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INTRODUCCION

Es evidente el desarrollo y crecimiento que la ciudad de Guayaquil ha
presentado en la ultima década, siendo asi un punto de concentracion para los
proyectos urbanisticos y recreativos a favor de su poblacion. La inversién en
cuanto estructuras y servicios se ha visto bastante expansiva como en el sector
empresarial; parques, conjuntos residenciales, restauracion de barrios, mejorias
de avenidas, flujo vehicular y demas edificios destinados a la recreacion de la
comunidad son avances que a Guayaquil han posicionado como una de las

ciudades de mayor desarrollo y de consumo por parte de sus visitantes.

Asi como su inversion y la aparicion de estas edificaciones, la industria de los
servicios se ha convertido en un amplio abanico de ofertas, pero, ¢dénde queda
lo esencial del usuario?, su familia; es por ese aspecto que éste proyecto da
comienzo a la investigacion para presentar una propuesta empresarial; los
centros comerciales ofrecen servicios, servicios de alimentacion, de
entretenimiento, entre otros... pero se estan aislando el hecho de que la
persona que asiste a estos espacios urbanos lleva consigo una responsabilidad

gue muchas veces resulta pesada y hasta dificil de sobrellevar, los nifios; para



ello se ha escogido el centro comercial City Mall, ubicado al norte de la ciudad
de Guayaquil, siendo el mas reciente cuenta con bastante concurrencia masiva

y miras de expansion en cuanto a estructura y servicios.

El presente estudio tiene como objetivo analizar las actividades recreacionales
del centro comercial City Mall para los infantes que acompafan a los adultos
mediante la observacion vivencial para establecer una propuesta de negocio
gue marque una nueva tendencia en estos sitios de concurrencia masiva. ¢ Por
qué?, porque haciendo un enfoque preliminar en cuanto al problema que tiene la
sociedad; los habitantes de hoy en dia tienen en sus responsabilidades nifios
gue oscilan entre los 2 y 6 afios de edad; infantes que no pueden quedarse bajo
el cuidado de si mismos en sus hogares y por lo que sus padres o familiares se
ven obligados a salir con ellos, es por eso que la idea que este estudio propone
abrir una brecha en el cuidado infantil de estos adultos; las personas que llevan
consigo un infante (2 a 6 afios de edad) tienen diferentes tipos de diligencias
gue cumplir 'y consecuentemente, una actitud forzada al cuidado de los

menores al realizar sus diligencias personales.

Vi



Para ejecutar la efectividad del objetivo principal de esta investigacion, se
ejecutaran objetivos de caracter especificos, en primer orden esta el realizar
estudios de observacién y analisis “in situ” de los servicios y demanda potencial
para determinar su demanda real y razén de la investigacion a través de FODA
y matrices de servicios generados por la observacion cientifica; disefiar una
encuesta con la que se pueda sondear la posicién de las personas ante la idea
de un centro recreativo de cuidado infantil en el centro comercial City Mall
mediante la determinacién del publico objetivo y su perfil de necesidades; y
finalmente estructurar una propuesta que satisfaga los requerimientos del
publico objetivo (ya definidos en la encuesta) a través de un estudio de
factibilidad que permita visionar un negocio en la realidad que se esta

investigando.

Sin embargo, se ha adicionado un estudio de factibilidad a manera de matrices,
con el que se podra evaluar, medir y demostrar cuan valedero es el supuesto
que se ha trazado para este anadlisis que generara informacion primaria y
conclusiones; ¢en qué incide la creacidon de un centro recreativo de cuidado
infantil en el centro comercial City Mall para ofrecer una visita armoniosa y

espontanea a las personas que llevan infantes?.

Vil
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CAPITULO |

MARCO CONCEPTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1. ALVIANDO REALIDADES, CREANDO OPORTUNIDADES: Los

centros recreativos infantiles — antecedentes

La finalidad de la educacién, en sentido general, es la formacion del
individuo en todas sus dimensiones, intelectual, fisico, social, cultural,
afectivo, tal que pueda integrarse adecuadamente a la vida futura. Sin
embargo, tradicionalmente ha sido fraccionada dandose énfasis a uno
u otro aspecto, hasta llegar a reducirse a la formacién para el tiempo
ocupado, para el trabajo (entendido como “empleo”), mas que para el
individuo en si o para la vida misma, perpetuando la reproduccion del

sistema con sus concebidas desigualdades.

Muy pocas son las instituciones educativas que pretenden modificar el
sistema a partir de la toma de conciencia de los participantes
posibilitando el surgimiento de protagonistas de dicho cambio; las
politicas educativas en nuestro medio actual lo hacen casi imposible
y, la educacion asi vista, carece del -caracter liberador
gue debe poseer y pierde su fundamento original, dando cada vez
menos respuesta al desarrollo social, a los cambios tecnoldgicos o a

la humanizacion del hombre.

Si la educacion pretende fomentar en el individuo la intencionalidad
critica y modificadora de la realidad, debera replantear sus estrategias
brindando los espacios necesarios para la reflexién, la creacion y el

compromiso. Es alli donde la recreacion encuentra su razon de ser.

Los profesores OMAR FERNANDEZ VERGARA; PATRICIO ROJAS
ASTORGA y DANIEL VEGAS HEREDIA, docentes de la Licenciatura

en Ciencias de la Actividad Fisica (Universidad de Santiago de Chile)



se enfrentan la educacién y la recreacién desde el siguiente punto de

vista:

Si bien es cierto que algunos docentes emplean estrategias
lidicas para adelantar su labor académica, valdria la pena que
precisaramos si su uso es meramente didactico o pedagdgico:
EDUCACION RECREATIVA O RECREACION EDUCATIVA?

En la primera, la recreacion es entendida como el recurso
didactico que posibilita la fijacion de conceptos ya definidos, de
manera entretenida; asi, hablaremos de Matematica recreativa,
Quimica recreativa, etc. En el segundo caso, entendemos que
a partir del ejercicio ludico se fomentan la construccidon
conceptual y de actitudes, la busqueda del conocimiento, la
creatividad y el desarrollo de valores. El medio es el mismo,
pero se diferencian en cuanto a la finalidad. La primera hace
énfasis en la ensefianza mientras que la segunda lo hace en el

aprendizaje.

Retomando el concepto de Erich Fromm?, la libertad existe en tanto
contemple “libertad de...”y ‘libertad  para...”, aspectos no
inmanentes al individuo, sino que implican un proceso de aprendizaje
y por tanto un agente que lo instrumente, que sugiera, que oriente,

gue motive los modos de liberar el tiempo “para...” (Algo).

! Erich Fromm (23 de marzo de 1900 en Francfort del Meno, Hesse, Alemania - 18 de

marzo de 1980 en Muralto, Cantén del Tesino, Suiza) fue un destacado
psicoanalista, psicdlogo social y fildsofo humanista de origen judeoaleman.

Miembro del Instituto de Investigaciones Sociales de la Universidad de Francfort, Fromm
participé activamente en la primera fase de las investigaciones interdisciplinarias de
la Escuela de Francfort, intento sintetizar en una sola disciplina el psicoanalisis. Fue uno de
los principales renovadores de la teoria y practica psicoanalitica a mediados del siglo XX.
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La Recreacion, caracterizada como Educacién en y del / para el
tiempo libre intenta generar aprendizajes mas que instrumentales y
modificar al hombre y su modo de participar en la realidad; procura
modificar conductas, habitos, actitudes; asi mismo, se da en un
tiempo liberado de obligaciones exteriores, lo que la convierte en
voluntaria u optativa; procura generar una necesidad de participacion
al profundizar en el trabajo grupal y la auto-gestion. En sintesis,
pretende generar un individuo consciente y comprometido; actor y
protagonista de su propio hacer, de su historia, lo que la diferencia

propiamente de la escuela. Ver anexo A (Matriz de necesidades y

satisfactores desde la creacion)

A modo de ejemplo, en el cuadro precedente (Tabla I) se muestra un
ejercicio de cdmo la recreacion se puede constituir en un satisfactor
de multiples necesidades y, de manera sinérgica, en motor del

desarrollo humano.

Si se analizan los diferentes casilleros de la matriz, se puede observar
como la recreacion estd en capacidad de generar procesos
individuales y comunitarios que en si mismos son sinérgicos. En este
sentido la “vivencia”, no se reduce a la experiencia y el encuentro del
individuo consigo mismo o al “estado psicolégico o emocional” que se

da en ese encuentro, sino que trasciende como experiencia social.

Asi, la vivencia debe ser un evento planeado y sustentado
pedagdgicamente, estructurado metodoldgicamente y con unos
principios minimos que garanticen la vivencia de la recreacién como
un proceso sinérgico, es decir, que genere impacto sobre los

procesos de desarrollo comunitario globalmente.



Para tratar

de analizar

la recreaciéon en sus manifestaciones

especificas como un satisfactor sinérgico, se toma como ejemplo la

sectorizacién de la recreacion en ambiental, comunitaria, cultural y

artistica, deportiva, laboral, pedagogica, terapéutica y turistica (Enciso

y Rico, 1988).

Tabla |

Las aplicaciones sectoriales de la recreacion como satisfactor

sinérgico

SATISFACTOR

NECESIDADES

BENEFICIOS

NECESIDADES CUYA
SATISFACCION ESTIMULA

Recreacién ambiental. Ej.:
Jornadas pedagégico

ambientales

Entendimiento

Subsistencia, proteccién, ocio,
libertad

Recreacion comunitaria. Ej.:

Festivales de pueblo, comparsas

Participacion

Ocio, creacion, identidad,

entendimiento, afecto

Recreacion cultural y artistica.
Ej.: Programas de Prevencion de
consumo de sustancias
psicoactivas basadas en la

produccion cultural y artistica

Proteccion

Subsistencia, ocio, entendimiento,

participacion, identidad, libertad.

Recreacion deportiva. Ej.:

Eventos deportivos barriales

Participacion

Subsistencia, proteccién, ocio,

identidad, creacion, afecto.

Recreacion laboral. Ej.: Eventos

institucionales

Ocio

Identidad, participacion, afecto.

Recreacion pedagdgica Ej.:
Ensefianza de conocimiento a

través de la ludica

Entendimiento

Creacion

Recreacion terapéutica. Ej.: Ocio Entendimiento, subsistencia.
Programas ludicos para

personas con discapacidad

Recreacion turistica. Ej.: Ocio Entendimiento, identidad, libertad.

Ecoturismo

Fuente: “Fundamentos de la Recreacion” FUNLIBRE

2006




En la mayoria de los ejemplos expuestos el satisfactor puede ser
exdgeno o enddgeno, dependiendo principalmente de los niveles de
organizacion que haya alcanzado la comunidad y la autodependencia

para contar con los recursos para generar los procesos sefialados.

Desde la infancia, se hace uso de la memoria, usualmente se
recuerda que en los parques cerca de casa 0 colegio, han existido los
juegos mecénicos infantiles. Representados por los columpios, la
rueda de traccibn manual, el rodadero y el pasamanos, algunos
también tenian o tienen una hilera de llantas puestas de tal forma que
hacen un pequefio camino para pasar por la mitad o por encima, otros
mas sofisticados proponen un puente y un tubo para descender o
ascender al mejor estilo de un bombero o los tubos estan forrados de
espuma y hasta tienen un triqui, un mini muro de escalar o una cuerda

para bajar.

Los juegos infantiles que se han instalado en los parques, motivan a
los nifios a montarse en ellos y fortalecer el juego simbdlico, este que
es determinado por la imitaciobn de personajes en un espacio y
momento dado, donde se ponen en practica los estados detallados
por Piaget® y que van desde la preparacién refleja como primer
estado, la imitacion esporadica del segundo, la imitacién sistematica
de sonidos dados por la fonacion del(a) nifio (fia) y movimientos
ejecutados por el sujeto que el (la) nifio (fia) ha visto, referentes al
tercer estado, la imitacion de los movimientos no visibles sobre el
propio cuerpo y de modelos nuevos, para el cuarto y quinto estado y

finalmente el sexto estado donde se da el comienzo de la imitaciéon

> Jean William Fritz Piaget (Neuchatel, 9 de agosto de 1896 - Ginebra, 16 de
septiembre de 1980) fue un epistemdlogo, psicologo y bidlogo suizo, creador de

la epistemologia genética y famoso por sus aportes en el campo de la psicologia
genética, por sus estudios sobre la infancia y por su teoria del desarrollo cognitivo.
PIAGET, Jean, La formacidon del simbolo en el nifio, México: FCE, 1961.
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representativa y evolucion ulterior de la imitacion. (Piaget, Jean. La

formacion del simbolo en el nifio).

Los nifios en sus juegos, demuestran sus capacidades de fuerza,
flexibilidad y otras habilidades que solo desde nifio se pueden
practicar. Los “nifios grandes” como los adultos son recomendados a
no utilizarlos porque su peso puede dafar o deformar las sillas de los
columpios y el rodadero no tiene la capacidad para el ancho de las
caderas y la rueda se descuelga con el peso, los adultos deben asistir
como “motores de traccién y empuje”, asi los consideran los chicos, lo

gue si es igual para ambos, es la alegria y el placer de compatrtir.

Todos estos fenbmenos de participacion infantil, han sido motivados
en primera instancia por los padres que llevan sus hijos a jugar,
aunque algunos nifios tienen la posibilidad de hacerlo solos, pues
también frecuentan los juegos y se divierten un buen rato. Por otro
lado estan las instituciones que instalan los juegos en los parques con
el animo que sean bien utilizados por los nifios. Sin embargo, los
juegos que se proponen, no parece estar sujetos al desarrollo o las

aficiones que los nifilos de hoy quieren o necesitan.

Solo algunas empresas han empezado a utilizar otros materiales y
alternativas, al parecer mas con el animo de vender y no propiamente

como una opcion para el desarrollo de las capacidades de los nifios.

Una de las alternativas en la construccion, es la resistencia de los
materiales que soporten un peso hasta cierta edad promedio de los
nifos y los juegos que cominmente se han disefiado. Es por esto que
ya se cuentan con laberintos con entradas y salidas en diferente nivel,

pequefios muros de escalada, juegos de triqui, redes de cabuya o



tela, piscinas de pelotas con cesta para baloncesto ademas de los
columpios, rodaderos y ya en pocas ocasiones la rueda giratoria.

Tomando en consideracion las necesidades que un nifio requiere para
el desarrollo mental e intelectual a través de motivaciones dinamicas,
como lo son los juegos e instrumentos de su diversion (juguetes) los
centros recreativos aparecieron para impulsar este desarrollo ademas
de brindar un servicio de cuidado infantii y de facilitar la
responsabilidad del adulto, ya sea padre o familiar del infante; los
centros recreativos surgen en un entorno social que ofrece sano

esparcimiento. Algunas caracteristicas son:

e Piscina recreativa para nifios (con juegos arquitecténicos)
e Canchas mdltiples

e Juegos Infantiles

e Kiosco multiple con cafeteria

e Amplias Zonas Verdes

Toda esta infraestructura se acompafia de la debida preparacion del
personal administrador y el entrenamiento de un grupo de
recreacionistas profesionales que apoyan permanentemente la

actividad de los parques.

Entendemos la recreacion no como un simple fin, sino como el medio
mas eficaz para promover procesos de desarrollo y mejoramiento de

la calidad de vida de la comunidad.



1.2. “EL CUIDADO DE OTROS”; EL NEGOCIO DE LOS PEQUENOS:

Descripcion de la idea empresarial

Ver anexo B (Cuidado de nifios)
En cualquier momento, un nifio puede estar al cuidado de un miembro
de su familia, alguien ajeno a la familia o nadie. Este sencillo esquema

esta representado en el grafico 1.

Gréfico 1
El cuidado del nifio
Cuidado
del nifio
Cuidados Sin cuidados Sin
familiares familiares cuidados
Padres, abuelos, N_iﬁera, . . Sin
. cuidador, Colegio s
tios, hermanos . supervision
guarderia

Fuente: “Soluciones para el cuidado del nifio”
2010

Los cuidados infantiles fuera de la familia son necesarios durante el
horario laboral de los padres cuando no hay ningun familiar

disponible.

La evidencia sugiere que los apoyos familiares tradicionales se estan
debilitando, especialmente con el aumento de las familias nucleares®
y monoparentales®, y con la emigracién a las ciudades y al extranjero,

de manera que los padres de los paises industrializados y en

% EI término familia nuclear se usa en el mundo occidental para designar al grupo formado
por los miembros de una pareja, sus hijos no casados si los hay, o por un adulto y sus hijos.
Si los hijos forman parte de otro nucleo (si estan casados o si tienen hijos) no forman parte
del ndcleo inicial, con independencia de que convivan o no. Se distingue la familia
extendida, en la que conviven varios nicleos familiares.

* Por familia monoparental se entiende aquella familia nuclear que est4 compuesta por un
solo progenitor (varébn o mujer) y uno o varios hijos.
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desarrollo necesitan que alguien fuera de la familia cuide de sus hijos
en edad preescolar y escolar. Estos cuidados infantiles fuera de la
familia son el objetivo de esta obra y, de aqui en adelante, el término

«cuidados infantiles» se referira a los que se dan fuera de la familia.

El colegio se puede considerar una forma de cuidar de los nifios, pero
lo normal es que se perciba mas bien como una «educacion». A
medida que los nifios crecen, la mayoria de las sociedades esta de
acuerdo en que deben salir de la familia y asistir al colegio, y en
practicamente todos los paises la asistencia al colegio es obligatoria a

partir de los 5 o 6 afos.

El grafico 2 describe con mas detalle los tres principales tipos de
medidas para cuidar de los nifios: «nifieras», «cuidadores» y
«guarderias». La categoria de «guarderias » incluye los centros
preescolares (parvularios, educacion preescolar) que pueden entrar
en la categoria de colegios, pero, como no forman parte de la
enseflanza obligatoria, se consideran normalmente parte de los
cuidados infantiles. En el caso de los nifios en edad preescolar, es
dificil distinguir entre cuidados y educacion y, de hecho, ambos son

necesarios y a menudo se producen de forma simultanea.

En el caso de los nifios en edad escolar, es posible que haya que
cuidarlos antes o después del colegio, durante las horas de las
comidas o en vacaciones. Los tipos de cuidados del recuadro 1
también se aplican a este grupo de edades, siendo una posibilidad las
nifieras y los cuidadores, asi como diversos tipos de soluciones
colectivas, que abarcan desde los campamentos de verano hasta los

comedores de los colegios.
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Gréfico 2
Tipos de cuidado infantil

PRINCIPALES TIPOS DE CUIDADOS A LOS NINOS

En la casa del nifio. Alguien cuida del nifio en su propia casa, a ve-
ces viviendo alli mismo. A esta persona se la denomina de forma diversa:
«nifiera», «canguro» u «au pair». Esta persona suele ser contratada por
los padres. Los cuidados pueden ser para nifios de cualquier edad.

En la casa de un cuidador. Un cuidador (madre de dia, cuidado en
el seno de una familia) ofrece cuidados privados a nifios de todas las
edades, generalmente en su propia casa. Los cuidadores suelen ser tra-
bajadores auténomos y pueden tener sus propios hijos en casa, de ma-
nera que cuidar de otros nifios les proporciona unos ingresos al tiempo
que se ocupan de los suyos. En algunos paises, las leyes limitan el no-
mero de nifios que puede tener a su cargo un cuidador.

Centros. Los términos empleados para referirse a ellos difieren enor-
memente de un pais a otro, asi como los grupos de edades de los nifios.
Los centros que se ocupan de nifios muy pequefios se llaman a veces
guarderias, parvularios, créches. Algunos centros se concentran en la
educacion preescolar para los nifios de 3 a 5 afios y se llaman guarderia,
parvulario, jardin de infancia, escuela maternal o centro preescolar. A
veces, especialmente en los paises en desarrollo, estos centros pueden
aceptar nifios desde los 3 meses hasta la edad escolar.

Fuente: “Soluciones para el cuidado del nifio”
2010

1.3. CARACTERISTICA DEL SERVICIO

Los centros recreativos de cuidados infantiles se crean con el propésito
de que los usuarios puedan estar seguros de que sus hijos obtendran
juguetes de calidad y que ademas encontraran un lugar que les brindara
distraccion y entretenimiento con los implementos adecuados propios de
la edad, como juguetes didacticos (rompecabezas, cubos de formas, etc.)
en momentos que requieren de un servicio adicional como es el cuidado

de sus hijos. Ver Anexo C (Juguetes segln las edades)
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Ademas, se utiliza el tiempo adecuado y respectivo pactado con el cliente
para organizar las actividades que deben ser de excelente calidad que
cumpla con todos los requerimientos y expectativas del usuario. Los

juguetes y actividades pueden clasificarse de muchas formas.

Segun la edad:

o Juguetes para bebés. Son aquellos que estimulan los sentidos
a través de formas, colores y sonidos. Y los juguetes para nifios de 1
a 2 afos son los que promueven la motricidad gruesa, es decir el

caminar, ya que estan aprendiendo.

o Juguetes para nifios y nifias. Se entiende que son para nifios y

nifias no bebés y hasta la adolescencia.

o Juguetes para todas las edades. Generalmente excluyen a los
bebés, pero sirven para toda edad y son excelentes para la
convivencia multigeneracional, como es el caso de la convivencia

familiar.

Segun el lugar:

e Juguetes de mesa
e Juguetes electronicos, en particular los videojuegos

e Juguetes para exterior (cometas o papalotes, pelotas)

Segun su tipo:

e Juguetes educativos
e Juguetes bélicos

e Juguetes deportivos
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e Juguetes motrices
e Juguetes de estrategia

Segun la capacidad que desarrollan:

o Afectividad. Se trata de juguetes de tacto suave, armonia de
colores o sonidos; tal es el caso de peluches, mufiecas de trapo,
etcétera.

e Inteligencia. Tales como:

o Juegos de mesa: ajedrez, backgammon, damas, domino,
loteria, memorama...
o Juegos de cartas: familias, parejas...
o Juegos de identificacion y memorizacion
e Motricidad fina. Ayudan a desarrollar la habilidad de las manos
o Construcciones de piezas
o Juegos de pintar y dibujar
o Juguetes de encajar
o Puzzles y rompecabezas
e Motricidad gruesa
o Pequefios vehiculos: cochecitos, bicicletas, triciclos
o Pelotas, balones, futbolines.
e Sociabilidad. Se trata de juegos que imitan escenas propias de
la actividad de los adultos
o Cocina, plancha, coches de mufiecas, otras labores del
hogar
o Instrumentos musicales

o Juegos de comunicacion

1.4. LOS JUGUETES: Juego o peligro
Ver anexo D (Beneficios de los juguetes y el juego)

En general un juguete tiene por objetivo la recreacién, sin exceptuar
otras funciones como la formacion, el aprendizaje, el desarrollo o

estimulaciéon de los aspectos intelectual, psicologico, sensorio-motriz y
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de convivencia social, entre otros. Es en los nifios en que el juguete
es un concepto imprescindible y en el que toma su maximo valor en el

contexto del desarrollo humano.

La funcién del juguete en los nifios es la de apoyar el desarrollo de
multiples aspectos de éste, tanto el fisico como el psicologico. Es a
través del juguete que los nifios exploran, descubren, aprenden e
interactian con multiples objetos y problemas que forman una parte

importante de su adecuado desarrollo como individuos.

Las culturas originalmente derivaban los materiales de la naturaleza
para la elaboracion de juguetes sencillos; desde la madera, las hojas
de maiz y semillas, hasta las piedras, y visceras de los animales. En
el desarrollo de los juguetes se incorporo la tela y otros materiales de
simple proceso, como lo son algunas tintas. Posteriormente,

aparecieron los juguetes metélicos, hechos de hojalata o laton.

Actualmente, los avances en el area quimica y de manufactura han
permitido la elaboracion de productos de materiales sintéticos, asi
como lo es en la inyeccion de plastico para la alta producciéon de
figurines, juguetes completos O parciales, ademas de una gran
diversidad de objetos. Los estandares modernos en la industria
requieren, por razones preventivas de salud, que los materiales no
sean toxicos y que el disefio de juguetes considere la dureza de los
materiales, con el fin de ser mas seguros 6 menos peligrosos; esto
ultimo es evidente en juguetes esponjosos y de tela hechos para
infantes, por ejemplo, la pelota, considerada por muchos como el
mejor juguete, durante el transcurso del tiempo, ha sido creada del
producto natural del hule, del estbmago de la cabra, de
combinaciones de materiales que incluyen el cuero, y también se ha

fabricado de plastico y otros materiales sintéticos.
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e Juguetes de madera: (matraca)
o Juguetes de laton
e Juguetes de papel y Origami: (avién de papel)

o Juguetes de tela y muiiecas de trapo: (titere, osito de peluche)

Se debe reconocer el importante valor ludico del juguete y por lo tanto
educativo de aquellos elementos sencillos y cotidianos que en manos
de los niflos adquieren una nueva dimension al convertirse en

verdaderas fuentes de satisfaccion y placer.

En manos de un nifio cualquier objeto puede convertirse en un
juguete. Desde la perspectiva infantii son muchos los objetos
cotidianos que pueden convertirse en un elemento de diversion que
manteniendo su forma original, son imaginados y utilizados para otros
fines muy distintos. Los nifilos necesitan juguetes seguros que
enriquezcan y estimulen sus juegos, pero también tener acceso a
otros materiales, que en sus manos se convertiran en interesantes

propuestas.

Por ello no podemos olvidar que no todos los objetos resultan
adecuados para jugar, incluso pueden resultar peligrosos, asi como
gue hay materiales que sin ser juguetes merecen ser reconocidos
como materiales ladicos o de juego, ya que suponen una interesante

alternativa cargada de creatividad y diversion.

En un articulo de la revista “Marinva” se comentaba que la normativa
reconoce como juguete el producto que ha sido concebido o
expresamente destinado a ser utilizado con fines de juego por nifios
de edad inferior a 14 afios. Esta especificacion hace que sea posible
poner a disposicion de los nifios otros productos que no son

reconocidos por la ley como juguetes y, por lo tanto, no han sido
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1.5.

sometidos a las diferentes pruebas de seguridad que requiere el
juguete. Dentro de este grupo podemos encontrar:

e Articulos que no han sido producidos con un fin lddico,
aunque en manos de un nifio puedan tener esta funcién, por
ejemplo material deportivo, mufiecas decorativas, etc., que no
tienen por qué seguir la normativa de seguridad del juguete,
pero que el nifio puede utilizar para jugar.

e Articulos eléctricos o electrénicos que estan alimentados
por una corriente superior a 24 voltios. Seria el caso de las
consolas de videojuegos o los CD multimedia que necesitan
ordenadores para poder ser utilizados.

e Articulos disefiados para el ocio y el juego de personas
mayores de 14 afios, que pueden despertar el interés de
chavales menores de esta edad. Un claro ejemplo seria el de
los juegos de dardos con puntas metdlicas, las pistolas de aire

comprimido o los puzzles de méas de 500 piezas.

IMPACTO DE LOS JUGUETES: Consideraciones preventivas

Aparte de que los juguetes deban ser hechos de materiales no
toxicos, el tamafio del juguete, dependiendo de la edad del menor, no
debe ser menor que el diametro de la trdquea, de acuerdo al
instrumento de mediciébn que la industria cre6 con este fin. Otra
consideracion en la construccion del juguete es la de procurar no
tener orillas filosas, o0 picos. Requerimientos, regulaciones vy
estandares locales y del estado deben ser observados en la

manufactura de juguetes.
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La finalidad de establecer un centro recreativo para infantes es la de
satisfacer las necesidades del mercado actual en el &mbito del
cuidado de nifios, siendo la principal motivacion el brindar un servicio
de calidad comprometido con el cliente, cumpliendo con los
parametros de seguridad, confianza, desafio, innovacion vy

experiencia.

Dentro de las consideraciones preventivas al momento de elegir un

juguete para divertimento de un infante estan:

e« Tener muy en cuenta la edad y las preferencias del nifio, no las
nuestras. Un juguete es mas seguro si se emplea bien, si se le da
el uso para el que se disefid, y si un nifio se aburre con un juguete
porque no se corresponde con su edad o sus gustos, buscara otra
manera de utilizarlo. Para comprobar si un juguete es adecuado a
la edad del niflo hay que atender a las recomendaciones del

fabricante en el envase o buscarlo en www.ludomecum.com,

donde ademas se dan detalles de las habilidades y valores que

desarrolla ese juguete. Ver Anexo E (Que es ludomecum).

« Comprobar que el juguete lleva la marca CE>, que es obligatoria,
que las instrucciones o indicaciones en el embalaje estdn en
espafiol y que se identifica perfectamente al fabricante o

responsable de su comercializacion.

® La Marca CE proviene del francés "Conformité Européenne" o de Conformidad Europea y
€s una marca europea para ciertos grupos de servicios o0 productos industriales. Fue
establecida por la Comunidad Europea y es el testimonio por parte del fabricante de que su
producto cumple con los minimos requisitos legales y técnicos en materia de seguridad. Se
debe tener presente que la marca CE no implica la calidad del producto.
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No se deje engafar por diferencias de precios excesivas en
productos aparentemente iguales. Un producto seguro es mas
caro de fabricar que otro que no lo es. La diferencia entre copias y
originales suele estar en peores materiales, malos acabados o
deficiente funcionamiento, aspectos que pondran en riesgo la
seguridad de los usuarios.

Una vez comprado el juguete, hay que leer las instrucciones de
montaje y funcionamiento y, si es posible, comprobar que funciona
correctamente antes de entregarselo al nifio. Conserven las

instrucciones y el ticket, por si es necesario reclamar.
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Aqui un detalle de los juguetes clasificados por edades de los nifios:

Tabla Il

TIPO DE JUGUETES CLASIFICADOS POR EDAD Y SU DESARROLLO
EN LAS HABILIDADES DEL NINO
(De 1 a 2 aios de edad)

EDAD Caracteristicas que Tipos de juguetes
desarrollan
e Masde e Saben andary Mufecas/os de trapo, de
12 saltar. goma o de felpa.
meses e Usan y entienden Juguetes con diferentes
palabras. texturas y contrastes de
« Arrojan y recogen colores.
objetos. Construcciones y cubos
e Reconocen la para encajar y apilar.
propiedad de los Bicicletas de tres o
objetos. cuatros ruedas y
e Aparecen los cochecitos.
primeros amigos. Centros de actividades.
e Del9a « Consiguen
24 equilibrio.
meses e Hablany . _
Juegos de movimientos:
comprenden.

« Sienten alegria

ante sus logros.

e Descubren el

entornoy la
naturaleza.

« Juegan con

companeros.

e Primeros juegos

simbolicos.

coches y otros vehiculos,
columpios, bicicletas.

De expresion: pizarras,
pinturas, musicales.
Mufiecos, animalitos.

Fuente: http://www.nifioseguro.es/jugueteadecuado_edades.php#

2012
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Tabla lll

TIPO DE JUGUETES CLASIFICADOS POR EDADNY SU DESARROLLO
EN LAS HABILIDADES DEL NINO
(De mas de 2 afios a 3 afios de edad)

Hablan y preguntan.
Mayor habilidad fisica
y precision de sus
gestos.

Revelan sentimientos
en los juegos,
aprenden canciones.
Comparten y juegan
con sus amigos.

EDAD Caracteristicas que Tipos de juguetes
desarrollan
e Masde o Aprehension a Triciclos, coches,
24 nuevas habilidades. palas, cubos,
meses o Corren, saltan. construcciones,
e Sentido del peligro. puzzles.
e Mayor destreza. Instrumentos
e Curiosidad por los musicales, pinturas.
nombres e imitacion Mufecas, vestidos,
de escenas cunas, cochecitos,
familiares. sillas, teléfonos de
juguete.
e Masde o Descubren el entorno Patines, triciclos,
3 afios familiar. bicicletas, camiones

Puzzles, mecanos.
Pizarras, plastilina,
magnetofonos,
cuentos marionetas.
Murfecos con
accesorios o
articulados, disfraces,
casa de mufecas.
Primeros juegos de
mesa

Fuente: http://www.nifioseguro.es/jugueteadecuado_edades.php#

2012
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Tabla IV

TIPO DE JUGUETES CLASIFICADOS POR EDAD Y SU DESARROLLO
EN LAS HABILIDADES DEL NINO
(De 6 afos de edad)

EDAD Caracteristicas que Tipos de juguetes
desarrollan
e 6 e Aumenta su « Pelotas, balones, carretillas,
afos curiosidad. bicicletas, juguetes deportivos,
o Pueden leer, patines, monopatin, cometas.
dibujar, escribir. e Mosaicos, juegos manuales.
e Suman y restan. o Trenes, coches teledirigidos.
e Crean mundos e Juegos de preguntas y
imaginarios. respuestas, de memoria,
e Realizan juegos de cartas, futbolines,
actividades en billares, etc.
grupo. e Juegos de experimentos,
Microscopios, cromos

Fuente: http://www.nifioseguro.es/jugueteadecuado_edades.php#
2012

1.6. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Este punto se refiere a cdmo la investigacion serd estructurada en su
proceso de generacidon de datos, resultados e informacion de soporte. Para
definir nuestro target realizaremos una encuesta, en donde no solamente
tendremos los datos cuantitativos sino que también a manera de dialogo
vamos a poder observar y saber qué es lo mas importante para nuestros
posibles clientes. Vamos a implementar el modelo de matrices CEP-CES,
gue nos indica donde tendriamos dificultades en empezar nuestro negocio y
su factibilidad. Las fuerzas de Potter nos daran un enfoque para planear las
estrategias de la empresa y del mercado. Y el analisis FODA nos va a
permitir ver la interaccion de nuestro negocio con el entorno al que vamos a

competir.
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1.6.1. INVESTIGACION BIBLIOGRAFICA

Concerniente a la investigacion de libros, articulos, revistas y demas sitios
impresos donde se pueda encontrar informacion relevante que sustente el

punto de vista de los autores de este estudio.

1.6.2. INVESTIGACION DE CAMPO

Se llevaran a cabo distintos analisis “en” el lugar donde se establecera la
propuesta posterior de este estudio, tales como la observacion cientifica, la
aplicacion de la encuesta, e incluso obtencion de datos basados en

experiencias vivenciales de los autores del proyecto.
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CAPITULO Il

EL PEQUENO NEGOCIO:

ASPECTOS POLITICOS Y LEGALES
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2.1.

Entorno juridico del negocio

La figura juridica considerada para este proyecto es Sociedad
Andnima (S.A.), entre socios, en la cual cada socio aportara capital y
servicios profesionales o técnicos. Mediante la sociedad andonima se
resguardan los intereses tanto personales como de la empresa. Entre

los accionistas se estard conformando la Junta Directiva.

Ademas de lo descrito anteriormente, la Sociedad Andénima tiene las

siguientes ventajas:

e La permanencia de las mismas, no expuestas a desaparecer o
a tenerse que transformar por la muerte o separacion de algun

socio.

e Laindependencia absoluta entre el capital social de la Empresa

y los capitales particulares de los socios.

e La limitacién de responsabilidad de los propios socios, que
aminora las consecuencias que pudiera traer un mal manejo,
ya que incluso una quiebra no les afectaria mas que hasta su

capital aportado.

e La facilidad de ingresar y salir de la sociedad mediante la

simple compra o venta de acciones.

e El hecho importante de confiar la administracion a un gerente y
cierto numero de directores renovables, pudiéndose elegir a las
personas mas adecuadas por su capacidad, conocimientos
técnicos o del mercado y otras circunstancias apropiadas para

el cargo.
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2.1.1. Aspecto societario

La compafiia an6nima es la que se escogi6 para formar el proyecto. Es
una sociedad de capitales, en la que el capital social se encuentra
representado por titulos negociables y que posee un mecanismo juridico
propio y dindmico orientado a separar la propiedad de la administracion
de la sociedad. El capital est4 representado por acciones nominativas y
se integra por aportes de los accionistas, se puede constituir con dos o

mas accionistas.

El porcentaje en cdmo el capital se distribuira por sus accionistas sera
en un 60% de una parte y 40% de la otra, de manera que asi aunque
ambos aporten sus propios capitales, habra un porcentaje de aportacion

mayor de un accionista.

Solicitud de aprobacion:

La presentacion al Superintendente de Compafiias o a su delegado de
tres copias certificadas de la escritura de constitucién de la compafia, a
las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la

aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compaifiias).

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 constatare que la Superintendencia de
Compaiiias hubiere aprobado uno o 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 denominacién o razén social para eliminar todo riesgo

de confusion o utilizacién indebida del signo protegido.

2.1.2. Capital social, acciones y participaciones

Capital:

La compafiia de sociedad andénima se constituye con un capital
minimo de ochocientos dolares de los Estados Unidos de América. El
capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 25%
del valor nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden
consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o
inmuebles e intangibles, 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 compaiiia. Si la aportacion
fuere en especie, en la escritura respectiva se hara constar el bien en
gue consista, su valor, la transferencia de dominio a favor de la
compariia y las participaciones que correspondan a los socios a
cambio de las especies aportadas. Estas seran avaluadas por los
socios o por peritos por ellos designados, y los avaluos incorporados
al contrato.

Los socios responderan solidariamente frente a la compaifia y con
respecto a terceros por el valor asignado a las especies aportadas.
(Articulos 102 y 104 de la Ley de Compafias). Si como especie
inmueble se aportare a la constitucion de una compaifiia un piso,
departamento o local sujeto al régimen de propiedad horizontal sera

necesario que se inserte en la escritura respectiva copia auténtica
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tanto de la correspondiente declaracion municipal de propiedad
horizontal cuanto del reglamento de copropiedad del inmueble al que
perteneciese el departamento o local sometido a ese régimen. Tal
dispone el Art. 19 de la Ley de Propiedad Horizontal (Codificacion
2005-013. R. O. 119 del 6 de octubre de 2005).

Asi mismo, para que pueda realizarse la transferencia de dominio, via
aporte, de un piso, departamento o local, sera requisito indispensable
que el respectivo propietario pruebe estar al dia en el pago de las
expensas o0 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 la Disposicion General Primera del Reglamento a la Ley
de Propiedad Horizontal, Decreto 1229, publicado en el R. O. 270 de
6 de septiembre de 1999, Reformado, Decreto 1759, publicado en el
R. O. 396 de 23 de agosto de 2001 EIl aporte de intangibles, se
fundamenta en los articulos 1y 10 de la Ley de Compaiiias en
concordancias con los articulos 1 y 2 de la Ley de Propiedad
Intelectual y en el Articulo Primero, inciso tercero de la Decisién 291
de la Comision del Acuerdo de Cartagena y Articulos 12 y 14 de la

Ley de Promocién y Garantia de las Inversiones.

En esta clase de compafias no es procedente establecer el capital
autorizado. Y, conforme a lo dispuesto en el articulo 105 de la Ley de
la materia, esta compafiia tampoco puede constituirse mediante

suscripcion publica.
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2.1.3.

Acciones:

La accion confiere a su titular legitimo la calidad de accionista y le
atribuye, como minimo, los derechos fundamentales que de ella
derivan y se establecen en la Ley. Las acciones pueden ser ordinarias
o preferidas, segun lo establezca el estatuto, articulo 170 de la Ley de
Compaiiias, se pueden negociar libremente, conforme lo determina el
articulo 191 de la misma Ley. La compafiia podra emitir certificados

provisionales o titulos.

Participaciones:

Capacidad.- Para intervenir en la formacién de una compafia
anoénima en calidad de promotor (constitucion sucesiva) o fundador
(constitucion simultanea) se requiere la capacidad civil para contratar.
Sin embargo no podran hacerlo entre conyuges ni entre hijos no
emancipados. Articulo 145 de la Ley de Compafiias.

Numeros de accionistas.- La compafia debera constituirse con dos
0 mas accionistas, segun lo dispuesto en el Articulo 147 de la Ley de
Compafias, sustituido por el Articulo 68 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada. La compafiia an6nima
no podra subsistir con menos de dos accionistas, salvo las compafias
cuyo capital total o mayoritario pertenezcan a una entidad del sector

publico.

Requisitos legales

El marco legal para el establecimiento del proyecto implicara una serie

de requisitos y pasos a seguir que se detallan a continuacion:
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Registro Unico de Contribuyentes (RUC):

En el Servicio de Rentas Internas se puede obtener el RUC en la
Ciudad de Guayaquil (SRI, 2011). Para comenzar dicho proceso es

necesario:

o Constituir la compafia en el Registro Mercantil de la ciudad
(Guayaquil), ya que la Escritura de Constitucion es requisito
indispensable para la obtencion del RUC y otros para las

sociedades privadas, que a continuacion se detallan:

e Formulario RUC 01A y RUC O01B, suscritos por el
representante legal, debidamente llenados.

e Original y copia, o copia certificada de la escritura
publica de constitucion o domiciliacion inscrita en el
Registro Mercantil.

e Original y copia, o copia certificada del nombramiento del
representante legal, inscrito en el Registro Mercantil,
(Némina de accionistas).

e Oiriginal y copia de la hoja de datos generales emitido
por la Superintendencia de Compaiiias.

e Oiriginal y copia de cédula de identidad, ciudadania o
pasaporte del representante legal.

e Oiriginal del certificado de votacion.
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e Oiriginal y copia de la carta de cesion del espacio fisico
de la compafiia 0 en su defecto de oficinas principales.

e Original y copia de la planilla de servicio eléctrico, o
consumo telefénico, o consumo de agua potable, de
uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion; u,

e Oiriginal y copia del comprobante de pago del impuesto
predial, puede corresponder al del afio actual, o del
inmediatamente anterior; u, Original y copia del contrato

de arrendamiento vigente a la fecha de inscripcion.

Permiso de uso de suelo:

El tramite para la obtencion del uso de suelo se lleva a cabo en la Muy
llustre Municipalidad de Guayaquil en la ventanilla #58. Los requisitos

son:

e Solicitud de consulta de uso de suelo debidamente
completada.

e Tasa por servicios técnicos administrativos

e Cédula de identidad del solicitante (copia legible)

e Certificado de votacién vigente del solicitante (copia
legible)

e Fotografias (en tamafio 10 cm. X 15 cm.)
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Ademas se debe de tomar en cuenta ciertos factores, como las
fotografias que se van a adjuntar deberan permitir apreciar con
claridad toda el area requerida. Dependiendo del caso, las areas a ser
fotografiadas seran: aulas, oficinas, bafios, area de atencion,
sistemas de seguridad, sistema de ventilacion, area de computo,
oficinas, bafios, area de atencion, sistemas de seguridad, sistema de

ventilacion, area de computo.

Permiso de Tasa de Habilitacion:

La tramitacion para obtener la tasa de habilitacion se lleva a cabo en

la Muy llustre Municipalidad de Guayaquil en la ventanilla #41. Los

requisitos son:

Solicitud para habilitacion de locales comerciales,

industriales y de servicios.

Copia de la cédula de la ciudadania.

Copia de R.U.C.

Copia de nombramiento del representante legal (persona

juridica)

Carta de autorizacion para la persona que realice el tramite.

Copia de la patente al afio a tramitar.

Certificado de seguridad otorgado por el Benemérito

Cuerpo de Bomberos. Para la obtencion de dicho certificado
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debemos obtener la tasa de servicios de prevencion contra

incendios.

Permiso de Patente:

Para obtener el registro de la patente se realizara los tramites en la

M.I. Municipalidad de Guayaquil. Los requisitos son:

Formulario “Solicitud para registro de patente personas
juridicas” debidamente completado.
. Original y copia legible de la cédula de ciudadania y del

nombramiento actualizado del representante legal.

Copia legible del R.U.C. actualizado de la Compafiia.

Copia de la Escritura de Constitucion.
o Original y copia legible el certificado de Seguridad otorgado

por el Benemérito Cuerpo de Bomberos.
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CAPITULO I

DISENO DE LA PROPUESTA:

ESTRUCTURA
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3.1. ESTUDIO DE MERCADO ORGANIZACIONAL

La madurez del sector de centros comerciales en Ecuador, lejos de
provocar una desaceleracidén en el ritmo de aperturas y ventas, continla
mostrando un comportamiento mas que notable. La crisis econdmica que
se ha vivido durante la dltima década en Ecuador parece no haber

afectado a los centros comerciales.

El ejecutivo explica que los nuevos desarrollos responden a los
crecimientos que han tenido las ciudades y la demanda que se va
generando. “Los centros comerciales aportan al crecimiento de las
ciudades”, segun sostuvo Christian Sonne, director comercial de
Corporacion ElI Rosado, en la cual se espera un incremento en la

generacion de empleo, y en lo mas importante, en ventas.

Por lo tanto el centro recreativo de infantes se creara con el propésito de
que los usuarios puedan estar seguros de dejar a sus nifios donde
ademas hallaran un lugar que les brindara distraccion y entretenimiento;
se utilizara el tiempo adecuado y respectivo pactado con el cliente para
organizar las actividades que deben ser a mas de excelente calidad que

cumpla con todos los requerimientos y expectativas del usuario.
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Cada vez es mas comun que en los trabajos se adjunten guarderias o
centros recreativos donde se puedan encargar a los niflos de sus
empleados; tomando como referencia esta tendencia, el estudio presente
pretende ubicar una propuesta de negocio en el que se amplie la vision
de esta idea original de otros paises, pero en nuestro medio, insertarlo al
sistema de los centros comerciales de la ciudad de Guayaquil, por efectos
de especificacion se ha elegido el C.C. City Mall. Ver Anexo F (Historia City

Mall) Ver imagen 1.

Imagen 1
Centro Comercial City Mall

Fuente: http://www.citymall.com.ec/centro-comercial-city-mall.htm
2012

De acuerdo a estadisticas mundiales, tal como se presenta en el grafico 3
los EEUU encabeza la lista de paises desarrollados cuyo sistema social
incluye ya estos centros de cuidados infantiles, en este gréafico se aprecia
las distintas personas que cumplen la responsabilidad del cuidado de un

menor, ya sean estos familiares, extrafios o incluso docentes; sin
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embargo, mas adelante en los gréaficos 4 y 5 se puede ver un desglose
por paises, Ecuador no figura, pero se puede extender una proyeccion
hipotética de la necesidad que la sociedad presenta al implantar un centro
recreativo y de cuidado infantil; hay diversas maneras en dejar a un nifio
bajo el cuidado de otros, puede ser un centro de cuidado propiamente
concebido, también un curso preescolar, un colegio, un familiar o una
guarderia, pero los centros son los que mas proporcién ocupan, es por
ello y por un bien al avance de la sociedad que este estudio inclina su
propuesta por implantar un centro recreativo en un centro comercial, algo

que no convierta en un habito por ahora, pero si parte de nuestra cultura.
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Grafico 3

PRINCIPALES SOLUCIONES DE CUIDADOS INFANTILES PARA NINOS MENORES DE :SAﬁOS EN
EDAD PREESCOLAR QUE VIVEN CON MADRES QUE TRABAJAN POR CARACTERISTICAS
SELECCIONADAS, ESTADOS UNIDOS, PRIMAVERA 2005

PORCENTAIJE DE NINOS

Progenitor Otro Hermano o Cuidados Guarderia, Cuidados Solucidn no
Edad designado’ progenitort  Abuelo Sfamiliar de dia parvulario Head Start en familia Otros Colegio® regular
Menos de 6,3 19.3 254 7.1 16,2 0.4 8.5 9.9 14,2
1 afio
1-2 afios 4.3 18,5 20,7 7.0 21,0 29 0.1 9.1 95 11,1
3-4 afios 42 17,5 18,4 6.8 18,5 9.5 1.7 6.4 8.1 6.1 8.4
TOTAL 4,6 18,2 20,5 6.9 19,1 53 0.8 7.8 9,0 2,6 10,5

Notas: La solucion principal de cuidados infantiles se define como la medida adoptada durante mas horas a la semana. Las cifras de todas las soluciones pueden exceder el nimero total
de nifios por los vinculos entre las soluciones en el mayor nimero de horas semanales.

! El tiempo al cuidado de los padres sélo se muestra en el caso de las mujeres que trabajaban como empleadas o estaban en el colegio.

? La asistencia al jardin de infancia/colegio no se considera una solucion de cuidados infantiles y se muestra aqui tinicamente a efectos informativos.

* En una solucién de cuidados regulares, que incluye a quienes sélo van al colegio o se cuidan solos.

Fuente: Oficina del censo de EE.UU., cuadro 2B basada en los datos de la Survey of Income and Program Participation (SIPP), 2004 Panel Wave 4. Para ver informacidn sobre errores
de muestreo y no muestrec véase hitp://’www sipp.census.gov/sipp/source.html (18 de junio de 2009). Fecha de publicacion en Internet: febrero de 2008.

Fuente: “Soluciones para el cuidado infantil”
2010
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__ Grafico 4

- e
PROVISION, COBERTURA, HORARIO Y FINANCIACION POR EDAD DE LOS NINOS
Pais Cobertura % nifios . . . . L.

(Fecha) por edad cuidados Tipos de cuidado Provision Financiacidon Haras
Estados Menos de 3 afios 30% Centro de dia familiar 90% privada Los padres pagan las ND
Unidos tarifas (con
(2005) desgravaciones para

compensar)
3 afios 42% 7% en Head Start, 3% en Papel importante del sector Head Start (para familias A menudo
prejardin de infancia del Estado  privado. Provisién de los con rentas bajas) y medio dia
prejardines de infancia por el  prejardines estatales
4 afios 64% 11% en Head Start, 20% en Estado y el Gobierno. local gratis. Otros cuidados los
prejardin de infancia del Estado  waria mucho pagan los padres.
5 afios T1% Jardin de infancia a partir de Un tercio del gasto en
los 5 afios en algunos Estados centros preescolares (3-6
afios) procede de fuentes
publicas
Publica gratuita

Fuentes: Véase los capitulos sobre cada pais. También en el caso de Francia, Hungria, Reino Unido v Estados Unidos, OCDE, Family and Education databases, tabla PF11.1: Tasas de
participacion en cuidados de dia de nifios menores de 6 afios, 2004. Disponible en: http://www.oecd.org/datacecd/46/13/37864698.pdf (15 de julio de 2008)

MNotas: 1. La informacion de este cuadro no es comparable enire paises. La fecha del pais se relaciona con los datos de la cobertura. 2. Algunos nifios reciben varios tipos de cuidados,
de modo que el total es superior al 26 por ciento. N/D = No Disponible/Aplicable.

Fuente: “Soluciones para el cuidado infantil”
2010
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Gréfico 5

PROVISION, COBERTURA, HORARIO Y FINANCIACION POR EDAD DE LOS NINOS

Pais Cobertura % nifios . . » . L.

(Fecha) por edad cuidados Tipas de cuidado Provision Financiacion Horas
Brasil Menos de 3 afios 15,5% Cuidadores privados, centros 48% de los centros privados y  N/D N/D
(2003) (2006) de cuidados comunitarios el 52% publicos (municipales)

v pliblicos
Gratuitos para 3 h/dia
4 afios 26% Cursos preescolares 71,5% de nifios matriculados instituciones publicas
en colegios publicos v 28,5%
5 afios 54% en privados
Chile Menos de 3 anos 4% Guarderias de dia 69% publicos Guarderias publicas N/D
(2003) gratuitas
Guarderfas en el lugar de trabajo  31% privados
3 afios 25,9% Jardines de infancia Mixtos: Jardines de infancia N/D
publicos gratuitos
4 afios 51,3% * Financiados por el Estado El Estado subvenciona
* Centros pabl/priv. en los jardines de infancia
5 afios 92,6% vecindario privados con una ayuda

* Privados con subvencion

Los municipios administran
los centros ptblicos y los
subsidios a los centros
privados

mensual por nifio

Los pagos por educacion
de los padres suman casi
un tercio del gasto

Fuente: “Soluciones para el cuidado infantil”

/2010
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3.2.

FUN-CARE

FUN-CARE, es el nombre que se le dara al proyecto en cuestién, como
su nombre lo indica se refiere al cuidado de nifios con diversion,
haciendo que su corta permanencia sea agradable y permita al infante

relacionarse con otras actividades y nifios fuera de su entorno habitual.

FUN-CARE generara un compromiso de nuestra gente hacia los
demas, haciendo diferencia, con la apreciacion y fomentando la
educacion con diversidad a través de los juegos didacticos, ejercicios
motivacionales con juguetes propios de la edad, seleccionando y
desarrollando a su personal para el logro de metas a largo plazo,

valorando tanto el rigor intelectual como el compromiso emocional.

Se preocupara siempre por conocer las necesidades y percepciones
de sus clientes y consumidores, construyendo asi relaciones duraderas
basadas en la confianza, aspirando a ofrecer las mejores opciones de
productos y servicios en el mercado, siendo innovadores y pioneros en
un mundo en constante cambio, con justicia y ética en el negocios,

beneficiando a las comunidades locales donde opere.

El lugar donde se asienta la propuesta es el centro comercial City Mall,
al norte de la ciudad de Guayaquil, ver imagen 2, y especificamente el
area destinada para el funcionamiento del negocio esta en el segundo
piso del centro comercial, con un arriendo mensual de $2000,00 se
presenta a continuacion la imagen de la localidad especifica del FUN-
CARE, ver imagen 3; como sera su distribucién por dentro y la vista

desde afuera. Ver imagenes 4,5,6y 7.
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Mision y Vision de FUN-CARE:

MISION:

Somos una empresa de servicios que brindamos recreacion yl/o
animacion, en un ambiente adecuado para el cuidado de los nifios.
Contamos con recursos did4cticos propicios para cada edad, nuestro
objetivo es promover actividades que combinen entretenimiento y

aprendizaje.

VISION:

Expandir el negocio en nuevos puntos de la ciudad de Guayaquil y
posicionarnos como uno de los centros recreativos de cuidado infantil
en los centros comerciales de la ciudad, pioneros en este ramo

comercial.

Imagen 2
Centro Comercial City Mall

Fuente: http://www.citymall.com.ec/centro-comercial-city-mall.htm
2012
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Imagen 3

Local para el funcionamiento del FUN-CARE

Fuente: http://www.citymall.com.ec/centro-comercial-city-mall.htm
2012
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Imagen 4
Distribucion de Fun Care
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Imagen 5
Vista desde arriba

Fuente: Autores
2012
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Imagen 6
Vista desde adentro

Fuente: Autores
2012
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Imagen 7
Vista desde afuera

Fuente: Autores / 2012
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3.3.

ESTUDIO ORGANIZACIONAL DE FUN-CARE

3.3.1. VALORES EMPRESARIALES

FUN CARE tiene bien establecido los valores integros que cada
persona que conforma la empresa lo interiorizara para el buen servicio
gue se ofrece a los niflos y padres de familia. Algunos de los valores

podemos citarlo a continuacion:

Habilidad para atender a los clientes: Se atendera
primordialmente las necesidades que tengan los padres de los
nifos, para satisfacer sus expectativas con respecto a las edades
de los nifios para adquirir ciertos juguetes en el local de ventas de
FUN CARE.

Trabajar en Equipo: Generar entusiasmo, conocimiento y
recursos individuales, para hacerlo mejor, a fin de lograr un

objetivo comun.

Honestidad: Trabajar con honradez, dignidad, equidad,

solidaridad y modestia.
Competitividad: Ofrecer una atencion y aprendizaje de calidad,

donde se quiere alcanzar y mejorar una determinada posicién en

el ambiente social.

Actitud de Liderazgo: Buscar el mejoramiento continuo, para

crear el mejor referente del desarrollo local.
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Normativas de seguridad: Regulaciones que se deben
considerar para el buen manejo del negocio bajo estrictas normas
o politicas que aseguren el bienestar del usuario (tanto del menor
como del adulto); he aqui las normativas de seguridad y control del
negocio FUN-CARE:

El padre de familia debera llenar un formulario de ingreso del
menor, en el cual indicara alergias, sugerencias y otros detalles a
consideracion para el cuidado de su infante; ademas de su nombre

y apellido. Ver tabla V.

El adulto deberd entregar su cédula de identidad original,
pasaporte y/o licencia de conducir para reproducir una copia y
tenerla en el registro interno del negocio; esto para un mejor
control y responsabilidad exclusiva del adulto para la entrega de su

menor posteriormente.

El menor se lo ingresara con un distintivo peculiar, una pulsera de
plastico de color en donde se detalla con un papel el nombre del
representante, ademas de un sticker adherido a su torso donde

llevara el nifio su nombre. Ver imagenes 8y 9.
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Imagen 8

Distintivo #1: Pulsera de plastico de identificacion para los menores

Fuente: http://pequelia.es/40845/pulseritas-identificatorias-difrax/
2012

Imagen 9

Distintivo #2: Adhesivo de identificacion paralos menores

Fuente: http://anabelfieltro.blogspot.com/2012_02_01_archive.html
2012
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Cada nifio al ingresar tiene derecho a un snack, ya incluido en el
precio.

o Gelatina

o Jugos naturales
o Yogurt

o Canguil

o Agua

El nifio ingresado puede hacer uso de los juguetes e implementos que
desee (Ver imagen 10), también de los servicios ofrecidos en el
negocio y previamente detallados por su representante, como una
fotografia con un fondo animado; a esto nos referimos con un montaje
de algun paisaje, 0 personaje en particular, e incluso con tematica
familiar, se entregaran 2 fotografias; una de tamafio retrato y otra de
tamafio carnet, adicional de un llavero plastico en el que se puede
colocar la fotografia tamafio carnet y al reverso el logo de FUN-CARE.
(Ver imagen 11 y 12); sin embargo también existe la posibilidad de la
compra de algun juguete; Ver imagenes 13, 14, 15, 16, 17, 18 y 19

(www.kindersariato.com)

El infante, al culminar su tiempo de cuidado estipulado, sera unica y
exclusivamente entregado a la misma persona que lo ingresé, caso
contrario se lo mantendra en las instalaciones de FUN-CARE bajo

cuidado de tiempo extra.

e El costo del cuidado de los infantes es de $6 por hora, este precio
ha sido estipulado como un coste inicial el cual abarca: el cuidado

de los nifios, las actividades de juegos y los snacks.
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Imagen 10
Hoja did4ctica para colorear
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Fuente: Autores
2012

52



Imagen 11
Llavero con foto Fun Care

Fuente: Autores
2012
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Imagen 12
Fotografia Fun Care

Fuente: Autores
2012
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Imagen 13
Juguetes de plastico

Fuente: Kindersariato
2012

Imagen 14
Juego de legos

Fuente: Kindersariato
2012
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Imagen 15
Peluches

Fuente: Kindersariato
2012

Imagen 16
Figuras geométricas y colores

Fuente: Kindersariato
2012
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Imagen 17
Juguetes sonoros

Fuente: Kindersariato
2012

Imagen 18
Carritos de juguete

Fuente: Kindersariato
2012
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Imagen 19
Avioncitos

Fuente: Kindersariato
2012

58



Tabla V

FORMULARIO DE REGISTRO DEL MENOR

DATOS DEL MENOR
Nombre:

Apellidos:

Edad:
Alergias:

s [ ] no [ ]

DATOS DEL REPRESENTANTE
Nombre:

Apellidos:

Identificacion:

Teléfono:

C.l. LICENCIA

Parentesco con el menor:

PASAPORTE

[]

Sugerencias para el cuidado del menor:

Servicios requeridos:

Alimentacion Compra de juguete
Caritas pintadas Fotografia
Ninguno Todos

TIEMPO DEL CUIDADO DEL MENOR:

HORA DE INGRESO:

HORA DE SALIDA:

TIEMPO EXTRA:

FIRMA DEL REPRESENTANTE
Ingreso del menor

FIRMA DEL REPRESENTANTE
Retiro del menor

Fuente: Autores
2012
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3.3.2. DIFERENCIACION DE COMPETIDORES

Se puede citar algunos de los factores que podrian ser claves de éxito
en el local de ventas de juguetes FUN CARE que lo ayudaran a
diferenciarse de sus competidores desarrollando una ventaja

competitiva dentro del mercado, como son:

e Situar FUN CARE en una de las principales ciudades del Ecuador,
como lo es Guayaquil.

e Horarios amplios y flexibles.

¢ Planificar los horarios del personal de forma que entren y salgan a
horas diferentes.

e Buenas instalaciones.

e Ganar la confianza de Ilos clientes ofreciendo un trato
individualizado, exhaustiva informacion acerca de las preferencias
sobre el nifio y una transparencia absoluta.

e Motivar al personal que atiende directamente a los clientes.

e Compromiso de su gente, eso los distinguira de los deméas

e Se aprecia y se fomenta la diversidad de juguetes didacticos vy
motivacional

e Selecciona y desarrolla a su personal para el logro de metas a

largo plazo
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3.3.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El negocio propuesto cuenta con una estructura del personal muy bien
distribuida, cuenta con su direccion general respaldada por sus
auxiliares, de la cual se desprenden los distintos departamentos tales

como:

e Staff operativo.- Son todos los expertos que estaran afrontando a

los usuarios:

= Parvularias.- Para hacerse cargo de los nifios mediante

técnicas modernas de recreacion educativas.

» Psicologa.- Para analizar el comportamiento de los

pequefios usuarios dentro de lo normal.

= Recreacionistas.- Encargados de los divertimentos para
los nifos, desarrollo de actividades ladicas vy
participativas.

= Moderador.- Quien recibe a los nifios y esta controlando

gue todo vaya bien sin ninguna anomalia.

= Bar.- Una persona encargada de preparar los alimentos
(snacks) que se pondran a la venta y también que se

ofreceran para el consumo de los menores.
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Organigrama FUN-CARE

"

Gerente General
(1)
‘ﬁq_l.pl"’

Secretaria de
Gerencia [1)

S

i
Mensajero (1)

o

N
Staff Operativo

p —

)

Parvularias [2)

)

Pzicaloga (1)

) (

Recreacionistas

(2)

)

Moderador (1)

) (

Bar (1)

(

Fuente: Autores
2012
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Haciendo un enfoque mucho mas detallista de acuerdo al perfl
profesional, habilidades y técnicas en su desempefio laboral de cada

rol del organigrama del negocio tenemos:

1. Perfil: Gerente General
Edad: 27 a 35 afios.

Estudios: Ingeniero Comercial, especializado en Marketing o

carreras afines.

Competencias: Capaz de liderar a todo el equipo
interdisciplinario que funciona en el negocio, sus capacidades
intelectuales deben ir mas alla de lo que la demanda espera de
los servicios de FUN-CARE.

Descripcion del cargo: Es responsable ante los accionistas,
por los resultados de las operaciones y el desempefio
organizacional, junto con los demés gerentes funcionales
planea, dirige y controla las actividades de la empresa. Ejerce
autoridad funcional sobre el resto de cargos ejecutivos,
administrativos y operacionales de la organizacién. Actia como
soporte de la organizacion a nivel general, es decir a nivel
conceptual y de manejo de cada area funcional, asi como con
conocimientos del area técnica y de aplicacion de nuestros
productos y servicios. Es la imagen de la empresa en el &mbito
externo e internacional, provee de contactos y relaciones
empresariales a la organizacion con el objetivo de establecer
negocios a largo plazo, tanto de forma local como a nivel

internacional.
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Funciones del Gerente General:

e Liderar el proceso de planeacion estratégica de la
organizacion, determinando los factores criticos de éxito,
estableciendo los objetivos y metas especificas de la
empresa.

e Desarrollar estrategias generales para alcanzar los
objetivos y metas propuestas.

e A través de sus subordinados vuelve operativos a los
objetivos, metas y estrategias desarrollando planes de
accién a corto, mediano y largo plazo.

e Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr
las metas de grupo con la menor cantidad de tiempo,
dinero, materiales, es decir optimizando los recursos
disponibles.

e Implementar una estructura administrativa que contenga los
elementos necesarios para el desarrollo de los planes de

accion.
2. Perfil: Secretaria de Gerencia

Edad: 24 a 30 afios.

Estudios: Bachiller en secretariado, primeros afos de estudios

universitarios en administraciéon de empresas.

Competencias: Proactiva, buen trato al cliente, agil, eficiente,

organizada, capaz de trabajar bajo presion.

Descripcion del cargo: estara encargada de las convocatorias,
comunicados, y contactos externos de la entidad (proveedores,
accionistas, reunion entre otros) debe ser el puente que una la
direccion empresarial con el resto de la red laboral y el mundo

exterior (mercado).
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Funciones de la Secretaria de Gerencia:

Hacer una evaluacion periddica de proveedores para
verificar el cumplimiento y servicios de estos.

Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el
departamento correspondiente para que todo estemos
informados y desarrollar bien el trabajo asignado.

Atender y orientar al publico que solicite los servicios de
una manera cortes y amable para que la informacion sea
mas fluida y clara.

Hacer y recibir llamadas telefénicas para tener informado
a los jefes de los compromisos y demas asuntos.
Obedecer y realizar instrucciones que le sean asignadas

por su jefe.

3. Perfil: Mensajero

Edad: 20 a 35 arios.

Estudios: Bachiller.

Competencias: Rapido, eficiente, eficaz y muy proactivo.

Descripcion del cargo: encargado de facilitar los mandados

gue la secretaria necesite para cumplir con una agenda diaria y

llena de imprevistos.

Funciones del Mensajero o Conserje:

Proporcionar el servicio de cafeteria a empleados y

visitantes.
Labores de mensajeria local.

Limpieza de oficinas.

Abrir las oficinas y hacer la limpieza de las mismas.
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e Realizar la limpieza de las oficinas alternas y la cocina que

se encuentra en la bodega.
e Realizar depdsito y cobro de cheques.

e Brindar apoyo en bodega cuando se realiza la preparacion

de materiales que se van a exportar.

e Realizara cualquier otra actividad que sea solicitada por su

jefe inmediato.

Perfil: Parvularias
Edad: 26 a 35 afios.
Estudios: ultimos afios de educacion de parvulos.

Competencias: Creativas, innovadoras, motivadoras,

cuidadosas, detallistas, pacientes.

Descripcion del cargo: Deben ser personas jovenes Yy
sobretodo paciente con los nifios, con destrezas de animacion y

cuidado de infantes.

Funciones de las Parvularias:

e Dirigir el establecimiento sobre la base del proyecto

educativo en el centro recreacional propuesto.

e Administrar el salén de cuidado infantil haciendo un
eficiente uso de los recursos materiales que dispone el

centro recreacional.

e Delegar la supervision y control de las acividades y tareas

de rutina.

e Atender y orientar consultas y problemas del personal

(nifios, padres y /o apoderados).
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e Propiciar un ambiente educativo y recreatico en el
establecimiento, estimulando el trabajo del personal y
creando condiciones favorables para la obtencion de la

mision del negocio.

e Aportar ideas y sugerencias a la Gerencia General en

beneficio de los nifios y/o servicio en general.

e Velar por el mantenimiento de equipos e infraestructura

del establecimiento.

e Hacer cumplir las normativas y reglamentos internos del

centro recreacional.

e Participar en forma positiva y colaboradora en reuniones

5. Perfil: Psicéloga
Edad: 28 a 40 afios.
Estudios: ultimos afios de psicologia educativa o clinica.
Competencias: Analitica, observadora, paciente.

Descripcion del cargo: Experta en el analisis del
comportamiento, tendra experiencia para resolver cualquier
problema de comportamiento con los nifios (usuarios externos) y
también de toda la organizacién (usuarios internos), asi mismo

debe ser joven de apariencia calida y de muy buena diccion.

Funciones de la Psicéloga:

e Controlar comportamiento de los menores en ausencia
de sus representantes. (Berrinches, rabietas, ataques de

ansiedad).
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e Reclutar, seleccionar y planificar el recurso humano de la
empresa.
e Entrenar, capacitar y evaluar al personal interno de la

empresa.

6. Perfil: Recreacionistas
Edad: 19 a 27 aios.

Estudios: Primeros afios de educacion de parvulos, actuacion,

teatro.

Competencias: Creativos, innovadores, motivadores,

detallistas.

Descripcion del cargo: Encargados de proporcionar el
entretenimiento a manera de SHOW, ellos son el plus de

actividad que el negocio otorgara.

Funciones del Recreacionista:

e Organizar actividades que vinculen al cliente con el entorno

y con la comunidad.

e Proponer, ejecutar y organizar programas de recreacion
teniendo en cuenta los intereses, gustos, preferencias y
motivaciones de los clientes, para propiciarles un buen

disfrute de las acciones.

e Coordinar con las demas areas del establecimiento las
necesidades de materiales, para el buen éxito de una

actividad.

e Poseer conciencia de que no es el unico lider de un grupo,

cualquier participante en las actividades puede asumir esta
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funcién. Por ello el recreador debe estar siempre atento para

no monopolizar las situaciones.

7. Perfil: Moderadora
Edad: 25 a 30 afios
Estudios: Bachiller contable.

Competencias: Sigilosa, organizada, una persona que tenga
mucha destreza en cuanto a liderazgo, control y comunicacion,
de buenas relaciones interpersonales y con experiencia en

atencion al cliente.

Funciones del Moderador:
e Trato al cliente.
e Atender a ususario.
e Cobrar los servicios.
e Vigilar las actividades que se imparten.

e Controlar que los formularios de ingreso de menores sean

llenados correctamente.
e Controlar la entrega de documentos.

e Poner la pulsera respectiva tanto al familiar como al nifio.

8. El Bar, la edad de la persona que desempefie este cargo no
esta definida, puesto que puede ser una persona joven como
una persona de mayor edad, asimismo su género; esta persona
se encarga de la preparacion y proceso de los alimentos que

saldran a la venta en el negocio y también que seran
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consumidos como parte del servicios del cuidado de los

menores.

Funciones del encargado del bar:
e Comprar los insumos alimenticios.
e Procesar los alimentos (gelatinas, canguil, postres)

e Estar pendiente de que los alimentos sean producidos de
manera higiénica y entregados en forma cuidadosa y

buen estado.

e Proveer los snacks requeridos por el negocio para su

venta posterior.

Sin embargo existen ciertos cargos que a pesar de ser relevantes en
una organizacién no se los ha considerado en el organigrama de
FUN-CARE, esto es porgue de ser una organizacién que incia sus
actividades, el numero de personal sera limitado y basico, en cuanto
la actividad del negocio avance y su situacion contable vaya
evolucionando, se integrardn cargos Yy su estructura organizacional se
expandird; los cuadros que a continuacion se presentan ejemplarizan
el personal que estard de planta a inicios del proyecto, y el siguiente

cuadro muestra los cargos de se integraran en su futuro:
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PERSONAL DE PLANTA
Gerente General
Secretaria de
Gerencia
Mensajero
(Conserje)
Parvularias
Psicologa
Staff Operativo | Recreacionistas
Moderador
Bar
PERSONAL A
INTEGRAR

Relacionista Publico

Diseflador Gréfico

Contador

Operador de Sistemas

Asistente de software

Fuente: Autores

2012

3.3.4. ACTIVIDADES OFERTADAS DE FUN-CARE

FUN-CARE contara con servicios diversos ademas de su principal que es la

tenencia periddica de los nifios, a continuacion se detalla en un esquema

matricial los servicios del negocio, ver tabla VI:
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Tabla VI

Cuadro de actividades de FUN-CARE

<

-~ 0 w = m o o0 <
O~

Fuente: Autores
2012

Ademas de las actividades ya especificadas, existe un “plus” en el negocio, y
se trata sobre la posibilidad de comprar algun juguete que el nifio desee y su

representante esté de acuerdo a adquirirlo.
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CAPITULO IV

EMPRENDIMIENTO Y FACTIBILIDAD
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4.1. MODELO CEP-CES

Para demostrar la factibilidad de este estudio se ha considerado realizar
el analisis a modo de matrices, cada matriz evaluara, de acuerdo al
punto de vista del o los emprendedores, los aspectos relevantes que un
producto singular se tiene que enfrentar una vez puesto en el plano real

donde interactia la oferta y la demanda.

El andlisis de factibilidad que se presentard a continuacién esta basado
en la idea del modelo CEP-CES (Ver grafico 6), que a través de las
matrices de cada aspecto del modelo, se demostrara la efectividad del

proyecto.

Gréafico 6
Modelo CEP-CES

Competidores «}—>(€mprendedor «—( Sociedad

1

Proveedores

Fuente: “Emprendimiento, competitividad y comercio”
ASAD CONSULTORES
2009
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Matriz de emprendedor

Tabla VI

Matriz Emprendedor 1 2 3 4 5
Experiencia del emprendedar Mula Baja Media Alta Muy alta
Experiencia del equipo de Nula Baja Media Alta Muy alta
trabajo
He_mllldades de comunicacion Mulas Bajas Medias Altas Muy altas
y liderazgo del emprendedor
Conocimientos tecnicos del Mulos Bajos Medios Altos Muy altos
emprendedor
Coherencia del organigrana Nula Baja Media Alta Muy alta
organizacional

g|Dispanibilidad de recursos Nula Baja Media Alta Muy alta
financieros
Coberturas al riesgo Mulos Bajos Medios Altos Muy altos
2 Elam Fj,e recuperacion de la =4 afios 4 -3 afios 3-2afos 2-1afio =1 afio
inversian

Puntaje Ponderado Emprendedor

Fuente: Autores

2012

Puntajes

3,00

% POND

5%

15%

10%

5%

5%

20%

15%

25%

100%
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Tabla VIII
Matriz de clientes

Matriz Clientes 1 2 3 4 )
Necesidad del producto o Nula Baja Media Alta Muy akta
senicio
Tamafio potencial del mercado Muy peguefio Pequefio Mediano Grande Muy grande
Ventas anuales esperadas M3 Sin ventas 1-10.000 10.001 - 25.000 25001 - 50.000 | 50.001-100.000
Crecimiento anual del mercado

. . < 1% 1% - 3% 3% - 10% 10% - 20% = 20%
esperado proximos afios
Competencias especificas del
equipo (Profesion, Magister, Mulas Pocas Medias Altas Muy altas
etc.)
Congruencia entre el producto y Nula Poca Media Alta Muy akta

los objetivos del emprendedor

Valor Ponderado Matriz Clientes

Fuente: Autores
2012

Puntajes

4.0

5.0

4.0

3.0

4.0

3.0

3,90

% POND

30%

15%

10%

15%

20%

10%

100%
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Matriz de proveedor

Tabla IX

Matriz Proveedores 1 2 3 4 ]

MNiamero de proveedores en el . Mediana cantidad Muchos
Uno sdlo Pocos . Altos .

mercado lejanos atomizados

F'n:u:lgr de negociacion sobre el Mula Muy poco Poco Medio Alto

precio

Posibilidad de integracion del . . .

proveedor hacia delante Muy alta Alta Media Baja Muy baja

Variacidn de proveedores en el . . .
Muy alta Alta Media Baja Muy baja

mercado

Capacidad de proveerse . . .

globalmente Muy baja Baja Medio Alta Muy alta

Fosibilidad de convertirse en

empresas relacionadas con el Muy baja Baja Medio Alta Muy alta

proveedor

Inest_a_t}|l|daq'ecnnnmlca de Muy alta Alta Media Baja Muy baja

suministracidn

Valor Ponderado Matriz Proveedores

Fuente: Autores
2012

Puntajes

2,45

% POND

35%

5%

5%

15%

5%

10%

25%

100%
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Tabla X

Matriz de sociedad

Matriz Sociedad 1 2 3 4 5
Factibilidad de Inicio de . . :

- : Muy b B Med Alt I It
Actividades / Patente Comercial Hy ba Az =418 @ vy ata
Apoyo a la actividad del rubro . Fomenta con altas Fomenta Fomento para | Grandes incentivos

Muy baja o . )
por parte del Estado restricciones medianamente muchos al ingreso
Relevancias socio culturales SDCIIE:di.ad Malas, pocos R e ° buena.relaclun Alto apoyo social
antagdnica grupos apoyan cultural social
Fomento o colacidn banca
privada al rubro o actividad Muy bajo Poco Medio Bien Muy alto
especifica
Fomento o colacidn otras
instituciones financieras al rubro Mulo Poco Medio Bien Muy bien
0 actividad especifica
Fomento o colacidn de
instituciones publicas al rubro o Mulo Poco Medio Bien Muy bien

actividad especifica

Relacidn de apoyo de la familia
con la emprendimiento

Familia antagdnica

Malas, pocos
apoyan

Aceptacion media

De buena relacidn
de apoyo al
emprendimiento

Alto apoyo familiar
en el
emprendimiento

Valor Ponderado Matriz Sociedad
Fuente: Autores

2012

Puntajes

3.0

3.0

3.0

20

3.0

2,0

3.0

2,90

% POND

30%

15%

158%

5%

5%

5%

25%

100%
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Tabla XI
Matriz de competencia

Matriz Competencia 1 2 3 4 5 Puntajes % POND
N.umen:u de competidores Muy altos Altos Medios Pocos Sin competidores 5.0 10%
directos
Blogueos formales de entrada al Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajos 5.0 5%
mercado (superado o no)

Ex.|ster1|::.|a o pn5|b|l|daF| de Muy altas Altas Medias Bajas Muy bajos 3.0 10%
existencia de monopalio
Variedad de sustitutos Muy alto Alto Medio Bajo Muy alta 3.0 35%
Posibilidad de convertirse en
empresas relacionadas con el Muy bajos Bajos Medios Altos Muy altos 3.0 25%
competidor
Costos de ubicacion geografica Muy altos Altos Medios Bajos Muy bajos 1 16%
Puntaje Ponderado Matriz Competencia 3,00 100%
Fuente: Autores
2012

79



Tabla XllI
Tabla de evaluacion matricial

Puntajes % POND  Resultado
Pond
1| Emprendedor 3,00 20,0% 0,60
2 | Clientes 3,90 25,0% 0,98
3| Proveedores 2,45 10,0% 0,25
4| Sociedad 2,90 25,0% 0,73
5| Competencia 3,00 20,0% 0,60
0
3,15 100,0% 3,15
Fuente: Autores
2012
Tabla Xl
Tabla de valoracion matricial
4,21 -5,00 Muy Alta
3,41 - 4,20 Alta
2,61 - 3,40 Media
1,81-2,60
1,00-1,80 Muy baja

Fuente: “Modelo CEP-CES”
ASAD CONSULTORES
2009

Segun lo estipulado por el modelo, la tabla de valoracién, de acuerdo a los
resultados parciales de las matrices, indica que el proyecto se ubica en el
rango de 2,61 — 3,40 que significa que su nivel de factibilidad es “media”,
esto se debe a que su menor expansion (tal como se representa en el
grafico 7) se halla entre la “sociedad” y los “proveedores”; en la sociedad
porque al inicio se mostraran reacios a la idea de dejar encargados a sus
hijos con personas extrafias, la idea resulta impactante al comienzo porque
la cultura local no esta acostumbrada al desapego familiar, pero después
como se puede observar existe una expansién mayor en “los clientes”; por
otra parte los proveedores también forman una parte importante en el
desarrollo de este proyecto debido a que sin ellos la infraestructura fisica de
los servicios a ofrecer no llegaria a ser concebida al 100%, y cualquier
altercado con ellos afectaria al curso del desarrollo del negocio.
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Grafico 7
Resultado psicografico de las matrices

Emprendedor
5,00 .

4,00 3,00

- .,
Competencia -, Clientes

13,00

Sociedad Proveedores

Fuente: Autores
2012

4.1.1. VARIABLES SOCIALES

Para este tipo de variable se analizaran varios valores que se tomaran
en cuenta conforme vaya avanzando el proyecto, en base a estilos de
vida y los indicadores del mercado laboral, viendo las necesidades de

fortalecer los aspectos culturales del desarrollo de los nifios.
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Algunas de las siguientes variables son importantes para la creacion

del proyecto:

Nivel de Educacion.- El personal de FUN CARE estar4
altamente calificado para el cuidado de los nifios y asi brindara

confianza en nuestros clientes.

Salud.- FUN CARE es un lugar armonioso, agradable que
cumplird con todas las normas higiénicas, para que asi no se
detecte ningun incumplimiento que arriesgue la imagen y buen

desempefio del negocio.

Nutricion.- Asi como la limpieza e higiene, es bueno también
fomentar una buena nutricién, la comida chatarra no forma parte
de los preceptos inculcados a los menores en nuestro centro
recreativo, sino una buena alimentacion que beneficie el

desarrollo fisico y mental de los involucrados.

El servicio que prestardA FUN-CARE ayudaran en alguna forma a los

ninos en las primeras etapas de la vida a tener un efecto multiplicador

para la sociedad. Si el desarrollo neurolégico que completa alrededor

de

los tres afios, resulta afectado por cuidados prenatales

inadecuados, desnutricion y falta de estimulacion, sera muy dificil y
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costoso superar los efectos negativos que tendran el resto de sus

vidas.

Con algunos estudios que se han desarrollado, a mediano y largo plazo
se nota las consecuencias cuando ambos padres trabajan y no pueden
dedicar el tiempo adecuado a los nifios y se ven afectados en: salud
inestable, comportamientos perturbados o antisociales, dificultades de
aprendizaje, fracaso escolar, lo cual generaria para el negocio una
oportunidad dentro del mercado laboral un punto a favor para la
contratacion de la fuerza laboral capacitada que requeriria nuestro local
FUN-CARE como beneficio para los padres que deben de trabajar o

hacer diligencias en tiempo mas rapido sin sus menores a cargo.

4.1.2. VARIABLES TECNOLOGICAS

FUN-CARE, a fin de garantizar el apropiado desarrollo, constituye la
expresion y materializacion del negocio, asumiendo a través de la
tecnologia, como equipos de audio, camaras de seguridad, sensores

de metales, software, entre otros.

En este apartado la tecnologia se refiere mas bien a una evolucion

provechosa para el mejor funcionamiento de FUN-CARE.
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4.2.

ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Grafico 8

Las cinco fuerzas competitivas de Porter

EL SECTOR
Lucha entre los
competidores
actuales

Fuente: http://ryvyucra.blogspot.com/2009/10/las-5-fuerzas-de-porter.html
2009

Cuando se incursiona en negocios nuevos siempre existen problemas
de penetracion en el mercado que deciden incursionar en campos
nuevos o alternativos que sean mas lucrativos. En el caso de FUN-
CARE en un centro comercial es muy comun este tipo de negocios
pero existe un servicio adicional, por ser pioneros en el mercado

ecuatoriano.
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Un gran desafio que poseen las empresas nuevas 0 pequefias es la
dificultad que tienen las mismas de mantener a los clientes cuando
empresas mas grandes estan en capacidad de ofrecer precios mas
bajos, lo que pone en aprietos a las pequefias empresas que deben

igualar o mejorar los precios de la competencia.

En el Ecuador, las empresas no le prestan atencion a los servicios que
ofrecen, sobretodo la calificacion que deben tener sus empleados, lo
cual es muy ventajoso para nuestra empresa de venta de juguetes
Infantiles para las edades comprendidas entre 2 a 6 afios que siempre
buscara brindar una excelente calidad en sus productos. Ver gréafico 8.

Rivalidad de los competidores:

FUN CARE ademas de vender juguetes, prestara un servicio adicional
gue es el cuidado de nifilos para los padres que son clientes de FUN
CARE. En un centro comercial no existe tanta competencia como en
otras industrias que poseen barreras de entrada faciles; pero en
cambio, se debe competir en muchos casos contra compafias que
tienen una empresa similar con las mismas caracteristicas en donde la
competencia directa se puede resumir en una estratagema de precios o
vinculos familiares que benefician a ciertas empresas dentro del

mercado.

Poder de negociacién de los proveedores:

FUN-CARE debe hacer, al momento de escoger un proveedor,
analizar el mejor servicio al cliente que ofrecen, ya sea por su
puntualidad en la entrega, seriedad y calidad. Para esto, es necesario
contar con un personal competente, que se encuentre en capacidad de

tomar decisiones correctas y acordes a los objetivos que FUN-CARE
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persigue y promete a sus clientes, ya que de esto dependera la

reputacion e imagen de la misma frente a los consumidores.

Todos los proveedores son primordiales para brindar un servicio de
calidad y garantizar la satisfaccion por parte del cliente, pero tampoco

son indispensables.

En el caso de la presente propuesta se ha escogido como proveedor
directo a “KINDERSARIATO” Ver anexo G. (Historia de Kindersariato)

Kindersariato, nace en el ailo de 1999 motivados por la necesidad de
encontrar nuevos métodos de ensefianza para los nifios que sientan el
placer de ir a una escuela y que estos métodos sean practicos, ludicos

y que motiven a través del juego.

Emprendieron la gran tarea de investigar en todos los paises como lo
hacian. También en escuelas con nifios, nifios mayores y con
problemas de aprendizaje y crearon juegos para ayudarlos y los

resultados fueron maravillosos.

Las felicitaciones de los padres y directores los motivaron a seguir
adelante y es asi como hasta el dia de hoy han disefiado una extensa
gama de productos y para complemento desarrollaron decoraciones

originales que dan vida a los rincones infantiles.

Las multiples necesidades en las escuelas especiales, los han llevado
a crear disefios de equipos para terapia y rehabilitacién fisica con

notables resultados.
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Kindersariato siempre se ha caracterizado por la investigacion,
innovacion y conciencia social, logrando asi ser una empresa
competitiva y consciente de su responsabilidad social Educativa y

Econdmica.

Ahora con mas de una década, Kindersariato continda creciendo
siempre con decisidon, experiencia, solidez y capacidad ante los retos

gue impone el mundo actual desarrollando productos de alta calidad.

Las categorias de productos que ofrece son:

Imagen 20

ESTIMULACION ADECUADA LENGUAJE COGNITIVA MUSICAL

=

MATEMATICAS MOTRICIDAD FINA RINCONES

MOTRICIDAD GRUESA

Av. Francisco de Orellana y Benjamin Carrién. Alborada 12 Etapa Manzana 3 Villa 10
Guayaquil —Ecuador
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En cuanto a los equipos de oficina, nuestro proveedor sera el almacén
DISCOUNT CENTER, el mismo que tiene distintas sucursales en distintos

puntos de la ciudad de Guayaquil, he aqui el detalle:

Imagen 21
Logo Discount Center

Compre hoy ¥ pague
desde anaro hosla

36mompmo

Imagen 22
Direcciones Discount Center

[CIUDAD DIRECCION TELEFONO |

Av. Benjamin Carrién S.
5-14 y Rodolfo 2642200
Baquerizo Nazur
Urb. Olympus Av. Del
Bombero s. 30-2

Guayaquil
Alborada

Guayaquil Ceibos 2355135-136

Guayaquil San Carlos Luis Plaza Dafiin

Marino y Av. Fco. De Orellana R

Guayaquil C.C. Policentro Local

Policentro 108 2288361
Cdla. 9 de Octubre Calle

Machala Paquisha s/n Mz. U20 72983760
Via Pasaje
Av. 6 de Diciembre N40-

Quito 34 y Gaspar de 02-2463809

Villarroel
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Los muebles de oficina seran provistos por un grupo empresarial que
distribuye e instala estos articulos, la organizacion se llama TALVICA
DITAFORM, he aqui el detalle:

Talvica es una empresa que nace como alternativa para la pequeia y
mediana empresa, asi como para los hogares en general, cuentan
con personal calificado en los procesos artesanales, para la

fabricacion de sus productos y /o servicios .

Talvica ofrece precios madicos pero con la misma calidad y garantia,
las mismas obras que grandes empresas cobran solo por tener un

nombre de prestigio.

Talvica Ditaform

Calle 25 No. 2016 entre el Oro y Vacas Galindo
Guayaquil — Ecuador

Imagen 23
Paneles de division
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Imagen 24
Escritorio de oficina

Imagen 25
Archivador aéreo de oficina

Imagen 26
Repisas flotantes
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Imagen 27

Sillas giratorias de oficina

De manera que el negocio esta dirigido a nifios de edades comprendidas
entre 2 y 6 afios de edad, se ha considerado un inventario de pafales y

toallas humedas, las mismas que seran adquiridas por la marca HUGGIES.

Imagen 28

Logo de Huggies

ULTRA DRY NAPPIES
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Imagen 29

Pafiales Huggies

Imagen 30

Toallas HiUmedas

En cuanto al tema de la seguridad, para un mayor control del
cuidado de los menores y del negocio mismo se adquirirdn seis (6)
camaras de seguridad y vigilancia con detector de movimiento y
sistema de wifi; (Ver imagen 31) estos articulos seran adquiridos a
una organizacion sistemas de seguridad llamada “MIROS PLAYER”,
la adquisicion se llevara a cabo a distancia, puesto que el modelo
particular que se requiere se lo encuentra en la ciudad de Quito —
Ecuador.
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Imagen 31

Camara de seguridad

Wi

N (v
MIROSOPLAYER
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Poder de negociacion de los compradores:

La mejor manera de obtener la fidelidad de los clientes es brindandoles
excelencia, calidad y un trato justo y equitativo; siempre pensando en
gue el éxito de una relacion de largo plazo es que las dos partes ganen

y se sientan satisfechas con el producto brindado y recibido.

Los clientes y consumidores tienen gran poder de negociacion y a ellos
hay que brindarles la excelencia de servicio ya que la opinion que ellos
tengan del producto es lo que permitira crear una buena imagen de la
empresa en la mente de los consumidores, permitiendo asi que los

MismMos regresen a comprar y recomienden el servicio.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos:

Dentro de éste campo es necesario mencionar que los productos
sustitutos que debe tomar en consideracion al momento de realizar un
analisis son las jugueterias aledafias al centro comercial City Mall. La
importancia que se le debe dar a esta clase de lugares es que los
mismos son la competencia mas grave y directa, las diversas opciones
gue existen en el mercado permiten que los usuarios sean capaces de

escoger lo que deseen de acuerdo a sus ingresos y preferencias.

Tomando en consideraciéon todos estos factores, se puede concluir el
grado de importancia que juega la calidad al momento de ofrecer un
servicio, en especial el que ofrece FUN-CARE a sus usuarios.
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4.3. ANALISIS F.O.D.A. DE LA PROPUESTA: FUN-CARE

Previo al estudio respectivo del mercado donde va dirigida la propuesta
se ha desarrollado un andlisis F.O.D.A. para apreciar cada particularidad

en cuanto a ventajas y desventajas que se presentan a la propuesta:

Fortalezas

e Innovadores: infraestructura y equipamiento de primera

e Servicio personalizado y diferenciado: CALIDAD, CONFIANZA Y
SEGURIDAD

e Buena presencia y eficiencia

e Diversificacion de actividades

e Valor agregado en el servicio de un cuidado diferente, con visidon
a la ayuda de la sociedad, con nifios que aprenden con juegos a

desenvolverse en su medio.

Oportunidades

e Mercado potencial alto
e Apoyo y colaboracién de la demanda
e Ubicacion en centro comercial con vias de expansion comercial

e Arearentable

Debilidades:

e Servicio nuevo
e Altos costos de inversion

e Lainnovacién del negocio generara un impacto social
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Amenazas:

e Copias y sustitutos de la competencia
e Cultura conservacionista entre la demanda
e Inseguridad del cliente

e Apoyo de instituciones publicas y privadas
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CAPITULO V

MARKETEO DEL FUN-CARE
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5.1. ESTRATEGIAS COMERCIALES

Las estrategias que FUN-CARE utilizara para acercarse a sus clientes y
posicionarse en la mente del consumidor seran como instrumento
principal su IMAGEN (la marca), que seré el principal factor para ganar

participacion de mercado y dar a conocer la marca; Ver imagen 32.

e Al hablar de la marca como tal, se ha pensado en representar el
negocio en cada una de sus caracteristicas, no como un negocio,
sino como un sitio donde el nifio al verlo quiera conocerlo y

disfrutar de una experiencia en €l (consumiendo los servicios).

Imagen 32

Marca del Centro de Recreacion Infantil propuesto

>

Fuente: Autores
2012

Se pretende causar criticas favorables por parte de los clientes, para que
ellos mismos emitan y comenten, haciendo la mejor publicidad, el

marketing boca a boca, permitiendo asi crear ventas y una red confiable
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de consumidores leales dispuestos a referir el servicio y la calidad de los

productos a terceros.

e EI marketing de boca en boca, no es otra manera que en

términos técnicos se le conoce como el efecto multiplicador®:

dando paso a una expansion informal del negocio pero basado en
la experiencia. Esto se conseguira con la ayuda de los folletos y
volantes, mismos instrumentos de promocién que se trataran mas

adelante.

Para que las estrategias que se realicen sean un éxito, es necesario
brindarles a los clientes un servicio excelente para crear una experiencia
agradable para los mismos y de ésta manera fortalecer y potencializar el
marketing boca a boca como una de las estrategias principales de
promocion y penetracion de mercado. Esto sin olvidarnos de la

importancia que tienen:

e Las alianzas estratégicas’ juegan al momento de ayudar a
crecer rapidamente un negocio nuevo; auspicios, canjes,
publicidad a terceros, el apoyo entre entidades comerciales o
negocios mediante estas alianzas estratégicas, benefician al rubro
de sus ingresos por individual sin contar con una nueva estructura
de publicidad que generaria para los organigramas de los

implicados y su plan de ventas.

® Término utilizado en la teoria econdémica para explicar los efectos que tiene

la Inversién sobre el Empleo, el Consumo, el Ingreso y en todo el conjunto de la economia,
como resultado de un incremento de la Inversion inicial.

" El objetivo estratégico de esta unién de fuerzas, es para superar barreras comerciales en
un nuevo mercado, para desarrollar nuevos productos o servicios, para acceder a mercados
extranjeros que requieren de importantes inversiones y de un conocimiento del mercado
(know-how) de ese pais
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Entre las primeras alianzas que se pretende plantear es con CITY
MALL, y su respectiva cooperativa de taxis que operan en su
estacionamiento, con el logo de FUN-CARE adherido a las
puertas de los taxis, es un modo creativo y movil de hacer
publicidad al negocio y sus existencia especificamente en C.C.
CITY MALL; ademas de la propia propaganda del negocio en los

bafos del mismo centro comercial. Ver imagen 33.

Imagen 33
Publicidad de FUN-CARE en los bafos del centro comercial
CITY MALL

Fuente: Autores
2012

Otra alianza estratégica es con el Unico proveedor directo en
cuanto a recursos materiales propios del negocio, tales como
juegos e instalaciones recreativas, kindersariato. Ver imagen 34.
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Imagen 34
Kindersariato, proveedor de FUN-CARE

N -

ReEEeEle’

En cuanto a la prensa, el diario mas popular y es el Diario El
Universo, en la ciudad de Guayaquil, por lo que los anuncios,
publicidad impresa y demas, seran a través de este particular. Ver

imagen 35.

Imagen 35

Diario El Universo

EL UNIVERSO
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Para asegurar el bienestar fisico tanto de los usuarios (nifios)
como del resto del personal de FUN-CARE, la alianza con centros
de salud es muy importante, es por eso que por proximidad de
distancia, se lo ha considerado a la clinica Kennedy de la Cdla.

Alborada (note de la ciudad). Ver imagen 36.

Imagen 36

Clinica Kennedy (Extension Cdla. Alborada - Guayaquil)

T KENNEDY

GRUPO HOSPITALARIO

KENNEDY ALBORADA SAMBORONDON
AV. DEL PERIODISTAY CALLE11-A  CALLE CROTOS E/AV. RODOLFO KM.15VIA
N.O. CIUDADELA KENNEDY BAQUERIZO NAZUR Y 4T0. PASAJE

Servicio de Emergencias y Urgencias EKO MOVIL:  (04) 228-8888
Centro de Diagnéstico por Imagenes CDI: (04) 228-9796
Departamento Servicios al Paciente DSP: (04) 228-9303

1-800 - KENNEDY

PBX: (04) 228-9666

Casilla 09-01-10435 » www.hospikennedy.med.ec * Guayaquil - Ecuador

e Los medios de comunicacion también cumplen su funcion para
la publicidad de cualquier negocio, el internet, la television, vallas;

anuncian el producto para llamar a la demanda directamente.
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5.2.

CAMPANA PUBLICITARIA

La camparfa publicitaria conlleva al acercamiento del producto hacia el
publico, o también la anunciacién del mismo; Perseo Rosales Reyes®
experto en el tema, asegura en su curso relativo a las campafas
publicitarias que "son el conjunto de elementos y mensajes publicitarios
gue se realizan basicamente a través de los medios de comunicacion”,
sin embargo, una campafia no sélo es un conjunto de spots, carteles,

material visual y deméas promoinstrumentos® (Ver Anexo G, Clasificaciones

de los promoinstrumentos) que cotidianamente vemos por diferentes medios
de comunicacion. Detras de cada anuncio existe un trabajo coordinado
gque permite convertir la labor creativa en una estrategia de
comunicacién. El camino comienza l6gicamente por el anunciante, que
es quien demanda el desarrollo de una campafa, para lanzar al mercado
un nuevo producto, para reforzar la confianza de los consumidores en

uno ya existente u otro objetivo.

Para efectos de este estudio, sus autores han considerado llevar a cabo

la campafia de publicidad mediante los siguientes instrumentos:

e Volantes.- Se buscara repartir volantes en centros comerciales y en
la calle en general, dentro de las zonas Urdesa, Kennedy, Garzota,
Atarazana y Alborada, que es donde generalmente residen nuestros

futuros clientes y debido a su facilidad de distribucion. Ver imagen 37.

® Economista por la Universidad Nacional Autonoma de México, con estudios de Maestria
en Mercadotecnia ; es colaborador de la seccion de economia y finanzas del portal
Owww.lapalabra y autor de varios cursos en el area de Mercadotecnia y Publicidad.

9

Todos los instrumentos de la mezcla de comunicaciones se conocen como

promoinstrumentos y cada uno de ellos posee potencialidades y complejidades que bien
podrian justificar una especializacién administrativa.
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Imagen 37
Volante Fun Care

City Mall local 203 2do piso - Telf.: 042238005
www.funcare.com / Guayaquil - Ecuador

Fuente: Autores
2012
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Folletos.- Los brochures o dipticos contendran informacion detallada
sobre los diversos servicios que FUN-CARE ofrecerd. De esta forma,
se buscara llamar la atencion mas dirigida de nuestros potenciales
clientes ya que también se los dejara al alcance de las personas que
visiten tiendas dentro del centro comercial que vendan articulos de
bebes, tales como Bebe Mundo, De Prati, farmacias, entre otros. Ver

imagen 38 y 39.

Imagen 38

Diptico frente

City Mall local 203 2do piso - Telf.: 042238005 <
www.funcare.com / Guayaquil - Ecuador

Fuente: Autores
2012
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Diptico reverso

MISION:

Somos una empresa de servicios que brinda-
mos recreacién y/o animacién, en un ambiente
adecuado para el cuidado de los nifos. Conta-
mos con recursos diddcticos propicios para
cada edad, nuestro objetivo es promover acti-

vidades que combinen entretenimiento vy
aprendizaje.

VISION

Expandir el negocio en nuevos puntos de la
ciudad de Guayaquil y posicionarnos como uno
de los centros recreativos de cuidado infantil
en los centros comerciales de la ciudad, pione-
ros en este ramo comercial.

Imagen 39

Fuente: Autores

Marketing directo.-

2012

La calidad de nuestro servicio,

FUN-CARE generard un compromiso de nuestra
gente hacia los demds, haciendo diferencia, con
la apreciacién y fomentando la educacién con
diversidad a través de los juegos diddcticos,
ejercicios motivacionales con juguetes propios
de la edad, seleccionando y desarrollando a su
personal para el logro de metas a largo plazo,
valorando tanto el rigor intelectual como el com-
promiso emocional.

Se preocupard siempre por conocer las necesi-
dades y percepciones de sus clientes y consumi-
dores, construyendo asi relaciones duraderas
basadas en la confianza, aspirando a ofrecer las
mejores opciones de productos y servicios en el
mercado, siendo innovadores y pioneros en un
mundo en constante cambio, con Justiciay ética
en el negocios, beneficiando a las comunidades
locales donde opere.

serd la

satisfaccion de nuestros clientes, lo que va a generar el marketing de

boca a boca, con comentarios totalmente positivos entre familiares,

amigos u otro tipo de referencias. El ser recomendado por el buen

servicio que ofrecemos, ya que también al nifio o nifia q se va de Fun

Care le daremos una corona para que nos recuerde y quiera regresar,

y, asi mismo crear curiosidad sobre los otros padres y nifios de saber

donde la adquirié (Ver imagen 40). Esto una de las metas principales

en cuanto a las estrategias de publicidad que se utilizara. Por esto, se

evitara cualquier minima insatisfaccion de nuestros clientes y asi se

lograra impedir malos comentarios dentro del medio.
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Imagen 40
Coronas Fun Care

Fuente: Autores
21012

e Revistas y periodicos.- El costo por una publicidad en una revista
de ¥4 pagina derecha es de $350 ddlares aproximadamente. Mientras
gue en los periédicos, el precio aproximado es de entre $150 a $250

por el mismo formato que se utilizaria en las revistas.

5.3. DEFINICION DEL MERCADO

5.3.1. SEGMENTACION DEL MERCADO: Target

Para tener el enfoque claro de hacia donde se dirige los esfuerzos de la
propuesta, se ha estudiado el mercado, definiendo nuestro target, asi
como también identificar los C.C. de influencia inmediata.
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e Policentro.- En 1979, nace con la idea de descongestionar el
centro de la urbe que era la zona comercial de aquel entonces.
Hoy mantiene un promedio de visitas diarias de 30.000 personas,
las cuales son atraidas por sus anclas como De Prati, Casa Tosi,
Supermaxi y Pycca, a mas de una oferta de diferentes Bancos.
Forman parte del Policentro mas de 135 locales que hacen més

atractiva la visita de clientes. Ver imagen 41.

Imagen 41
CENTRO COMERCIAL POLICENTRO

Fuente: http://tracalada.wordpress.com/category/guayaquil-y-sus-tracaladas/
2011

e San Marino.- Estd ubicado en la Av. Francisco de Orellana y
Plaza Dafiin (norte de la ciudad de Guayaquil). La arquitectura de
San Marino fue concebida por profesionales norteamericanos y

arquitectos de Guayaquil y Quito. Ver imagen 42.
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Imagen 42
CENTRO COMERCIAL SAN MARINO

Fuente: http://www.skyscraperlife.com/ciudades-y-arquitectura-la/22362-los-centros-
comerciales-de-quito-y-guayaquil.html
2008

Comenzé la planificacion en 1997, luego de 2 afios se empezo la
construccion la cual tuvo que ser paralizada por la crisis que el pais vivio
en esos afnos para reanudarse en el 2001 y finalizarse en julio del 2003.
Diariamente acoge a 50.000 personas.

e La Rotonda.- Ubicado en la ciudadela Alborada X etapa, este
Centro Comercial abri6 sus puertas hace nueve afios y sus
mayores atractivos son sus grandes almacenes. Actualmente lo

visitan 15.000 personas diariamente. Ver imagen 43.
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Imagen 43
CENTRO COMERCIAL LA ROTONDA

Fuente: http://www.skyscraperlife.com/fotografia/34921-centros-comerciales-de-
guayaquil-medellin-maracaibo-5.html
2010

e Mall del Sol.- El Mall del Sol se inauguré en 1997. Ubicado en las
avenidas Juan Tanca Marengo y de las Américas. Se destaca por
sus tiendas, el patio de comidas y las nueve salas de cine de la
cadena Cinemark con capacidad para 1.453 personas en total.
Actualmente es visitado por mas de 80.000 personas diariamente.

Ver imagen 44.

Imagen 44
CENTRO COMERCIAL MALL DEL SOL

g

Fuente: http://hellyeahsouthamerica.tumblr.com/post/1585792795/mall-del-sol-
guayaquil-ecuador
2010
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En cuanto al target del presente estudio se defini6 como grupos de
personas, padres de familia que asisten al centro comercial City Mall de

la ciudad de Guayaquil, con las siguientes caracteristicas:

e Gasto promedio de $20 a $40

e Padres empleados

e Residentes de la zona norte de la ciudad (en su mayoria)

e Estilo de vida medio

e Visita a C.C. para fines de paseo, ocio y recreacion familiar
e El numero de nifios por usuario oscilaentre 1y 3

e La edad de los nifios a dirigir el negocio estd comprendida entre
los 2 y 6 afios de edad.

Los datos de donde se obtuvo esta definicion del target lo suministro la
encuesta (Ver Anexo H), en donde ademas de los datos cuantitativos
gue gener6 también se pudo obtener datos mediante la observacion y la

entrevista particular a manera de dialogo de cada encuestado.

5.4. APLICACION DE LA ENCUESTA: Resultados

De acuerdo al flujo de visitantes que tiene el centro comercial mas
grande la ciudad de Guayaquil, cuya localizacion coincide con la zona
norte, Mall del Sol; mantiene un nimero de visitas de 80.000 personas a
la semana; tomando esta cifra y considerando la reciente apertura que
ha tenido el lugar donde se ubicara la propuesta, City Mall, se ha fijado

mediante observacion cientifica un estimado de 65.000 personas, esta
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cifra sera considerada como el “universo” del calculo de la muestra a

aplicar la encuesta.

La formula que se aplicé para el calculo de la muestra esta tomada por

la establecida del Ministerio de Turismo:

n=__ Z?*N*p*(1-p)
E**(N-1) + Z**p * (1-p)

Para obtener la muestra de los visitantes del C.C. City Mall se reemplaz6
la formula con los siguientes datos:

N = Universo de muestreo (poblacion total)........... 65.000

P= probabilidad 0,5

E=rango de error 0,050 0,1

Z= valor estadistico igual a 1.96 para e de 0,05y 2,58 para e de 0,1

Ya reemplazando los datos la formula de la encuesta quedaria de la

siguiente forma:

(1,96)2 * 65.000 * 0,50 (1 - 0,50)

(0.05) (65.000- 1) +(1,96)* 0,50 * (1-0,50)

n=__ 62.426
163,4579

n= 381,91
n= 382 encuestas
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A continuacion se presentan los resultados de las encuestas con sus

respectivas gréficas:

Tabla XIV
¢Es usted padre de familia?
Sl NO TOTAL
359 23 382
93,98% 6,02% 100,00%
Fuente: Autores
2012
Grafico 9
¢Es usted padre de familia?
S
@ NO

Fuente: Autores
2012

Del total de la muestra a encuestarse, el 93,98% son padres de familia,

mientras que el 6,02% son indiferentes a este estado familiar, puesto que

son parejas, grupos de amigos, o matrimonios jovenes.
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Tabla XV

¢ Cuantos nifios tiene?

UNO DOS MAS DEDOS| TOTAL
102 185 95 382
26,70% 48,43% 24,87% 100,00%

Fuente: Autores

2012

Grafico

¢ Cuantos nifios tiene?
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Fuente: Autores

2012

Asimismo, el 48,43% de las personas que efectivamente son padres

mantienen a dos infantes consigo, siendo el siguiente porcentaje 26,70%

con un nifio y mas de dos nifios el 24,87%.
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Tabla XVI
¢, Qué edades tienen?

ENTRE3 Y6
MENORES DE 3 ANOS ANOS TOTAL
74 308 382
19,37% 80,63% 100,00%

Fuente: Autores
2012

Grafico 11
¢, Qué edades tienen?

@ MENORES DE 3 ANOS
HENTRE 3Y 6 ANOS

Fuente: Autores
2012

Los infantes de este subgrupo de la muestra (padres de familia) oscilan
entre los 3 y 6 afios de edad, dando una proporcion encuestada del
80,63% y menores de 3 afios de edad el 19,37%.
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JAcostumbra usted a salir con su familiaalos C.C.?

Tabla XVII

MUY POCO MEDIANAMENTE | SIEMPRE TOTAL
74 96 212 382
19,37% 25,13% 55,50% 100,00%

JAcostumbra usted a salir con su familiaalos C.C.?

Fuente: Autores
2012

Grafico 12
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El 55,50% de la muestra tiene por costumbre visitar los centros

comerciales acompafados de su familia siempre, no muy frecuente un

25,13% y muy poco el 19,37%; esta pregunta fue la clave para establecer

la proyeccion de la demanda potencial.
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Tabla XVIII

¢, Qué entiende por centro recreativo infantil?

a) Una guarderia 52 13,61%
b) Sitio de entretenimiento para nifos 93 24,35%
c¢) Lugar donde hay maquinas de diversion 65 17,02%
d) No sabe 16 4,19%
e)a,byc 156 40,84%
TOTAL 382 100,00%
Fuente: Autores
2012
Grafico 13
¢, Qué entiende por centro recreativo infantil?
45,00% 40,84%
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entretenimiento  hay maquinas de
para nifios diversion

Fuente: Autores
2012

Al hacérsele la pregunta a la muestra, ¢qué entendian por centro

recreativo infantil?, el 40,84% acertd con conceptos bastantes claros y

aceptables, no siendo asi un 4,19% que desconocia por completo el

término.
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Tabla XIX
. Conoce los servicios de un centro recreativo infantil?

a) Escasamente 55 14,40%
b) Similar a un parque de diversiones 17 4,45%
¢) Manualidades y trabajos de

estimulacion 97 25,39%
d) Cuidado de nifios, entretenimiento y

aprendizaje 213 55,76%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Autores
2012

Grafico 14
. Conoce los servicios de un centro recreativo infantil?

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

20,00%

14,40%

10,00%

0,00% T
a) Escasamente b) Similara un c) Manualidades y d) Cuidado de nifios,
parque de trabajos de entretenimientoy
diversiones estimulacion aprendizaje

Fuente: Autores
2012

El 55,76% tenian conocimiento de cudles eran los servicios provistos por
un centro recreativo infantil, pero el 14,40% desconocia; esto se debe a
la falta de iniciativa que ha tenido la innovacion empresarial en cambiar la

cultura de nuestra sociedad.
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Tabla XX
¢Le resulta dificil laresponsabilidad del tiempo de ocio de sus nifios
al momento de salir?

a) Siempre 13 3,40%
b) Nunca 112 29,32%
c) A veces 257 67,28%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Autores
2012

Grafico 15
¢Le resulta dificil la responsabilidad del tiempo de ocio de sus nifios
al momento de salir?
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Otra de las preguntas claves de la encuesta fue esta, en la que el 67,28%
de los padres de familia aseguraban que a veces les resulta dificil el
cuidado de sus hijos cuando salen de paseo; la contraparte a esta
opinion es equivalente al 29,32%.
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Tabla XXI

¢Conoce usted algun C.C. de Guayaquil donde haya sitios que
ofrezcan cuidado de menores?

SI NO TOTAL
29 353 382
7,59% 92,41% 100,00%

Fuente: Autores
2012

Grafico 16
¢ Conoce usted algun C.C. de Guayaquil donde haya sitios que
ofrezcan cuidado de menores?

M Sl

HNO

Fuente: Autores
2012

En busca de algun competidor directo, la muestra asegur6 en un 92,41%
gue no conocian alguan tipo de negocio similar al que se esta
investigando; el 7,59% dijo que si, pero considerando las areas de
distraccién que tienen ciertos centros comerciales que no son similares a

la propuesta del presente estudio.
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Tabla XXII
¢ Estaria de acuerdo con que este tipo de negocio se implemente en
las areas de los C.C. de Guayaquil?

a) Me parece algo desconfiable 3 0,79%
b) Seria de mucha ayuda y algo creativo 98 25,65%

c) Siempre y cuando garantice e inspire
confianza y calidad en los servicios que

provean 152 39,79%
d) Si es "dentro" del C.C. 129 33,77%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Autores
2012

Grafico 17
¢Estaria de acuerdo con que este tipo de negocio se implemente en
las areas de los C.C. de Guayaquil?
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En términos directos, buscando una aceptacion o negacién de la
muestra en estudio, favorablemente la gente opin6 en un 39,79%,
guienes mantenian una ideologia conservacionista sumaron 0,79%.
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Tabla XXIII
¢Le gustaria que haya un centro de cuidado infantil en el C.C. City
Mall para hacer mas ligero su paseo familiar?

a) Me parece una idea de negocio creativa

y la apoyo 215 56,28%
b) Va en contra de la forma de pensar de
los guayaquilefios 3 0,79%

c) Siempre y cuando garantice e inspire
confianza y calidad en los servicios que

provean 132 34,55%
d)Si, porque es una nueva tendencia

empresarial 32 8,38%
TOTAL 382 100,00%

Fuente: Autores
2012

Grafico 18
¢Le gustaria que haya un centro de cuidado infantil en el C.C. City
Mall para hacer mas ligero su paseo familiar?
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Fuente: Autores
2012

Finalmente, la muestra en un 56,28% estuvo de acuerdo con que se
implante y se lleve a la realidad un negocio de indole recreativa para el

cuidado de nifios en los centros comerciales.
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CAPITULO VI

ASPECTO FINANCIERO
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6.1. PRESUPUESTO E INVERSIONES

El presupuesto que a continuacion se detallara esta divido en tres
secciones representativas para poder estructurar el flujo de caja; la
inversidbn y estado de situacion inicial (tabla XXIV y XXV) que
concierne todos los valores y recursos que se consideran de inversion
para el negocio; el cuadro subsiguiente (tabla XXVI) se refiere a los
valores considerados como gastos administrativos, son los recursos
para la administracion del negocio; el cuadro de los valores de gastos
operativos (tabla XXVII), corresponde a los salarios de todo el

personal que conformaran el negocio.

Tabla XXIV
Presupuesto Inicial

CATEGORIA DE COSTO
RECREACION ARTiCULO UNIDAD UNITARIO COSTO TOTAL
Rompecabeza 10 $24,00 $240,00
Juego de carros 4 $23,00 $92,00
Mufecas de trapo 10 $12,00 $120,00
Alcancia de figuras geométricas 10 $6,00 $60,00
Sellos didacticos 100 $4,00 $400,00
Juguetes para uso Juggo de plastilina 25 $8,00 $200,00
do la 2onc do tarjetas 100 $5,00 $500,00
oeacicn caballito mecedor 4 $35,00 $140,00
pelotas grandes 40 $12,00 $480,00
pelotas pequeias 200 $4,00 $800,00
juego de legos grandes 60 $40,00 $2.400,00
juego de legos medianos 50 $35,00 $1.750,00
juego de pinturas de agua 20 $14,00 $280,00
Titeres 20 $8,00 $160,00
TOTAL JUGUETES $7.622.00
Columpio de plastico 2 $100,00 $200,00
piscina de pelotas 1 $500,00 $500,00
Resbaladera de plastico 2 $96,00 $192,00
Sillas 10 $10,00 $100,00
infraesimcturads s Muebles grandes 2 $130,00 $260,00
b rertadnine Muebes pequefios 3 $110,00 $330,00
Mesas baby 10 $16,00 $160,00
sillas baby 16 $7,00 $112,00
Colchonetas 16 $25,00 $400,00
Colchonetas (lonas infantiles) 5 $45,00 $225,00
Escritorio para nifios 5 $70,00 $350,00
TOTAL INFRAESTRUCTURA $2.829,00
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Alquiler de local 1 $6.000,00 $6.000,00
computadora de escritorio 4 $675,00 $2.700,00
impresora 1 $250,00 $250,00

Equipos de oficina |scanner 1 $250,00 $250,00
camaras de seguridad 6 $130,00 $780,00
copiadora 1 $1.000,00 $1.000,00
Escritorio 3 $85,00 $255,00
Sillas giratorias 5 $40,00 $200,00

Muebles de oficina |Repisas Flotantes 2 $100,00 $200,00
Cajones Aéreos 3 $90,00 $270,00
Divisiones 6 $75,00 $450,00

TOTAL LOCAL Y EQUIPAMIENTO DE OFICINA $12.355,00
pafiales Huggies (paquetes
distintas tallas) . $15,00 $90,00
toallas himedas (paquete) 20 $20,00 $400,00
OTROS llaveros 2.000 $0,50 $1.000,00
botiquin 2 $70,00 $140,00
Gastos de Constitucion 1 $400,00 $400,00
Gastos preoperacionales 1 $250,00 $250,00
TOTAL OTROS $2.280,00
TOTAL INVERSION INICIAL $25.086,00
RECURSOS DEMANDADOS POR EL PROYECTO $32.286,00

Fuente: Autores

2012
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Tabla XXV
Estado de Situacion Inicial

ACTIVO
Caja & Bancos

Inventario de Juguetes

Zona de recreacion

Juguetes

Infraestructura

Otros Implementos

Equipos de Oficina
Muebles de Oficina

Arriendo Prepagado
Gastos de Constitucion
Gastos preoperacionales

TOTAL ACTIVO

FUN CARE S.A.
ESTADO DE SITUACION INICIAL

PASIVO
$7.200,00 Acreedores Varios
Juguetes y Otros
Infraestructura
$7.622,00 Equipos de Oficina
$2.829,00
$1.630,00
$4.980,00 TOTAL PASIVO
$1.375,00
$6.000,00 Capital Social
$400,00
$250,00
$32.286,00 TOTAL PASIVO & PATRIMONIO

$3.700,00
$800,00
$2.490,00

$6.990,00

$25.296,00

$32.286,00

Fuente: Autores / 2012

Tabla XXVI

GASTOS ADMINISTRATIVOS

COSTO COSTO
CHIDAR UNITARIO | TOTAL
Decoracién 1 $3.000 $3.000
Publicidad y promocién 3 $8.000 | $24.000
TOTAL $27.000
% de incremento anual por decoracién 8%
% de incremento anual por publ y promoc 8%

Fuente: Autores
2012
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GASTOS OPERATIVOS

Tabla XXVII

RUBROS No. xaton Valor 1+ oTAL ANUAL
Unitario Mensual
Arriendo del local 1 $2.000 $2.000 $24.000
Servicios Basicos 1 $1.000 $1.000 $12.000
| TOTAL ARRIENDO Y SERV. BASICOS $3.000 $36.000
Gerente General 1 $700,00 $860 $10.317
Secretaria 1 $300,00 $382 $4.581
Mensajero 1 $292.00 $372 $4.467
Personal Parvularias 2 $300,00 $764 $9.163
Psicologa 1 $300,00 $382 $4.581
Recreacionista 2 $292,00 $744 $8.933
Moderador 1 $292.00 $372 $4.467
Bar 1 $292,00 $372 $4.467
TOTAL PERSONAL $4.248 $50.976

[ TOTALGASTOSOPERATIVOS | 57.248]  586.975]

Para los rubros de personal, se consideraron los beneficios de Ley (13er sueldo, 14to sueldo, aporte patronal y fondos de reserva)

Proyeccion de crecimiento anual:

Arriendo 5%
Serv Basicos 5%
Personal 5%

Fuente: Autores
2012

Asi mismo, existe el rubro de los ingresos (tabla XXIIl), presentando
las actividades que el negocio tendra a la demanda, se demuestra
una expectativa semanal para la estimacion de sus costes; en el rubro
correspondiente a la venta de juguetes, su valor se presenta como
UNICO, esto es porque cada juguete tienen un precio distinto del otro.

A continuacion el cuadro de los ingresos:
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Tabla XXIII
Ingresos de Fun Care

RUBROS DE INGRESOS DEL NEGOCIO PROPUESTO

EXPECTATIVA | EXPECTATIVA | EXPECTATIVA PRECIO INGRESO
ACHVIDADES semanal mensual anual UNITARIO TOTAL
Cuidado de nifios 350 1.400 16.800 $6,00 | $100.800,00
Venta de juguetes $300 $1.200 $14.400 $14.400,00
Fotografu’a 70 280 3.360 $8,00 | $26.880,00

El margen de ganancia sobre la venta de juguetes es del 20% con respecto al Precio de Venta

Incremento proyectado

Cuidado de ninos

Venta de juguetes

Fotografia

6.2.

10%
10%
10%

FINANCIAMIENTO

Fuente: Autores
2012

En cuanto al financiamiento del negocio, se explicé en capitulos

anteriores que se conformara como sociedad andnima, ya que siendo

un negocio pionero hasta el momento, los proveedores son limitados

y primero hay que ganar confianza en el mercado, en la demanda real

y potencial, consolidar la marca, para proyectarse a un marco global

de financiamiento mas amplio.

Por lo tanto el financiamiento se producira por parte de los gestores

principales del negocio, sus accionistas innatos (capital propio).
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Dos parametros muy usados a la hora de calcular la viabilidad de un
proyecto son el VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de
Retorno). Ambos conceptos se basan en lo mismo, y es la estimacion
de los flujos de caja que tenga la empresa (simplificando, ingresos
menos gastos netos); el TMAR (Tasa minima atractiva de retorno).
Ver tabla XXIV.

Si el TIR es alto, estamos ante un proyecto empresarial rentable, que
supone un retorno de la inversién equiparable a unos tipos de interés
altos que posiblemente no se encuentren en el mercado. Sin
embargo, si el TIR es bajo, posiblemente podriamos encontrar otro

destino para nuestro dinero.
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Ingresos afectados por impuestos
Ingresos Operativos
Cuidado de nifios
Venta de juguetes
Fotografia

Total Ingresos Operativos

Total Ingresos afectados por impuestos

Egresos afectados por impuestos
Egresos Reales Operativos
Gastos de Arriendo
Gastos de Servicios Basicos
Gastos de Salarios
Gastos de Decoracion
Gastos de Publicidad y Promocion
Costo de venta de juguetes
Gastos renovacion zona de recreacion

Total Egresos Reales Operativos
Egresos Reales No Operativos

Egresos Virtuales
Depreciacion Equipos de Oficina
Depreciacion Muebles de Oficina
Amortizacion de Gastos de Constitucion
Amortizacién de Gastos Preoperacionales

Total Egresos Virtuales

Total Egresos afectados por impuestos

Utilidad antes de Part Trab e Impuestos
Participacion de Trabajadores
Impuesto a la Renta

Utilidad Neta
Reversion de Egresos Virtuales

Ingresos y Egresos no afectados por impuestos
Inversion Inicial
Pago de Equipos y Suministros pendientes
Reinversiones en Equipos de Oficina
Capital de Trabajo
Valor de Desecho Econémico

Flujos del Proyecto

TIR del Proyecto
VAN del Proyecto (TMAR = 18%)

t0 t1 2 3 t4 t5 t6 t7 t8 t9 t10
$100.800  $110.880  $121.968  $134.165  $147.581  $162.339  $178573  $196.431  $216.074  $237.681
$14.400  $15.840  $17.424  $19.166  $21.083  $23.191  $25.510  $28.062  $30.868  $33.954
$26.880  $29.568  $32525  $35.777  $39.355  $43.291  $47.620  $52.382  $57.620  $63.382
S0 $142.080  $156.288  $171.917  $189.108  $208.019  $228.821  $251.703  $276.874  $304.561  $335.017
S0 $142.080  $156.288  $171.917  $189.108  $208.019  $228.821  $251.703  $276.874  $304.561  $335.017
$24000  $25.200  $26.460  $27.783  $29.172  $30.631  $32.162  $33.770  $35.459  $37.232
$12.000  $12600  $13.230  $13.892  $14.586  $15315  $16.081  $16.885  $17.729  $18.616
$50.976  $53.524  $56.201  $59.011  $61.961  $65.059  $68.312  $71.728  $75.314  $79.080
$3.000 $3.240 $3.499 $3.779 $4.081 $4.408 $4.761 $5.141 $5.553 $5.997
$24000  $25920  $27.994  $30233  $32.652  $35.264  $38.085  $41.132  $44.422  $47.976
$11520  $12.672  $13939  $15333  $16.866  $18.553  $20.408  $22.449  $24.694  $27.164
$6.041 $6.041 $6.041 $6.041 $6.041 $6.041 $6.041 $6.041 $6.041 $6.041
S0 $131.536  $139.197  $147.363  $156.071  $165360  $175.271  $185.850  $197.146  $209.212  $222.105
$1.660 $1.660 $1.660 $1.660 $1.660 $1.660 $1.660 $1.660 $1.660 $1.660
$138 $138 $138 $138 $138 $138 $138 $138 $138 $138
$400
$250
%0 $2.448 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798
S0 $133.984  $140.994  $149.161  $157.869  $167.157  $177.068  $187.648  $198.944  $211.010  $223.903
S0 $8.096  $15.294  $22.756  $31.240  $40.862  $51.753  $64.056  $77.930  $93.551  $111.115
S0 $1.214 $2.294 $3.413 $4.686 $6.129 $7.763 $9.608  $11.689  $14.033  $16.667
S0 $1.720 $3.250 $4.836 $6.638 $8.683  $10.997  $13612  $16.560  $19.880  $23.612
$0 $5.161 $9.750  $14.507  $19915  $26.050  $32.992  $40.835  $49.680  $59.639  $70.836
S0 $2.448 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798 $1.798
($25.086)
($6.990)
($4.980) ($4.980) (64.980)
(67.200)
$393.531
(632.286) $619  $11.547  $11.325  $21.713  $27.847  $29.810  $42.633 951478  $56.456  $466.164
50,96%
$146.712,48
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Conclusiones

La propuesta de crear un centro recreativo infantil resulta ser bastante
factible y muy rentable, se lo ha comprobado a través de la encuesta
y la observacion del analisis del mercado; siendo una idea original y
no teniendo competencia sino sustitutos el negocio que se ha
planteado en términos de propuesta, tiene buena acogida por el
mercado y define una tendencia recreacional “en” los centros

comerciales de la ciudad de Guayaquil.

La cultura y costumbres de la sociedad se mantienen adn
conservacionistas, no obstante, con los nuevos tiempos que se viven,
la idea de plantear este negocio resultara en su inicio impactante, ya
gue no todos tienen la costumbre de dejar a sus hijos encargados
con personas ajenas a su familia; sin embargo es un aspecto en el

gue se trabajara con la calidad del servicio y las buenas referencias.

Economicamente el proyecto demuestra factibilidad y éxito, la
inversién inicial sera representado por capital propio de sus
accionistas (socios) aungue se pretende en un futuro en el periodo de
expansion incluir a proveedores o entidad de la banca publica y

privada su colaboracion.

El objeto principal del negocio es el cuidado de los nifios, demas
actividades como venta de juguetes, realizacion de eventos y otros
servicios como fotografia o caritas pintadas son fuentes de ingresos

secundarias.
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Recomendaciones

Difundir la marca del negocio para generar expectativa en el mercado.

Promover el mensaje original sobre lo que significa un centro
recreativo de cuidado para nifios y proyectarlo a los beneficios que

tendra dentro de un centro comercial.

Disefiar y aplicar estrategias de publicidad referentes a este tipo de
negocio en toda la sociedad para disminuir el impacto social que

generara a primera instancia la realizacion de la propuesta.

El apoyo de las universidades, proveedores de juguetes y expertos en
animacion es indispensable para asegurar la actividad y dindmica de

un negocio como el que se esta proponiendo.

Los usuarios se sentirAn mucho mas a gusto si la organizacion
presenta un equipo interdisciplinario de rasgos jévenes y prestos a un

servicio de primera calidad y con calidez.

Se ha considerado el precio del servicio principal como un término
relativo y sensible al cambio, porque después de todo, la experiencia
es invaluable pero los implementos, esfuerzos y atencion ameritan un
reconocimiento econémico para mantener la fluidez comercial y su

futura expansion.
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ANexos



Anexo A

Matriz de necesidades y satisfactores desde la recreacion

NECESIDADES SEGUN CATEGORIAS EXISTENCIALES

Necesidades

segun

categorias Ser Tener Hacer Estar

axiologicas
Salud mental, Actitudes positivas, Desarrollar talentos Ambientes
humor, flexibilidad, autoestima, y competencias; sociales y
ludica. actitudes para educativos

. . Valores. - flexibl

Subsistencia Amable, seguro Oportunidades de potenclar su SIS,

’ blgu ’ portu capacidad humanos,
responf;q e, creC"]“e_ntO I econémica como pedagogicos.
autosuficiente. econc_)mlco, persona elemento

y social

complementario al
tiempo ocupado.
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Fortaleza interna
para afrontar las
crisis

Politicas en ocio y
recreacion
orientadas al

Estrategias ladicas
gue convoquen a
trabajar sobre los

En un entorno
cohesionado
socialmente en

constructivamente desarrollo humano — factores que estrecha relaciéon
como individuo o . violentan el tejido con el hombre y
Proteccion comunidad. Hap|l|dades y social, familiar y el ambiente, y
o actitudes para educativo. los amigos y
Co_mur.ncatlvo, _ afron_tar personas
solidario, creativo. crggtlvamente las Procesos dg importantes de
crisis. empoderamiento. su entorno.
Imaginativo, Capacidad de Programas, Espacios de
creativo, autbnomo construir un proyecto acciones 'y encuentros
y tolerante, sensible, vital vinculado a los procesos que intimos y
afectivo, carifioso, otros (familia, propicien la publicos,
respetuoso, comunidad, escuela), cohesion social familiares y
agradable, asertivo. actitudes positivas, basada en vinculos sociales
lazos afectivos de amistad, consistentes y
Afecto . :
fuertes y conocimiento del cohesionados
responsables; otro, integracion por la
inteligencia comunitaria, etc.; familiaridad, la
emocional. vinculos a través amistad, el
del arte y la cultura. compafierismo.
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Entendimiento

Ladico, creativo,
abierto a nuevas
posibilidades de
desarrollo personal,
una relacion ladica
con el conocimiento
reflexivo frente a
sus practicas
personales,
profesionales, de
ocio y recreacion.

Capacidad de
vincular espacio-
tiempo y
conocimiento en un
continuo de
aprendizaje. Lo
racional y lo
subjetivo posibilita
procesos de
construccion en lo
individual y lo
colectivo.

Experiencias
esencialmente
ludicas que
propicien la
produccion de
conocimiento
colectivo e
individual vy el
desarrollo de
pensamiento critico.

Ludotecas, rincones
de experiencia,
talleres, etc.;
programas
orientados por ejes
tematicos,
capacitacion y
entrenamiento.
Escuelas de
Formacion, grupos
juveniles, grupos
intergeneracionales.

Entornos
familiares,
educativos y
comunitarios
donde el
aprendizaje es el
motor del
desarrollo
humano
cotidiano.
Organizacion de
encuentros para
el aprendizaje
(centros de
interés, talleres,
encuentros
juveniles e
infantiles,
jornadas
culturales)
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Participacion

Solidaridad,
autonomia,
socializacion,
creatividad, empatia
y sensibilidad a las
necesidades
humanas.
Democrético.

Capacidad de toma
de decisiones —
empoderado —
consiente de la
realidad

Proyectos y
programas de
recreacion y
animacion
sociocultural que
tengan como eje
metodoldgico la
participacion.
(autogestion)

Las empresas
publicas y privadas
y la misma
sociedad civil deben
generar alternativas
de desarrollo,
organizacion y
participacion
aprovechando el
potencial ludico del
hombre
colombiano.
Proyectos de
recreacion basados
en la comunidad.

Entornos locales
organizados,
solidarios.
Proyectos
comunitarios,
programas del
Estado,
organizaciones
comunitarias,
casas de la
cultura, etc.
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Ocio

Significados del ocio
y la recreacion en el
desarrollo individual
y social. Apertura a
opciones y practicas
autbnomas y no
alienadas.

Tiempos, espacios,
programas
recreativos, grupos
comunitarios, grupos
de referencia,
familiares,
educativos.

Estrategias
basadas en la
pedagogia ladica y
desarrollo de
espacios formales e
informales de
caracter ludico.

Espacios
publicos y
privados.

(Instituciones de
educacion,
pargues,
trabajo). Eventos
culturales
comunitarios,
eventos
deportivos, ferias
artesanales, etc.
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Creacion

Curiosidad y una
relacion dinamica

con el conocimiento
y el arte. Creativo,

recursivo,
propositivo y
auténomo.

Capacidad para
asumir propuestas
novedosas y
métodos para buscar
nuevas formas de
ser, tener, estar y
hacer.

Oportunidades de
creacion e
innovacion en
ambientes ladicos y
de encuentro con la
naturaleza.

Estrategias
basadas en el juego
y la imaginacién
que generen
espacios
distorsionados y
propicios para la
creatividad y la
produccion de
conocimientos y
métodos
innovadores.

El trabajo,
asociaciones
juveniles,
espacios
informales de
encuentro,
ludotecas,
talleres ladicos.

Vacaciones
creativas, fiestas
de pueblo,
jornadas
culturales.
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Identidad

Autoestima, respeto
por la diferencia,
critica frente a lo
novedoso y a los
productos que
ofrece la industria
del entretenimiento;
gustos, deseos,
expectativas,
sensibilidad.

Conocimiento de si
y reconocimiento de
las debilidades y
fallas propias.

Un sistema de
creencias construido
por las personas y
los grupos a partir de
la interlocucién
cotidiana.
Reconocimiento por
los valores de la
cultura nacional,
regional, local.
Oportunidades de
participar e incidir
sobre la construccién
de la propia cultura.

Procesos y
programas que
propicien la
democracia cultural,
la sensibilidad
frente a los valores
nacionales y
capacidad para
asumir criticamente
los patrones y
necesidades
derivados de otras
culturas.

Espacios

propicios para el

desarrollo

humano, tanto
para procesos
de individuaciéon

como de
identidad de
grupos y
comunidades
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Independencia

Autonomia para la
toma de decisiones
en relacion con el
qué y el como de las
actividades de ocio,
tiempo libre y
recreacion.

Respeto por los
derechos humanos
fundamentales

Oportunidades de
participacion, libre
eleccion, politicas de
ocio basadas en
principios de justicia
como equidad.

Acceso equitativo a
los servicios de
recreacion.

Hacer uso
adecuado de
espacios y recursos
publicos.

Desarrollo
comunitario y
auto
dependencia
local.

Fuente: “Fundamentos de la recreacion educativa” — FUNLIBRE

2006
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Anexo B

Tipos de negocios de cuidado de nifios

La cantidad de nifios que quiere cuidar, dénde quiere trabajar, las edades de
los nifios que desea cuidar, cuanta independencia quiere tener, y las horas
gue quiere trabajar influencian el tipo de negocio de cuidado de nifios que

escogera.

Centro de Cuidado de Nifios

Un centro de cuidado de nifios ofrece servicios de cuidado que incluyen
oportunidades de educacién temprana, por una tarifa de ambiente que no es
residencial. Los centros de cuidado de nifios son usualmente otorgados una
licencia del estado, aunque algunos estados requieren que ciertos tipos de
centros de cuidado de nifios sean exentos de licencias. Las regulaciones
estatales de licencias dan orientacion acerca del numero de nifios que puede
inscribir en el tipo de programa de cuidado de nifios que ofrecerd, la
ubicacion que seleccionara y las pdlizas que necesitara leer. EI Mapa de
Informacion Estatal de Licencias de NACCRRA le da enlaces directos a la

oficina responsable por las licencias del cuidado de nifios en su estado.

Casas de Cuidado de Nifios

Una casa de cuidado de nifios ofrece servicios que incluyen oportunidades
para la educacién temprana, para nifios que no son miembros de la familia,
por un costo, en un lugar residencial, usualmente en su propio hogar. Usted
es responsable por tener su propio negocio. A pesar que las regulaciones de
licencias varian de estado en estado, pero la mayoria de estados requieren
gue usted tenga la licencia o esté regulado. Si su estado no requiere que su

casa de cuidado de nifios tenga licencia o esté regulado, su condado puede
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requerir que se registre o que obtenga un certificado. EI Mapa de

Informacion Estatal de Licencias de NACCRRA le da enlaces directos a la

oficina responsable por las licencias del cuidado de nifios en su estado.

En una casa pequefia de cuidado de nifios, usted es el Unico
proveedor con una cantidad pequefia de nifios. Chequee con su
agencia estatal de licencias para averiguar cuantos nifios puede
cuidar antes de obtener la licencia.

Si usted tiene una casa grande de cuidado de nifios, usted y su
asistente proveen cuidado de nifios en una residencia privada para
mas nifios de lo que es permitido en una casa pequefia de cuidado de
nifios (usualmente de 7-12 nifios). En la mayoria de estados, usted
sera requerido a obtener la licencia.

Conexiones de red para casas de cuidado de nifios apoyan a los
proveedores de casas de cuidado de nifios con capacitacion
profesional, reclutamiento, clasificacion de familias, y administracion
de negocios. Contacte a su agencia local de Recursos y Referencias
para el Cuidado de Nifios para verificar si hay una red en su

comunidad que le sea util.

Si usted decide ser un proveedor de casa de cuidado de nifios, usted

necesitara el apoyo de toda su familia.

Decida que aéreas de su casa seran compartidas con los nifios y
familias del cuidado de nifos.

Elabore un lugar dénde sus propios niflos puedan estar solos y
alejados de los otros nifios cuando sea necesario.

Decida que juguetes seran compartidos con los nifios del cuidado y

gue juguetes seran reservados para sus propios nifios
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Cuidado especializado

Usted puede elegir el enfoque especial que le quiere dar a su programa para

gue le ayude a definir su negocio.

Edades de los nifios: Usted puede preferir el cuidado de nifios
basado en la edad de los nifios que asisten al programa. Puede elegir
cuidar solamente a infantes y nifios pequefos (hasta los 2 afios de
edad), para nifios pre-escolares (de 3 a 5 afios de edad), o para nifios
de edad escolar que pueden necesitar cuidado antes y después de la
escuela o durante otros dias cuando las escuelas estén cerradas.
Usted puede preferir ofrecer cuidado para nifios de distintas edades.
Horas de cuidado: Las horas de cuidado de nifios son usualmente
entre temprano por la mafana y hasta horas de la tarde o hasta horas
més tardes del dia. A veces, varias comunidades necesitan cuidado
de nifos durante horas “no muy tradicionales”- usted puede ofrecer un
programa que ayude a los padres que necesitan cuidado de nifios por
las tardes, durante los fines de semana, durante toda la noche o para
turnos cambiantes, como empleados de hospitales, policias,
bomberos, o personas de las fuerzas armadas.

Cuidado de Respaldo o cuidado para nifios muy enfermos:
Algunos padres necesitan cuidado de nifios cuando su proveedor
regular esta enfermo o de vacaciones. Otros padres necesitan
cuidado de nifios cuando su nifio esta muy enfermo y no puede ir a un
cuidado de nifios regular.

Cuidado de Nifios con todo incluido: Varios niflos con
discapacidades o de necesidades especiales pueden asistir un
cuidado de nifios regular. Otros niflos pueden necesitar proveedores
de cuidado de nifios que tengan capacitacion especializada para
poder controlar condiciones médicas que son cronicas 0 situaciones

rutinarias y de emergencia.
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Anexo C

JUGUETES SEGUN LAS EDADES DE LOS NINOS

0-6 MESES: Necesita juguetes que le ayuden a descubrir su cuerpo y
a distinguir diferentes texturas, formas y colores. Los sonajeros,
moviles de cuna, mufiecos de goma, mordedores, alfombras con

actividades, etc.

JUGUETES QUE ESTIMULAN SUS SENTIDOS
7-12 MESES: El bebé empieza a explorar los objetos y a

-
i . (el
reconocer voces. Pelotas, mufiecos de trapo, juguetes i Q N

sonoros, tentetiesos, balancines y andadores. %
\

13-18 MESES: Los nifios/as saben andar y reconocer las propiedades
de los objetos. Los cubos para encajar y apilar, las bicicletas de tres

ruedas y los cochecitos.

JUGUETES QUE ESTIMULAN LA MOTRICIDAD GRUESA
19-24 MESES: EL nifio/a habla y comprende, empieza a descubrir su
entorno. Coches, bicicletas, pizarras, pinturas, instrumentos

musicales, mufiecas y animalitos.
2-3 ANOS: Empiezan a sentir curiosidad por los nombres e imitan

escenas familiares. Triciclos, palas, cubos, rompecabezas, pinturas,

teléfonos y mufiecas.
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3-5 ANOS: El nifio/a empieza a preguntar, a aprender canciones y a
jugar con sus amigos/as. Bicicletas, pizarras, magnetéfonos, cuentos,

marionetas y mufecos articulados.

6-8 ANOS: El nifio/a sabe sumar y restar, leer y escribir. Monopatines,
coches teledirigidos, juegos manuales, de preguntas y de

experimentos.

9-11 ANOS: Se interesan por actividades complicadas.
Complementos deportivos, juegos de estrategia y reflexidn,

audiovisuales, electronicos y experimentos.

12 ANOS: Desaparecen las ganas de jugar y van construyendo su

propia identidad. Libros, musica y videos-juegos.

Tren de Madera

Mufiecos de peluches

Torre
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Abaco

Fichas didacticas

Titeres 3 A 3 L

La parte motivacional seria el factor importante para estimular al nifio

y al padre de familia para la compra de los juguetes, es decir

estimulando al nifio en asociar su distraccion y aprendizaje motricional

se lograré la venta de los juguetes.
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Anexo D

Crecimiento
personal

Exploracion
Flexibilidad
Amistad
Pensamiento
abstracto
Equilibrio
Atencion

Receptividad

Comprension del
lenguaje no verbal

Habilidades
cognitivas

Reconocimiento
de los colores

Comunicacion
Competencia
Concentracién
Conversacion
Cooperacién
Coordinacion
Creatividad

Curiosidad

Beneficios de los juguetes y el juego:

Control de los
impulsos

Independencia

Procesamiento de
la informacion

Conocimiento
interno del nifio

Coeficiente
intelectual

Interés en
ciencias, artes,
musica y
ordenadores
Felicidad y alegria

Conocimiento e
informacion

Comprension del
lenguaje

Producciéon de
lenguaje

Aprender
Literatura

Pensamiento
l6gico

Memoria

Habilidades
motoras

Lectura
Reconciliacion

Actuacion de
distintos papeles

Logros en el
rendimiento
escolar

Auto confianza

Autocontrol

Auto
identificacion

Sentido del
humor

Sociabilidad
Competencia
Desarrollo social
Reglas sociales

Aptitudes
sociales

Vision espacial

Comprension de
relatos

Atencion
sostenida

Uso de simbolos
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Pensamiento
divergente

Expresion de las
emociones

Empatia

Comportamiento
humano

Imaginacién

Paciencia
Reconocimiento
de modelos de
conducta

Limites
personales

Desarrollo de la
personalidad

Toma de
perspectiva

Entrenamiento
fisico

Popularidad

Resolucion de
problemas

Tiempo de
reaccion

Iniciativa

Habilidades
verbales

Descubrimiento
de la vocacion

Escritura
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Anexo E

¢Qué es Ludomecum?

www.ludomecum.com es la web espafiola mas completa y especializada

en juegos didacticos y juguetes educativos, con mas de 700 productos de las
marcas Yy los fabricantes mas conocidos y competentes del mercado.
Actualmente, cuenta con la colaboracion de mas de 35 fabricantes, y su

objetivo para este afio es alcanzar las 1.300 referencias.

En pleno funcionamiento desde noviembre de

2003, www.ludomecum.com se cred ese mismo afo para facilitar y orientar

en la busqueda de juegos didacticos y juguetes pedagodgicos a docentes,
padres, educadores y responsables de ludotecas, con una clara orientacion
pedagdgica. En definitiva, se trata de una web dirigida a toda la comunidad

educativa.

La web de Ludomecum, una ludoteca online, ha sido creada y asesorada
por un importante equipo pedagdgico, integrado, entre otros, por el Doctor
Gonzalo Jover, Catedréatico de Teoria de la Educacién de la Universidad
Complutense de Madrid, y Dfia. Imma Marin, asesora pedagogica de
la Fundacién Crecer Jugando.

El valor de www.ludomecum.com radica en las siguientes caracteristicas

bésicas:
Tres perfiles de usuarios diferentes con informacion precisa y detallada para

cada uno de ellos:

- Ludomecum Familias.
- Ludomecum Educacion social.

- Ludomecum Educacion escolar.
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http://www.ludomecum.com/comun/que_es.php#gonzalo
http://www.ludomecum.com/comun/que_es.php#imma
http://www.crecerjugando.org/
http://www.ludomecum.com/
http://www.ludomecum.com/familiar/index.php
http://www.ludomecum.com/social/index.php
http://www.ludomecum.com/escolar/index.php

Algunos de nuestros productos:

- Juegos didacticos y educativos.

- Juegos didacticos para estimular la imaginacion de nifios.
- Guias para educadores sociales.

- Guias educativas y formativas.

Sistemas de busqueda especificos orientados a los profesionales de la
educacion, basados nueve franjas de edad:

- Tipo de juego.

- Areas de desarrollo.

- Areas curriculares.

Busqueda universal rapida y facil, por cuatro campos diferentes:

- Nombre del juguete.

- Nombre del fabricante.

- Tipo de juguete.

- Franja de edad al cual va dirigido.

Cada juguete aparece resefiado mediante una ficha donde, ademas de
guedar descrito detalladamente, éste se clasifica segun los criterios de franja
de edad al cual va dirigido, su tipologia, las capacidades que estimula en

nifios y nifias y su uso mas adecuado en el curriculo escolar.
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Anexo F

El nuevo centro de compras
llega al Nuevo Norte

Variedad, entretenimiento y la posibilidad de comprar lo mejor,
es lo que definira a CityMall. Nuestras anclas por su respaldo y
reconocimiento, marcaran la diferencia en este proyecto, que a
su vez contara con la mezcla ideal de tiendas y negocios.

Alborada, Urdesa, La Garzota, Sauces, Las Orquideas,
Metrépolis y otras ciudadelas en desarrollo, circundan este
proyecto, que se convertira en el mas visitado de la Ciudad.

CityMall,
Guayaquil - Ecuador
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Anexo G

Promoinstrumentos:

Todos los instrumentos de la mezcla de comunicaciones se conocen
como promoinstrumentos y cada uno de ellos posee potencialidades y
complejidades que bien podrian justificar una especializacion

administrativa. Entre los principales promoinstrumentos destacan:

a) Publicidad impresa: carteles, cromos, posters, volantes y
folletos.

b) Publicidad estatica: Estandartes, gallardetes, espectaculares y
anuncios luminosos.

c) Publicidad electrénica: spots de radio y televisiéon, clips de

pantalla.

d) Publicidad interactiva: web sites, banners, e-mails, spams,
portales.

e) Empaque y embalaje: envases, protectores, cajas, bolsas y
demas.

f)  Presentaciones de productos.

g) Demostraciones de venta.

h) Displays y etiquetas.

i) Auxiliares de ventas: catalogos, videos, postales.

)] Instrumentos incentivos: concursos, cupones, timbres,
muestras gratis, pruebas, demos, eventos por invitacion.

k) Material promocional: boligrafos, llaveros, gorras, tazas y
demas "promos".

l) Personalizadores: gafetes, carpetas, folders, y demas.

m) Material punto de venta: botargas, exhibidores, despachadores,
anaqueles, racks, vending machines.

n) Programas de publicity: noticias, boletines, publirreportajes,
eventos especiales.
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U N IVERSIDAD
N ACIFICO
VA
m%:‘Z?vsns‘os Escuela de Negocios

An eX 0 H FORMANDO EMPRESARIOS CON VISION INTERNACIONAL

PROPUESTA DE UN CENTRO RECREATIVO DE CUIDADO INFANTIL EN EL
CENTRO COMERCIAL “CITY MALL” DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

Objetivo de la encuesta
Identificar el perfil de la demanda potencial para establecer valores que definan la
propuesta en términos de inversion, mediante el andlisis de los resultados de la
encuesta.

1. ¢Es usted padre de familia?

Sl NO

2. ¢Cuantos nifios tiene?

Uno Dos Mas de dos

3. ¢Qué edades tienen?

Menores de 3 | Entre
afnos 3y6

4. ¢Acostumbra usted a salir con su familia alos C.C.?
Muy poco Medianamente Siempre

5. ¢Qué entiende por centro recreativo infantil?

a) Una guarderia

b) Sitio de entretenimiento
para nifios

c) Lugar donde hay maquinas
de diversion

d) No sabe

e) Aibyc
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6. ¢Conoce los servicios de un centro recreativo infantil?

a) Escasamente
b) Similar a un parque de

diversiones

c) Manualidades y trabajos de
estimulacion

d) Cuidado de nifos,

entretenimiento y aprendizaje

7. ¢Le resulta dificil la responsabilidad del tiempo de ocio de
sus niflos al momento de salir?

a) Siempre

b) Nunca

c) Aveces

8. ¢Conoce usted algun C.C. de Guayaquil donde hayan sitios
gue ofrezcan cuidado de menores?
Sl NO

9. ¢Estaria de acuerdo con que este tipo de negocio se
implemente en las areas de los C.C. de Guayaquil?

a) Me parece algo desconfiable

b) Seria de mucha ayuda y algo
creativo

c) Siempre y cuando garantice e
inspire confianza y calidad en
los servicios que provean

d) Sies “dentro” del C.C.

10.¢Le gustaria que haya un centro de cuidado infantil en el C.C.
City Mall para hacer més ligero su paseo familiar?

a) Me parece una idea de negocio
creativa y la apoyo

b) Va en contra de la forma de
pensar de los guayaquilefios

c) Siempre y cuando garantice e
inspire confianza y calidad en los
Servicios que provean

d) Si porque es una nueva
tendencia empresarial
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