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Resumen  

El cuidado de los niños es una tarea comprometida por el grado de atención que 

requieren, y se vuelve más complicada cuando los padres de familia no cuentan con el 

apoyo de niñeras o familiares a quienes puedan encargar el cuidado de sus hijos, mientras 

éstos deben trabajar o dedicarse a laborales cotidianas como las compras en 

supermercados, tiendas de ropa, almacenes de suministros, entre otros; convirtiéndose en 

una necesidad imperiosa la oferta de centros de entretenimiento infantil que colaboren con 

los padres de familia a fin de que puedan desarrollar de una forma adecuada sus 

actividades personales. (Paraninfo, 2013). Es por ello que a través del desarrollo de esta 

propuesta, padres de familia, niños y empresa, estarían ganando ya que, el padre de familia 

puede realizar sus labores diarias de manera adecuada, los niños pueden divertirse 

sanamente y la empresa para la que trabajan incrementa su productividad al tener personas 

que se sienten más seguras del cuidado de sus hijos. El desarrollo del presente trabajo de 

investigación tiene como propósito analizar la factibilidad de llevar a cabo la creación de 

un establecimiento que preste servicios de guardería y entretenimiento infantil, que 

básicamente sirva de apoyo a los padres de familia que tengan hijos cuyas edades oscilen 

entre  1 y 5 años, para delegar su cuidado a profesionales capacitados en ramas de la 

educación para párvulos y estimulación temprana. 

 

Palabras claves: guardería, estimulación temprana, plan de negocios, factibilidad, estudio 

de mercado.  
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Abstract 

Caring for children is a task compromised by the degree of attention they require, 

and it becomes more complicated when parents do not have the support of nannies or 

relatives to whom they can entrust the care of their children, while they must work or 

dedicate themselves to everyday work such as purchases in supermarkets, clothing stores, 

supply stores, among others; The offer of children's entertainment centers that collaborate 

with parents so that they can adequately develop their personal activities becomes an 

imperative. (Paraninfo, 2013). That is why through the development of this proposal, 

parents, children and business, would be winning since, the father can perform their daily 

tasks properly, children can have fun and the company they work for Increases your 

productivity by having people who feel more secure in the care of their children. The 

purpose of this research work is to analyze the feasibility of carrying out the creation of an 

establishment that provides daycare and children's entertainment, which basically serves as 

support for parents with children between 1 and 5 years, to delegate their care to 

professionals trained in branches of early childhood education and stimulation. 

 

 

 

 

Keywords: daycare, early stimulation, business plan, feasibility, market study. 
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Introducción 

El cuidado de los niños es una tarea comprometida por el grado de atención que 

requieren,. Cuando los padres deben trabajar y comprendiendo que las necesidades de los 

adultos y niños son diferentes, se genera una situación problemática que afecta a ambas 

partes. Por un lado, el niño espera realizar actividades de recreación que satisfagan su 

hiperactividad y deseo de jugar; Mientras que, los padres de familia necesitan realizar 

actividades planificadas. Es por esto que resultan necesarias soluciones que permitan que 

ambas partes reciban lo que requieren de acuerdo a sus necesidades. 

Para efectos de la presente investigación, se ha determinado que en el km 15 de la 

vía a Daule, no se encuentran localizados centros de atención infantil. Siendo este lugar 

una zona industrial, sus trabajadores presentan dificultades al momento de dejar 

encargados a sus hijos. Esta situación ha generado situaciones negativas en sus áreas de 

trabajo o renunciar para cumplir con sus responsabilidades parentales. Actualmente, lo 

mencionado es una necesidad no satisfecha en el sector. 

De acuerdo con las condiciones económicas de las personas que laboran en el 

sector mencionado, resulta una necesidad la implementación de una guardería. Esta debe 

ser un centro que ofrezca entretenimiento sano, aprendizaje y atención personalizada. Para 

lo cual contará con prácticas lúdicas que estimulen el desarrollo físico y cognitivo de los 

niños (Ministerio de Inclusión Económica y Social, 2013). Esto permitirá garantizar a los 

padres de familia la confianza de dejar a sus hijos al cuidado de profesionales en ramas de 

educación para párvulos, pedagogía, estimulación temprana y carreras afines, con el 

propósito de que puedan realizar con mayor tranquilidad su trabajo. 
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Capítulo 1  

1.1. Planteamiento del Problema 

El siguiente estudio se realizó enfocado a los empleados-padres de familia de niños 

de 0 a 5 años de edad, que laboran en el sector industrial de la ciudad de Guayaquil. Estos 

trabajadores presentan factores como déficit de compromiso y productividad, así como 

dificultad para cumplir su horario de entrada.  Esto se origina por la falta de seguridad al 

salir de sus hogares y dejar a sus hijos al cuidado de niñeras no profesionales. Es por esto 

por lo que surge la idea de crear una guardería dirigida a satisfacer las necesidades de 

cuidado de los niños cuyos padres laboran en distintas empresas. 

Las empresas requieren contar con un personal que se encuentre estable 

emocionalmente en todo momento. Esto solo puede lograrse si, en el caso de padres de 

familia, sus hijos se encuentran bien cuidados mientras estos laboran. Puesto que en caso 

de que no sea esto posible, las personas podrían disminuir su nivel de productividad 

laboral. En base a lo expuesto previamente, se puede considerar que la presencia de una 

guardería representaría un beneficio directo para las empresas que posean personal con 

hijos (Muñoz Orozco, 2013). 

 El lugar analizado dentro del presente estudio es el kilómetro 15 de la vía a Daule. 

El sector mencionado reúne a varias empresas manufactureras y de otras índoles. Sin 

embargo, no existe ninguna guardería o negocio similar, por lo que se puede considerar 

que hay una oportunidad de negocio a ser llevada a cabo. En base a los problemas que 

representan tanto para las empresas, así como para los trabajadores, es la carencia de 

guarderías en la zona mencionada, por lo que se propone la creación de un centro de 

cuidado para los niños cuyos padres laboren en estas organizaciones. 

 



3 

 

1.2. Formulación del problema 

¿Es viable la implementación de un centro de atención infantil en el km15 de la vía 

a Daule? 

1.3. Sistematización 

1) ¿Qué fundamentos teóricos se relacionan con la elaboración de un análisis de 

viabilidad de un centro de atención infantil? 

2) ¿Cuál es la situación actual de los trabajadores del km 15 de la vía a Daule, respecto al 

cuidado de sus hijos y su desempeño laboral? 

3) ¿Cuáles son los recursos económicos necesarios para llevar a cabo la propuesta de un 

centro de atención infantil en el km 15 de la vía a Daule? 

1.4. Objetivos General  

Diseñar un plan de negocios para la creación de un centro infantil en el km 15 de la 

vía a Daule.  

1.5. Objetivos específicos 

1) Determinar los fundamentos teóricos se relacionan con la elaboración de un análisis de 

viabilidad de un centro de atención infantil. 

2) Diagnosticar la situación actual de los trabajadores del km 15 de la vía a Daule, 

respecto al cuidado de sus hijos y su desempeño laboral. 

3) Establecer un centro de atención infantil en el km 15 de la vía a Daule, bajo los 

estándares de los Centros Infantiles del Buen Vivir. 

1.6. Justificación 

 El sector del kilómetro 15 de la vía a Daule no se cuenta con guarderías en la 

actualidad, dicha situación fue identificada en el planteamiento del problema. Esto genera 

una necesidad a ser satisfecha, lo que se traduce en una oportunidad de negocio. La 

oportunidad estaría dirigida a las empresas de la zona, permitiendo que los empleados de 
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estas pasen por la guardería de camino a sus trabajos. El negocio se justifica en que estaría 

configurado de acuerdo a las características socioeconómicas de los trabajadores de los 

niños que ingresarían a las instalaciones a recibir los servicios de cuidados infantiles. 

Resulta importante destacar que el negocio contará con profesionales altamente 

capacitados en temas de estimulación física y mental. Esto generará un alto nivel de 

atractivo para la empresa, ya que el servicio contará con alto nivel en cuanto a calidad. Lo 

cual permite mejorar ciertas áreas de su comportamiento y personalidad en una mayor 

medida que si únicamente se encontrarán al cuidado de familiares o amigos de la familia 

(Paris, 2011).Las características propias del negocio, así como su novedad en el sector 

serían los principales aspectos que le permitirían destacar en el mercado. 

Es así, que se pretende con la creación de una guardería un resultado de ganar-

ganar. Situación que se podría dar tanto para empresas como para empleados, aumentando 

la productividad y un cuidado apropiado a sus hijos respectivamente. El negocio además 

contribuiría con la visión estatal para el cuidado de los niños y su desarrollo integral. Por 

lo expresado previamente se puede indicar que la creación de una guardería en el sector del 

kilómetro 15 de la vía a Daule estaría plenamente justificado. 

1.7. Delimitación del problema 

 La investigación se llevará a cabo en el kilómetro 15 de la vía a Daule en la ciudad 

de Guayaquil. La cual tendrá el objetivo principal de determinar el nivel de atractivo del 

negocio para los empleados de las empresas cercanas. Las empresas están ubicadas en el 

sector industrial especificado, la primera empresa es una corporación muy reconocida que 

produce una bebida de moderación muy popular (cerveza), la segunda es una fábrica de 

pinturas con larga trayectoria y la tercera es una compañía multinacional que produce 

snacks de todo tipo. Cabe destacar que sólo se realizarán las entrevistas y encuestas al 
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personal de las empresas mencionadas, las cuales poseen en nómina a alrededor de 500 

empleados, aunque también hay otras de menor tamaño.  

1.8. Hipótesis y variables 

El diseño de un centro de atención infantil mejorará el desempeño de los 

trabajadores del km 15 de la vía a Daule. 

 Variable Independiente: Creación del centro de atención infantil. 

 Variable Dependiente: Viabilidad del proyecto de creación de un centro de 

atención infantil. 

Capítulo 2  

2.1. Antecedentes de la investigación  

 Actualmente, debido a las exigencias en cuanto a necesidades económicas que 

impone la sociedad, padres y madres deben trabajar. Dicha situación ha ocasionado que los 

niños queden al cuidado de familiares o amigos. Siendo en muchos casos negativo para los 

niños, puesto que reciben información que podría no representarles una gran ayuda  en 

cuanto as u crecimiento integral. Bajo este contexto, la psicóloga clínica María Dolores 

Ropero (2014) establece que las guarderías fueron constituidas como respuesta a las 

necesidades de la sociedad actual diferenciadas en los siguientes aspectos: 

2.1.1. Necesidades laborales 

Cada vez es más común que en los trabajos se requiera una formación continua por 

parte de sus trabajadores. Esto genera que deben contar con tiempo extra luego de la 

jornada regular durante varios días. Es por ello que se dispone de una menor cantidad de 

tiempo para el cuidado de sus hijos.  Las guarderías se encaminan hacia la posibilidad de 

contar con un horario amplio y flexible que pueda adecuarse a las necesidades de las 

familias, salvaguardando la posibilidad de que el niño establezca sus necesarias rutinas y 

hábitos, a través de un amplio repertorio de servicios (Ropero, 2014). 
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2.1.2. Necesidades educativas. 

La guardería responde a esto cumpliendo una función estimuladora de los procesos 

de maduración y del desarrollo evolutivo del niño. Es posible esto, ya que se dan modelos 

de guía para su aprendizaje. Es importante que respondan a tendencias pedagógicas que 

persiguen la participación activa del infante (Ropero, 2014). Lo indicado previamente debe 

complementarse también con refuerzos positivos que los motiven a actuar en su entorno. 

2.1.3. Necesidades afectivo-sociales. 

El desarrollo afectivo y emocional se encuentra relacionado al descentramiento 

cognitivo y a la posibilidad de establecer relaciones con otros. Siendo la infancia la etapa 

en que se establecen las bases para la vida adulta. Los niños durante sus distintas 

interacciones deben acaparar la mayor cantidad relaciones afectivo-sociales saludables 

(Ropero, 2014). Esto es de gran importancia, ya que esta es una necesidad de las niñas/os 

en su crecimiento. 

2.1.4. Necesidades sanitarias 

En ciertas ocasiones, las guarderías se emplean para conducir campañas 

relacionadas con el área de la salud. El uso de vacunas, charlas informativas, así como 

nutrición infantil son los temas de mayor relevancia (Ropero, 2014). Al ser necesidades 

básicas, es importante que en los hogares, los padres refuercen estas acciones hasta formar 

hábitos. El cuidado de los niños en aquellos momentos en los cuales sus padres efectúan 

acciones referentes a sus empleos recae principalmente en sus familiares. Las guarderías se 

vuelven opciones para familias que cuentan con los recursos necesarios. Sin embargo, 

estos centros no únicamente son sitios de hospedaje temporal, sino que contribuyen con el 

aprendizaje y desarrollo de los niños (Ropero, 2014).La importancia radica en que, en 

ocasiones, los tratos adecuados no son recibidos en casa, por lo que la guardería se vuelve 

un colaborar importante en la vida de los niños. 
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La interacción que se da con los niños en las guarderías en muy positiva, ya que 

efectúa entre niños de edades similares. Mientras que, en el caso de la interacción con 

adultos, esta se da con aquellos con conocimientos adecuados en cuanto a que información 

requieren los infantes. Situación que en los hogares en muchos casos se da de manera 

aleatoria, dando la posibilidad a la presencia de situaciones negativas para el niño (Ropero, 

2014). A continuación se presentan los principales beneficios que los niños reciben al 

ingresar en guarderías: 

 Aprenden reglas de conducta. 

 Aprenden reglas de convivencia. 

 Estimulación motriz. 

 Desarrollo del lenguaje. 

 Relación con otros niños. 

En ocasiones se genera un sentimiento de malestar en los padres al dejar a sus hijos 

al cuidado de otras personas. Lo cual se da por la carencia de conocimientos que permitan 

que los niños reciban información positiva para su desarrollo. Esta situación en las 

guarderías con personal altamente calificado no se presenta (Cruz, 2015). Los aspectos 

mencionados previamente se pueden desarrollar en los tres campos presentados a 

continuación: 

 La importancia del juego: La guardería es sinónimo de diversión para los niños, 

ya que se realizan bailes, juegos y actividades al aire libre. El juego compartido 

favorece el intercambio de sentimientos y aprendizaje. Todas las actividades deben 

ser supervisadas por profesionales para así definir objetivos a cumplirse (Cruz, 

2015).El juego es un factor crucial para que el niño aprende y se divierta. 

 Relaciones con otros niños: La guardería permite que los niños amplíen sus 

relaciones interpersonales. El sentimiento de pertenencia a un grupo es 
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desarrollado, además de que acatan reglas y horarios. La educación fuera del 

entorno familiar le permite al niño evidenciar que no es el centro de todo (Cruz, 

2015).De esta forma los niños pueden compartir y superar la etapa de los 

problemas por poseer un juguete solo para su uso. 

 Desarrollo de la comunicación: Los niños se comunican entre sí en su propio 

lenguaje. Esto seda al emplear gestos y registros propios ya que emplean otro tipo 

de registros y gestos. Cuando los niños se comunican entre ellos, su manera de 

actuar se modifica, de igual forma que sucederá al hacerlo con un adulto (Cruz, 

2015). Al definir los niños su forma de actuar en distintas situaciones, entonces se 

pueden reducir la presencia de conflictos por expresarse de manera equivocada 

según el contexto en el que lo hacen. 

2.2. Marco teórico  

2.2.1. Centros de atención infantil 

En la actualidad resulta muy común que tanto hombre y mujer que conformen una 

pareja requieran trabajar, esto para contribuir con una mayor cantidad de recursos 

económicos para su hogar, es por esto, que cada vez resulta más común que las madres se 

encuentren en la necesidad de dejar a su hijo o hijos en las manos de otra persona que 

pueda cuidarlos durante su ausencia por varias horas. 

Regularmente se acude a los familiares de los niños, situación que no siempre 

puede llevarse a cabo, ya que los familiares no siempre se encuentran disponibles para 

brindar su apoyo en este sentido, por lo que la posibilidad de requerir una guardería o 

centro de atención infantil aumenta considerablemente, sitios que además de dar los 

cuidados básicos en cuanto a salud o alimentación, proveen una estimulación de forma 

correcta de acuerdo a la edad del niño, favoreciendo así su proceso de socialización. 
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La guardería no únicamente contribuye con resolver el aspecto social de la 

incorporación de la mujer en el campo laboral, sino que además brinda una garantía a los 

padres sobre que su niño se encuentra seguro y que además está recibiendo nuevos 

conocimientos en ámbitos cotidianos de la vida; este centro de atención infantil inicia al 

niño en atender sus necesidades básicas, como la alimentación equilibrada, la higiene 

personal, vestimenta, control de esfínteres, entre otras (Paris, 2011). 

Las ventajas y desventajas que poseen los centros de atención infantil son 

presentadas a continuación: 

Ventajas 

 El niño comenzará su etapa de socialización previo a su entrada al colegio, 

pudiendo este hacer nuevos amigos, comer a las horas indicadas y al final de las 

horas reencontrarse con su familia. 

 Las instalaciones son seguras, brindado condiciones aptas en cuanto a higiene y 

seguridad física para los niños. 

 Personal calificado y formado, cuya función principal es la de educar y vigilar a los 

niños para que no sufran accidentes durante su estancia en las instalaciones de la 

entidad. 

 Los padres no deben preparar comidas para que sus hijos se alimenten en el centro 

de atención. 

 Se realizan actividades variadas. 

 La guardería no se cierra. 

 Los padres pueden generar ingresos económicos sin descuidar la salud de sus hijos. 

Desventajas 

 Los niños corren el riesgo de enfermarse con mayor frecuencia al encontrarse 

rodeados de otros niños. 
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 En el caso de los bebés, se recomienda que los centros de atención infantil tengan 

experiencia en situaciones que pudiesen presentarse. 

 Resulta complicado conseguir por parte de los padres guarderías públicas de 

calidad. 

 Algunas guarderías pueden ser ruidosas, lo que para niños de más de dos años no 

es problema, pero si para uno de tres meses, edad en la cual la tranquilidad y la 

calma son muy importantes. 

 En ocasiones los niños no tienen el suficiente desapego para asistir a una guardería, 

por lo que su estancia en esta puede volverse una situación incómoda para ellos y 

para los demás niños (TopNanny, 2015). 

2.2.2. Centros Infantiles del Buen Vivir 

Los Centros Infantiles del Buen Vivir o también conocidos como CIBV son una 

estrategia desarrolla por el Ministerio de Inclusión Económica para garantizar en todo 

momento el desarrollo integral de los niños y niñas del Ecuador, esto por medio de una 

buena nutrición y estimulación temprana.  

Es un servicio gratuito para las familias de escasos recursos económicos o para las 

madres y padres de familia que debido a sus distintas ocupaciones no se encuentran en la 

capacidad de atender a sus hijos de manera idónea; estos centros cumplen diferentes 

estándares de calidad como un ambiente educativo y protector, una infraestructura 

adecuada, educadoras altamente capacitadas con una formación continua y una alta 

profesionalización, además de brindar alimentación nutricional y salud preventiva e 

higiene (Ministerio de Inclusión Económica y Social, 2015). 

Los objetivos que persiguen los Centros Integrales del Buen Vivir son los 

presentados a continuación: 

 Satisfacer las necesidades nutricionales  



11 

 

 Mantener y/o mejorar el estado nutricional  

 Promover a la economía popular y solidaria  

 Incrementar la seguridad que se da en los centros de cuidado infantil   

 Fomentar prácticas alimentarias basadas en la calidad. 

En el país existen los Centros Infantiles del Buen Vivir presentan los siguientes 

datos en cuanto a cobertura y unidades: 

Tabla 1.  

Datos de los CIBV 

DATOS DE LOS CIBV 

UNIDADES COBERTURA 

64 CIBV de atención directa 

2,290 CIBV por medio de convenios 

4,711 niños y niñas atendidos por CIBV de 

manera directa 

101,211 niños y niñas atendidos por CIBV  

por medio de convenios 

Los Centros Infantiles del Buen Vivir poseen un total de 2.354, los cuales brindan atención de manera directa 

y por medio de convenios, obtenido de (Ministerio de Inclusión Económica y Social, 2015). 

 

Los Centros Infantiles del Buen Vivir se basan en el desarrollo infantil integral, el 

cual posee los siguientes aspectos: 

 Crecimiento, maduración y desarrollo de las capacidades de niños y niñas. 

 Impartir distintos conocimientos dentro de un entorno familiar, social, educativo y 

comunitario. 

 Busca satisfacer las necesidades afectivo-emocionales, así como culturales. 

En el Ecuador la implementación de CIBV ha ido en aumento durante los últimos 

años, para lo cual se muestra el índice de incremento que se ha dado en el año 2014 según 

el Ministerio de Inclusión económica y Social (2015), cifras que han pasado de 21 centros 

en junio a 98 al finalizar el año. 
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Figura 1. Implementación de CIBV directos y bajo convenios 

Desde junio a diciembre del 2014 la implementación de Centros Infantiles del Buen Vivir 

ha ido en constante aumento, obtenido de (Ministerio de Inclusión Económica y Social, 

2015). 

Mientras que en la figura anterior se pueden apreciar los principales logros de los 

centros Infantiles del Buen Vivir: 

 

Figura 2. Logros de los CIBV 

Se pueden evidenciar los altos porcentajes de incremento en varias áreas de los niños que 

acuden a los CIBV, obtenido de (Ministerio de Inclusión Económica y Social, 2015). 
 

 

El 86% de los niños han mejorado su área de exploración del cuerpo y motricidad, 

mientras que el 83% ha visto un incremento en lo referente a  su forma en que se vincula 

emocional y socialmente, las áreas de lenguaje verbal y no verbal, así como de 

descubrimiento del medio natural y cultural presentaron mejoras del 81% y 79% en cada 

uno de los casos  (Ministerio de Inclusión Económica y Social, 2015). 
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2.2.3. El plan de negocios 

El Plan de Negocios es una herramienta que se fundamenta en la creación de un 

documento detallado y ordenado que permite describir la trayectoria operacional y 

financiera que un negocio que se desea emprender, siendo un proyecto dinámico que 

permite describir la forma en que se operará y desarrollará el negocio deseado durante un 

periodo de tiempo que se haya establecido con anterioridad. El plan de negocio se 

convierte en una herramienta de reflexión y trabajo que sirve como un punto de partida 

para un desarrollo en el campo empresarial, este se efectúa mayormente por personas en el 

campo del emprendimiento con el fin de plasmar ideas, indicando objetivos que 

posteriormente se alcance y las estrategias que deben desarrollarse. 

La importancia del Plan de Negocios se basa en que es muy útil para inversionistas 

y administradores de un negocio, ya que pueden comprender en gran medida a la empresa, 

así como la clase de productos o servicios que se ofrece al mercado. El objetivo principal 

de un Plan de Negocios es la consecución de que las acciones para un adecuado desarrollo 

de actividades, logrando que sean más fáciles para su realización (Berry, 2012). Para 

elaborar un Plan de Negocios  no se dispone de una estructura definida, sino que esta 

puede adoptar la forma que el emprendedor considere más conveniente de acuerdo a las 

necesidades y objetivos que se desean alcanzar, pero es necesario que siempre exista un 

orden y que sea un documento altamente entendible para toda persona que lo lea y que 

tenga alguna injerencia en el negocio. 
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Figura 3. Modelo de Plan de Negocios 

Un modelo de Plan de Negocios posee varios pasos, los cuales van desde aspectos para 

crear una empresa, establecer sus objetivos y desarrollar el negocio, obtenido de (Berry, 

2012). 

Es de gran importancia que se indique que los Planes de Negocios se consideren 

como elementos de una trascendental importancia para el campo emprendedor, ya que 

permite que nuevos negocios se creen de manera correcta, pero también es importante para 

empresas establecidas, ya que pueden mejorarlas y lograr una expansión hacia nuevos 

mercados (Hernández, 2010). 

2.2.4. El Análisis PEST 

El análisis PEST puede considerarse como una herramienta de gran importancia y 

utilidad para realizar estudios estratégicos que sirvan para definir el contexto en el que una 

empresa desea desarrollarse o ya se encuentra funcionando, esto debido a que cuenta con 

las características para efectuar estudios de factores externos, así como medir el nivel de 

influencia que tienen en el normal desempeño de una organización. Es un análisis 

necesario para identificar todos los aspectos que se requieren para validar la realización de 
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un Plan de Negocios propuesto previamente (Sanjuan, 2011). Los aspectos que se toman 

en consideración dentro de un análisis PEST son los presentados a continuación: 

 

Figura 4. Elementos del Análisis PEST 

El Análisis Pest posee elementos que abarcan la totalidad de los aspectos que pueden 

influir en un negocio desde varios enfoques, obtenido de (Jiménez, 2014). 

 

 Políticos: Son todas las características que posee una nación en lo que respecta a su 

clase política y que podrían en algún grado afectar negativa o positivamente al 

desarrollo normal de un negocio, para esto se consideran factores como las políticas 

fiscales, las políticas gubernamentales y los cambios que se dan y se podrían dar por 

parte de un gobierno. 

 Económicos: Son aquellos factores necesarios para considerar, estudiar y analizar 

las cuestiones de tipo económicas que se presentan en un mercado, así como de 

prever aquellas que en un futuro se podría dar. Las variables que se analizan 

mayormente son los ciclos económicos, la inflación, tasas de interés, tasa de 

desempleo, el tipo de cambio y las políticas de índole económica de un gobierno, así 

como la totalidad de los factores macroeconómicos que se presentan en una nación. 

 Sociales: Se toma en consideración los elementos que posee una sociedad y que de 

una u otra forma generarían una influencia para el consumo de un producto o 

servicio que se ofrece por parte de la empresa que se pretende desarrollar o que ya 
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se encuentra activa; esto permite que se identifiquen las distintas preferencias de los 

potenciales consumidores de lo ofertado por la organización. 

 Tecnológicos: Son los factores que sirven para definir la forma en que una nación 

desarrolla sus procesos tecnológicos en general, así como los diferentes procesos 

tecnológicos que se encuentran asociados con el giro de negocio de la empresa a 

desarrollar. También se analiza la manera en la que se da la inversión en el campo 

tecnológico, así como la posibilidad de que nuevas tecnologías sean aplicadas 

debido al impulso por parte de un gobierno y así mejorar su nivel en el área 

tecnológica (Jiménez, 2014). 

 

2.2.5. Estudio de mercado. 

El Estudio de mercado es el proceso de planificar, recabar, analizar y comunicar 

información relevante sobre el tamaño, poder adquisitivo de  consumidores, disponibilidad 

de distribuidores y perfiles del consumidor con la finalidad de contribuir a los responsables 

del área de marketing para la toma adecuada de decisiones y así controlar las diferentes 

acciones de marketing en un situación de mercado particular (Kotler, Bloom, & Hayes, 

2013). Los estudios de mercado pueden ser de dos tipos: 

 Estudios cuantitativos: Son útiles para medir y numerar información, este tipo de 

estudios permite definir cantidades de individuos que compran o prefieren un 

producto o servicio, así como la frecuencia de compra que poseen; inclusive se 

pueden dar estudios sobre actitud y motivación, esto es posible cuando se investiga 

el porcentaje de personas que asumen cierta actitud frente a una situación o 

problema particular dentro e un contexto. Son estudios que se basan principalmente 

en una muestra aleatoria, cuyos resultados pueden proyectarse a una población más 

amplia, lo cual es posible por medio de la realización de encuestas. 
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 Estudios cualitativos: Se emplean al iniciar un proyecto, en el momento en que se 

desconoce mucho acerca del tema de estudio; se emplean entrevistas detalladas e 

individuales, así como debates con pequeños grupos, lo que permite analizar los 

diferentes puntos de vista, así como la actitud de las personas de manera menos 

estructurada, pudiendo así permitir que los encuestados se puedan expresar en sus 

propios términos. Los datos resultantes de los métodos cualitativos se pueden 

considerar como fascinantes y ricos, pudiendo servir como hipótesis para empezar 

nuevas investigaciones; regularmente son de naturaleza exploratoria y no pueden 

proyectarse a poblaciones más amplias, ya que fueron elaborados de manera 

específica para las características de grupos objetivos. 

De acuerdo a Geoffrey (2003) el proceso del estudio de mercado posee cuatro 

etapas básicas, las cuales son presentadas a continuación: 

1. Establecer los objetivos de estudio y definir el problema: En este primer paso es 

necesario que se definan cada uno de los objetivos, los cuales deben estar basados 

en el problema central. 

2. Realización de una investigación exploratoria: Previo a la realización de un 

estudio formal, los investigadores deben desarrollar estudios secundarios, los 

cuales observen conductas y se realicen entrevistas informales a distintos grupos 

para lograr una mejor comprensión de la situación de estudio. 

3. Búsqueda de información primaria: Se efectúa de las siguientes formas: 

 Investigación basada en la observación 

 Entrevista grupal 

 Investigación experimental 

 Investigación basada en encuestas 

 Entrevistas cualitativas 
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4. Análisis de datos y presentación de un informe: En esta etapa final se debe 

desarrollar una información específica, extrayendo conclusiones significativas para 

así presentar al responsable de las decisiones de mayor importancia. 

2.2.6. Análisis FODA 

La Matriz FODA se constituye como una herramienta útil para evaluar el ambiente 

interno y externo de una organización, pudiendo así definir los distintos aspectos que se 

relacionan con la manera en la que esta debe prepararse para así afrontar los cambios que 

se lleguen a presentar en el entorno, haciendo uso esta de sus fortalezas para superar sus 

debilidades (Báez & Cerrato, 2017). Dentro de un plan de negocios es necesario que se 

lleve a cabo un Análisis FODA, ya que al conocer los factores propios de la empresa, así 

como aquellos que se encuentran en su entorno, entonces se podrá desarrollar está a largo 

plazo conforme a una adecuada administración estratégica, así como en todo lo inherente 

al campo empresarial (Robbins & Coulter, 2009). 

Conforme a lo indicado previamente, se puede evidenciar que la importancia del 

Análisis FODA yace en definir las principales herramientas de una empresa para superar 

conflictos con sus competidores, así como aprovechar las oportunidades del mercado para 

no verse tan afectados por las debilidades. De acuerdo a Espinosa (2013), el análisis 

FODA cuenta con cuatro aspectos fundamentales, los cuales son los siguientes: 

 

Figura 5. Elementos del Análisis FODA 
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Los factores internos y externos son los que se analizan por medio de un análisis FODA, 

obtenido de Espinosa, 2013. 

 Fortalezas: Son los aspectos que permiten a la organización mantenerse firme 

en una posición, debiendo empleárselas para así lograr mejorar la ubicación en la 

mente del consumidor. 

 Oportunidades: Son todos los aspectos que se encuentran dentro de un 

mercado y que se pueden aprovechar por parte de una organización por medio 

de las fortalezas con las que cuenta. 

 Debilidades: Son los puntos considerados como débiles que tiene una entidad y 

que pueden verse mejorados con el objetivo de evitar que la organización 

pierda posición en el mercado. 

 Amenazas: Son las situaciones que de llegar a presentarse generarían distintas 

clases de problemas para la empresa. 

2.2.7. Análisis de las 5 Fuerzas de Porter 

Michael Porter (1980) definió que para la creación de un negocio y su posterior 

desarrollo se requiere explotar una ventaja competitiva en particular, para que esto permita 

que la institución destaque en el Mercado, para lo cual es necesario estudiar varios 

factores, los cuales no únicamente se encuentran dentro de la organización, sino 

mayormente colocando el enfoque en la competencia, así como en las condiciones del 

mercado de acuerdo a políticas o normas establecidas por un gobierno. Es así, que en la 

presente figura se muestran los 5 participantes de las Fuerzas de Porter, los cuales pueden 

afectar a una empresa al momento de desear ingresar a un mercado o mantenerse dentro de 

este: 
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Figura 6. Las 5 Fuerzas de Porter 

Los clientes y proveedores, así como las barreras del Mercado y los competidores definen 

el atractivo de un sector para ingresar a este, obtenido de (Porter 1980). 

 

Como puede observarse, existe una relación entre las fuerzas que se encuentran en 

la parte externa de la figura, las cuales generan una quinta, la cual se llama “rivalidad entre 

los competidores”, siendo esta la que determina el potencial beneficio que un mercado 

puede dar a la empresa que se planea crear, mientras que el nivel que posean las fuerzas 

dominantes brinda la posibilidad de definir el potencial que existe en cuanto a 

competitividad que se da en un mercado (Porter 1980). 

Lo mencionado se traduce en el nivel de atractivo que posee un mercado y así 

determinar si una empresa debe o no acceder a este en condiciones favorables que le 

permitan a esta obtener réditos económicos que posteriormente se traduzcan en el 

fortalecimiento de la entidad dentro de un mercado (Porter 1980). A continuación, se 

presentan cada una de las fuerzas competitivas que se dan dentro de este análisis: 

 Amenaza de entrada de nuevos competidores: Es el nivel de dificultad que 

posee un mercado para que nuevos participantes puedan ingresar a él, lo que se 

traduce en las barreras de ingreso con las que cuenta un sector, siendo así, que si 
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estas son difíciles de superar, las empresas ya establecidas se encontrarán en una 

posición favorable en relación a los nuevos participantes (Porter 1980). 

 Poder de negociación de los compradores: Se mide por medio de la manera en 

que los compradores de un determinado bien o servicio se encuentran organizados, 

puesto que, si se llegan a encontrar en un alto nivel organizativo, entonces podrían 

contar con una ventaja al momento de negociar los precios con la empresa (Porter 

1980). 

 Poder de negociación de los proveedores: De presentarse el caso de que los 

proveedores de un bien indispensable para brindar el servicio o producto que la 

empresa desea, entonces sería complicado negociar con estos y se pagarían valores 

mayores, afectando el precio final al público (Porter 1980). 

 Amenaza de ingreso de productos sustitutos: En caso de que en un mercado 

existan varios productos sustitutos o una gran posibilidad de que ingresen al 

mercado, entonces el mercado será menos atractivo y podría suponer una pérdida 

de clientes para las empresas del sector (Porter 1980). 

 Rivalidad entre competidores: Cuando en un mercado existen varios 

competidores ya posicionados de manera adecuada o una gran cantidad de 

empresas, así como un mercado de costos fijos elevados, entonces se puede 

catalogar al mercado como altamente competitivo para lograr ingresar al mismo. 

Situación que generalmente acarrea una guerra de precios en la cual las nuevas 

empresas son las que se ven mayormente afectadas (Porter 1980). 

2.3. Marco Contextual  

El sector del kilómetro 15 de la vía a Daule cuenta con varias empresas que poseen 

una gran cantidad de empleados. Esto se traduce en una potencial cifra de padres de 

familia, los cuales verían con agrado la presencia de negocios enfocados a ellos. Es 
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entonces que se podría tomar en consideración únicamente a las empresas con una 

considerable cercanía geográfica. Es por esto que se ha tomado en consideración a las 

siguientes: 

 Inproel 

 Cervecería Nacional 

 Pinturas Unidas 

 Aje Ecuador 

 Centro de distribución Pronaca 

 Colgate Palmolive 

 Industrias Alimenticias Ecuatorianas 

 
Figura 7. Ubicación Km. 1.5 vía a Daule 

Las empresas de este sector son principalmente manufactureras, obtenido de (Google 

Maps, 2017) 
 

 

El crecimiento de Guayaquil en esta y otras zonas como los cantones vecinos de 

Samborondón, Durán y vía a Salitre se ha dado debido a tres factores principales, los 

cuales son:  
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 Falta de oferta de conjuntos habitacionales en la zona central de la ciudad 

 Inseguridad en los sectores más populares y tradicionales de la ciudad. 

 Dificultad para acceder a créditos hipotecarios para la adquisición de viviendas en 

urbanizaciones en sectores considerados como exclusivos. 

2.4. Marco Legal 

2.4.1. Instituciones que regulan a los centros de atención infantil 

En el país, los Centros de Desarrollo Infantil (CDI) o Centros de Atención Infantil, 

deben ser regulados por el Ministerio de Inclusión Económica y Social (MIES), así como 

el Instituto de la Niñez y la Familia (INFA). Dichas instituciones son las encargadas de 

realizar operativos de notificación para el cierre temporal o acreditación, dependiendo de 

la documentación pertinente que legalice su funcionamiento. La medida se basa en la 

resolución administrativa 40 de la Constitución Política de la República del Ecuador, la 

cual autoriza al MIES-INFA a emitir permisos y proceder al cierre de los CDI cuando no 

cumplan el reglamento. Para abrir uno de esas entidades se debe cumplir con las normas 

básicas: de espacio técnico, personal capacitado -cuya cantidad dependerá del número de 

niños- y un programa curricular. Debido a que el MIES-INFA se demora cerca de cuatro 

meses en emitir el permiso de funcionamiento, a los CDI se les entregará un acta 

provisional que señalará que el proceso está en trámite hasta que obtengan la definitiva (El 

Telégrafo, 2011). 

2.4.2. Código de trabajo – artículo 156  

De acuerdo con el reglamento para la aplicación del artículo 156 del Código de 

Trabajo, establece que: El servicio de Guardería Infantil que deben brindar las empresas 

permanentes en que trabajen 50 o más trabajadoras, tiene como finalidad proteger a la 

madre trabajadora que tiene hijos bajo su cuidado, a fin de que pueda cumplir sus tareas, 

de forma idónea, sin descuidar sus obligaciones familiares de crianza de sus descendientes. 
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Cada guardería tendrá dos Secciones: a) la sala maternal o de lactancia, en la que se 

atenderá a infantes desde las seis semanas hasta el año de edad, y a la cual se permitirá el 

ingreso de las madres durante los horarios de lactancia; y, b) la sala de guardería en la que 

se atenderá a los infantes mayores de un año hasta los siete años, y en la cual no se 

permitirá el ingreso de los padres de familia durante el horario de funcionamiento. Los 

locales en que funcionen las guarderías deberán contar con áreas para descanso, salas de 

juego, comedor, baños, espacios verdes con juegos infantiles, área administrativa y de 

servicio social, adecuada al número y edades de los menores que deben ser atendidos en 

dicho establecimiento. El empleador podrá también cumplir su obligación contratando ese 

servicio con Guarderías Estatales o Privadas de la localidad, cuyo funcionamiento esté 

legalmente autorizado por el Ministerio de Inclusión Económica y Social (Asamblea 

Nacional, 2016). 

2.4.3. Economía Popular y solidaria 

El Art. 1 de la ley de economía popular y solidaria (2011) establece “que este 

sistema de gestión asocia a todos aquellos que conforman el sector popular de forma 

individual o colectiva, donde sus integrantes producen, intercambian, comercializan y 

financian bienes o servicios para suplir las necesidades del pueblo” (p.6) afianzando una 

relación se solidaridad, colaboración y equidad. De esta manera la ley de economía 

popular y solidaria respalda el desarrollo de los procesos de producción, intercambio, 

comercialización, financiamiento y consumo de bienes y servicios, para suplir las 

necesidades del pueblo y generar ingresos, todo esto basado en una relación con el cliente 

de protección, cooperación y justicia priorizando el talento humano por encima de la 

riqueza y utilidad.  A continuación se detallan los principales objetivos de esta ley basados 

en el Art. 3 del mismo: 
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 Identificar, promover y dinamizar la Economía Popular y Solidaria y el 

Sector Financiero Popular y Solidario en la práctica de sus funciones y su 

nexo con los actores de la sociedad públicos y privados. 

 Estimular las actividades de la economía popular y solidaria que se ejecutan 

en las comunas, comunidades, pueblos y nacionalidades con la finalidad de 

obtener el buen vivir. 

 Implementar una estructura jurídica para todos aquellos que deban 

someterse a la estructura económica popular y solidaria  

 Impulsar un sistema de derecho que establezca las responsabilidades y 

favores de las entidades que responden a esta ley. 

 Instaurar la institucionalidad pública de la ley por medio de su dirección 

ordenanza y derecho que la avala.  

En el mismo sentido, el Art. 4 detalla los fundamentos básicos de la ley, a la que 

tanto personas naturales como jurídicas deben sujetarse: 

 Desarrollo de las potencialidades del trabajador con la finalidad de obtener 

el buen vivir y el bien común 

 La preferencia del trabajo sobre el lucro y de los fines colectivos por 

encima de los individuales 

 Negociaciones ecuánimes, bajo lineamientos morales comprometidos con la 

solidaridad y justicia. 

 Igualdad de género 

 El reconocimiento y consideración a la identidad cultural 

 La autogestión 

 La responsabilidad social y ambiental, la solidaridad y rendición de cuentas 
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 La repartición ecuánime y responsable de la abundancia (Asamblea 

Nacional, 2011).  

2.4.4. Ley Orgánica de Educación Superior 

En lo que concierte a la Ley Orgánica de Educación Superior (LOES) en su 

artículo 12, establece que son principios del sistema, promover la creación, desarrollo, 

transmisión y difusión de la ciencia, tecnología, la técnica y la cultura. En este mismo 

sentido, el literal c del artículo 12, propone la formación de académicos, científicos y 

profesionales responsables, éticos y solidarios, comprometidos con la sociedad, 

debidamente preparados para que sean capaces de generar y aplicar sus conocimientos y 

métodos científicos, así como la creación y promoción cultural y artística. 

Bajo este contexto, los párvulos que laborarán en el centro de atención infantil, 

podrán poner en práctica sus conocimientos adquiridos durante su carrera universitaria, 

tratando de articular el conocimiento académico con el práctico, a fin de permitirle 

desarrollar nuevas metodologías de trabajo, mientras están cuidando a los niños (Asamblea 

Nacional, 2010).  

2.4.5. Código de la Niñez y Adolescencia 

De acuerdo con el artículo 48 de este Código, los niños tienen derecho a la 

recreación, al descanso, al juego, al deporte y más actividades propias de cada etapa 

evolutiva. Es obligación del Estado y de los gobiernos seccionales promocionar e inculcar 

en la niñez y adolescencia, la práctica de juegos tradicionales; crear y mantener espacios e 

instalaciones seguras y accesibles, así como programas y espectáculos públicos adecuados, 

seguros y gratuitos para el ejercicio de este derecho. Los establecimientos educativos, así 

como aquellos encargados del cuidado de los niños, deberán contar con áreas deportivas, 

recreativas, artísticas y culturales, y destinar los recursos presupuestarios suficientes para 

desarrollar estas actividades (Congreso Nacional, 2003). 
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Capítulo 3  

3.1. Diseño de investigación 

Se empleó la investigación descriptiva, misma que permite determinar las 

diferentes características que posee una población en particular, las cuales determinan el 

comportamiento, proceder o los distintos hábitos que poseen y desarrollan diariamente, lo 

que a la postre permite definir el perfil con el que cuentan y así realizar una adecuada toma 

de decisiones, siendo estas las más acertadas (Meyer & Dalen, 2006). 

Este tipo de investigación tiene una gran importancia para realizar investigaciones 

en mercados o poblaciones de las cuales se desconocen muchos aspectos, generando 

información final para la elaboración de conclusiones. La investigación descriptiva en 

conjunto que métodos como el inductivo o el deductivo logran analizar de manera correcta 

un tema ampliamente desconocido. 

Finalmente, este tipo de estudio cuenta con un proceso que inicia en la 

identificación del problema que se plantea tratar, para posteriormente dar paso a la 

creación y desarrollo de una hipótesis, posteriormente se efectúa una recolección de datos 

mediante distintos instrumentos para este fin y así al finalizar el proceso, se pueden 

elaborar teorías basadas en la verificación de los datos que se hayan recabado en primera 

instancia. Es así, que este tipo de investigación dentro del presente contexto permite 

conocer la forma de proceder de los habitantes que realizan distintas actividades en el 

sector del kilómetro 15 de la vía a Daule.  

3.2. Métodos de investigación 

Mientras que en lo relacionado a los métodos de investigación, fueron dos los 

seleccionados, ya que poseen características diferentes que en conjunto permiten 

comprender de mejor manera un problema en particular; a continuación se detallan cada 

uno de los métodos que fueron elegidos: 
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 Método inductivo: El método inductivo es de gran utilidad para a partir de la 

particularidad de los hechos para configurar conclusiones generales que a la postre 

se establecerán como fundamentos teóricos para futuras investigaciones (Torres, 

2006). Mientras que por medio de este método se pudo determinar el estado actual 

del sector en relación con la necesidad de la presencia del servicio ofrecido en la 

propuesta. 

 Método deductivo: Este método brinda la posibilidad de por medio de la toma de 

conclusiones generales, generar explicaciones particulares, las cuales permiten 

definir un problema en específico (Torres, 2006). Es así, que por medio de este 

método se pudo definir la manera en que el mercado objetivo receptaría el servicio 

a ser proporcionado, es decir, las guarderías. 

3.3. Instrumentos de recolección de información 

Mientras que la técnica de recolección de datos es la encuesta, la cual tiene la 

función de recabar información precisa y clara de manera escrita u oral sobre una 

población en particular, así como preferencias sobre un determinado producto o servicio, 

pudiendo sumar o restar características para lograr que el nivel de aceptación sea mayor en 

beneficio de una propuesta determinada (Muñoz, 2010). 

Las encuestas fueron aplicadas a las personas que realizan actividades dentro del 

sector denominado como kilómetro 15 de la vía a Daule, esto por medio de un formulario 

de preguntas cerradas. 

3.4. Población y muestra 

Para efectos del presente estudio, se entiende como población a un conjunto de 

individuos que tienen características similares y cuyas opiniones son pertinentes para 

cumplir con los objetivos de la investigación. Mientras que, la muestra constituye solo una 

porción que es lo suficientemente representativa para realizar el estudio. De esta forma, se 
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aplicó un muestro a través del cálculo estadístico de poblaciones finitas, tal como se 

describe a continuación: 

𝒏 =  
𝒁𝟐  𝒑𝒒𝑵

(𝑵 − 𝟏)𝒆𝟐 +  𝒁𝟐 𝒑𝒒 
 

Figura 8. Fórmula estadística para hallar la muestra de poblaciones finitas.  

 

En donde:  

 Z = es la desviación estándar que se obtiene según el nivel de confianza estimado. 

Para este análisis se utilizó 95% de nivel de confianza, ya que es el porcentaje 

estandarizado. Este valor se lo divide para dos, dando como resultado 0.475 el cual 

es revisado en la tabla de distribución “z” para definir la desviación estándar, que 

en este caso corresponde a 1.95. 

 P y Q = son proporciones a favor y contra de la investigación. Normalmente se 

utiliza 50% y 50% para ambos casos, ya que una persona tiene dos probabilidades, 

es encuestada o no. 

 N (mayúscula) = es la representación de la población estadística, la cual se define 

como 700 empleados localizados en la zona del kilómetro 15 de la vía a Daule.  

 E = es el máximo error permitido. En este caso, corresponde a 5% ya que 

previamente se utilizó un nivel de confianza del 95%. 

 n (minúscula) = Es el resultado del cálculo estadístico, es decir la muestra. De esta 

forma, luego de reemplazar los valores, se obtuvo que la muestra estadística más 

idónea debería ser 247 personas encuestadas. 
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  n/c= 95%     n = Z2 (p)(q)(N)   

  z=                 1.95        (N-1) e2 + Z2 (p)(q)   

  p= 50%           

  q= 50%       (1.95)2 (0.50) (0.50) (700)    

  N=               700      n = (700 - 1) (0.05)2 + (1.95)2(0.50)(0.50)   

  e= 5%           

  n= ?           

            665.44   

          n = 2.70   

                

                

          n = 247   

                

Figura 9. Cálculos estadísticos para hallar la muestra 

3.5. Presentación de resultados 

1. Qué actividad realiza en el kilómetro 15 de la vía a Daule? 

 

Tabla 2.  

Actividad que realiza  

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Trabaja medio tiempo 29 12% 

Trabaja por horas 13 5% 

Trabaja tiempo completo 205 83% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 10. Actividad que realiza 

El 83% de los encuestados trabaja a tiempo completo dentro de las distintas empresas 

de la zona, por lo que al tener hijos, estos estarían al menos 8 ocho horas sin su cuidado; el 

12% trabaja a medio tiempo, esto quiere decir que alrededor de 4 horas la persona se 

12%
5%

83%

Actividad que realiza 

Trabaja medio tiempo

Trabaja por horas

Trabaja tiempo completo
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encuentra en su puesto de labores y  el restante 5% trabaja por horas, siendo así que un día 

pueden estar 8 horas, mientras que otro día las horas podrían no superar las 4, por lo que 

requerirían que a sus hijos los cuiden por distintos periodos de tiempo a lo largo de la 

semana. 

2. ¿Cuántos niños tiene hasta la edad de 12 años? 

 

Tabla 3.  

Niños que tienen los padres 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

1 niño (a) 56 23% 

2 niños (a) 159 64% 

3 niños (a) 14 6% 

Más de 3 niños (a) 18 7% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 11. Niños que tienen los padres 

 

El 64% de los padres de familia que laboran en el sector del kilómetro 15 de la vía a 

Daule posee dos niños, los cuales no superan los 12 años de edad, siendo así que este sería 

la cantidad principal a la cual la guardería estaría dirigida, pudiendo darse el caso de que 

dos hermanos estén dentro de las instalaciones, aunque en áreas diferentes debido a su 

edad; el 23% posee un solo hijo; mientras que el 7% y 6% respectivamente tienen a su 

cargo más de tres niños y tres niños respectivamente. 

23%

64%

6% 7%

Niños que tienen los padres

1 niño (a)

2 niños (a)

3 niños (a)

Más de 3 niños (a)
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3. ¿Qué edad tienen sus hijos? 

Tabla 4.  

Edad de los niños 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Entre 1 y 3 años 192 78% 

Entre 10 y 12 años 15 6% 

Entre 3 y 5 años 18 7% 

Entre 5 y10 años 21 9% 

Menos de 1 años 1 0% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 12. Edad de los niños 

 

El rango de edad que se da en mayor medida es el de los niños que tienen entre 1 y 3 

años, esto debido a que el 78% así lo ha manifestado, por lo que se debe poner mayor 

atención a este sector del mercado para definir actividades y una infraestructura que 

satisfaga sus necesidades; el 9% tiene niños que poseen edades entre los 5 y 10 años; el 7% 

cuenta con hijos de edades entre los 3 y 5 años y finalmente, el 6% de los padres 

encuestados tiene hijos de entre 10 y 12 años. Es importante que las instalaciones cubran 

las necesidades de todas las edades consultadas, esto ya que los niños crecerán y los padres 

los podrían mantener al cuidado de la guardería. 
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4. Actualmente sus hijos quedan al cuidado de: 

Tabla 5.  

Personas con las que quedan los niños 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Amistades 21 9% 

Empleada 34 14% 

Familiares 174 70% 

Los lleva a donde va 18 7% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 13. Personas con las que quedan los niños 

 

Los padres actualmente, al no contar con una guardería en el sector han optado por 

dejar a sus hijos al cuidado de familiares, así se expresó el 70% de los padres encuestados; 

el 14% prefiere dejar a sus hijos al cuidado de sus empleadas domésticas; el 9% ha optado 

por dejar a sus hijos con amistades de confianza que pueden cuidar a sus hijos, ya que 

poseen niños de edades similares y finalmente, el 7% tiene la posibilidad de llevarlos a su 

trabajo, esto debido a que existen áreas informales en las cuales los niños pueden 

permanecer por algunas horas en las instalaciones. 
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5. ¿Conoce actualmente una guardería cercana a la zona del kilómetro 15 de la 

vía a Daule? 

 

Tabla 6.  

Conocimiento de otra guardería en el sector 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Si 0 0% 

No 247 100% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 14. Conocimiento de otra guardería en el sector 

 

El resultado de esta pregunta es total, ya que el 100% de los encuestados ha indicado 

que desconoce si existe alguna guardería en el kilómetro 15 de la vía a Daule, motivo por 

el cual el mercado resulta abierto a la posibilidad de que un negocio de este tipo ingrese y 

se posicione rápidamente en la mente de los potenciales clientes, además de que hay una 

necesidad insatisfecha, la cual es el cuidado de los niños e los trabajadores de la zona. 
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6. ¿Qué tan de acuerdo estaría con la apertura de una guardería en el sector? 

 

Tabla 7.  

Opinión sobre apertura de una guardería en el sector 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Indiferente 34 14% 

Parcialmente de acuerdo 1 0% 

Parcialmente en desacuerdo 1 0% 

Totalmente de acuerdo 210 85% 

Totalmente en desacuerdo 1 0% 

Total general 247 100% 
 

 

Figura 15. Opinión sobre apertura de una guardería en el sector 

 

En la relación con la pregunta anterior, el 85% estará totalmente de acuerdo de que 

exista una guardería en la zona del kilómetro 15 de la vía a Daule, el 14% se indiferente, 

siendo  este porcentaje el de aquellas personas que prefieren dejar a sus hijos al cuidado de 

familiares, amigos o asistentes domésticas debido a diferentes aspectos como el económico 

o por la confianza. Estos porcentajes muestran lo receptivo que se encuentra este mercado 

actualmente para este tipo de negocios. 
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7. ¿Usted confiaría en una guardería privada? 

Tabla 8.  

Nivel de confianza en una guardería 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Totalmente de acuerdo 154 62% 

De acuerdo  59 24% 

Indiferente 34 14% 

Parcialmente en desacuerdo 0 0% 

Totalmente en desacuerdo 0 0% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 16. Nivel de confianza en una guardería 

 

El nivel de confianza de las personas en una guardería privada es del 62%, puesto que 

así lo ha manifestado la mayor parte de los encuestados, indicando que está totalmente de 

acuerdo; el 24% está de acuerdo y únicamente el 14% se ha mostrado indiferente; los 

porcentajes resultantes de la pregunta realizada muestran que la idea de negocio es 

atractiva para el mercado objetivo de la propuesta. 
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8. ¿Qué características desearía que la guardería posea? 

Tabla 9.  

Características deseadas en la guardería 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Áreas para varias edades 20 8% 

Desarrollo de actividades complementarias para 

los niños 211 85% 

Espacios amplios 1 0% 

Facilidades de pago 15 6% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 17. Características deseadas en la guardería 

 

La principal característica que los padres de familia desean que la guardería cuente para 

así dejar a sus hijos al cuidado de los profesionales de esta es que se desarrollen 

actividades complementarias a las que se hacen en los centros educativos o aquellas 

pedagógicas según su edad, así lo indicó el 86% de los encuestados; el 8% desea que se 

dividan las áreas por edades y el restante 6% quisiera que existiesen facilidades de pago 

que se adapten a sus capacidades en cuanto a días de cobros. 
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9. Indique su nivel de ingresos mensuales: 

Tabla 10.  

Nivel de ingresos 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Entre 400 y 500 dólares 196 79% 

Entre 500 y 700 dólares 34 14% 

Más de 700 dólares  1 0% 

Menos de un sueldo básico 16 6% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 18. Nivel de ingresos 

 

El 79% de los padres de familia posee ingresos mensuales entre los 400 y 500 dólares, 

lo cual es un rango no muy elevado en cuanto a capital para gastos; el 14% logra contar 

con sueldos entre los 500 y 700 dólares y el 7% restante no alcanza el valor de un sueldo 

básico; es importante mencionar que ninguno de los encuestados indicó que gana valores 

que superen los 700 dólares por mes. Es de esta forma que los valores con los que la 

guardería cuente deben adaptarse a sueldos de entre 400 y 500 dólares. 
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10. Precio que estaría dispuesto a pagar sería: 

Tabla 11.  

Precio a pagar 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

De $201 - $250 160 65% 

De $251 - $300 1 0% 

Entre $150 – $200 71 29% 

Más de 700 dólares  15 6% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 19. Precio a pagar 

 

Es así que, en complemento con la interrogante anterior, la presente pregunta permite 

definir el precio que los padres estarían dispuestos a pagar por un servicio de 5 días a la 

semana por 1 mes, siendo con el 65% valores que oscilen entre los 201 y 250 dólares; el 

29% quisiera pagar únicamente entre 150 y 200 dólares y el restante 6% entre 251 y 300 

dólares, no existiendo selecciones para cancelar valores por encima de los 700 dólares, lo 

que es lógico, ya que ninguna persona encuestada gana estos valores. 
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11. ¿Por qué medios quisiera realizar sus pagos? 

Tabla 12.  

Medio para realizar pagos 

Respuesta Frecuencia Porcentaje 

Descuento a cuenta bancaria 34 14% 

Descuento en rol de pago 25 10% 

Pago en efectivo 188 76% 

Total general 247 100% 

 

 

Figura 20. Medio para realizar pagos 

 

El medio predilecto por medio del cual los padres de familia quisieran pagar por el 

servicio de la guardería es según el 76%, el pago en efectivo, esto ya que los encuestados 

consideran que les resulta más fácil de efectuar; el 14% preferiría inscribir una cuenta 

bancaria y que los cobros se hagan a esta, ya que cuentan con fondos para el pago de 

distintos servicios básicos y el 10% quisiera registrarlo en su empresa y que se debite 

directamente de su sueldo, evitando la responsabilidad de recordad realizar el pago. 

3.6. Conclusiones 

 El 85% de los encuestados se encuentra de acuerdo de que exista una guardería en 

el kilómetro 15 de la vía a Daule, esto debido a que poseen hijos y las soluciones 

para su cuidado son dejarlos al cuidado de familiares, amigos o para aquellos que 
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se encuentran en la posibilidad, bajo la responsabilidad de sus asistentes 

domésticas; esto muestra que el sector mencionado es un mercado a ser atendido y 

que hasta el momento no ha sido cubierto por otra empresa. 

 En caso de que exista una guardería, los padres le dan una mayor importancia a que 

esta posea actividades que complementen el desarrollo de los niños de acuerdo a 

sus distintas edades, esto lo expresó el 86% de los padres de familia que fueron 

encuestados, mientras que el 8% desearía que las instalaciones cuenten con las 

facilidades para colocar a los niños en áreas separadas de acuerdo a rangos de edad. 

 El precio que los padres de familia estarían dispuestos a cancelar por el servicio es 

de entre 201 y 250 dólares al mes en caso de que dejen a sus hijos en la guardería 

por alrededor de 8 horas durante los 5 días de la semana, lo cual fue expresado por 

el 65% de los encuestados. 

 Mientras que el medio requerido para pagar por el servicio de guardería es “en 

efectivo”, lo cual fue seleccionado por el 76% de los padres de familia, siendo esto 

elegido porque los encuestados indicaron que se les facilitaría al extraer su dinero 

para ciertas labores cotidianas e irlo a pagar cuando dejen a sus hijos los primeros 

días de cada mes. 

Capítulo 4  

4.1. Descripción del negocio 

El negocio por desarrollar es un centro de atención infantil para niños de entre 0 y 

5 años de edad, los cuales serían los hijos de los trabajadores de las empresas del sector del 

kilómetro 15 de la vía a Daule de la ciudad de Guayaquil, brindándoles una solución al 

momento de mantener a sus niños al cuidado de personas capaces mientras deben llevar a 

cabo sus diferentes actividades laborales. 
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4.1.1. Misión 

Brindar los mejores servicios de cuidado y educación infantil para niños de edades 

entre los 0 y 5 años en el kilómetro 15 de la vía a Daule, pudiendo dar una solución a los 

padres de familia al momento de requerir el cuidado de sus hijos en momentos en los 

cuales no pueden hacerlos por ellos mismos. 

4.1.2. Visión 

Convertirnos en la mejor guardería de la ciudad de Guayaquil, la cual beneficie a 

las familias y padres de familia principalmente que trabajen en la zona del kilómetro 15 de 

la vía a Daule. 

4.1.3. Objetivos generales y específicos 

Objetivo general 

Establecer la creación de un centro de atención infantil en el kilómetro 15 de la vía 

a Daule de la ciudad de Guayaquil. 

Objetivos específicos 

 Describir cada una de las características del negocio, así como el contexto en el 

cual se desarrollará. 

 Diseñar estrategias de marketing en base a los resultados obtenidos en el estudio de 

mercado. 

 Definir cada uno de los recursos materiales y humanos necesarios para el 

funcionamiento del negocio. 

 Establecer el estado financiero actual y futuro de la empresa y así evidenciar la 

rentabilidad a lograr. 

4.1.4. Descripción de las líneas de productos y/o servicios 

A continuación se presentan cada uno de los servicios que la empresa ofrecerá al 

mercado: 
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Tabla 13.  

Descripción de líneas de servicios 

LÍNEAS DE SERVICIOS 

Servicio por horas Los padres pueden dejar a sus hijos desde 1 

hora hasta el momento en que el negocio 

cierra sus puertas. 

 

Paquete por días Los niños permanecen en las instalaciones 

del negocio los días que los padres laboren, 

pudiendo optar por este servicio en caso de 

que sus turnos no se den en días 

consecutivos. 

Paquete por semanas Mientras que este paquete está enfocado en 

padres con turnos consecutivos, es decir, de 

lunes a viernes o de 5 días a la semana con 

dos días libres. 

Este paquete puede ampliarse de acuerdo al 

pago del padre por un mes, tres meses, seis 

meses o un año. 

 

4.1.5. Cadena de valor 

Las actividades principales o primarias del centro de atención infantil propuesto 

son las siguientes: 

 Logística Interna: Se incluyen actividades como la recepción y cuidado de los 

niños, tomando en consideración cada uno de los momentos en los cuales los niños 

ingresan, permanecen y terminan por salir luego de cumplir la totalidad de las 

horas estipuladas por sus padres. 

 Recepción: Comprende las actividades de recibimiento de los niños, para luego ser 

identificados e ingresados a la sala de actividades para que permanezcan hasta la 

llegada de sus padres. 
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 Sala de actividades: Incluye las actividades relacionadas con el servicio principal 

que brinda el negocio, el cual es el cuidado de los niños, para lo cual cada 

profesional deberá tener conocimientos parvularios. 

 Comercial y Marketing: Engloba todos los medios necesarios para promocionar 

el centro de atención infantil; estos medios son la publicidad, la hospitalidad, la 

fuerza de ventas, las políticas de precios y el control en las ventas. 

 Servicio Post-Venta: Consiste en la obtención de medios para elevar o mantener el 

valor añadido del centro de atención infantil, lo cual se puede dar por medio de 

políticas de fidelización, base de datos, así como atención personalizada y demás 

servicios adicionales. 

 Mientras que las denominadas actividades de apoyo o auxiliares se presentan en 

cuatro grandes grupos, los cuales son recursos humanos, tecnología, infraestructura y 

compras. 

 Infraestructura: Las actividades de infraestructura comprenden la dirección del 

negocio, planificación, finanzas, contabilidad, control de costes, la gestión de la 

calidad y los temas legales y fiscales. 

 Recursos Humanos: Comprenden aspectos relacionados con el personal del 

negocio, tales como la selección, formación, retribución o motivación. 

 Tecnología: Son aquellas actividades cuya misión es mejorar los procesos, lo que 

implica por un lado las tecnologías necesarias para el cuidado y recepción de los 

niños, así como para las actividades de captación y fidelización de clientes. 

 Compras: Las actividades de compras están encaminadas a buscar los mejores 

productos en las mejores condiciones posibles, esto para que los niños puedan 

durante el tiempo que están en las instalaciones, rodeados e interactuar con 

artículos inofensivos para su salud. 
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4.1.6. Análisis FODA 

Por medio del siguiente análisis FODA se podrá  determinar los factores internos y 

externos que podrían afectar a la empresa al momento de desarrollar cada una de sus 

actividades comerciales. 

Fortalezas 

 Producto nuevo en el área identificada. 

 Profesionales altamente capacitados. 

 Ingreso al mercado con un precio atractivo 

Debilidades 

 Desconocimiento por parte del mercado. 

 Necesidad de invertir en publicidad sumas considerables. 

 Sector alejado de otros con mayor flujo comercial. 

 

Oportunidades 

 Crecimiento de la demanda e interés los servicios de la empresa. 

 Fomento del gobierno para la creación de nuevos negocios. 

 Nuevas empresas en el sector y por ende nuevos empleados. 

Amenazas 

 Presencia de competencia en sectores cercanos. 

 Imposibilidad de las personas en contratar un servicio como el propuesto. 

 Cierre de empresas del sector. 

4.1.7. Análisis de la empresa 

4.1.7.1. Información histórica 

Según lo presentado en capítulos previos, se ha podido identificar la necesidad de 

la presencia de un centro de atención infantil, puesto que desarrollan actividades varias 
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empresas desde hace muchos años, debiendo los padres de familia dejar a sus hijos al 

cuidado de familiares o amigos. Al ser una empresa nueva, esta carece de información 

histórica, sin embargo, se enfocará en ofrecer el servicio de cuidado de niños de 0 a 5 años 

por medio de un centro de atención infantil, el cual contará como valor agregado el de 

ubicarse a cortas distancias de los lugares de trabajo de sus principales clientes. 

4.1.7.2. Productos – Mercados 

 Producto: El producto a ofrecer es el cuidado de los niños durante las horas que 

los padres lo consideren necesarios, mayormente durante las 8 horas laborables, así 

como por periodos superiores en caso de la necesidad de la realización de horas 

extras. 

 Mercado: El mercado principal a atender serán los padres de familia que trabajan 

en las empresas del sector del kilómetro 15 de la vía a Daule, por lo que los niños 

que son hijos de estos serían los principales beneficiarios del servicio del negocio. 

4.1.7.3. Clientes 

Los clientes serán los padres de familia que laboren en empresas del sector del 

kilómetro 15 de la vía a Daule en la ciudad de Guayaquil, para lo cual no se requerirá de 

distribuidores de ninguna clase. 

Tabla 14.  

Clientes potenciales 

Clientes 

 

El servicio será dirigido principalmente a 

los trabajadores de las distintas empresas 

del kilómetro 15 de la vía a Daule, 

presentándose como una solución cercana 

para el cuidado de sus hijos, pudiendo 

dejarlos en las instalaciones de la empresa 

al inicio de su jornada laboral y retirarlos 

al finalizar esta. 
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Otro tipo de cliente serán las personas que 

al vivir en sectores aledaños y debido a la 

calidad del servicio brindado, deseen 

colocar a sus hijos dentro del negocio, 

logrando así la empresa expandirse en el 

mercado y posteriormente abrir nuevas 

sucursales. 

 

4.1.7.4. Posición tecnológica 

Debido al giro del negocio y la localización del sector, se puede considerar que la 

posición tecnológica es baja, sin embargo, se pueden tomar acciones de corte tecnológico 

cómo alertas por medio de mensajes de texto o la creación de una app web en la que se 

puedan realizar distintas acciones como el pago del servicio o preguntas en tiempo real a 

los profesionales de la empresa. 

4.1.7.5. Relaciones hacia arriba y abajo en los canales 

La relación hacia arriba serían los proveedores de la empresa, siendo esta un 

negocio que brinda un servicio, únicamente sus proveedores serían los necesarios para 

configurar cada una de las áreas físicas del negocio, no requiriéndoselos hasta una 

renovación, de igual forma en lo que se refiere en los canales hacia abajo, ya que el trato 

con los clientes será directo y no se requiere de canales de distribución. 

4.1.7.6. Recursos operativos 

La empresa requerirá únicamente de personal para cada una de las áreas existentes, 

pudiendo de esta forma realizar un proceso eficiente, para lo cual se colocarán empleados 

en las siguientes áreas: 

Recepción: Se procederá a recibir a los niños, registrándolos de manera física y 

digital, lo cual permitirá que los niños sean fácilmente identificados por cada uno de los 
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miembros del negocio, además de mantener constancia del ingreso y salida de los mismos, 

evitando así extravíos u otros inconvenientes. 

Área de cuidado de niños: Existirá un profesional cada 10 niños, además de un 

ayudante, el cual tendrá la función de contribuir con la supervisión de los niños y efectuar 

taras como acompañar en el momento en que los infantes requieran efectuar sus 

necesidades biológicas o cualquier otra actividad durante su estadía en el negocio. 

Área de Contabilidad: Existirá un encargado de llevar las cuentas del negocio, 

esto en lo relacionado con el cobro a los padres de familia, así como por la compra de 

nuevos implementos o el reemplazo de los mismos, además para el mantenimiento del 

lugar y el pago de nómina de los diferentes profesionales. 

Área de ventas: El profesional encargado de esta área tendrá como responsabilidad 

la promoción del servicio que el negocio ofrece, para lo cual podrá hacer uso de e mails, 

llamadas telefónicas y redes sociales, lo cual también se relaciona con el proceso de post 

venta y monitoreo de satisfacción de los clientes, evitando que por motivos de 

inconformidad deseen no mantener un vínculo con la empresa. 

Área de limpieza: Se requerirá de un miembro de limpieza el cual esté disponible 

para distintas situaciones que podrían presentarse por parte de los niños, manteniendo así 

un área totalmente limpia en todo momento, evitando de esta manera la proliferación de 

gérmenes o virus y mantener controlada la presencia de enfermedades, situación que es 

muy común en los niños y afecta en mayor medida a los de menores edades. 

4.1.7.7. Competidores 

La razón principal para la creación del negocio en el sector del kilómetro 15 de la 

vía a Daule es  que dentro del mismo no existe una empresa ni grande ni pequeña que 

brinde el servicio de un centro de atención infantil, por lo que dentro de este numeral se 

puede asegurar que en cuanto a competidores su situación es inexistente. 
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4.1.7.8. Factores claves de éxito 

Los factores claves del éxito para el desarrollo del plan de negocios a desarrollare 

dentro del presente documento son los siguientes 

Responsabilidad: Ofrecer un servicio con un alto nivel de calidad, cumpliendo 

con las expectativas de los clientes (los padres de familia), así como con las leyes del 

Ecuador, asegurando de esta forma una garantía para los padres al momento de dejar a sus 

hijos al cuidado de otras personas, las cuales carezcan de la capacidad profesional del 

personal de la empresa. 

Innovación: Ya que el servicio se puede considerar como innovador en la zona, 

mantener siempre esa imagen en los clientes, empleando la tecnología para dar servicio 

adicionales como alertas vía mensajes de texto o transmisiones en tiempo real de 

actividades por medio de Instagram. 

Eficiencia: Lograr que el servicio se dé con la menor presencia de problemas 

posibles para así evitar que los padres de familia vean a este negocio como un momento 

negativo en su día y no como una solución y sensación de tranquilidad, los cuales son dos 

aspectos que se desean lograr para los clientes y que aumentarían la aceptación de la 

empresa. 

4.2. Plan de marketing 

4.2.1. Análisis sectorial 

El análisis PEST' identifica el entorno empresarial, así como los factores del entono 

general que pueden afectar a una empresa, por lo que a continuación se desarrollan cada 

una de las áreas que tendrían influencia sobre el negocio a llevar a cabo: 
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4.2.1.1. Aspectos políticos 

El Plan Nacional del Buen Vivir y el COPCI han sido tomados en consideración 

para el desarrollo del siguiente análisis debido  a que por medio de sus lineamientos, la 

empresa a configurar se vería beneficiada de varias maneras. 

El Código Orgánico de la Producción cuenta con artículos en los cuales se 

muestran todos y cada uno de los beneficios a los que pueden acceder los inversores que 

desarrollen nuevos negocios en el país, siempre que promuevan la generación de valor 

agregado; esas empresas estarán exentos del pago de impuesto a la renta durante los 

primeros 5 años de funcionamiento, lo cual permite generar una estabilidad en la 

organización y su posterior e importante crecimiento largo plazo (COPCI, 2010). 

Plan Nacional del Buen Vivir, mientras que dentro del Plan Nacional del Buen 

Vivir se ha seleccionado los objetivos9 y 10, los cuales promueven el trabajo digno en 

todas sus formas, lo que sería posible por medio de la creación de empleos directos e 

indirectos; así como también, el impulso del cambio de la Matriz Productiva, situación que 

se podrá realizar por medio de la creación de un servicio llevado a  cabo enteramente por 

ecuatorianos (SENPLADES, 2013). Los aspectos legales presentados le permiten a los 

nuevos negocios encontrarse con condiciones más favorables para su desarrollo. 

 

4.2.1.2. Aspectos Económicos 

En lo que respecta al sector económico, se han tomado en consideración los índices 

que podrían afectar de alguna manera a la situación financiera de la empresa: 

 Inflación (0.18%) a diciembre de 2017, la inflación en el Ecuador se ha visto 

disminuida durante los últimos meses del 2016, quedando en 1.05% anual, lo cual es 

favorable, ya que evidencia que la economía se encuentra en mejoramiento y los 

productos y servicios no se encarecen en demasía. 
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 Riesgo país (442) a enero de 2018, Este indicador también ha decrecido, lo que 

convierte al Ecuador en una nación más confiable para desarrollar nuevas inversiones, 

por lo que el proyecto se vuelve un participante importante para el crecimiento del país 

por medio de inversión de cualquier tipo, ya sea nacional o extranjera. 

 Tasa de Interés pasiva (4.98%) a enero de 2018, La tasa de interés pasiva también ha 

disminuido considerablemente, por lo que los poseedores de una cuenta bancaria 

preferirían invertir sus ahorros, antes que dejarlos acumularse en una institución 

bancaria a percibir intereses. Lo indicadores macroeconómicos muestran que el 

Ecuador cuenta con un estado favorable para el desarrollo de nuevos negocios. 

 

4.2.1.3. Aspectos Sociales 

Gasto en educación, el tema del centro de atención infantil puede considerarse 

como un tema de educación, ya que los niños estarían aprendiendo acciones que les 

convienen para el desarrollo de su capacidad cerebral, así como de sus habilidades 

motoras; el 4% de los ingresos de los ecuatorianos se destinan a educación (INEC, 2013). 

 
Figura 21. Gasto de consumo en el Ecuador 

Nota: La educación posee el 4% de los gastos que realizan los ecuatorianos, pudiendo el 

centro de atención infantil entrar en esta categoría, obtenido de (INEC, 2013). 

Índice de Confianza del Consumidor, la confianza de los consumidores para 

adquirir productos y servicios ha ido en aumento desde la caída sufrida en el año 2016, lo 
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que resulta altamente positivo para la actual propuesta, puesto que los ecuatorianos están 

más dispuestos a gastar su dinero en a compra de productos y servicios. 

 
Figura 22. Índice de Confianza del Consumidor  

El índice de confianza del consumidor se ha ido recuperando durante el 2017, luego de 

presentar datos no favorables, obtenido de (Banco Central del Ecuador, 2017) 

 

4.2.1.4. Aspectos tecnológicos 

Finalmente, en lo referente al aspecto tecnológico, se lo relaciona con la actual 

propuesta desde el punto de vista del uso de los dispositivos electrónicos, los cuales se 

pueden emplear para acceder a promociones, información del negocio o por medio de apps 

de redes sociales para observar transmisiones en vivo y así conocer el estado en tiempo 

real de sus hijos en el centro de atención infantil. 

 
Figura 23. Uso de dispositivos electrónicos en Ecuador 2013-2014 

El computador y los teléfonos inteligentes son los principales elementos que los 

ecuatorianos usan para acceder al internet, obtenido de (INEC, 2013). 
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4.2.2. Las fuerzas competitivas 

Resulta importante contar con un análisis del entorno en el cual la empresa se 

desarrolla, esto para determinar el nivel de competencia existente y así establecer las 

acciones necesarias para que el negocio pueda alcanzar la mejor posición posible en el 

mercado. 

4.2.2.1. Poder de negociación con los proveedores 

El nivel de negociación de los proveedores es bajo, ya que únicamente se requerirá 

del acceso a compra de productos para el momento de la configuración de la empresa, 

puesto que para luego el desarrollo normal de actividades no será necesario que el negocio 

se provea de manera constante con  algún bien que sea indispensable para brindar el 

servicio hasta sus clientes finales. 

4.2.2.2. Amenaza de ingreso de posibles competidores en el sector 

La idea de negocio surge de que en sector no existe competencia, esto debido a que 

no se ha estudiado su constitución, así como las necesidades de las personas que 

regularmente laboran o transitan por el mismo; sin embargo puede considerarse que al no 

existir ninguna ley que prohíba la presencia de estos negocios y a que otras empresas 

cercanas podrían volverse  clientes del negocio a proponer, se podría dar un auge de esta 

clase de entidades y así cabría la posibilidad de considerar que el nivel de amenaza sería 

alto. 

4.2.2.3. Poder de negociación con los clientes 

Para que la empresa tenga éxito, es importante que exista una buena aceptación por 

parte de su mercado objetivo, es por lo que el poder de negociación de los clientes posee 

un elevado impacto para la empresa, por lo que se ofrecerá un servicio de calidad que 

permita satisfacer las necesidades de sus clientes. Es importante indicar que al no existir 
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alternativas similares en la zona y la capacidad de la empresa para dar un servicio de 

calidad, el poder de negociación de los clientes el bajo. 

4.2.2.4. Amenaza de productos sustitutos 

La amenaza de productos que pueden sustituir fácilmente a la oferta de la empresa 

es un factor que puede considerarse como inexistente, ya que los servicios del centro de 

atención infantil no pueden reemplazarse con soluciones similares, siendo que la forma de 

recibir un beneficio similar sería el de dejar a los niños con empleada, familiares o amigos. 

4.2.2.5. Rivalidad entre competencia existente 

Como se ha mencionado con anterioridad, la empresa mantiene la idea de negocio 

considerando que en el sector no existe otro igual, es decir, no hay competencia. Es por 

esto, que la empresa encuentra un mercado muy positivo para crecer y expandirse, 

considerándose de esta manera que la rivalidad entre la competencia existente es nula. 

4.2.3. Acciones de los competidores 

No existe competencia actualmente, pero, considerando que la empresa logre una 

rentabilidad considerable, se podrían empezar a crear negocios del mismo giro, los cuales 

luego de constituidos podrían llevar a cabo las siguientes acciones: 

Reducción de precios: La competencia buscará destacar y ser tomada en 

consideración por el mercado y siendo los precios un factor clave en la decisión de compra 

de los clientes, entonces podrían reducir precios como una estrategia para posicionarse de 

manera veloz en el mercado, generando de esta forma una “mejor alternativa” para los 

clientes que ya posee la empresa, ya que regularmente al presentarse una opción similar a 

un menor precio, una parte del mercado acude a esta para constatar su calidad. En caso de 

que la competencia supere lo brindado por la empresa, entonces se presentará una 

migración de clientes hacia la competencia, por lo que la empresa deberá desarrollar un 
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estudio de mercado y buscar la forma de captar nuevamente a los clientes que la hayan 

abandonado. 

Promociones: Las promociones permiten incrementar la demanda del producto 

que se oferta, de igual forma se consigue atraer nuevos clientes y generar fidelidad en 

ellos, por lo que las empresas podrían presentarles, situación que “Pequeñas Manitos” debe 

tomar en consideración para aplicarlas de manera regular y no únicamente ante el miedo 

de perder clientes por la presencia de nuevas alternativas. 

Estrategias publicitarias: La competencia podría emplear toda clase de estrategias 

publicitarias para promover su servicio, pudiendo generar un interés y persuadir a los 

clientes a su compra, por lo que es necesario establecer estrategias de fidelización para que 

al momento de que esto suceda, los clientes de “Pequeñas Manitos” no deseen acudir a la 

competencia sino permanecer recibiendo el servicio de la empresa. 

4.2.4. Impulsores de los cambios 

La globalización: El poder y el impacto de la globalización han generado que 

ambos miembros de un matrimonio con hijos deban trabajar para así conseguir una mayor 

cantidad de ingresos económicos que le permitan acceder a una mejor calidad de vida, por 

lo que se han dado cambios en lo referente a cuidado de los niños durante las denominadas 

“horas laborables”. 

Regulaciones gubernamentales: Los cambios en las regulaciones 

gubernamentales pueden incidir en la manera en que una empresa lleva a cabo sus 

operaciones, siendo actualmente los requerimientos establecidos los siguientes: 

o Permisos de Patente Municipal 

o Registro en el Servicio de Rentas Internas 

o Registro mercantil (Superintendencia de Compañías) 

o Obtención del Ruc 
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o Permiso de cuerpo de bomberos 

Tamaño del mercado: Este otro impulsador del cambio se establece en que 

dependiendo del mercado y la forma en que se expanda o contraiga, ocasionará que las 

ventas aumenten o disminuyan respectivamente; es por esto, que resulta importante que se 

mantenga un control sobre el comportamiento del mercado. 

4.2.5. Mercados meta. Posicionamiento 

4.2.5.1. Mercados meta 

Para efectos de la presente propuesta se ha establecido como mercado meta a los 

trabajadores de las empresas ubicadas en el kilómetro 15 de la vía a Daule. Para poder 

acceder a este sector del mercado se establecen las estrategias de penetración siguientes: 

 Resaltar que el personal de la empresa posee un alto nivel de profesionalismo, 

motivando así a los potenciales clientes a optar por este y no por otras opciones lejanas 

o por el cuidado de los niños por parte de familiares o amigos. 

 Para definir el PVP (Precio de Venta al Público) se realizará un análisis de costos, 

pudiendo así ser competitivo y por ende aceptado por los clientes, además de servir 

para conseguir la utilidad requerida por los inversionistas. 

 El servicio contará con características que le permitan lograr la confianza de los 

clientes, lo cual será por medio de las apps tecnológicas actuales  y de fácil acceso 

como Instagram. 

4.2.5.2. Posicionamiento 

Para posicionar a la “Pequeñas Manitos” se emplean las siguientes estrategias de 

posicionamiento: 
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Tabla 15.  

Estrategias de posicionamiento 
EMPRESA Y 

SERVICIO 

CLIENTES - 

MERCADO META 

BENEFICIOS PRECIO PROPUESTA DE 

VALOR 

PEQUEÑAS 

MANITOS 

Padres de familia 

de las empresas del 

kilómetro 15 de la 

vía a Daule. 

Servicio de 

atención infantiles 

Promedio 

según los 

existentes en 

el mercado. 

Cercanía a las empresas.  

4.3. Estrategias de marketing 

4.3.1. Objetivos de marketing y ventas. Marketshare 

Destacar por medio de los mensajes publicitarios las características específicas del 

servicio de “Pequeñas manitos”. 

Lograr un crecimiento de las ventas en al menos 5% anual.  

Alcanzar un nivel de cobertura del 50%de los empleados con hijos del sector del 

kilómetro 15 de la vía a Daule. 

4.3.2. Políticas de precios: Precios de introducción, operación, mecanismo 

para fijar el precio de venta (costos, competencia o mercado), créditos, descuentos, 

planes. 

Las estrategias de precios enfocadas en lograr la aceptación del valor a pagar por el 

servicio por parte del mercado son las siguientes: 

Ingresar al mercado con un precio por debajo del promedio del mercado, esto para 

aumentar su penetración. 

Mantener precios que se mantengan dentro de los márgenes del mercado, esto para 

que el servicio no sea visto como exclusivo al contar con precios altos o de baja calidad al 

tener precios demasiado bajos. 

Establecer alianzas con las empresas para dar la posibilidad de crédito y que los 

pagos sean realizados directamente desde los roles de pago. 

Efectuar descuentos por la selección de los planes de larga duración, ya que esto 

contribuye con la estabilidad del negocio. 
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4.3.3. Estrategia de ventas y comunicación: Imagen, logotipo, publicidad, 

medios,  

El identificador visual de la empresa se basa en un constructo visual con una fuente 

tipográfica y un ícono, los cuales conforman un mensaje claro el cual es que dentro el 

negocio se encuentran “niños, los cuales tienen pequeñas manos”, siendo una 

conceptualización que pretende evocar ternura. Las especificaciones del identificador se 

presentan a detalle a continuación: 

 

Figura 24.Identificador visual del negocio 

 Fuente tipográfica: La tipografía empleada ha sido seleccionada con bordes 

redondeados y de tipo “sans serif”, es decir, sin terminaciones; este tipo de letra se 

ha elegido por su estructura amigable, ya que es redondeada y con un alto nivel de 

legibilidad. 

 Ícono: La parte más importante del logo es la conceptualización de las manos de 

los niños, las cuales se presentan en  dos tamaños diferentes,  unas más pequeñas 

que otras, lo cual significa connota los rangos de edad es de que los niños del 

centro de atención tendrán. 

 Colores: Los colores azul y verde son los empleados, los cuales pertenecen a la 

gama de colores fríos,  así como el violeta y el naranja, los cuales son cálidos; 
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logrando así un complemento que indica la diversidad de los niños, así como el 

cuidado (colores cálidos) y la limpieza de las instalaciones 8colores fríos). 

A continuación se  presentan las principales estrategias de ventas y comunicación 

de la empresa “Pequeñas Manitos”: 

 Elaborar volantes que sean repartidas en las empresas del sector del 

kilómetro 15 de la vía a Daule. 

 
Figura 25. Propuesta de volante 

4.3.4. Estrategia de distribución: Canales de distribución, PDV, ubicación y 

cobertura de la empresa 

Las estrategias de distribución a ser desarrolladas para lograr que el servicio llegue 

a los clientes son las siguientes: 

 Crear una página web en la cual se puedan realizar pagos por parte de los padres de 

familia en cada uno de los paquetes de servicios ofertados por la empresa. 

 Por medio de un servicio de chat en la página web, ofrecer la posibilidad de 

acordar paquetes a escoger para efectuar depósitos o transferencias posteriores. 

El canal de distribución será directo, ya que no se requerirá de la presencia de 

intermediarios: 

 
Figura 26. Can de distribución directo 

Empresa Cliente final
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4.4. Plan financiero  

4.4.1. Variables para los escenarios financieros 

Para armar los escenarios financieros es necesario determinar las variables que 

afectarán los diferentes presupuestos, ya sea de ingresos, costos y gastos. En primera 

instancia, un rubro muy importante es establecer la variación de los sueldos que se 

estimará dentro del presente estudio. Como referencia se ha tomado el incremento salarial 

que se ha percibido el sueldo básico unificado entre los períodos 2016 y 2018, el cual ha 

crecido en promedio 2.93% por año. 

Tabla 16.  

Variación de los sueldos 

VARIACIÓN DE LOS SUELDOS 

SUELDO BÁSICO 2015 354   

SUELDO BÁSICO 2016 366 3.39% 

SUELDO BÁSICO 2017 375 2.46% 

SUELDO BÁSICO 2018 386 2.93% 

PROMEDIO   2.93% 

En lo que respecta a otras variables económicas como: inflación, esta se aplicó para 

estimar los cambios en los costos operativos y gastos de administración y ventas; 

asimismo, se ha considerado el riesgo país y la tasa de interés pasiva, puesto que son la 

base para determinar la tasa de descuento del inversionista. En este caso, si se suman estas 

variables el resultado sería 10.89%. Finalmente, el crecimiento de las ventas se hizo en 

función a una meta del 5% para estar por encima de la variación de los sueldos y el índice 

de inflación. 

Tabla 17.  

Variables macroeconómicas  
VARIABLES MACROECONÓMICAS 

META DE CRECIMIENTO DE LAS VENTAS   5.00% 

INFLACIÓN 2015 - 2017   1.43% 

RIESGO PAÍS   4.48% 

TASA DE INTERÉS PASIVA   4.98% 
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4.4.2. Inversión Total  

Tabla 18.  

Inversión total  
Descripción Valor Total % participación 

      

Activos Fijos  $      14,010.00  34.74% 

Activos Diferidos  $        3,550.00  8.80% 

Capital de Trabajo  $      22,768.58  56.46% 

INVERSIÓN TOTAL   $  40,328.58  100.00% 

 

La inversión total del proyecto se estima en $ 40,328.58, los cuales se dividen en 

tres importantes rubros: activos fijos por $ 14,010.00; activos diferidos por $ 3,550.00; y 

capital de trabajo por $ 22,768.58. 

4.4.3. Financiamiento  

Tabla 19.  

Estructura del financiamiento del proyecto  
Fuente de Financiamiento Valor Total % participación 

      

Fondos Propios  $      15,000.00  37.19% 

Préstamo Bancario  $      25,328.58  62.81% 

TOTAL  $  40,328.58  100.00% 

 

Las fuentes de financiamiento del proyecto serían dos: fondos propios con una 

aportación de $ 15,000.00 y su participación del 37%, mientras que el saldo (63% aprox.), 

estaría financiado mediante un préstamo bancario, bajo las siguientes condiciones:  

Tabla 20.  

Condiciones de financiamiento del capital ajeno  
INSTITUCION FINANCIERA: CFN 

MONTO:  $           25,328.58  

TASA: 11.50% 

PLAZO: 5 

FRECUENCIA PAGO: 12 

CUOTA MENSUAL: $ 557.04  

Según la Corporación Financiera Nacional (CFN), la cuota fija mensual a pagarse 

por el préstamo sería de $ 557.04, a un plazo de 60 meses o 5 años, con una tasa de interés 

del 11.50% anual. Si se revisa la tabla de amortización el monto total de intereses por 

pagar sería de $ 8,093.91 
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Tabla 21.  

Amortización del préstamo bancario  
PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO AMORTIZACION 

0        $          25,328.58  

1  $                314.31   $              242.73  $ 557.04   $          25,014.27  

2  $                317.32   $              239.72  $ 557.04   $          24,696.95  

3  $                320.36   $              236.68  $ 557.04   $          24,376.59  

4  $                323.43   $              233.61  $ 557.04   $          24,053.16  

5  $                326.53   $              230.51  $ 557.04   $          23,726.62  

6  $                329.66   $              227.38  $ 557.04   $          23,396.96  

7  $                332.82   $              224.22  $ 557.04   $          23,064.14  

8  $                336.01   $              221.03  $ 557.04   $          22,728.13  

9  $                339.23   $              217.81  $ 557.04   $          22,388.90  

10  $                342.48   $              214.56  $ 557.04   $          22,046.42  

11  $                345.76   $              211.28  $ 557.04   $          21,700.66  

12  $                349.08   $              207.96  $ 557.04   $          21,351.58  

13  $                352.42   $              204.62  $ 557.04   $          20,999.16  

14  $                355.80   $              201.24  $ 557.04   $          20,643.36  

15  $                359.21   $              197.83  $ 557.04   $          20,284.15  

16  $                362.65   $              194.39  $ 557.04   $          19,921.50  

17  $                366.13   $              190.91  $ 557.04   $          19,555.37  

18  $                369.64   $              187.41  $ 557.04   $          19,185.73  

19  $                373.18   $              183.86  $ 557.04   $          18,812.55  

20  $                376.75   $              180.29  $ 557.04   $          18,435.80  

21  $                380.37   $              176.68  $ 557.04   $          18,055.44  

22  $                384.01   $              173.03  $ 557.04   $          17,671.42  

23  $                387.69   $              169.35  $ 557.04   $          17,283.73  

24  $                391.41   $              165.64  $ 557.04   $          16,892.33  

25  $                395.16   $              161.88  $ 557.04   $          16,497.17  

26  $                398.94   $              158.10  $ 557.04   $          16,098.23  

27  $                402.77   $              154.27  $ 557.04   $          15,695.46  

28  $                406.63   $              150.41  $ 557.04   $          15,288.83  

29  $                410.52   $              146.52  $ 557.04   $          14,878.31  

30  $                414.46   $              142.58  $ 557.04   $          14,463.85  

31  $                418.43   $              138.61  $ 557.04   $          14,045.42  

32  $                422.44   $              134.60  $ 557.04   $          13,622.98  

33  $                426.49   $              130.55  $ 557.04   $          13,196.50  

34  $                430.58   $              126.47  $ 557.04   $          12,765.92  

35  $                434.70   $              122.34  $ 557.04   $          12,331.22  

36  $                438.87   $              118.17  $ 557.04   $          11,892.35  

37  $                443.07   $              113.97  $ 557.04   $          11,449.28  

38  $                447.32   $              109.72  $ 557.04   $          11,001.96  

39  $                451.61   $              105.44  $ 557.04   $          10,550.35  

40  $                455.93   $              101.11  $ 557.04   $          10,094.42  

41  $                460.30   $                96.74  $ 557.04   $            9,634.12  

42  $                464.71   $                92.33  $ 557.04   $            9,169.40  

43  $                469.17   $                87.87  $ 557.04   $            8,700.23  

44  $                473.66   $                83.38  $ 557.04   $            8,226.57  

45  $                478.20   $                78.84  $ 557.04   $            7,748.37  

46  $                482.79   $                74.26  $ 557.04   $            7,265.58  

47  $                487.41   $                69.63  $ 557.04   $            6,778.17  

48  $                492.08   $                64.96  $ 557.04   $            6,286.08  

49  $                496.80   $                60.24  $ 557.04   $            5,789.28  

50  $                501.56   $                55.48  $ 557.04   $            5,287.72  

51  $                506.37   $                50.67  $ 557.04   $            4,781.35  

52  $                511.22   $                45.82  $ 557.04   $            4,270.13  

53  $                516.12   $                40.92  $ 557.04   $            3,754.01  

54  $                521.07   $                35.98  $ 557.04   $            3,232.95  
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55  $                526.06   $                30.98  $ 557.04   $            2,706.89  

56  $                531.10   $                25.94  $ 557.04   $            2,175.79  

57  $                536.19   $                20.85  $ 557.04   $            1,639.60  

58  $                541.33   $                15.71  $ 557.04   $            1,098.27  

59  $                546.52   $                10.53  $ 557.04   $               551.75  

60  $                551.75   $                  5.29  $ 557.04   $                   0.00  

   $           25,328.58   $           8,093.91   $         33,422.49    

 

4.4.4. Presupuesto de Costos de Operación  

Luego de calcular la inversión y sus fuentes de financiamiento se estructuran los 

presupuestos que relacionan con la actividad del negocio, en este caso de la guardería, y 

para ello los costos operativos se han clasificado en presupuesto de materiales, que 

incluye: materiales didácticos, juguetes, cuentos, videos, audios, y demás artículos que 

serán utilizados para la realización de las diferentes actividades con los infantes. Mientras 

que, por otra parte, se estimaron los presupuestos de mano de obra que determinan el rubro 

de sueldos y beneficios del personal parvulario. A continuación se presenta el detalle: 

Tabla 22.  

Presupuesto de materiales   
PRODUCTOS UNIDADES UNIDADES  COSTO TOTAL 

MENSUALES ANUALES UNITARIO ANUAL 

Materiales didácticos 40                       480   $               2.50   $      1,200.00  

Juguetes varios 40                       480   $               5.00   $      2,400.00  

Libros didácticos 20                       240   $               3.50   $          840.00  

Cuentos 10                       120   $               2.50   $          300.00  

Videos 5                         60   $               2.00   $          120.00  

CD de Audio 2                         24   $               1.50   $            36.00  

TOTALES 117 1,404    $      4,896.00  

Tabla 23.  

Presupuesto de mano de obra 
DESCRIPCION CANTIDAD INGRESO BENEFICIOS TOTAL 

MENSUAL SOCIALES ANUAL 

Parvularios 5  $             400.00   $             128.00   $    31,680.00  

          

TOTALES        $    31,680.00  

 

4.4.5. Presupuesto de Gastos de Operación 

Los gastos de operación se desagregan en: administrativos, de ventas y 

depreciaciones y amortizaciones. Se los denomina gastos porque intervienen 

indirectamente en la prestación del servicio y están relacionados a cubrir rubros ligados a 
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la administración y comercialización de los servicios que ofrece la guardería. A 

continuación se presenta el detalle de estos rubros: 

Tabla 24.  

Presupuesto de gastos administrativos  
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL 

    MENSUAL ANUAL 

Sueldos y beneficios sociales 1  $          2,434.86   $    29,218.32  

Suministros de Oficina 1  $               80.00   $          960.00  

Suministros de Limpieza 1  $               60.00   $          720.00  

Agua 1  $               40.00   $          480.00  

Energía Eléctrica 1  $             150.00   $      1,800.00  

Mantenimiento de equipos 1  $               50.00   $          600.00  

Telefonía 1  $               60.00   $          720.00  

Internet 1  $               30.00   $          360.00  

Suministros varios 1  $               50.00   $          600.00  

Pago de servicio de cámaras 1  $               40.00   $          480.00  

Alquiler de local (más alícuota) 1  $          1,000.00   $    12,000.00  

TOTALES    $          3,994.86   $    47,938.32  

Tabla 25.  

Presupuesto de gastos de ventas 
DESCRIPCION VALOR TOTAL 

  MENSUAL ANUAL 

Volantes  $               50.00   $          600.00  

Trípticos  $               80.00   $          960.00  

Banners  $             200.00   $      2,400.00  

Publicaciones en prensa escrita  $             150.00   $      1,800.00  

TOTALES  $             880.00   $      6,560.00  

 

Tabla 26.  

Presupuesto de gastos de depreciación  
ACTIVO FIJO VALOR USD VIDA UTIL DEPRECIACION  

ANUAL 

        

Equipos de operación  $      10,830.00  10  $                1,083.00  

Equipos de computación  $        2,180.00  3  $                   726.67  

Muebles y Enseres  $        1,000.00  10  $                   100.00  

Gastos de Pre-Operación  $        3,550.00  5  $                   710.00  

        

DEPRECIACION TOTAL      $              2,619.67  
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4.4.6. Presupuesto de Ingresos 

Tabla 27.   

Estimación de la venta mensual  
DESCRIPCIÓN UNIDADES UNIDADES  PRECIO VENTAS 

MES AÑO DE VENTA ANUALES 

Mensualidad guardería 8 horas 15 180  $             260.00   $       46,800.00  

Mensualidad guardería 6 horas 20 240  $             180.00   $       43,200.00  

Mensualidad guardería 4 horas 15 180  $             125.00   $       22,500.00  

          

TOTALES 50 600  $           188.33   $  112,500.00  

 

Los ingresos de la guardería estarán basados en tres planes: mensualidad para 

tiempo completo que corresponde a 8 horas de cuidado, modalidad intermedia que 

corresponde a 6 horas; y modalidad de medio tiempo que corresponde a 4 horas de cuidado 

de los infantes. Estos planes han sido diseñados acorde a las necesidades de los padres y, 

basados en la forma en que otras guarderías llevan a cabo este servicio. Para este escenario 

se determinó que al menos se recibirían 50 niños al mes, los cuales se dividirán entre los 5 

parvularios. 

Los ingresos estarían en función al rubro de las mensualidades que se pagarían 

según tipo de plan escogido. Se cree que los planes de 8 y 6 horas tendrían mayor demanda 

y por ello se dado un total entre 15 y 20 niños mensuales, que al año significarían entre 

180 y 240 mensualidades a un costo de $ 260 y $ 180. Mientras que el plan de 4 horas 

sería demandado por 15 niños o 180 mensuales al mes. Dando así un ingreso que fluctuaría 

entre $ 112,500 para el primer año y $ 136,744.45 para el quinto año de operaciones.  

Tabla 28.  

Proyección de las ventas a cinco años  
DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

          

Mensualidad guardería 8 horas  $       46,800.00   $       49,140.00   $       51,597.00   $       54,176.85   $       56,885.69  

Mensualidad guardería 6 horas  $       43,200.00   $       45,360.00   $       47,628.00   $       50,009.40   $       52,509.87  

Mensualidad guardería 4 horas  $       22,500.00   $       23,625.00   $       24,806.25   $       26,046.56   $       27,348.89  

            

TOTALES  $  112,500.00   $  118,125.00   $  124,031.25   $  130,232.81   $  136,744.45  
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4.5. Proyecciones Financieras  

4.5.1. Estado de Situación Financiera  

ACTIVOS AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

ACTIVOS CORRIENTES             

Caja/Bancos  $              22,768.58   $              37,509.76   $              51,239.85   $              67,993.04   $              87,934.95   $             110,993.67  

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES  $            22,768.58   $            37,509.76   $            51,239.85   $            67,993.04   $            87,934.95   $          110,993.67  

ACTIVOS FIJOS             

Propiedad, planta y equipo  $              14,010.00   $              14,010.00   $              14,010.00   $              14,010.00   $              14,010.00   $              14,010.00  

(-) Depreciación Acumulada 0  $               (1,909.67)  $               (3,819.33)  $               (5,729.00)  $               (6,912.00)  $               (8,095.00) 

TOTAL ACTIVOS FIJOS  $            14,010.00   $            12,100.33   $            10,190.67   $              8,281.00   $              7,098.00   $              5,915.00  

ACTIVOS DIFERIDOS             

Gastos de constitución e instalación  $              3,550.00   $              3,550.00   $              3,550.00   $              3,550.00   $              3,550.00   $              3,550.00  

(-) Amortización Acumulada  $                         -     $                (710.00)  $             (1,420.00)  $             (2,130.00)  $             (2,840.00)  $             (3,550.00) 

TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS  $              3,550.00   $              2,840.00   $              2,130.00   $              1,420.00   $                 710.00   $                         -    

TOTAL ACTIVOS  $            40,328.58   $            52,450.09   $            63,560.52   $            77,694.04   $            95,742.95   $          116,908.67  

PASIVOS             

Participaciones por pagar    $                2,414.78   $                3,149.23   $                3,931.31   $                4,873.13   $                5,760.02  

Impuestos por pagar    $                3,010.42   $                3,926.04   $                4,901.04   $                6,075.17   $                7,180.82  

Préstamo Bancario  $              25,328.58   $              21,351.58   $              16,892.33   $              11,892.35   $                6,286.08   $                      0.00  

TOTAL DE PASIVOS  $            25,328.58   $            26,776.78   $            23,967.60   $            20,724.71   $            17,234.38   $            12,940.83  

PATRIMONIO             

Capital Social  $              15,000.00   $              15,000.00   $              15,000.00   $              15,000.00   $              15,000.00   $              15,000.00  

Utilidad del Ejercicio  $                         -     $              10,673.31   $              13,919.60   $              17,376.41   $              21,539.24   $              25,459.27  

Utilidades Retenidas  $                         -       $              10,673.31   $              24,592.92   $              41,969.33   $              63,508.57  

TOTAL PATRIMONIO  $            15,000.00   $            25,673.31   $            39,592.92   $            56,969.33   $            78,508.57   $          103,967.84  

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO  $            40,328.58   $            52,450.09   $            63,560.52   $            77,694.04   $            95,742.95   $          116,908.67  
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4.5.2. Estado de Resultados Integral  

  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

            

Ventas Netas  $            112,500.00   $            118,125.00   $            124,031.25   $            130,232.81   $            136,744.45  

Costos Operativos  $              36,576.00   $              37,097.82   $              37,627.08   $              38,163.89   $              38,708.36  

Utilidad Bruta  $           75,924.00   $           81,027.18   $           86,404.17   $           92,068.92   $           98,036.09  

            

Gastos de Operación           

Gastos Administrativos  $              47,938.32   $              48,533.80   $              49,142.70   $              49,765.36   $              50,402.13  

Gastos de Venta  $                6,560.00   $                6,653.59   $                6,748.51   $                6,844.79   $                6,942.45  

Depreciaciones y amortizaciones  $                2,619.67   $                2,619.67   $                2,619.67   $                1,893.00   $                1,893.00  

Total Gastos de Operación  $              57,117.99   $              57,807.06   $              58,510.88   $              58,503.15   $              59,237.57  

Utilidad Operacional  $           18,806.01   $           23,220.13   $           27,893.29   $           33,565.77   $           38,798.52  

            

Gastos Financieros  $                2,707.50   $                2,225.25   $                1,684.52   $                1,078.23   $                   398.42  

Utilidad Antes de Participación   $           16,098.51   $           20,994.88   $           26,208.77   $           32,487.54   $           38,400.10  

            

Participación de Trabajadores (15%)  $                2,414.78   $                3,149.23   $                3,931.31   $                4,873.13   $                5,760.02  

Utilidad Antes de Impuestos  $           13,683.74   $           17,845.65   $           22,277.45   $           27,614.41   $           32,640.09  

            

Impuesto a la Renta (22%)  $                3,010.42   $                3,926.04   $                4,901.04   $                6,075.17   $                7,180.82  

Utilidad Neta  $           10,673.31   $           13,919.60   $           17,376.41   $           21,539.24   $           25,459.27  
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4.5.3. Flujo de Caja proyectado  

  AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 

              

Ingresos Operativos:             

Ventas Netas    $      112,500.00   $      118,125.00   $        124,031.25   $      130,232.81   $      136,744.45  

              

Egresos Operativos:             

Costos Operativos    $        36,576.00   $        37,097.82   $          37,627.08   $        38,163.89   $        38,708.36  

Gastos Administrativos    $        47,938.32   $        48,533.80   $          49,142.70   $        49,765.36   $        50,402.13  

Gastos de Venta    $          6,560.00   $          6,653.59   $            6,748.51   $          6,844.79   $          6,942.45  

Participación de Trabajadores    $                     -     $          2,414.78   $            3,149.23   $          3,931.31   $          4,873.13  

Impuesto a la Renta    $                     -     $          3,010.42   $            3,926.04   $          4,901.04   $          6,075.17  

Subtotal    $     91,074.32   $     97,710.41   $     100,593.57   $   103,606.40   $   107,001.24  

              

Flujo Operativo    $     21,425.68   $     20,414.59   $      23,437.68   $     26,626.41   $     29,743.22  

              

Ingresos No Operativos:             

Inversión Fija  $        (14,010.00)           

Inversión Diferida  $          (3,550.00)           

Inversión Corriente  $        (22,768.58)           

              

              

Egresos No Operativos:             

Pago de Capital del Préstamo    $        (3,977.00)  $        (4,459.25)  $          (4,999.98)  $        (5,606.27)  $        (6,286.08) 

Pago de Intereses del Préstamo    $        (2,707.50)  $        (2,225.25)  $          (1,684.52)  $        (1,078.23)  $           (398.42) 
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4.5.4. Punto de equilibrio  

Tabla 29.   

Cálculo del punto de equilibrio  

 

El análisis del punto de equilibrio se calcula con la finalidad de determinar cuál sería el 

número de servicios que anualmente deben ofrecerse con el propósito de lograr que los ingresos 

equiparen a los costos totales, evitando que se generen pérdidas. En este sentido, luego de hacer 

el cálculo se establece que sería necesario vender al menos 443 servicios a un precio promedio 

de $ 131.38, lo que significa que el ingreso total debería ser como mínimo $ 83,478.06 durante 

un año para evitar pérdidas, lo que significa que se debe cumplir al menos el 67% del 

presupuesto de ventas. 

4.5.5. Evaluación financiera  

Tabla 30.  

Flujos de caja del proyecto  
DESCRIPCION FLUJOS NETOS PAYBACK 

      

AÑO 0  $        (40,328.58)  $      (40,328.58) 

AÑO 1  $          14,741.18   $      (25,587.40) 

AÑO 2  $          13,730.10   $      (11,857.31) 

AÑO 3  $          16,753.18   $          4,895.88  

AÑO 4  $          19,941.91   $        24,837.79  

AÑO 5  $          23,058.72   $        47,896.51  

PEQ (unidades) = 58,235.33$     

131.38$          

PEQ (unidades) = 443.25           

PE (Ingresos) = 83,478.06$     

PE% (Ingresos) = 67.14%

PUNTO DE EQUILIBRIO PROMEDIO - 5 AŇOS 
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Una vez que ya se han estimado los presupuestos de ingresos, costos y gastos, a través de 

los diferentes estados financieros y el flujo de caja, se obtuvo como resultado una utilidad neta 

que variaría entre $ 14 mil y $ 23 mil dólares durante los primeros cinco años de operaciones. 

Sin embargo, un punto a destacar es que la inversión recién se recuperaría a partir del tercer año 

de operaciones.  

Tabla 31.  

Cálculo de la tasa de descuento del proyecto  
FUENTE PARTICIPACION TASA PONDERACION 

Recursos Propios 37.19% 10.89% 4.049% 

Préstamo Bancario 62.81% 11.50% 7.223% 

TMAR 100.00%   11.27% 

 

El cálculo de la tasa de descuento se hizo en función del método del costo capital 

promedio ponderado, y se determinó que, todo rendimiento inferior a 11.27% deberá rechazarse 

porque el negocio no sería capaz de recuperar su costo de capital. Por ende, un valor superior 

determinaría que sí es viable el proyecto. 

Tabla 32.  

Análisis de rentabilidad  
TMAR 11.27% 

TIR 29.94% 

VAN $22,695.09  

IR  $                 0.56  

 

Finalmente, luego de hallar la tasa interna de retorno (TIR), se determinó que el 

rendimiento sería 29.94% luego de haber recuperado la inversión, lo cual es favorable porque 

está por encima de la tasa de descuento. Esto significa que los beneficios netos promedios de los 

primeros cinco años serían $ 22,695.09, según lo establecido por el valor actual neto (VAN); esto 

significa que por cada dólar invertido en el negocio, se estarían generando $ 0.56 de beneficios 

netos, llegando a la conclusión de que la propuesta sería viable desde el punto de vista 

financiero.   
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Conclusiones 

De conformidad con los objetivos específicos se establecen las siguientes conclusiones: 

La presente propuesta surge de la necesidad de establecer una guardería en el kilómetro 

15 de la vía a Daule, sector que se caracteriza por ser una zona industrial y donde el desarrollo de 

guarderías es nulo, por tanto, algunos trabajadores que tienen hijos ven complicaciones respecto 

al cuidado que deben tener mientras se encuentran cumpliendo sus labores diarias. Es así como 

surge la oportunidad de negocio de contar con profesionales capacitados en temas de 

estimulación física y mental para garantizar un cuidado óptimo de los infantes, quienes pueden 

desarrollar sus capacidades intelectuales, al mismo tiempo que se entretienen con actividades 

lúdicas y juegos didácticos. 

Según los resultados del estudio de mercado se constató que el 83% de los encuestados 

trabaja a tiempo completo dentro de las distintas empresas de la zona, por lo que al tener hijos, estos 

estarían al menos 8 ocho horas sin su cuidado. Al no contar con una guardería en el sector han optado 

por dejar a sus hijos al cuidado de familiares, así se expresó el 70% de los padres encuestados; el 

14% prefiere dejar a sus hijos al cuidado de sus empleadas domésticas; el 9% ha optado por dejar a 

sus hijos con amistades de confianza que pueden cuidar a sus hijos. En cuanto al nivel de aceptación 

de disponer de una guardería privada en la zona, el 62% de los encuestados estuvo totalmente de 

acuerdo, ya que esto facilitaría un poco su vida diaria, y estarían cerca para poder visitarlos durante 

sus recesos. 

Finalmente, al realizar el análisis financiero del proyecto se determinó que sería necesario 

contar con una inversión de $ 40 mil para montar la guardería, pero si se logra atender a 50 niños 

por mes, se podrían generar ingresos suficientes para poder recuperar la inversión durante los 2 

primeros años, dejando como resultado una TIR de 29% y un VAN de $ 22 mil dólares, 

estableciendo su viabilidad desde el punto de vista financiero.  



72 

 

Recomendaciones  

1) Según el grado de aceptación que tenga el proyecto se pueden abrir sucursales en 

otras zonas que también demanden de guarderías para el cuidado de los infantes. 

Esto permitiría un mayor crecimiento y expansión de la marca. 

2) Analizar el mercado con el propósito de identificar nuevos métodos didácticos 

para la estimulación temprana de los infantes y realizar una inversión para la 

adquisición de dichos implementos. 

3) Tratar de obtener las instalaciones en óptimo estado, tratando de emplear 

accesorios que garanticen una protección para los niños, es decir, que 

preferiblemente se utilicen elementos suaves que prevengan posibles golpes o 

caídas de los niños y así mitigar la posibilidad de que ocurran accidentes.  

4) Con el dinero obtenido de las utilidades, se puede reinvertir en el negocio para 

ampliar su capacidad instalada e invertir en la formación y desarrollo del 

personal, a fin de tener un talento humano capacitado y motivado, especialmente 

considerando que se trabaja con niños. 
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Apéndices  

 

Apéndice A. Formato de encuestas 

12. ¿Qué actividad realiza en el kilómetro 15 de la vía a Daule? 

Trabaja tiempo completo 

Trabaja por horas 

Trabaja medio tiempo 

13. ¿Cuántos niños tiene hasta la edad de 12 años? 

1 niño (a) 

2 niños (a) 

3 niños (a) 

Más de 3 niños (a) 

14. ¿Qué edad tienen sus hijos? 

Menos de 1 años 

Entre 1 y 3 años 

Entre 3 y 5 años 

Entre 5 y10 años 

Entre 10 y 12 años 

15. ¿Actualmente sus hijos quedan al cuidado de? 

Familiares 

Amistades 

Empleada 

Los lleva a donde va 

16. ¿Conoce actualmente una guardería cercana a la zona del kilómetro 15 de la vía a 

Daule? 

Si 

No 

17. ¿Qué tan de acuerdo estaría con la apertura de una guardería en el sector? 

Totalmente de acuerdo 

Parcialmente de acuerdo 



 

 

Indiferente 

Parcialmente en desacuerdo 

Totalmente en desacuerdo 

18. ¿Usted confiaría en una guardería privada? 

Totalmente de acuerdo 

Parcialmente de acuerdo 

Indiferente 

Parcialmente en desacuerdo 

 

19. ¿Qué características desearía que la guardería posea? 

Áreas para varias edades 

Facilidades de pago 

Espacios amplios 

Desarrollo de actividades complementarias para los niños 

20. Indique su nivel de ingresos mensuales: 

Menos de un sueldo básico 

Entre 400 y 500 dólares 

Entre 500 y 700 dólares 

Más de 700 dólares  

21. Precio que estaría dispuesto a pagar sería: 

Entre $150 – $200 

De $201 - $250 

De $251 - $300 

22. ¿Por qué medios quisiera realizar sus pagos? 

Descuento a cuenta bancaria 

Pago en efectivo 

Descuento en rol de pago 

 

 

  



 

 

Apéndice B. Detalle de los activos fijos y diferidos 

Equipos de operación 

Descripción Cantidad Valor Unitario Valor Total 

Juguetes para niños 200  $                   2.00   $           400.00  

Juguetes para niñas 200  $                   3.00   $           600.00  

Pelotitas 5000  $                   0.25   $        1,250.00  

Base para piscina de bolitas 1  $               350.00   $           350.00  

Carritos para niños diseños variados 8  $               180.00   $        1,440.00  

Salta - Salta 2  $               600.00   $        1,200.00  

Juego de mesas y sillas para niños 5  $               250.00   $        1,250.00  

Rompecabezas didáctico para piso 30  $                 25.00   $           750.00  

Estanterías para niños 3  $               180.00   $           540.00  

Casitas para niños 3  $               350.00   $        1,050.00  

Accesorios varios para juegos 10  $               200.00   $        2,000.00  

TOTAL      $  10,830.00  

        

        

Equipos de computación 

Descripción Cantidad Valor Unitario Valor Total 

Computador portátil 2  $               750.00   $        1,500.00  

Circuito de cámaras 1  $               550.00   $           550.00  

Impresora 1  $               130.00   $           130.00  

TOTAL      $     2,180.00  

        

        

Muebles y Enseres 

Descripción Cantidad Valor Unitario Valor Total 

        

Escritorios ejecutivos 2  $               280.00   $           560.00  

Sillas ejecutivas 2  $               120.00   $           240.00  

Sillas de oficina 4  $                 50.00   $           200.00  

TOTAL      $     1,000.00  

        

        

Gastos de Pre-Operación 

Descripción Cantidad Valor Unitario Valor Total 

        

Gastos de Constitución 1  $               650.00   $           650.00  

Instalaciones y adecuaciones  1  $            2,500.00   $        2,500.00  

Permisos de funcionamiento 1  $               400.00   $           400.00  

TOTAL      $     3,550.00  



 

 

Apéndice C. Proyección de los sueldos y beneficios sociales 

CARGO Cantidad  Sueldo Base   Mensual   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  

                  

Gerente Administrativo 1  $            1,000.00   $          1,000.00   $       12,000.00   $       12,351.29   $       12,712.86   $       13,085.01   $       13,468.06  

Coordinador / Colector 1  $               500.00   $             500.00   $         6,000.00   $         6,175.64   $         6,356.43   $         6,542.51   $         6,734.03  

Subtotal  2  $          1,500.00   $       1,500.00   $    18,000.00   $    18,000.00   $    18,000.00   $    18,000.00   $    18,000.00  

Beneficios Sociales                 

XIII Sueldo    $               125.00   $             125.00   $         1,500.00   $         1,543.91   $         1,589.11   $         1,635.63   $         1,683.51  

XIV Sueldo    $                 59.00   $               59.00   $            708.00   $            728.73   $            750.06   $            772.02   $            794.62  

Fondo de Reserva    $               125.00   $             125.00   $         1,499.94   $         1,543.85   $         1,589.04   $         1,635.56   $         1,683.44  

Vacaciones    $                 62.50   $               62.50   $            750.00   $            771.96   $            794.55   $            817.81   $            841.75  

Aporte Patronal (12.15%)    $               182.25   $             182.25   $         2,187.00   $         2,251.02   $         2,316.92   $         2,384.74   $         2,454.55  

Aporte Personal IESS (9.45%)    $               141.75   $             141.75   $         1,701.00   $         1,750.79   $         1,802.05   $         1,854.80   $         1,909.10  

Total Sueldo + Beneficios Sociales    $          1,912.00   $       1,912.00   $    22,943.94   $    23,088.67   $    23,237.63   $    23,390.96   $    23,548.77  

 

CARGO Cantidad  Sueldo Base   Mensual   Año 1   Año 2   Año 3   Año 4   Año 5  

Auxiliar Contable 1  $               400.00   $             400.00   $         4,800.00   $         4,940.51   $         5,085.14   $         5,234.01   $         5,387.23  

Subtotal  1  $             400.00   $           400.00   $      4,800.00   $      4,940.51   $      5,085.14   $      5,234.01   $      5,387.23  

Beneficios Sociales                 

XIII Sueldo    $                 33.33   $               33.33   $            400.00   $            411.71   $            423.76   $            436.17   $            448.94  

XIV Sueldo    $                 28.33   $               28.33   $            340.00   $            349.95   $            360.20   $            370.74   $            381.60  

Fondo de Reserva    $                 33.33   $               33.33   $            399.98   $            411.69   $            423.74   $            436.15   $            448.92  

Vacaciones    $                 16.67   $               16.67   $            200.00   $            205.85   $            211.88   $            218.08   $            224.47  

Aporte Patronal (12.15%)    $                 48.60   $               48.60   $            583.20   $            600.27   $            617.84   $            635.93   $            654.55  

Aporte Personal IESS (9.35%)    $                 37.40   $               37.40   $            448.80   $            461.94   $            475.46   $            489.38   $            503.71  

Total Sueldo + Beneficios Sociales    $             522.87   $           522.87   $      6,274.38   $      6,458.06   $      6,647.11   $      6,841.70   $      7,041.98  

 



 

 

Apéndice D. Evolución de la inflación 

 



 

 

Apéndice E. Evolución del riesgo país 

 

RIESGO PAÍS - 29 ENERO 2018 

FECHA VALOR 

Enero-29-2018 448 

Enero-28-2018 445 

Enero-27-2018 445 

Enero-26-2018 445 

Enero-25-2018 450 

Enero-24-2018 463 

Enero-23-2018 477 

Enero-22-2018 474 

Enero-21-2018 473 

Enero-20-2018 473 

Enero-19-2018 473 

Enero-18-2018 457 

Enero-17-2018 455 

Enero-16-2018 457 

Enero-15-2018 462 

Enero-14-2018 462 

Enero-13-2018 462 

Enero-12-2018 462 

Enero-11-2018 453 

Enero-10-2018 441 

Enero-09-2018 436 

Enero-08-2018 430 

Enero-07-2018 430 

Enero-06-2018 430 

Enero-05-2018 430 

Enero-04-2018 437 

Enero-03-2018 442 

Enero-02-2018 448 

Enero-01-2018 459 

Diciembre-31-2017 459 

 

 

 

 

  



 

 

Apéndice F. Evolución de la tasa de interés pasiva 

 

TASA INTERÉS PASIVA - 29 ENERO 2018  

FECHA VALOR 

Enero-31-2018 4.98% 

Diciembre-31-2017 4.95% 

Noviembre-30-2017 4.91% 

Octubre-31-2017 4.80% 

Septiembre-30-2017 4.97% 

Agosto-31-2017 4.96% 

Julio-31-2017 4.84% 

Junio-30-2017 4.80% 

Mayo-31-2017 4.82% 

Abril-30-2017 4.81% 

Marzo-31-2017 4.89% 

Febrero-28-2017 5.07% 

Enero-31-2017 5.08% 

Diciembre-31-2016 5.12% 

Noviembre-30-2016 5.51% 

Octubre-31-2016 5.75% 

Septiembre-30-2016 5.78% 

Agosto-31-2016 5.91% 

Julio-31-2016 6.01% 

Junio-30-2016 6.00% 

Mayo-31-2016 5.47% 

Abril-30-2016 5.85% 

Marzo-31-2016 5.95% 

Febrero-29-2016 5.83% 

 


