
de lunes a viernes
Costos altos

Atencion de 2 meses a 4
afos

No cuenta con espacios
fisicos en empresas
Costos altos

ESTRATEGIA DE
PRECIO

$168.872,40

$150.108,80

$197.017,80

Matricula $106.905,61

Material $182.945,10 a
$243.926,80
Control de tareas
$75.054,40a%
131.345,20
Servicio de alimentacion
$34.262,33- $74.116,22

REDES
SOCIAL
ES

Facebook

Facebook

CONTACTO

http://www.lluchupamba.org/huahua
-runa

https://bambu.edu.ec/

https://mundodejuguete.net/
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Si bien la mayoria de los competidores tienen una ubicacion adecuada, tan solo un centro
educativo tiene dos sedes lo que permite atender mayor nimero de nifios. Sin embargo,
las personas que lo pueden pagar son padres con ingresos econdémicos altos lo que
presenta cierta dificultad porque no todos pueden acceder a este servicio. Con relacién a
los demés centros, en términos de costos, siguen siendo mas altos que los servicios
ofrecidos por CeSciL. Para tener mayor comodidad de acceso ofrecen servicio de
transporte. En donde en comparacion con CeSciL es un centro de cuidado que se
encuentra en un sitio mas asequible ya que esta puede estar en las mismas instalaciones
de las empresas, los servicios que ofrece y los costos son llamativos y generan beneficios
adicionales para los empleados.
Este panorama es de gran beneficio para CeSciL ya que puede tener un posicionamiento
fuerte en el mercado versus la oferta actual, generando opciones de crecimiento y
diferentes alternativas de cuidado.

a. Mapa de posicionamiento
Se presenta un mapa de posicionamiento el cual contempla en sus ejes el grado de
segmentacion del servicio y el tamafio de negocio (nimero de centros de cuidado),

reconocimiento de marca y amplitud de servicios complementarios.

lustracién 1, Mapa de Posicionamiento para Centros de cuidado infantil en la Municipalidad de Cuenca

+ Servicio Personalizado

- Precios + Precios

Huana-rana

Centro de "
desarrollo mis
angeles

- Servicio Personalizado

Elaboracion grupo
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En el mapa de posicionamiento se destacan los atributos ofrecidos por CeScilL el cual
no tiene una competencia directa, en donde el eje de servicio personalizado se
encuentra orientado a la definicion de la propuesta de valor de CeSciL en donde su
principal diferencial es brindar un servicio de cuidado infantil en las instalaciones de
la empresa con quien se realice el convenio en beneficio de sus trabajadores.
Asimismo, se encuentra hacia el eje de menores precios ya que el propdsito del servicio
es que puedan acceder con precios asequibles en comparacion a los centros de cuidado
similares de Cuenca que ofrecen un cuidado infantil en instalaciones propias con
precios mas altos y servicios personalizados més limitados. CeSciL con respecto a las
empresas ya existentes que ofrecen cuidados infantiles se ubica en el cuadrante
superior izquierdo en funcién del estandar de otros centros de cuidado considerando
su diferenciacion de los servicios que ofrece y el enfoque de publico objetivo siendo
estos los atributos esenciales de CeSciL.

Se puede ver también que aun cuando CeSciL no tiene competencia directa debido al
enfoque de atributos que ofrece, los demas centros de cuidado infantil que existen
actualmente tienen una baja segmentacion en el mercado debido a que son espacios

fijos ubicados en la ciudad.

vii. Clientes
Los clientes de CeSciL son personas que trabajan en instituciones que tienen hijos y/o
son sus tutores legales. Identificando asi dos segmentos de mercado:
1. Hombres y mujeres o grupo familiar entre las edades de 25 afios a 45 afios que
viven en la ciudad de Cuenca. Con hijos en edades comprendidas entre los 5 a 12
afios. Trabajadores de grandes o medianas empresas dentro del grupo
socioecondémico medio y alto.
2. Segmento B2B: Empresas que estan dispuestas a invertir en cuidado infantil en el
lugar de trabajo, habilitando un espacio para la implementacion del centro de
soluciones de cuidado infantil para que los hijos de sus colaboradores hagan uso
de él.
Usuario: nifios y nifias de 5 a 12 afios
Influenciadores: Padres de familia, redes sociales, empresas. Ademas, se considera promulgar la
recomendacion directa que realicen los principales clientes a sus amigos, familiares y conocidos,

pues dicho servicio se basa en la confianza que se tenga con la empresa.
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3. Descripcidn de la empresa y propuesta de valor

i.  Modelo de negocios
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Aliados Clave

Empresas grandes y medianas
de la ciudad de Cuenca, que
quieran adaptar un ambiente
para un centro de soluciones de
cuidado infantil

Padres de familia y/o tutores de
nifios de 5 a 12 afios de la
ciudad de Cuenca
Proveedores  de
materiales.

Carreras de educacion inicial

insumos

Actividades Clave
Cuidado extraescolar para nifios y nifias de 5 a 12 afios, (después de
las actividades educativas, y en vacaciones).

Preparar reportes de las distintas actividades que se desarrollan en el
centro de soluciones de cuidado infantil

Informar y formacion continua y directa a madres y padres de familia
respecto al desarrollo y situaciones diversas de sus hijos.
Preparar actividades para los nifios y nifias de acuerdo a sus edades

Capacitar a los colaboradores constantemente

Trasladar a los usuarios desde la recepcién de la empresa al centro
de cuidado infantil

Seguridad en el cuidado de los nifios en cuanto a protocolos de
bioseguridad e infraestructura y, seguimiento de los usuarios a través
de cdmaras de seguridad

Recursos Clave

Capital humano: conformado por un equipo de excelentes
profesionales con titulo de pedagogia en educacion parvularia,
educacion en parvulos y formacion pedagogica

Fisicos: material de apoyo para entregar a los nifios y nifias. Recursos
educativos

Infraestructura: Adecuacion y decoracion de un ambiente para el
centro de soluciones de cuidado infantil

Propuesta de Valor
Centro de soluciones de cuidado infantil donde los

padres y/o tutores puedan hacer uso de él, dejando
a sus hijos de lunes a viernes de 14:00 a 18:00.

Centro de soluciones de cuidado infantil donde los
padres y/o tutores puedan hacer uso de él, dejando
a sus hijos en la época de vacaciones.

Centro de soluciones de cuidado infantil que
brinda el servicio en el lugar de trabajo de los
padres de familia y/o tutores

Servicio de cuidado infantil de primera calidad

Atencidn personalizada para la mejor atencién y
estimulacion de los estudiantes.

Acompafiamiento de tareas mediante un modelo
pedagégico a través de la experimentacion y
juegos

Brindar un enfoque y experiencia Unica para el
consumidor y usuario.

Relacion con el Cliente

Reuniones con el representante
legal de la empresa, para presentar
reportes de las distintas actividades
que se desarrollan en el centro de
soluciones de cuidado infantil

Atencién personalizada con los
padres y/o tutores de los nifios y
nifias para resolver dudas o
inquietudes en el desarrollo de este
servicio.

Canales — Canales de distribucion
Publicidad en redes sociales
(Facebook, Instagram, Tiktok)
Cufias radiales

Oferta del programa de cuidado
mediante el departamento de
Recursos Humanos de las empresas
Pagina Web

La asistente polifuncional serd la
encargada de recoger a todos los
nifios y nifias de la recepcion de la
empresa y llevarlos al centro de
cuidado.

Segmentos de Clientes
Padres de familia y/o
tutores

Segmento B2B

Estructura de Costes
Adecuacion y decoracion
Costos de personal
Costes de pagina web
Costes de inventario
Costes de Publicidad

Estructura de Ingresos
Matricula y mensualidad

Tabla 4, Canvas B2C y B2B

Elaboracion grupo
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Las principales fortalezas que se observan del negocio son:

& Pioneros en el cuidado extraescolar para nifios y nifias de 5 a 12 afos (después de
las actividades educativas, y en vacaciones). Servicio que se oferta en el lugar de
trabajo de los padres de familia y/o tutores. De esta manera, se introduce un
modelo de negocio distinto al que se oferta convencionalmente en Cuenca. En
otros paises como Estados Unidos y en paises de Europa esta siendo tendencia.

Esto, posibilita la creacion de una marca e identidad en el sector de los centros de

cuidado infantil.

& Capital Humano: El capital humano es un factor clave, considerando que los nifios
y nifias deben tener un cuidado de calidad y de acuerdo con sus necesidades. Por
lo que, el equipo estd conformado por excelentes profesionales con titulo en

pedagogia, educacion parvularia, educacién de péarvulos y alta formacion

pedagdgica.

& Atributos distintivos: ElI modelo de negocio plantea un enfoque distintivo, lo que

le permite ser diferenciable de la competencia, con su plus que es brindar el

servicio en el lugar de trabajo de los progenitores y/o tutores.

Las principales debilidades que se observan, corresponden a:

& Costos Fijos: Se consideran costos fijos mas altos, ya que el centro debe invertir

en adecuacion y decoracion.

« Demanda Limitada: Depende de las negociaciones que se puedan logran con las

distintas empresas de tamafio grande o medias de la ciudad de Cuenca.

ii. Analisis VRIO

Para identificar la ventaja competitiva del proyecto se presenta un analisis VRIO

Tabla 5, Analisis VRIO

Elaboracién grupo

Recursos Organizacio
. Dificil de n alineada Definicion
Valioso Raro imitar con recursos
Ubicacion ] -
» » v Ventaja Competitiva
Variedad de servicios . .
Ventaja Competitiva Temporal
v | v v
Alianza con empresas . .
7 | v v Ventaja Competitiva por Explotar




Del andlisis VRIO se puede concluir que existen 3 recursos claves que generan ventaja
competitiva. Una de ellas es sostenible y corresponde a la ubicacion, existe otra ventaja
competitiva que se identifica como temporal que es la variedad de servicios, finalmente
se identifica una ventaja competitiva por explorar que es la alianza con empresa.
Existen centros de cuidado infantil en la ciudad de Cuenca, pero no brindan el servicio
cuidado en el lugar de trabajo de los padres de familia y/o tutores, generando que los
padres de familia busquen otras alternativas para el cuidado de sus hijos. Por tal motivo,
uno de los factores fundamentales para llegar al cliente objetivo de CeSciL es que el
centro de cuidado infantil se encuentra en el lugar de trabajo de los padres de familia y/o
tutores, lo que genera una ventaja competitiva. Si bien esta ventaja es temporal, se
considera como ventaja sostenible, debido que hasta que sea imitada por la competencia
la empresa puede posicionar su marca en el mercado local.
Se pudo identificar también que al momento los clientes no pueden encontrar en un
mismo lugar todos los servicios que necesitan para que el cuidado de sus hijos sea
satisfactorio pues deben contratar varios servicios como: acompafiamiento de tareas,
talleres recreacionales, cuidado personalizado, buseta para el traslado al lugar, entre otros,
en varios centros. Con la propuesta de CeSciL los clientes tienen todos los servicios que
necesitan en un mismo lugar.
Alianza con empresas es un recurso que debe ser explorado pues estas estrategias
permiten que los centros de cuidado infantil puedan generar un plus en su servicio, como
es brindar el cuidado a los hijos de los colaboradores de dichas empresas. Propuesta que
tiene como modelo de negocio CeScilL, y la cual debe ser aprovecha hasta que la
competencia pueda imitar esta gestion.
iii.  Descripcién de la empresa

CeSciL (Centro de Soluciones de Cuidado Infantil) es una sociedad anénima con fines
de lucro. Su giro de negocio es un Centro de Soluciones de Cuidado Infantil en el lugar
de trabajo.
Las principales ventajas competitivas son que cuenta con recursos y capital propio para
poder brindar un servicio de soluciones de cuidado infantil a los menores de 5 a 12 afios.
Esta modalidad también colmara las necesidades de los padres de familia y/o tutores.

Misién
Brindar un servicio de soluciones de cuidado infantil en el lugar de trabajo. Destinado a
nifios y nifias entre 5 a 12 afios a través de una practica de calidad, desarrollando y

fortaleciendo las competencias mediante un asesoramiento y cuidado personalizado.
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Vision
Ser un centro de soluciones de cuidado infantil especializado en el lugar de trabajo,
reconocida por su forma de ensefianza y aprendizaje de los nifios y nifias que proporcione
el més alto nivel de cuidado integral.
Objetivos
& Aumentar el rendimiento laboral de los colaboradores que tienen hijos.
& Atraer a trabajadores con mejores cualificaciones
& Incrementar los ingresos de las familias.
& Contribuir al desarrollo de capital humano.
iv.  Analisis FODA
De acuerdo con el analisis FODA (ver Anexo 3.1), se concluye que a pesar de que existen
sustitutos y competidores, no ofrecen los mismos servicios que CeSciL, por lo que no se
estd acaparando todo el mercado. Por tanto, la orientacion estara en las fortalezas y
oportunidades que se han identificado, como es la ubicacion, los planes estratégicos y
operativos con los que se manejara la empresa, el posicionamiento y la adaptabilidad al
cambio. A lo que se puede sumar las oportunidades que tienen los clientes al momento
de contratar dicho servicio, y de maximizar los atributos diferenciadores, permitiendo asi
posicionar la marca a nivel nacional.
v.  Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global
El modelo de negocio de CeScilL es escalable mediante tres etapas:
Primera etapa
En esta etapa se potencia el desarrollo de la idea con el primer centro de soluciones de
cuidado infantil que estara ubicado en el “Corporativo Sarmiento Fernandez”.
Ademas, en esta etapa se potencia el modelo de negocio y se posiciona la marca de la
empresa a nivel local, mediante estrategias de marketing segmentado.
Segunda etapa
La segunda etapa se caracteriza por enfocar el 100% de las ventas en el mercado objetivo,
aumentar la oferta del servicio y ampliar la gama de productos ofertados gracias al equipo
altamente calificado que trabaja en la empresa. Para ello se delegan funciones y se crean
nuevos grupos de trabajo.
Tercera etapa
En esta etapa se trabaja en la definicion de la industria, dominio y el crecimiento a escala

de la empresa, mediante la apertura de nuevos locales en otras compafiias grandes y
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medianas de la ciudad de Cuenca. Para ello, se aumenta el nimero de colaboradores para
satisfacer las necesidades del negocio brindando un excelente servicio.
vi. RSE y sustentabilidad

Debido a que, CeSciL, funciona en un entorno dindmico se ve la necesidad de generar
distintos procesos intensificados que permiten promover un impacto tanto en las personas
que laboran en la empresa (area administrativa, docentes y estudiantes) como en su
entorno social y natural.
Para ello la institucion esta organizada para ser consistente, alinear los objetivos, mision,
estructura y forma de laborar para ser coherentes con los valores institucionales. Es decir,
las decisiones son tomadas en base a un liderazgo consciente sobre los impactos negativos
y positivos que pueden tener las distintas estrategias que se implementan en el centro de
soluciones de cuidado infantil en el lugar de trabajo.
Es por esto que el modo de gestion es integral (humanos, parte social y ambiental), para
ello se tiene un involucramiento activo y comprometido con los distintos agentes
economicos.
En otras palabras, para lograr la responsabilidad social se plantean las siguientes
estrategias:

& La responsabilidad social es un valor obligatorio en los valores organizacionales,

asi como en la estructura organizacional.
& El entorno de ensefianza se plantea mediante el ecosistema econémico que tiene
como finalidad adaptarse a las necesidades de los usuarios y clientes.
& Brindar becas a estudiantes que tengan escasos recursos econémicos.
& Laensefianza se realizara mediante una metodologia de las 3R (reducir, reciclar y

reutilizar) de los materiales de trabajo.

4. Plan de Marketing

i. Objetivos de marketing

Se han definido tres objetivos principales de marketing, el primero es fortalecer el
reconocimiento de la marca a nivel local y nacional. El segundo es incrementar el nimero

de clientes y el tercer objetivo es fidelizar a los clientes de CeSciL.

En el anexo 4.1, se muestran los objetivos propuestos, los KPIs complementarios que

permiten lograr los objetivos al 100% y asi guiar tanto su eficiencia como su eficacia.
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ii. Estrategia de segmentacion
El posicionamiento que se busca es situar a CeSciL. como el primer centro de soluciones
de cuidado infantil en el lugar de trabajo, brindando un enfoque y experiencia Unica para
el consumidor y usuario.
En razon a lo anterior y con base en la informacion consultada en fuentes secundarias,
descritas en el presente documento, se define el target de la siguiente manera:
& Padres protectores e inspiradores: Hombres y mujeres entre 25 y 45 afos que
viven en la ciudad de Cuenca, cuyo grupo socioecondmico sean A, By C+ que se
caracterizan por buscar espacios de cuidado que brinden seguridad y aprendizaje

a sus hijos en edades comprendidas entre los 5 a 12 afios.
Variables de segmentacion:

Geogréfica: Cuenca - Ecuador

Demograficos: Mujeres y hombres entre 25 y 45 afios - (Millenials y Generacién

X)

Ingresos y clasificacion socioeconémica:

« A: En este grupo socioeconémico representa 1,9% de la poblacion en Quito,
Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso promedio mensual por
persona es de $1.833.897,00 en adelante.

« B: En este grupo socioecondémico representa 11,2% de la poblacion en Quito,
Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso promedio mensual por
persona es de $669.607,52 en adelante.

« C+: En este grupo socioeconémico representa 22,8% de la poblacion en Quito,
Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso promedio mensual por
persona es de $300.947,20 en adelante.

« C-: En este grupo socioecondmico representa 49,3% de la poblacion en Quito,
Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso promedio mensual por
persona es de $125.081,18 en adelante.

« D: En este grupo socioecondémico representa 14,9% de la poblacion en Quito,
Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso promedio mensual por

persona es de $40.439,78 en adelante.
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Psicograficos:

« Personas que buscan bienestar educativo para sus hijos.

« Personas que quieren tener buenas oportunidades laborales para darle una
mejor calidad de vida a sus hijos.

& Personas que buscan formarse profesionalmente para acceder a mejores
trabajos que permitan darles medios econdmicos para el aprendizaje de sus

hijos.
Conductuales:

« Clientes que buscan espacios educativos de formacion continua para sus hijos.
« Clientes que buscan espacios seguros para el cuidado de sus hijos.

« Clientes que buscan espacios de aprendizaje que sean de costos accesibles.
Uso Digital:

& Usuarios activos en las redes sociales de Facebook, Instagram y Twitter
& Su principal medio de comunicacion WhatsApp.

& Utilizan plataformas de Spotify y YouTube version (gratuita y premium) para
escuchar contenido musical.

& Realizan compras en linea en diferentes retailers y plataformas como
Amazon, Aliexpress y Mercado Libre

& Usan las aplicaciones web de supermercados para realizar sus compras.

& Realizan pedidos en Pedidos YA, Rappi y Uber Eats.

& Pagos, transferencias y demas transacciones bancarias lo utilizan desde la

web o la aplicacion.
& Padres emprendedores, productivos y maternales:

Hombres y mujeres entre 25 y 60 afios que viven en la ciudad de Cuenca, cuyo
grupo socioeconémico sean A, B y C+ que se caracterizan por buscar espacios
que brinden seguridad y aprendizaje a sus hijos en edades comprendidas entre los
5a 12 afos.

Variables de segmentacion:
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Geografica: Cuenca - Ecuador

Demograficos: Mujeres y hombres entre 25 y 60 afios - (Millenials,
Generacion X y Baby Boomers)

Ingresos y clasificacidn socioeconémica:

& A: En este grupo socioeconémico representa 1,9% de la poblacién
en Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso promedio
mensual por persona es de $1.833.897,00 en adelante.

& B: En este grupo socioecondmico representa 11,2% de la poblacion
en Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso promedio
mensual por persona es de $669.607,52 en adelante.

& C+: En este grupo socioeconémico representa 22,8% de la
poblacion en Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso
promedio mensual por persona es de $300.947,20 en adelante.

« C-: En este grupo socioeconémico representa 49,3% de la
poblacion en Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso
promedio mensual por persona es de $125.081,18 en adelante.

« D: En este grupo socioecondémico representa 14,9% de la poblacion
en Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y Machala. El ingreso promedio

mensual por persona es de $40.439,78 en adelante.
Psicograficos:

& Personas que quieren desempefiarse laboralmente y tener un espacio para el
cuidado de sus hijos con costos flexibles.

& Personas que quieren, en las empresas donde laboran, espacios para tener cerca
a sus hijos después de la jornada del jardin o de la escuela.

& Personas que buscan incrementar su productividad laboral con la tranquilidad
de tener a sus hijos cerca en un espacio que les apoye en la realizacion de tareas
o refuerzos mientras ellos terminan su jornada laboral.

Conductuales:

« Clientes que buscan espacios de recreacion y cuidado para sus hijos.
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« Clientes que buscan espacios que refuercen el aprendizaje del Inicial y de la
Escuela cerca de su lugar de trabajo.
« Clientes que buscan que sus empresas les ofrezcan beneficios para apoyar el

cuidado de sus hijos.
Uso Digital:

« Usuarios activos en las redes sociales de Facebook, Instagram y Twitter.

« Su principal medio de comunicacién WhatsApp.

« Utilizan plataformas de Spotify y YouTube (version gratuita y premium) para
escuchar contenido musical.

+ Realizan compras en linea en diferentes retailers y plataformas como Amazon,
Aliexpress y Mercado Libre.

« En su mayoria realizan compras de manera presencial y via web en
supermercados

« Realizan pedidos en Pedidos YA, Rappi y Uber Eats.

« Pagos, transferencias y demas transacciones bancarias lo utilizan desde la

web o la app o de manera presencial
Arquetipos:

& Los protectores:
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lustracion 2, Arquetipo los protectores

Cristian Robledo y Maria Santana, estudiantes de MBA en la Universidad de
Chile, modalidad Online, de 38 afios respectivamente viven en Cuenca y
tienen dos hijos de 5y 7 afios.

Son trabajadores dependientes, con contrato indefinido y un ingreso
promedio de hogar de USD 1.692.828 y principalmente lo utilizan para los
gastos de la casa y su familia.

Durante el ultimo tiempo, estan buscando espacios de aprendizaje para sus
hijos despues de la jornada escolar con costos flexibles y cerca de nuestra
casa o nuestro trabajo.

Dispositivos

Smart watch, Smartphone, Computador, Smart TV y Play Station 5

Redes Sociales

Tik Tok

Twitter

Instagram

Whatsapp

YouTube

Servicios Online

* Spotify, Amazon, Netflix, Prime, HBO

Compraen: * Mercado libre, Uber Eats, Instagram

* Ofrecer un servicio de aprendizaje para sus hijos despues de la jornada
Cémo podemos ayudar escolar

* Ofrecer espacios seguros con costos flexibles

* Mecesitamos un espacio seguro de aprendizaje para nuestros hijos con
Comentarios horarios y precios flexibles

* No hay espacios de cuidado y aprendizaje cerca a nuestra casa o de
Quejas comunes nuestro trabajo con horarios y costos flexibles

Mensaje de Marketing

* Centro de soluciones de cuidado integral para sus hijos

Mensaje de ventas

* Te ofrecemos una solucidn integral para el cuidado de tus hijos después
de la jornada escolar

Elaboracion grupo

« Los emprendedores maternales:
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lustracion 3, Arquetipo los emprendedores maternales

Eduardo Santos y Valeria Quiroga, empleados del Grupo, de 50y 48 afios
respectivamente viven en Cuenca y tienen dos hijos de 7y 9 afios.

Son trabajadores del Grupo Corporativo Sarmiento Fernandez, con contrato
indefinido y un ingreso promedio de hogar de USD 2.351.150y
principalmente lo utilizan para los gastos de la casa y su familia.

Durante el ultimo tiempo, estan aportando iniciativas para que desde la
empresa se implementen beneficios de apoyo al cuidado de los hijos de los
empleados en el espacio laboral acorde a sus horarios de trabajo.

Smart watch, Smartphone, Computador, Smart TV y Play Station 5
Tik Tok
Facebook

Redes Sociales Instagram
Whatsapp
YouTube
Servicios Online * Spotify, Amazon, Netflix, Prime, HBO, Disney Channel
Compra en: * Mercado libre, Uber Eats, Instagram

* Ofrecer un servicio de aprendizaje para sus hijos en espacios dentro de la
empresa

Cémo podemos ayudar * Ofrecer servicio de aprendizaje y refuerzo para sus hijos mientras se
encuentran en su jornada laboral

* Necesitamos espacios en la empresa que nos permita estar mas
Comentarios pendientes de nuestros hijos después de la jornada escolar.

* No hay espacios de cuidado y aprendizaje en nuestro trabajo que nos
permita estar mds tranquilos por el bienestar de nuestros hijos y
Quejas comunes permitirnos ser mas productivos en nuestro trabajo.

Mensaje de Marketing * Centro de soluciones de cuidado integral para sus hijos

* Te ofrecemos una solucidn integral de aprendizaje y cuidado de tus hijos

Mensaje de ventas en la empresa en donde trabajas.
Elaboracion grupo

iii. Estrategia de servicio
CeScil, se caracteriza por ofrecer un servicio de cuidado infantil, apoyo en tareas
escolares, recreacion y alternativas educativas extracurriculares artisticas y ocupacionales
en el lugar de trabajo. La diferencia entre los planes ofertados radica en el periodo que se
elija 'y que en el plan mensual se da acompafiamiento de las tareas lo cual no se lo realiza

en el plan de vacaciones. La siguiente tabla presenta los planes disponibles:

Tabla 6, Planes CeScilL

PLAN ACTIVIDAD
MENSUAL 21 sesiones al mes, en el horario de 14:00 a 18:00. Durante 10 meses.

Acompafiamiento de tareas
VACACIONAL 21 sesiones al mes, en el horario de 8:30 a 17:30. Durante 2 meses

Elaboracion grupo

iv. Estrategia de Precio
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Para la estrategia de precios se ha considerado la variable plan para la fijacion del mismo.
A continuacidn, se presenta una tabla con los precios asignados de acuerdo con las fuentes

secundarias consultadas.

Tabla 7, Estrategia de Precio

PLAN Actividad Personal y recurso
relacionado
MENSUAL Mensualidad estandarizada por La empresa que contrata el
valor de $58.081 repartidos en el servicio define el valor que
porcentaje que se acuerde que asumiré el colaborador
asume la empresa y los
empleados.

*Descuento por pronto pago del
10% por descuento por el costo

ESTRATEGIA total del servicio en pago anual.

DE PRECIOS *Descuento a clientes actuales
(Padres de Familia del
Corporativo): 5% por concepto de
mensualidades por pago dentro de
los primeros 5 dias.

VACACIONES Mensualidad estandarizada por La empresa que contrata el
valor de $ 46.585,5 repartidos en servicio define el valor que
el porcentaje que se acuerde que asumird el colaborador
asume la empresay los
empleados.

Elaboracion grupo

Debido a que en el mercado existen sustitutos y la empresa es nueva, se ha considerado
una estrategia competitiva con un enfoque diferenciador. Por lo que se define como
estrategia de precios de entrada un descuento del 5% en la matricula del plan mensual.
Esta estrategia tendra la finalidad de atraer clientes y posicionar a CeSciL. como una
empresa que ofrece un servicio de alta calidad brindando comodidad, seguridad, precios
asequibles en base a lo ofertado en el mercado y ahorro para los hogares. Esta estrategia
estara vigente durante el primer mes.

v. Estrategia de Distribucion
CeScilL tendra un unico canal de distribucion que sera un centro fisico en el lugar de
trabajo de las distintas empresas grandes y medianas que contraten el servicio.
Por lo que el canal funcionara previo contrato firmado con la institucion, para lo cual se
realizaran las distintas adecuaciones y decoraciones del local con la autorizacion del
representante legal de la compafiia que contrata el servicio.
Al estar el centro en el mismo lugar de trabajo de los padres de familia, la asistente
polifuncional sera la encargada de recoger a todos los nifios y nifias de la recepcion de la
empresa. Paraello los padres de familia deben dejar a sus hijos en este lugar cinco minutos

antes de las 14:00; una vez que estén todos los nifios, la asistente los llevard al centro de
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soluciones, ahi les esperaran los pasantes, quienes seradn los encargados de llevarlos a las
diferentes aulas.
vi. Estrategia de Comunicacion y ventas

El plan de comunicacion se realizara a través de las principales redes sociales, publicidad
mediante canales de comunicacion elegidos estratégicamente como pagina web del
centro, pagina web de la institucion que contrate el servicio y las distintas cufias radiales
de la ciudad.

Se considera la elaboracion de la pagina web con un perfil atractivo para el centro de
soluciones de cuidado infantil, ademas estd pagina contarda con testimonios de los

clientes y usuarios.

Se define un eslogan que identificara a la empresa.

“Tus hijos te acompafian, nosotros acompafiamos a tus hijos”

Finalmente, el logotipo identifica a la empresa de igual manera que su marca, el cual
busca ser representa por medio de los 3 simbolos elegidos y la
combinacién de colores.
Logotipo
Esta representado por 3 simbolos:

1) laempresa

2) lafamilia

3) cuidado.

Los colores elegidos son calidos que representan cercania y alegria.
vii. Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento
anual
La demanda y su respectiva proyeccién se realiza con base en el tamafio de mercado
actual que es de $4.629.805.015. Considerando un crecimiento anual de 0,5% del
tamafno de mercado y el nivel de la competencia, se plantea una participacion de
mercado de CeScilL para la duracion del plan de negocio del 0,5%, 1,5%, 2%, 2,5% y

3% durante los cinco afos, respectivamente.
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Tabla 8, Estimacion de la demanda de CeScil y proyeccion de crecimiento durante cinco afios

Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Tamaho de mercado $4.629.805.015 $4.768.699.165 $4.911.760.140 $5.059.112.944 $5.210.886.333
Participacion de mercado 0,5% 1,5% 2,0% 2,5% 3,0%
Ventas totales $23.149.025 $71.530.487 $98.235.203  $126.477.824  $156.326.590

Elaboracion grupo

Tabla 9, Estimacion de la capacidad diaria

Descripcién Afio 1l Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio5
Ventas mensuales $2.314.903 $7.153.049 $9.823.520 $12.647.782 $15.632.659
Ventas promedio $1.929.085 $5.960.874 $8.186.267 $10.539.819 $13.027.216
Servicios mensuales (nim clientes) 64 191 254 318 381
Servicios diarios capacidad total 57 171 229 286 343

Elaboracion grupo

viii. Presupuesto de Marketing cronograma
El presupuesto de marketing para los dos primeros afios serd muy relevante y significativo
dado que la empresa es nueva y necesita posicionarse a nivel local y nacional. Se necesita
invertir en estrategia de segmentacion, estrategia de posicionamiento de marca, estrategia

de penetracion en el mercado y en estrategia de marketing digital.

Tabla 10, Presupuesto de Marketing

DETALLE UNIDAD DE VALOR VALOR TOTAL
MEDIDA UNITARIO
Influencers Bimensual $75.526,40 $453.158,40
Publicidad pagada Semestral $94.408,00 $188.816,00
Disefiador grafico generacion de Mensual $398.654,25 $4.783.851

contenidos para la pagina web y redes
sociales (Facebook — instagram-tik tok)
Cufias radiales Trimestral $47.204,00 $188.816,00

TOTAL, ESTIMADO $5.614.641,40
Elaboracion grupo

En el anexo 4.2 se presenta una proyeccion de los gastos en marketing para los primeros

5 afos.
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5. Plan de Operaciones

El detalle del Plan de Operaciones se encuentra en la Parte 1, a continuacion, se indicaran
los aspectos mas relevantes de este capitulo:

i.  Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones
Para los cinco (5) primeros afios de operacion (periodo de evaluacién del proyecto) la
empresa ofrecera sus servicios en la ciudad de Cuenca considerando su expansion a las
principales ciudades del pais (Quito y Guayaquil).

1. Recursos Claves: En el Anexo 5.1 se encuentra la ubicacion de la oficina

i. Flujo de operaciones
CeSciL tendra un horario de atencion para nifios de lunes a viernes desde las 14:00 hasta
las 18:00 horas. Este horario se ajusta a la salida de los establecimientos educativos de
horario matutino y fin de la jornada laboral de sus progenitores.

ii. Plan de desarrollo e implementacion
Para dar inicio a las operaciones de CeScilL se deben contemplar las siguientes actividades

& Constitucion de la empresa
& Firma de convenios con la Universidad de Cuenca y la Universidad del Azuay

para que los estudiantes puedan hacer practicas preprofesionales
Negociacion con futuros clientes

Firma de contrato con clientes

Acondicionamiento, reparaciones y abastecimiento

Publicacion de requerimientos y seleccién del personal

Aprobacién plan de marketing

OB T T I

Capacitacion de todos los colaboradores
iii. Dotacion
CeSciL contara con educadores, nutricionista, administrador, un disefiador web y personal
polifuncional para desempefiar distintas actividades de marketing, recursos humanos y
finanzas.
Para la primera etapa del proyecto, se requerira asesoramiento por parte de un abogado
para constituir la sociedad. Se realizara el pago por honorarios profesionales. Para el
acondicionamiento y reparaciones del local, se trabajard con un decorador de interiores
para que el disefio sea el acordado con la empresa contratada y realizar las adecuaciones

correctas.
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6. Equipo del proyecto

El detalle del Equipo del proyecto se encuentra en la Parte 11, a continuacion, se indicaran
los aspectos mas relevantes de este capitulo:

i Equipo gestor

El equipo gestor para llevar a cabo el proyecto estara compuesto por dos comparieras con
solidos conocimientos en administracion y con la experiencia de tener pequefios en el
hogar. El equipo comprende la necesidad de contar con un centro de soluciones de cuidado

en el lugar de trabajo después de las jornadas escolares.

ii. Estructura organizacional

La Estructura Organizacional se encuentra en detalle en la Parte Il, esta se encuentra

compuesta por el equipo gestor y el equipo de trabajo que hara parte de CESCIL.

iii. Incentivos y Compensaciones

Con el fin de lograr los objetivos estratégicos de la empresas CeScil contard con un sistema

de incentivos y compensaciones descritos en la Parte II.

7. Plan Financiero

El detalle del Plan Financiero se encuentra en la Parte I, a continuacion, se indicaran los
aspectos mas relevantes de este capitulo:

Se plantean ciertos supuestos que seran utilizados para la evaluacion financiera con la

finalidad de dar consistencia al plan.

a. Seestablece una duracion del plan financiero de cinco afios a partir de enero 2023.

b. El pago a proveedores es maximo a 15 dias

c. Los ingresos por concepto de ventas incluyen: ingresos por matricula, plan mensual y
plan de vacaciones.

d. La proyeccion de costos e ingresos se utiliza una proporcion de inflacion anual.

e. En la construccion del estado de resultados se considera que el nivel de prestacion de
servicios alcanza solamente el 50% del estimado de ingresos para el primer afio. Esto
con el fin de considerar que el negocio recién inicia y requiere tiempo de adaptacion,
asi como la generacion de flujo de clientes.

f. Calculos con datos en pesos chilenos
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i. Estimacion de ingresos

CeScilL tendra ingresos generados a través de la matricula, el plan mensual y el plan de
vacaciones. La estimacion de los ingresos considera una proporcion de inflacion de
precios del 1%, adicionalmente se considera que los planes vacacionales duran dos meses

maximo, el detalle se encuentra en la parte II.

ii. Estado de resultados

Se realiza una proyeccion del estado de resultados para los cinco afios de duracion del
plan de negocio. Para el primer afio se estima que se obtendra el 50% de los ingresos

hasta que el plan de marketing de efectividad, el detalle se encuentra en la parte II.

iii. Inversion

Para poder cubrir la inversion de constitucion, de equipamiento inmobiliario, tecnoldgico,
decoracion y remuneraciones del primer mes se estima una inversion de $ 6.846.398,49,
como se puede ver en el detalle de la tabla 16 Estado de Resultados en la Parte Il. La
financiacion de la inversion es de 80% capital propio y 20% via préstamo bancario. Para
el otro caso sin financiamiento externo se requiere una inversion inicial de
$ 6.846.398,49. Este escenario comparativo se realiza con la finalidad de tener una
mejor vision del escenario financiero para estipular que escenario es mas rentable para

el inversionista. El detalle de I calculo de la inversion se describe en la parte 1.

iv. Inversion en capital de trabajo

El déficit operacional de los primeros meses requiere una inversion en capital de trabajo
de $1.079.683, este se detalla en la tabla 18 de la parte 1.

v. Evaluacion financiera del proyecto
Para la evaluacion del proyecto, se analiza en dos escenarios en estado puro (sin
financiacion de terceros) y en estado apalancado (con financiacion de terceros) con el
fin de cuantificar la rentabilidad generada por el apalancamiento financiero.
a) Evaluacion del proyecto en estado puro

Se considera que el proyecto no cuenta con financiacion bancaria para ejecutarlo,
provocando que los socios aporten el 100% del capital, el detalle de la evaluacion se
encuentra en la tabla 19 de la parte 11.
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i. Tasa de descuento
El calculo de la tasa de descuento se basa en el costo promedio ponderado del capital

(CPPC) y se utiliza cuando se dispone de varias fuentes de financiamiento.

CPPC = kda(1 —tx) * D + kC

Donde, ka es el costo de la deuda, tx es la tasa impositiva, D es la proporcion de la deuda,
ke es el costo de capital propio y C es la proporcion del capital propio. Se establece una
tasa de descuento del 19.99% en un flujo de 5 afios, en la tabla 20 de la parte 11 se

detalla la tasa de descuento con deuda.

En cuanto a la tasa referencial activa corresponde al segmento de microcrédito
minorista. Para el calculo de la tasa de inversion activo a largo plazo, revisar anexo 6 y
ara el célculo de la tasa de descuento a perpetuidad se considero la tasa libre de riesgo a
bonos del Banco Central a 30 afios, revisar anexo 6.1

ii. Flujo de cajaab afios
Utilizando la informacion previa, con una tasa de descuento de 19.99% y con una
inversion inicial de $6.846.398, se obtiene un valor actual neto (VAN) positivo y una tasa
interna de retorno de 47% que es mayor a la tasa de descuento. Segun los resultados el
tiempo de recuperacion es de 3,16 afios. El detalle se encuentra en la tabla 21 de la parte
.

iii. Flujo de caja a perpetuidad
De los datos obtenidos el VAN es de $34.102.397 TIR 73% y Payback, detalle en la
tabla 22 de la parte II.

I. Principales ratios financieros
Las ventas son crecientes especialmente del afio uno al dos debido a que en el primer
afo se espera tener el 50% de la demanda estimada, y en el segundo afio se espera llegar
el 100% de la participacion objetivo. Los indicadores sobre utilidad reflejan un
rendimiento negativo para el primer afio, pero mejora significativamente los afios

posteriores. El detalle se encuentra en la tabla 23 de la parte I1.
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ii. Analisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad se realiz6 en funcion de un aumento en la proporcion de costos

con una variacion del 5% al 25% adicional, y con una disminucion del precio de matricula

del plan vacacional con una variacion del 5% al 25% menor al precio estipulado. Los

resultados del VAN muestran que a pesar del incremento de costos y de un menor precio,

el VAN sigue siendo positivo. El detalle se encuentra desde la tabla 26 en la Parte II.

8. Riesgos criticos

Se consideran los siguientes riesgos criticos para CeScilL.:

Tabla 30, Riesgos criticos de CeSciL

TIPO

Internos

Externos

RIESGO

Que el servicio no cumpla con las

expectativas delos clientes, y que eso genere

una mala reputacionen el mercado para
CeScil, lo que se veria plasmado en la
demanda del servicio generando un
problema para cubrir los costos fijos y
variables

Que los pasantes que realizan las practicas
preprofesionales en el centro no cumplan
con laspoliticas de la empresa, provocando
el cese de funciones de ellos, porque lo se
deberian realizarmas contrataciones de
personal cualificado, generando un
aumento de costos fijos

No obtener los permisos de
funcionamiento en eltiempo estipulado o
que no se logre obtener el permiso de
funcionamiento como centro de soluciones
de cuidado infantil en las diferentes
empresas que se ofrecera el servicio

No conseguir los contratos esperados
con lasempresas, por lo que no se
podria cubrir los costos

Que la competencia copie el modelo de
negocio,generando un riesgo para CeSciL

Elaboracién grupo

PLAN MITIGACION

Brindar siempre un servicio de
calidad y contar con personal
altamente cualificado. Ademas de
hacer planes de visitas de los padres
para que puedan conocer el servicio
que se brinda y la calidad del mismo

Firmar un contrato con las
universidades en el cual se detalle el
trabajo que se espera quebrinde el
pasante en el centro.

Asesoramiento con abogados
conocedores deltema para conseguir los
permisos estipulados y que el centro
pueda funcionar sin ningin
inconveniente

Se realizaran diferentes campafias para
dar aconocer la empresa y poder atraer
clientes, ademas se realizaran visitas a
las diferentes empresas grandes y
medianas de la ciudad

Conseguir fidelizacion de los clientes
en losprimeros meses mediante las
diferentes campafias de marketing
establecida.
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9. Propuesta Inversionista

Para el desarrollo del proyecto a 5 afios, se requiere de una inversion total de $6.846.398
el cual se encuentra compuesto por la inversion en equipamiento, infraestructura y
decoracion, constitucion y capital de trabajo del primer mes. De acuerdo con la
evaluacion financiera, el proyecto obtendra un VAN de $9.908.430, TIR de 47% vy el
payback de 3,16 afios, detalle en la tabla 31 y 32 de la parte II.

10. Conclusiones
CeScil, esta dirigida a brindar un servicio de soluciones de cuidado infantil en empresas

grandes y medianas de la ciudad de Cuenca que busca ofrecer servicios de cuidado
infantil, apoyo en tareas escolares, recreacion y alternativas educativas extracurriculares
artisticas y ocupacionales, en el lugar de trabajo de los padres de familia; con la finalidad
de brindarles comodidad, seguridad y precios asequibles en base a lo ofertado en el
mercado, permitiéndoles conciliar su jornada laboral con el cuidado seguro para sus hijos.
Este plan de negocio presenta grandes posibilidades de crecimiento a futuro ya que en la
actualidad no existen competidores directos generando una ventaja competitiva para la
empresa. Esta ventaja también puede ser aprovechada gracias a los precios y planes que
tendra CeScil, pues son mas econdmicos con respecto a la competencia, el plan mensual
tiene un precio de $58.081mientras que el plan vacacional de $46.585,50.

Respecto a laimplementacion del proyecto, se ha visto necesario considerar una estrategia
competitiva con un enfoque diferenciador, con el fin de atraer clientes y posicionar a

CeScilL como una empresa que ofrece un servicio de alta calidad.

Finalmente, se realiz6 un analisis financiero para determinar la factibilidad del proyecto.
Se establecieron seis supuestos claves para poder realizar este analisis donde se concluy6
con los siguientes resultados: la inversion inicial del proyecto sera de $6.846.398,49 que
incluye inversion de constitucion, por equipamiento inmobiliario y tecnoldgico,
decoracion e inversion en capital de trabajo del primer mes, la cual sera financiada 80%
de capital propio y el 20% restante mediante un préstamo de un banco local. También se
pudo observar que con una tasa de descuento de 19.99% y con la inversion inicial antes
mencionada, se obtiene un valor actual neto (VAN) positivo y una tasa interna de retorno
de 47% que es mayor a la tasa de descuento. Segun los resultados el tiempo de
recuperacion es de 3,16 afios demostrando que el proyecto es financieramente viable.

Por lo que este plan de negocio es viable tanto financiera como técnicamente en la ciudad

de Cuenca, pues al no tener competidores ni sustitutos directos se obtiene una gran ventaja
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siendo un plan de negocio basado en una necesidad insatisfecha para el nicho de mercado
establecido. Sin embargo, se deben considerar los diferentes riesgos internos y externos
que se pudieron encontrar, con la finalidad de mitigar estas complicaciones a futuro, y

lograr asi ejecutar el proyecto, sin ninguna dificultad.
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12.Anexos

1.1 Encuesta

Sexo

¢Cudl es su edad?

¢Cual es su estado civil?

¢ Tiene hijos/as.? Si su respuesta es afirmativa continuar con la encuesta.

Indique cuantos hijos tiene.

¢Cudl es la edad de su hijo/a?

Ha habido ocasiones en las cuales no tiene con quien dejar a sus hijos

¢Cree usted que si la empresa donde usted trabaja le brindaria el servicio de un

centro de cuidado infantil dentro de la institucién le ayudaria?

¢Cree usted que su rendimiento laboral mejoraria si pudiera gozar del beneficio de

9 un centro de cuidado infantil, para que sus hijos puedan asistir después de clases, 0
en vacaciones o cuando no tenga con quién dejarles a sus hijos? ¢Por qué?

10 En qué horario le gustaria que sus hijos asistan al centro de cuidado infantil

11 ¢Qué tipo de servicio le gustaria que ofreciera el centro de cuidado infantil?
¢Si laempresa brindara el servicio, pero usted tendria que pagar una parte del servicio
para el centro de cuidado infantil estaria de acuerdo? Qué valor estaria dispuesto a
12 cancelar, sabiendo que en dicho centro su hijo/a tendria una atencion de primera en
donde tendria apoyo para hacer los deberes, practicar deportes, juegos, idiomas,
instrumentos, entre otros servicios?

co ~N o ok~ N

1.2 Principales resultados de la encuesta

¢Ha habido ocasiones en las cuales no tiene con quien dejarles a sus hijos?

@ Pocas veces
@ Algunas veces
Casi siempre
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¢En qué horario le gustaria que sus hijos asistan al centro de cuidado infantil?

@® 8:30a13:30
@® 1400a17:30
® 830a17:30
@ en vacaciones

@ Dependiendo si estan en clases puede
ser en la tarde pero si estan en
vacaciones todo el dia fuera lo ideal

¢ Qué tipo de servicio le gustaria que oferte el centro de cuidado infantil?

® Apoyo de tareas
@ Juegos
Rincon de lectura
@ Practica de instrumento musical
@ Taller de cocina
@ Deportes

2.1 Andlisis PESTEL de la Industria
Escenario Politico
A pesar de que el gobierno de turno ha buscado mejorar la eficiencia de sus politicas
publicas con la finalidad brindar mejor calidad de vida a la poblacion méas vulnerable y
ofrecer mejores oportunidades, se ha encontrado con varias limitaciones debido a la
disminucion del presupuesto en educacion y salud. Ademas, el retiro de la subvencion de
los combustibles ha traido malestar para la poblacion. EI descontento se ha traducido en
huelgas y rechazo a las politicas planteadas. Por lo que el gobierno se encuentra en un
tiempo de desafios y retos.
Escenario Legal
El proceso para constituir una empresa en Ecuador puede ser largos y complejos. A
continuacion, se presentan los principales pasos que se deben seguir:

& ldentificar la estructura legal de la empresa

& Reservar un nombre (Superintendencia de Compafiias)

& Elaboracidn del estatuto social (Abogado)

& Apertura cuenta de integracion (Banco)

+ Eleva a escritura publica el estatuto social (Notario)
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Aprueba el estatuto& Publicar en un diario
Obtener los permisos municipales

Inscribir la compafiia

Realizar la Junta General de Accionistas
Obtener los documentos habilitantes

Inscribir el nombramiento del representante legal

Obtener el Ruc

C I B I B I T

Obtener la carta para el banco

Reglamento 156 del cédigo del trabajo

El art. 4 del reglamento al art. 155 del cddigo de trabajo establece que el servicio de
guarderia infantil es una asistencia que debe prestar el empleador a los hijos de sus
colaboradores. Se considera infante el menor que aun no ha cumplido siete afios.

El codigo de trabajo vigente en el art. 155, establece que las empresas que cuenten con
cincuenta o0 mas trabajadores, el empleador establecera anexo o proximo a la empresa un
servicio de guarderia infantil para la atencion de los hijos de los trabajadores (Cazco,
2012)

Escenario Economico

Después de la emergencia sanitaria causada por el brote de COVID 19, el pais tuvo una
profunda recesion que influy6 en el aumento de la pobreza. Esta crisis sanitaria resalto
las debilidades estructurales como la carencia de amortiguadores macroeconémicos, un
sistema de salud y de servicios basicos deficiente, entre otros problemas. Sin embargo,
existen otros factores que afectan la economia del pais como el aumento insostenible de
la deuda publica que a julio del presente afio se ubic6 en USD 62.856 millones,
representando el 55,2% del PIB previsto para el 2022; mientras que la deuda externa
representa el 74% del total, esta deuda tuvo un incremento del 5,3%.

Respecto a los precios de los productos, se evidencié que han llegado a su punto mas alto
después de tener una tendencia creciente en el primer trimestre del presente afio.
Ecuador, a la fecha, tiene un riesgo pais de 1.730. EI mas alto durante los dos ultimos
afios. Esto se da por la tendencia a la baja del precio del petroleo y la subida de las tasas
de interés de Estados Unidos, estos son los principales factores que han motivado para el

alza de este indicador.
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Por lo que el pais todavia requiere impulsar un crecimiento que le permita sostenerse en
el mediano y largo plazo, mediante un mejor sistema de inversiones, logrando asi
disminuir su dependencia de los ingresos provenientes del petroleo.

Aspecto Social

Como ya se ha mencionado en los incisos anteriores el Ecuador esta pasando por una
crisis econdmica, social y politica que afecta a las personas que viven en su territorio. Un
gran numero de compatriotas buscan mejores oportunidades en otros paises, puesto que
la crisis del COVID 19 provoco una amenaza en el sector laboral, tanto en la reduccion
de puestos de trabajo como en el deterioro de su calidad. De hecho, la caida del
crecimiento del pais esté relacionada con la reduccion del empleo adecuado y el aumento
del subempleo.

A lo que se puede sumar la desigualdad de género, por lo que esta crisis tiene mayor
repercusion para las mujeres. La participacion en el mercado laboral de las mujeres para
el afio 2021 fue de 49,3% mientras que los hombres del 75,1% (INEC, 2021). En el afio
2022 la participacion de las mujeres aumento en 1,8 puntos porcentuales pasando de
49.3% a 51.1% (INEC, 2022).

Para atender la problemaética ocasionada por la crisis sanitaria, el gobierno planteo un
disefio y ejecucion de politicas publicas para el sistema de educacién, trazando asi cinco

ejes y 20 acciones de trabajo (Ministerio de Educacién del Ecuador, 2021)

Escenario Tecnoldgico

El Ministerio de Telecomunicaciones pretende acelerar la transformacion digital, plan
que esta propuesto para el afio 2022-2025. Una de las principales metas es la
implementacién de una tarifa social para los servicios de telecomunicaciones, con la
finalidad de que sea asequible para toda la poblacion. Ademas, se pretende fomentar la
cultura digital y el uso de las TIC.

En el &mbito educativo, la tecnologia esté jugando un papel muy importante, pues forma
parte de los procesos para respaldar ambientes educativos y aprendizajes didacticos. Por
lo que representa un desafio para la comunidad educativa la implementacion de equipos
innovadores y nuevas tecnologias que puedan facilitar los distintos esquemas de

aprendizaje que existen hoy en dia (Castillo, 2022).
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Escenario Ecoldgico

El gobierno ha implementado jornadas de educacién ambiental para el desarrollo
sostenible avanzando hacia la transicion ecoldgica, con ello se pretende generar un
cambio y generar conciencia ambiental.

Ademas, se realizan diferentes encuentros de educacion ambiental denominados
“Dialogos EducAmbientales”. ES0s encuentros sirven para que se pueden comprender las

principales necesidades territoriales.

2.2 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

Nuevos Competidores — Amenaza

La industria de los centros de cuidado infantil se caracteriza por ser muy competitiva.
Existen un gran nimero a nivel pais, reflejando las bajas barreras de entrada que posee
esta industria, por lo que muchos emprendedores ven como una buena opcién este
segmento. A lo que se puede sumar que no se necesita una inversion alta para poner en
marcha este negocio. Respecto al know how del negocio es una barrera alta.
Principalmente por el desarrollo profesional que se tiene a lo que se puede sumar que los
proveedores también se encuentran capacitados para brindar los mejores equipos y
materiales para tener una mejor experiencia para los usuarios. Sin embargo, una barrera
alta que existe son los permisos y los gastos que se necesitan para la creacion de la
empresa, siendo esta la principal barrera de entrada.

Se puede concluir que la industria posee barreras de entrada medias para nuevos
competidores.

Actuales Competidores — Rivalidad

En la actualidad existen centros de apoyo para realizar las tareas y para el cuidado.
Ademas, existen guarderias para nifios mas pequefios. Sin duda, la cartera de
competidores es amplia. No obstante, no hay competidores directos con los mismos
atributos. Por tal motivo, no se han identificado competidores directos, ya que la
competencia actual esta orientada en el modelo tradicional que se orienta a ofrecer el
servicio en lugares diferentes a los lugares de trabajo de los progenitores y/o tutores.

Productos Sustitutos — Amenaza
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Los sustitutos se les puede considerar guarderias o centros de cuidado infantil, sin
embargo, no cuentan con el servicio de centro de soluciones de cuidado en el lugar de
trabajo.

No obstante, el bajo costo de cambio de servidor se puede considerar como una amenaza
alta.

Se concluye que existe una amenaza alta de sustitutos indirectos considerando el
escenario actual.

Clientes — Poder de Negociacion

Se han identificado dos grupos de clientes el segmento B2B y el B2C. En el primer
segmento, los clientes son las empresas que quieren implementar un centro de cuidado
infantil para brindar este servicio como un beneficio para los colabores de su empresa,
generando asi un mayor rendimiento. Por lo que buscan un precio accesible y comodo
para que se puedan beneficiar los colaboradores como ellos como empresa. Por su parte,
el segundo segmento esta enfocado para los padres de familia y/o tutores legales que
buscan un servicio de calidad, comodidad y a un precio competitivo. Existiendo asi un
alto poder de negociacion por parte de los clientes.

Proveedores — Poder de Negociacion

Los proveedores se dividen en:

& Proveedores para compra de materias y suministros
* Proveedores para la decoracion y adecuacion del local
& Proveedores varios

Al existir varios proveedores en el mercado, existe una constante guerra de precios, por
lo que se puede mejorar el margen de ganancia y eficiencia en la gestion de compra y
abastecimiento.

2.3 Tamaiio de Mercado

Segun tamaio de empresa

612 997 944 53% ¥
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De acuerdo con (INEC, 2022) en el afio 2020 las grandes empresas emplearon al 64,8%

de las personas que trabajaban en las empresas encuestadas.

2.4 Estimacion Tamafo de Mercado

Tabla 33, Tamafio de Mercado

EMPRESAS SUJETAS AL CONTROL DE LA
SUPERINTENDENCIA  DE COMPANIAS,
VALORES Y SEGUROS ANO 2021

Definicion Total, Total,

Empresas Colaboradores
Grandes 72 28.673
Medianas 46 3.740
Total 118 32.413

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, 2021)

Tabla 34, Estimacion Tamafio de Mercado

Estimacion Tamafio de mercado
Horario de cuidado
No. de dias de cuidado por mes
Matricula anual
Total a pagar por mes
No. de colaboradores del Corporativo Sarmiento Fernandez
Total de nifios de 5 a 12 afios Corporativo Sarmiento Fernandez
Dependientes por colaborador
No. de colaboradores de medianas y grandes empresas
Total nifios 5-12 afios
Disposicién a usar
Tamafio de mercado
prorrateo segun investigacion de mercado
tamafio de mercado ajustado
Tamafio de mercado total
Elaboracion grupo

3.1 Analisis FODA
Tabla 35, Analisis FODA

Fortalezas
Ubicacién estratégica
Adaptabilidad al cambio

Oportunidades
Los padres podrén observar como tratan a sus hijos
Desarrollo de tecnologias de la informacion

Valor 1
21
58.080,60
$52.069
148
58
0,39
32413
12702
100%
$6.614.007.164
70%
$4.629.805.015
$4.629.805.015

Posicionamiento enfocado en el valor agregado Crecimiento del mercado

Presencia del plan estratégico anual y planes

operativos Mayor insercidn laboral de las mujeres

Capacitaciones periddicas
Convenios con universidades
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Debilidades
Poca cartera de clientes

Alto costo de la infraestructura

Amenazas
Ingreso de competidores

Necesidad de personal cualificado para trabajar

con nifios de 5 a 12 afios
Elaboracion grupo

Sustitutos

Cambio de normas en el sector educativo

4.1 Objetivos de Marketing

Tabla 36, Objetivos de Marketing

Categoria

Reconocimiento de
marca

Captacion de nuevos
clientes

Fidelizar clientes

Elaboracion grupo

Objetivo

Aumentar en un 10% el
posicionamiento  digital,
para el afio 2024 con
respecto al afio 2023

Incrementar el namero de
clientes en un 5% del centro
de soluciones de cuidado
infantil, parael afio 2024
respecto al afio 2023.

Mantener el 80% de los
clientes ofreciendo nuevas
experiencias de cuidado y
aprendizaje manteniendo su
confianza y su continuidad
utilizando el servicio

Kpi complementario

Medir las visitas de los
usuarios en la pagina web
oficial mensualmente
durante todo el afio 2023

Medir las visitas de los

usuarios en las redes
sociales (Facebook -
Instagram)  mensualmente

durante todo el afio 2023

Medir el ingreso de clientes
a para el servicio
mensualmente durante todo
el afio 2023

Revisar los resultados de
estrategias de servicio para
la captacion de nuevos
clientes mensualmente
durante todo el afio 2023

Revisar a través de las
encuestas de satisfaccion la
aceptacion del servicio y la
satisfaccion del  mismo
prestado a los nifios y nifias
mensualmente durante todo
el afio 2023.

En los espacios de
retroalimentacién con los
padres y/o tutores identificar
las necesidades y nuevas
oportunidades que se pueden
desarrollar para mejorar la
prestacion  del  servicio
bimensualmente  durante
todo el afio 2023.

Fecha meta

Un afio

Un afio

Un afio
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4.2 Gastos de Marketing

Tabla 37, Gastos de Marketing

PROYECCION 5 ANOS

Detalle ANO 1 ANO 2

Influencers $ $
453.158,40 475.816,32

Publicidad pagada $ $
188.816,00 198.256,80

Disefiador gréafico generacion de $ $

contenidos para la pagina web y 398.654,25 398.654,25

redes sociales (Facebook

— instagram-tik tok)

Cufias radiales $188.816,00 $188.816,00

Total, por afio $ $
1.229.444.,65 1.261.543,37

Total 5 afios

Elaboracion grupo

5.1 Ubicacién oficina CeSciL

llustracién 5, Ubicacion oficina CeScil

Direccion: Miguel Angel Estrella 6-68 y Presidente Cérdova.
5.2 Detalle de equipamiento del centro

Tabla 38. Equipamiento del centro

Detalle equipamiento

Equipamiento

Mobiliario

Tecnologia

Decoracion

TOTAL

Sillas
Mesas
Repisas

Plasma Indurama 55

Radio Bose Porttil

Infocus

Lenovo Computadora all in
Samsung Galaxy Tab S7 Plus
Céamara de seguridad y vigilancia

Decoracion
Arreglos varios
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ANO 3 ANO 4
$ $
490.090,81 453.158,40
$ $
208.169,64 188.816,00
$ $
398.654,25 398.654,25
$188.816,00 $188.816,00
$ $
1.285.730,70 1.229.444,65
$ 6.235.608,02
Unidad  Precio Total
$
25 $ 9.383,30 $
25 $ 14.074,95 $
4 $ 23.458,25 $
$
1 $ 703.747,50 $
1 $ 145.253,48 $
1 $ 112.599,60 $
5 $ 537.663,09 $
6 $ 51.589,38 $
4 $ 105.524,59 $
$
1 $ 140.749,50 $
1 $ 187.666,00 $
$

ANO 5
$ 453.158,40

$
188.816,00
$
398.654,25

$ 188.816,00

$
1.229.444,65

680.289,25
234.582,50
351.873,75
93.833,00
3.959.564,77
703.747,50
145.253,48
112.599,60
2.688.315,45
309.536,28
112,46
328.415,50
140.749,50
187.666,00
4.968.269,52
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6. Calculo de tasa la tasa de descuento

Tabla 39, Tasa de descuento

Rf 7,51% Tasa libre de riesgo

Bi 1,13 Beta patrimonial con deuda
E(Rm)-Rf 7% Premio por riesgo de mercado
PPL 4% Premio por liquidez

PRSU 2% Premio por riesgo Start Up
E(Ri) 21,42% Tasa de descuento

Elaboracion grupo

Donde:

Tasa libre de riesgo: Considera BCP 5 afios

https://larrainvial.finmarketslive.cl/www/v2/index.html?mercado=chile

Beta patrimonial con deuda para el sector de educacion
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home_Page/datafile/Betas.html

Premio por riesgo de mercado para
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datacurrent.html

Premio por liquidez y premio por riesgo de start up considerado de Planes de Negocio
Universidad de Chile.
6.1. Calculo de la tasa de descuento a perpetuidad

Tabla 40, Tasa de descuento perpetuidad

Elemento Valor Descripcion

kd 19,05% Tasa referencial activa

tx 25% Impuesto a la renta

D 20% Proporcion deuda

ke 18% Tasa inversion activo a largo plazo

C 80% Proporcidn capital propio

CPPC 23,06% Costo promedio ponderado de capital

Elaboracion grupo

Donde:

Tasa libre de riesgo: Considera BCP 10 afios

https://larrainvial.finmarketslive.cl/www/v2/index.html?mercado=chile

7. Proyecto Puro

Tabla 41, Flujo de caja proyecto Puro

45


https://larrainvial.finmarketslive.cl/www/v2/index.html?mercado=chile
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datacurrent.html
https://larrainvial.finmarketslive.cl/www/v2/index.html?mercado=chile

Elaboracion grupo

Descripcién Inversion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad/pérdida del ejercicio -$3.462.752 $3.326.160 $6.101.231 $9.244.757 $12.724.338
Depreciacion $0 $1.327.187 $1.327.187 $1.327.187 $1.327.187 $1.327.187
Inversion -$6.846.398

Inversién en capital de tr -$1.079.683

Devolucion de capital de $0 $0 $0 $0 $0 $1.079.683
Venta activos 45% $2.235.721
Flujo de caja -$7.926.081 -$2.135.565 $4.653.347 $7.428.418 $10.571.943 $17.366.928
|Flujo acumulado -$7.926.081  -$10.061.646 -$5.408.300 $2.020.118 $12.592.061 $29.958.989
Tasa de descuento 21,42%

VAN $9.065.928

TIR 47%

Payback 3,16
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