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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacion esta enfocado a la creacidn de un plan de negocios de un
centro de estimulacion e integracion multisensorial para nifios (CEIM) que permitira
identificar los objetivos, estrategias, actividades, recursos y colaboradores a intervenir en
el desarrollo de cada terapia y programa educativo empleando la metodologia Snoezelen.
La tesis estd compuesta de seis capitulos estableciendo los aspectos con mayor relevancia

para el aporte del proyecto de investigacion:

El primer capitulo permite plantear los objetivos a corto y largo plazo, realizar el analisis
FODA, asi como determinar las estrategias del negocio para establecer las lineas de

actuacion direccionadas al incremento de la competitividad.

El segundo capitulo recopila informacion mediante un estudio de mercado con el objetivo
de conocer las necesidades, gustos, preferencias de los usuarios e identificar a la
competencia directa para determinar estrategias de comercializacion enfocadas a la

fidelizacion y posicionamiento de la marca.

El tercer capitulo detalla las actividades, colaboradores operativos, material didactico y
equipamientos tecnoldgicos necesarios para la ejecucion de las terapias y programas

educativos.

El cuarto capitulo establece la estructura organizacional, detallando las funciones a ser
ejecutadas por las diferentes areas del negocio. Ademas, se determina los requisitos

tributarios y municipales para la constitucion legal de CEIM.

El quinto capitulo esta estructurado por la administracion, estructura e inversion del
capital, que a través de estados e indicadores financieros proyectados a 5 afios se

identifique la factibilidad del proyecto y a su vez, se tome decisiones futuras.

El sexto capitulo contiene las conclusiones y recomendaciones obtenidas como resultado

del proyecto de investigacion realizado.



INTRODUCCION

El trabajo de investigacion presenta un apoyo directo para la planificacién, organizacion,
direcciéon y control de CEIM de forma sistematica y estructurada, estableciendo las
estrategias necesarias para cada area con el fin de tomar decisiones que permitan alcanzar

los objetivos organizacionales en funcion a las actividades a desarrollarse.

CEIM se dedica a la estimulacion e integracion multisensorial de nifios mediante técnicas
modernas (metodologia Snoezelen) que implementan la utilizacion de sonidos, luces led,
maquinas de proyeccion, burbujas, pelotas de plastico y materiales didacticos que
permiten estimular, desarrollar y adquirir capacidades cognitivas, fisicas y emocionales
en los nifios a temprana edad mejorando el desenvolvimiento, aprendizaje y las relaciones

sociales.

La metodologia se desarrollard mediante la ejecucién de un estudio exploratorio y
descriptivo que permita identificar las variables a tratar y que a su vez recopile
informacion cualitativa y cuantitativa enfocandose en métodos de investigacion

deductivos, analiticos y de sintesis.

Xi



1. ESTRATEGIA DEL NEGOCIO
1.1. Nombre o razon social
CEIM son las siglas directamente relacionadas con el servicio a ofertar por este negocio.
Debido a esta razon el Centro de Estimulacion e Integracién Multisensorial (CEIM) se
relaciona y representa con las mismas.

1.2. Misién

Proporcionar un servicio personalizado que innove constantemente sus metodologias y

terapias de estimulacién e integracion multisensorial para nifios.

1.3. Vision

CEIM busca para el afio 2022 ser reconocida en el Valle de los Chillos como referente en
el desarrollo de capacidades cognitivas, fisicas y mentales mediante la aplicacion de la

metodologia Snoezelen para el desarrollo de sus programas educativos.

1.4. Cddigo de ética

Promover la inclusion en todo tipo de actividades a realizarse en el centro.

e Crear un ambiente laboral adecuado que promueva el respeto entre todos los
colaboradores, asi como de terceros dentro y fuera del centro.

e Incentivar practicas que sean seguras y no afecten a la salud de colaboradores y
clientes al momento de la ejecucion de las actividades en el centro de estimulacién.

e Ser responsables con el medio ambiente, mediante el manejo adecuado de sus
recursos que permita reciclar y utilizar continuamente los mismos.

e Manejar confidencialmente los datos e informacion personal de los clientes.

e Ejecutar campafias que sean honestas con el servicio que se va a proporcionar a los

clientes.

e Generar comparaciones justas en relacion a la competencia y su servicio ofertado.



1.5.  Autoestimay asertividad para los empleados

Se considera fundamental crear un ambiente laboral muy confortable debido a que esto
les proporciona a nuestros colaboradores la suficiente confianza y bienestar para mejorar
la comunicacion y desempefio para nuestro entorno de ejecucion de actividades. Para esto
nosotros consideraremos diferentes actividades y politicas que nos permitan alcanzar lo

mencionado como lo es:

Incentivar la autonomia en nuestros colaboradores: Mediante la correcta inclusion de los
colaboradores que les permita sentirse parte de la empresa, esto se pretende para que
puedan tomar las mejores decisiones con libertad, pero a su vez aplicando su mejor

criterio y conocimientos obtenidos.

Proactividad: Mediante la correcta aplicacion de sus conocimientos que permitan aplicar

un criterio adecuado para la solucién de posibles acontecimientos inesperados.

Reuniones de equipo: Esto nos permitird mejorar la comunicacion de trabajo entre todos
los colaboradores y a su vez poder establecer las metas que se desean alcanzar en esa

semana aportando al desempefio y calidad del servicio ofertado.

Incentivos: Mediante reconocimientos y bonificaciones que promuevan un mejor
desempefio y cumplimiento de actividades y metas establecidas de los colaboradores

dentro de la empresa.

1.6. Analisis FODA

Fortalezas

¢ Implementacion de tecnologia como complemento del servicio ofertado.

e El personal encargado cuenta con el conocimiento para desarrollar las diferentes
actividades.

e Diversificacion del servicio.

e Equipamiento y recursos didacticos necesarios para cada programa educativo.



e Precio — beneficio.

e Servicio personalizado.

Oportunidades

e No existe competencia directa.

e Necesidad del servicio ofertado.

e No existen barreras de ingreso en el segmento educativo.
e Lametodologia a utilizar no es comun en la competencia.

e Oportunidad de expansion dentro de la provincia de Pichincha.

Debilidades

e Falta de experiencia debido a que es un proyecto nuevo.

e Poner en marcha el proyecto mediante un préstamo bancario.

e Alta carga laboral con un nimero limitado de colaboradores en némina.

e No existe reconocimiento del negocio en el mercado.

e Lamodalidad en linea para ejecutar las terapias no genera los mismos resultados que

la modalidad presencial.

Amenazas

e Entrada de competidores con menores costos.

e Servicios con prestaciones similares.

e Condiciones del pais debido a la emergencia sanitaria ocasionada por el Covid 19.
e Aceptacion de servicios educativos con menores prestaciones a bajos precios.

e Continuar con la modalidad en linea para el desarrollo de actividades académicas.

Mediante el analisis FODA se ha establecido como fortaleza a los recursos propios que
posee el negocio a través del uso de equipos tecnoldgicos antes mencionados y material
didactico para el desarrollo de los diferentes programas educativos, proporcionando una
nueva alternativa de terapia para los usuarios a un precio competitivo en el mercado. A

su vez, se considera como una fortaleza el conocimiento que tiene el personal encargado



para ejecutar las diferentes actividades del negocio, permitiendo diversificar los
programas a ser utilizados con la intervencion directa y personalizada de acuerdo a las

necesidades que reflejen las evaluaciones inicialmente aplicadas.

Las oportunidades se han identificado principalmente tomando en cuenta el valor
agregado que ofrece el servicio. Debido a que, no se ha identificado centros de
estimulacion temprana en el Valle de los Chillos que apliquen la metodologia Snoezelen,
lo cual permite abarcar a una mayor cantidad de personas que necesiten utilizar este tipo
de servicios y a su vez, genera una gran oportunidad de negocio para poder expandirse en
la Provincia de Pichincha.

La principal debilidad identificada de acuerdo a la nueva modalidad de trabajo ocasionada
por la emergencia sanitaria, dificulta la ejecucion de los programas de desarrollo
multisensoriales, ya que la difusion de las terapias a través de recursos digitales no genera
el interés dptimo por parte del usuario, ademas que algunos de los equipamientos
tecnoldgicos necesarios para aplicar la metodologia no pueden ser transportados para
realizar servicios a domicilio. Otra debilidad encontrada debido a que es un
emprendimiento y carece de los recursos asignados para la realizacion de campafas
publicitarias, afecta directamente al reconocimiento por parte de usuarios de este tipo de
servicio creando barreras grandes para la generacion de ingresos y limitando los recursos

asignados para la contratacion de colaboradores.

Finalmente se ha identificado como principal amenaza al ingreso de nuevos competidores
y servicios con prestaciones similares a precios bajos. De igual manera, la pandemia
ocasionada por el Covid 19 es una amenaza que afect6 el desarrollo presencial de las
actividades académicas al cual va dirigido el proyecto, dificultando la contrataciéon de
estos servicios debido al riesgo de contagio que tienen los usuarios al salir de sus hogares.

1.7. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

e Poder de negociacion de los clientes

Arthur Thompson, John Gamble, Margaret Peteraf y A. Strickland dividen

al poder de negociacion de los clientes en mayor y débil. Se caracteriza

4



por ser mayor cuando el precio de la competencia es bajo, cuando el

producto o servicio ofertado no tiene valor agregado, cuando existe méas

oferta que demanda y cuando existe sensibilidad al precio, es decir que las

caracteristicas en el producto o servicio ofertado sean limitadas. Se

caracteriza por ser menor la negociacion de los clientes cuando lo

mencionado anteriormente es lo opuesto. (Thompson, Gamble, Peteraf, &

Strickland, 2012)

Es importante mencionar que es un emprendimiento el cual se caracteriza por su valor

agregado en el servicio que oferta (enfoque Snoezelen), pero a su vez no cuenta con

posicionamiento ni lealtad de consumidores dificultando significativamente establecer

por el momento precios muy altos en relacion a la competencia. Tomando en cuenta

aspectos geogréficos y demogréficos se ha podido considerar como clientes claves los

siguientes:
Tabla 1.
Segmentacion geogréafica
CRITERIO DETALLE
PAIS: Ecuador
PROVINCIA: Pichincha
CANTON: Rumifiahui
SECTOR: Valle de los Chillos
Tabla 2.
Segmentacién demografica
CRITERIO DETALLE
SEXO: Masculino/ femenino
EDAD: Desde los 25 afios en adelante

Por lo tanto, el poder de negociacion de los clientes sera débil en relacion al servicio

ofertado por CEIM, debido a que el servicio tiene valor agregado, existe poca oferta en

el que la competencia posea un enfoque Snoezelen en su metodologia y carece de




sensibilidad al precio, es decir, que los beneficios a desarrollar en la aplicacion de la

metodologia serdn mayores convirtiendo al precio en un factor secundario.

e Rivalidad entre competidores por el mismo mercado

Para analizar la rivalidad entre competidores de un mismo mercado. “Se debe medir la
competitividad de la industria, comparar precios, tecnologia, innovacion y calidad en
relacion a la competencia y desarrollar estrategias de mercadeo y publicidad para el

servicio”. (Serrano, 2017)

Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, la competencia existente dentro de la
industria considerando las diferencias en el tipo de servicio a ofertar, se establece que
CEIM contara con mercados dispersos (baja competencia entre compafiias) debido a que
cuenta con salas de estimulacion multisensorial Snoezelen, lo cual mediante una
investigacion se ha encontrado solo 4 centros de estimulacion que cuentan con este tipo

de servicio en Quito y Cumbaya.

e Poder de negociacion de los proveedores

La fuerza competitiva de los proveedores segun Arthur Thompson, John
Gamble, Margaret Peteraf y A. J. Strickland se clasifica en fuerte o débil
dependiendo de los siguientes aspectos: disponibilidad de los productos o
servicios en el mercado, la diferenciacion ante la competencia, los
productos o servicios son indispensables para la empresa, altos costos para
cambiar de proveedores e inexistencia de productos sustitutos de buena
calidad. (Thompson, Gamble, Peteraf, & Strickland, 2012)

Por esta razon, el poder de negociacion que tienen los proveedores con CEIM es débil,
debido a que existe variedad, disponibilidad de stock y varias opciones de proveedores
para adquirir materia prima y suministros necesarios para la ejecucion de las terapias.Se

detalla los principales proveedores de suministros y materia prima:



Tabla 3.
Listado de Proveedores

PROVEEDOR DETALLE

Gréficas Belén Valle | Imprenta documentos, facturas, sellos

Teos Decoracién Difusor de esencias

Dias Mejillones Pedro | Prestacion de Servicios Profesionales por Psicologos, Venta al

José por mayor de materiales para la ensefianza

Lidex Educa Material y productos didacticos

Ortovalles Productos de Ortopedia y Fisioterapia

GuaguaKits Kits ludico didactico y mobiliario infantil. Disefio de gimnasios

para estimulacion temprana

e Entrada potencial de nuevos competidores

En relacién a la entrada potencial de nuevos competidores se espera un crecieminto
considerable en este tipo de servicios, ya que los nuevos emprendimientos veran como
una alternativa el empleo de esta tecnologia y a su vez la competencia existente deseara
complementarse para no perder clientes. Debido a esto el CEIM debera innovar

constantemente su servicio.

e Amenaza de servicios sustitutos

“La amenaza de servicios sustitutos tiene una presion fuerte para CEIM por las siguientes
razones: los servicios sustitutos tienen reconocimiento, aceptacion y disponibilidad con
facilidad, los precios son atractivos, similares y en ocasiones son bajos con un desempefio
comparable”. (Thompson, Gamble, Peteraf, & Strickland, 2012)

En el seguimiento y evaluaciones realizadas al usuario se puede identificar las dificultades
a fortalecer o el siguiente programa a desarrollar, ademéas permitira medir la efectividad
de la terapia aplicada con el proposito de identificar las falencias en el programa y realizar
cambios oportunos. Por esta razon, la competencia indirecta no podra identificar
facilmente las debilidades que poseen los programas de desarrollo emocional de CEIM,
dificultando la diversificacion y controlando la participacion en el mercado de los



servicios sustitutos. Por esta razon se debe controlar, evaluar e innovar constantemente el

servicio ofertado.

Dentro de los servicios sustitutos a considerar tenemos los siguentes enfoques

terapéuticos/ educativos:

e Terapia fisica

e Psicopedagogia

e Terapia asistida con canes

e Terapia de lenguaje, acuatica, ocupacional

e Motricidad gruesa y fina

e Neuromotores ( desarrollo de la potencialidad corporal y las habilidades motoras

béasicas)

1.8. Estrategias competitivas genéricas

Michael Porter menciona que es necesario definir el concepto de ventaja
competitiva para poder aplicar de forma individual o grupal las 3
alternativas de estrategias competitivas genéricas. Por esta razon, la
ventaja competitiva que genera una empresa es una caracteristica que
diferencia significativamente a una organizacion de su competencia ya sea
directa o indirectamente en relacion a los servicios sustitutos existentes en
la industria, esto genera reconocimiento y posicionamiento en el mercado

a corto plazo. (Porter, 2019)

“Ademas, las estrategias competitivas permiten a los directivos de una organizacion
tomar acciones defensivas u ofensivas en relacion al entorno de la industria al que
pertenece. Esto incrementa las ventas mejorando el rendimiento sobre la inversion para
la empresa”. (Porter M. E., 2008)



1.8.1. Estrategia de liderazgo en costes

Para la estrategia de liderazgo en costes, Michael Porter ha considerado
que principalmente se logra mediante: economias de escala, ofertar el
servicio a un precio inferior al de la competencia, que el servicio posea
poco valor agregado a considerar y que tenga una calidad aceptable por el
cliente. (Porter, 2019)

Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, para CEIM se pretende aplicar esta
estrategia inicialmente, debido a que es un micro emprendimiento nuevo el cual no cuenta
con una cartera de clientes y esto llamaria la atencidn rapidamente, los cuales observarian
que existen servicios con menos caracteristicas y beneficios a precios similares 0 méas

altos.

1.8.2. Estrategia de diferenciacion

La estrategia de diferenciacion es la alternativa de posicionamiento que se ha visualizado
desde la creacion de la idea del negocio, debido a que toda organizacion tiene que generar
valor agregado a sus servicios o productos para que puedan sobresalir ante la
competencia. Esto se ha evidenciado en los ultimos tiempos, en los cuales cada negocio
pone empefio para innovar y diversificar constantemente su idea de negocio que satisfaga

las necesidades de sus clientes y a su vez permita posicionar el negocio en el mercado.

Por lo tanto, CEIM propone una idea de negocio nueva que desarrolle capacidades
cognitivas, motrices, sensoriales y psicosociales mediante la aplicacion de salas
Snoezelen e implementacion de tecnologia necesaria para mejorar los resultados

obtenidos en cada sesion.
1.8.3. Estrategia del enfoque
Segun Michael Porter la estrategia del enfoque se centra en un segmento

especifico de mercado en el cual sus servicios o productos estan dirigidos

especificamente para cubrir con las necesidades y preferencias de los



clientes, pero de un mercado pequefio, permitiendo a su vez incrementar

la eficiencia del negocio. (Porter, 2019)

La estrategia del enfoque de CEIM es diferenciarse de la competencia mediante la
participacion activa del usuario, con el propésito de que el mismo tenga la libertad de
elegir los materiales de su preferencia para trabajar en el desarrollo de estimulos
sensoriales. Esto permitird generar un ambiente de trabajo relajado y con mejor
disposicion por parte del usuario para participar de la terapia, junto con el
acompafiamiento de el/ la profesional que debera aplicar una metodologia tomando en
cuenta la evaluacion inicial o de progreso de resultados realizados en sesiones previas y

los materiales didacticos que llamaron mayormente la atencion del usuario.

1.9.Anélisis PEST

Este apartado tiene como objetivo identificar el entorno y los factores externos que

podrian beneficiar o afectar a la empresa indirectamente.

Sofia Millan menciona en su trabajo de investigacion, que la principal
utilidad del andlisis PEST es identificar el posicionamiento actual de cada
factor externo mediante el analisis de los beneficios y dificultades
existentes en el momento, permitiendo conocer si la industria de CEIM se

encuentra en crecimiento o declive. (Millan)

Factor politico

El Ecuador ha tenido afios con alta incertidumbre en relacién al factor politico/
econdmico, el cual no proporciona la seguridad y respaldo pertinente para tomar
decisiones de inversién, mejoramiento o creacion de nuevos proyectos. Las
consecuencias de esta situacién producen un sentimiento de inestabilidad y de grandes

dudas en la sociedad.

Por esta razon se puede concluir que emprendedores, empresarios e inversionistas

nacionales y extranjeros, quienes en definitiva son los principales generadores de fuentes
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de empleo, reduzcan sus actividades empresariales, debido a la inestabilidad del sistema

financiero y politicas de impuestos que generan barreras a todos los negocios del pais.

Factor econdmico

El retroceso de la situacion econémica en Ecuador durante los Gltimos afios y en la
actualidad debido a la pandemia ocasionada por el Covid 19 pone en riesgo la factibilidad
del proyecto planteado. Para identificar la situacién econdmica que se encuentra el
Ecuador, se utilizara la informacién historica de los siguientes indicadores econémicos:

PIB, Inflacion y Tasa de Desempleo.

e Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto “es la sumatoria de bienes y servicios finales que una economia

produce en el periodo de un afio dentro del territorio nacional”. (Millan)
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Figura 1. Producto Interno Bruto del Ecuador
Fuente: (BCE, 2020)
Se puede observar en la figura 1, la tasa de variacion del PIB desde el cuarto trimestre del
afio 2017 ha ido disminuyendo significativamente, obteniendo tasas de variacion
negativas a partir del cuarto trimestre del afio 2019 hasta la actualidad. El decrecimiento
del PIB en el Ecuador ha generado resultados preocupantes debido al mal manejo de los
recursos publicos y privados del pais, estancamiento de proyectos, escasa inversion

nacional o extranjera, corrupcion y la pandemia que afecto a nivel mundial pero
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principalmente a nuestro pais, ya que para controlar los diferentes inconvenientes que ha

provocado el Covid 19 fue necesario incrementar la deuda externa.
e Inflacién
Juan José Herrera conceptualizo a la inflacion del Ecuador como “el indicador econémico

que permite analizar la evolucion de los precios pertenecientes a la sumatoria de bienes y

servicios adquiridos en un periodo determinado”. (Herrera)

1,00

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul

Figura 2. Inflacién del Ecuador
Fuente: (BCE, 2020)

Para el anélisis de la inflacion en Ecuador, se ha tomado en cuenta el primer semestre del
afio 2020. Se puede observar en la figura 2 que el punto mas alto de inflacion fue en el
mes de abril, como resultado del confinamiento y las estrictas medidas tomadas por el
Gobierno Ecuatoriano para controlar los contagios masivos de Covid 19, estas medidas
provocaron una presion inflacionaria de la oferta (choque de oferta), provocando el
incremento en el precio de los productos indispensables para aplicar adecuadamente las
medidas sanitarias, asi como, el alza en el precios de los productos de primera necesidad

que carecian de stock en tiendas y supermercados a nivel nacional.

De igual manera se puede observar en la figura 2, que la deflacion de los precios en el
Ecuador fue a partir del mes de mayo hasta julio. La disminucion del poder adquisitivo
de los ecuatorianos fue la principal causa, ya que la sociedad no soportaba
econdmicamente continuar con el confinamiento. Por esta razdn, los precios regresaron a
su normalidad y en ocasiones disminuyeron para poder atraer a los clientes y generar

ingresos.
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e Tasa de Desempleo

El Boletin Técnico emitido el sdbado 8 de agosto del 2020 por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos, el cual recopila informacién mediante
la Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (EMENDU
TELEFONICA), establece una tasa de desempleo del 13,3% de la
Poblacién Econdmicamente Activa. (INEC, 2020)

ar-19 jun-19 sep-17 dic-19 ma-jun20

Figura 3. Desempleo en Ecuador
Fuente: (INEC, 2020)
En la figura 3 se ilustra el incremento del 9,5% de desempleo a nivel nacional en relacion
a diciembre del afio 2019. Esta cifra refleja el impacto que ocasion6 para el Ecuador la
emergencia sanitaria, el endeudamiento descontrolado y mal manejo de los recursos
publicos y privados, posicionando al pais en una situacion econémica preocupante para

el futuro.
Factor social

Al tener como lugar principal el Valle de los Chillos ubicado en la ciudad de Sangolqui,
se posee la informacidn que existe un alto porcentaje de padres de familia que se muestran
interesados en contratar servicios de estimulacion e integracion multisensorial que
permita mejorar el desarrollo de habilidades motrices, sensoriales, cognitivas y
psicosociales de sus hijos. A su vez, es sumamente importante considerar que en el Valle
de los Chillos no existe un competidor directo tomando en cuenta las caracteristicas del

servicio que proporciona CEIM.
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El confinamiento que inici6 en el mes de marzo del afio 2020 en el Ecuador ocasionado
por el Covid 19, es un factor social que afectd a la mayoria de los negocios a nivel
mundial. Para controlar el riesgo de propagacion del virus y disminuir el nimero de
personas contagiadas, en el Ecuador se suspendieron las actividades presenciales
aplicando el cambio a la modalidad teletrabajo. En la actualidad, las actividades escolares,
de aprendizaje y desarrollo de habilidades que proporciona una institucion educativa son
realizadas mediante clases online o visitas al hogar del usuario por parte de los

especialistas educativos cumpliendo con todas las medidas de bioseguridad.

Por lo tanto, evaluando las medidas de prevencion y bioseguridad que generd la
emergencia sanitaria a nivel mundial y la vulnerabilidad de los usuarios ante el Covid 19.
Se identific6 dos modalidades para ejecutar los programas y terapias multisensoriales que
permita proporcionar un servicio el cual genere los mismos resultados y a su vez, cumpla
con las nuevas medidas establecidas para controlar la propagacion de la pandemia. Las

modalidades a considerar son las siguientes:

e Ejecucidn de los programas y terapias multisensoriales en el domicilio de los usuarios
e Atencion en el local de CEIM bajo cita previa (con un foro méximo de 3 personas que

incluye: usuario, padre o madre de familia y especialista educativo).

Estas dos alternativas propician el desarrollo de las actividades con el uso de materiales
didacticos, equipamientos tecnoldgicos, participacion activa del usuario y el
acompariamiento personalizado del especialista educativo, indispensable para desarrollar

adecuadamente cada programa y terapia multisensorial.

Factores tecnoldgicos

El pais, en referencia a los factores tecnoldgicos, se encuentra satisfactoriamente
posicionado ya que dispone de una amplia red de telecomunicaciones y actualizacion de

dispositivos tecnoldgicos que se utilizaran en la aplicacion y desarrollo de las terapias.

Asi mismo, el pais cuenta con una juventud muy familiarizada con las nuevas tecnologias,

cualquier joven es capaz de desenvolverse en el ambito de la tecnologia siendo la causa
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por el cual, el servicio se posiciona de manera llamativa en relacion a terapias y

metodologias tradicionales.

En la actualidad y como se mencion0 en el factor social, debido a la emergencia sanitaria
se identificd6 2 modalidades de servicio, las cuales cumplen con los requerimientos
establecidos para controlar la propagacion de la pandemia. Por lo tanto, es importante
determinar los equipamientos tecnoldgicos que pueden ser transportados a los hogares de
los usuarios, con el objetivo de mantener la metodologia de las salas Snoezelen con

adaptacion a domicilio.
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2. ESTUDIO DE MERCADO Y PLAN DE MARKETING

2.1. Definicion del servicio

2.1.1. Actividad a la que se dedica la empresa

CEIM se dedica a la estimulacion e integracion multisensorial de nifios mediante técnicas
modernas que implementan la utilizacion de sonidos, luces led, maquinas de proyeccion,
burbujas, pelotas de plastico y materiales didacticos que permite estimular, desarrollar y
adquirir capacidades cognitivas, fisicas y emocionales en los nifios a temprana edad

mejorando el desenvolvimiento, aprendizaje y las relaciones sociales.

2.1.2. Servicios a ofrecer

CEIM pretende ofrecer terapias de estimulacion e integracion multisensorial temprana

para nifios mediante el desarrollo de:

e A nivel MOTOR: se trabaja la coordinacion motriz, coordinacion manual, control
postural, tono y fuerza.

e Anivel SENSORIAL.: se trabaja el sistema auditivo, visual, olfativo, tactil, gustativo
y vestibular .

e A nivel COGNITIVO: se trabaja la atencion, memoria, lenguaje, integracion de
conceptos, resolucion de problemas.

e Anivel PSICOSOCIAL.: se trabaja la motivacion, la autoestima, habilidades sociales,

iniciativa, respetar turnos.
2.2. Investigacion del mercado
Para la investigacion de mercado se aplicara una encuesta que proporcione la informacion
necesaria que permita interpretar y utilizar los datos obtenidos con el propdsito de definir
los siguientes aspectos:

e Aceptacion del servicio propuesto
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e Tamafio de mercado que el negocio deberia cubrir
e Caracteristicas de calidad deseadas por los clientes que satisfaga sus necesidades
e Precio estimado para el servicio ofertado

e Localizacién del negocio

2.2.1. Segmentacion del mercado

Para la segmentacion de mercado se ha tomado en cuenta a nifios y nifias desde un mes
de nacidos hasta los 5 afios de edad, localizados en la provincia de Pichincha cantdn
Rumifiahui como clientes potenciales que podrian beneficiarse de los servicios ofertados

considerados como mercado meta para el negocio.

Se ha establecido criterios tomando en cuenta las caracteristicas y especificaciones del

servicio que va a ofertar CEIM.

2.2.2. Perfil del cliente

CEIM establece a los padres y madres de familia como los clientes potenciales, en vista
de que en el desarrollo de las actividades cotidianas y con la ayuda de profesionales, han
identificado deficiencias en las habilidades motrices, sensoriales, cognitivas y
psicosociales de sus hijos. Por esta razon, con la necesidad de desarrollar oportunamente
dichas falencias multisensoriales que afectan principalmente en la comunicacion dentro
del entorno y bajo desenvolvimiento en sus actividades. Se ha establecido un servicio que
satisfaga las necesidades, requerimientos y que a su vez incentive a crear un vinculo mas
fuerte entre padres e hijos mediante la participacion activa en cada sesion realizada,

aceptacion de sugerencias y propuestas para el mejoramiento del servicio.

2.2.3. Objetivos de la encuesta

a) Conocer las experiencias de padres de familia en relacion a servicios de estimulacién
temprana para identificar la importancia y aceptacion de la propuesta de servicio

b) Identificar el tamafio de mercado ideal que el negocio debe cubrir con el propdsito de

poder aplicar e innovar las metodologias del servicio acorde a la edad obtenida y
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C) asuvez generar campafas de promocién especificas para el mercado meta

d) Establecer requerimientos y caracteristicas claves que los clientes proporcionen para
satisfacer sus necesidades con el servicio propuesto

e) Determinar el precio estimado a pagar por el servicio

f) Conocer la ubicacion que los clientes consideren como la mejor opcion para localizar

el negocio
2.2.3.1. Aplicacion de la encuesta

Definir el nimero de personas a ser encuestadas es indispensable para ahorrar recursos y
tiempo en un proyecto. Por lo tanto, para establecer la muestra de la poblacion se procedio

a realizar el analisis mediante un Muestreo Probabilistico Aleatorio Simple.

“José Luis Naufiay Quito menciona que los tres aspectos a tomar en cuenta para
determinar el tamafio de la muestra son: nivel de confianza, error permitido y caracter

finito o infinito de la poblacion”. (Naufiay Quito)

Por lo tanto, para determinar la muestra de la poblacion se utilizara la siguiente formula

considerando el caracter infinito de la poblacion a estudiar:

Zz*p*q
TL=T

En donde:

Z=90% nivel de confianza

p=50% proporcion de individuos de la poblacidn que poseen las caracteristicas de estudio
g= 50% proporcion de individuos de la poblacion que no poseen las caracteristicas de
estudio (1-p)

E= 8% error permitido
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Desarrollo:

_ (1,645)% % 0,50 0,50
B (0,08)2

n =105

Como resultado del andlisis probabilistico, se determino que la encuesta por internet debe
ser aplicada a 105 personas (padres y madres de familia) de diferentes sectores del Distrito
Metropolitano de Quito y Rumifiahui, con el propoésito de obtener informacidn primaria
que permita conocer la aceptacion, localizacion, necesidades y caracteristicas del
proyecto a tomar en cuenta para satisfacer con los requerimientos que la poblacion tiene

en la actualidad.

2.3. Andlisis de la informacion

En base a los objetivos de la encuesta se establecieron 10 preguntas de opcion maltiple y
de carécter cerrado con el propoésito de obtener informacion relevante y necesaria para
estructurar a CEIM de acuerdo a los requerimientos de la poblacion. Mediante la
aplicacion de las 105 encuestas, cantidad establecida como resultado del analisis

probabilistico realizado se obtuvo la siguiente informacion:

@ Masculino
@ Femenino

Figura 4. Representacion grafica sexo
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INTERPRETACION:

De las 105 personas encuestadas, el 35% de las personas fueron padres de familia y el

65% de las personas fueron madres de familia.

PREGUNTA #1: ;Alguna vez adquirio servicios de estimulacion temprana para sus

hijos?

®si
® Mo

Figura 5. Representacion de adquisicidn de servicios de estimulacion para nifios

INTERPRETACION:

Segun los datos obtenidos, el 64% de padres y madres de familia no han contratado
ningun servicio relacionado con estimulacién temprana para sus hijos, demostrando que
existe una buena oportunidad para llevar acabo el centro de estimulacion y promocionar
los servicios principalmente a las personas encuestadas tomandolas en cuenta como una

cartera de clientes inicial.

PREGUNTA #2: ¢Usted contrataria terapias de estimulacién e integracion

multisensorial para sus hijos?

® s
® Mo

Figura 6. Representacion de la aceptacién del servicio propuesto
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INTERPRETACION:

El 90% de los encuestados afirmaron que contratarian servicios de estimulacion e
integracion multisensorial temprana para sus hijos. Demostrando una aceptacion directa
hacia el servicio ofertado por el Centro de Estimulacion e Integracion Multisensorial para

Nifios.

PREGUNTA #3: ¢{A qué edad usted considera conveniente adquirir servicios de

estimulacion temprana que aporte con el desarrollo de habilidades en sus hijos?

@ Desde el mes de nacido
@ 3 meses
G meszes
@ 1 afio
@ 2 afios
@ 3 afos o mas

Figura 7. Representacion de edad conveniente para adquirir este tipo de servicios

INTERPRETACION:

Segun los datos obtenidos en las encuestas, se ha podido identificar un intervalo de edad
que los padres y madres de familia consideran conveniente para adquirir los servicios de
estimulacion temprana. El intervalo de edad estaria establecido desde el mes de nacido

hasta los 2 afos de edad de sus hijos.

En las encuestas realizadas se pudo identificar al 26% como el mayor porcentaje de
aceptacion marcando los 6 meses de edad el inicio para aplicar terapias multisensoriales,
seguido por el 24% para iniciar desde el mes de nacidos, por el 20% desde los 3 meses,
por el 13% desde el primer afio y finalmente por el 11% desde el segundo afio, siendo los

5 porcentajes a tomar en cuenta como mercado objetivo.
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PREGUNTA #4: ;A través de que medio le gustaria recibir informacién sobre los

servicios que brinda el centro?

m'\WhatsApp
m Facebook

® Coreo electronico

25%

Figura 8. Representacion de medio preferido para difundir informacién del servicio

INTERPRETACION:

Segun los datos obtenidos de las personas encuestadas, WhatsApp y correo electronico
predominan como las principales plataformas para difundir informacion en relacion al
servicio. Cabe mencionar que Facebook no se utilizard directamente para mantener
contacto con los clientes, pero si se utilizara como la principal herramienta para elaborar

campanas publicitarias con el proposito de ampliar la cartera de mercado.

PREGUNTA #5: ¢Qué caracteristicas deberia tener el centro que brinda

estimulacion a su hijo?

®Infraestructura
mPersonal especialzado
» Equipamiento necesario
mAreas verdes

Figura 9. Representacion de caracteristicas del servicio
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INTERPRETACION:

Segun los datos obtenidos de las personas encuestadas, se priorizd el conocimiento y
capacidades profesionales que posean los colaboradores del centro de estimulacién
mencionando que las mismas deberian ser personas apasionadas con su trabajo y con las
habilidades necesarias para poder trabajar con nifios. De igual manera, se evidencié como
una caracteristica muy importante a los recursos que cuenta el centro y cada colaborador
para poder desarrollar las terapias y actividades. Finalmente, se ha considerado aspectos
como la infraestructura y espacios verdes con porcentajes inferiores, pero no menos

importante a considerar y tomar en cuenta por el centro.

PREGUNTA #6: La metodologia aplicada en el centro de estimulacion ¢Deberia

ser?

@ Lidica
@ Artistica

Cognitiva
@ Todas

Figura 10. Representacién de la metodologia preferente para ser aplicada en el centro de estimulacion
INTERPRETACION:
Segun los datos obtenidos en las encuestas, los padres y madres de familia prefieren que

el servicio a ofertar contenga los 3 tipos de metodologias de aprendizaje, siendo mas

representativos la metodologia ludica y la cognitiva.
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PREGUNTA #7: ¢ Considera que las terapias que recibe su hijo deben ser?

@ Individuales
@ Grupales
O Mixtas

Figura 11. Terapias individuales, grupales o mixtas

INTERPRETACION:

Segun los resultados de las encuestas, los padres y madres de familia prefieren que las
terapias de estimulacién multisensorial sean mixtas (individuales y grupales), cabe
mencionar que cada terapia y metodologia aplicada sera diferente y dependera
directamente de la evaluacion inicial que se realizara a cada nifio, en la cual se identificara

la mejor forma para el desarrollo habilidades con el objetivo de obtener mejores
resultados.

PREGUNTA #8: ¢ Cual es el horario ideal para acudir a terapias de estimulacién?

= En la mafana
n Por la tarde
En la noche

Figura 12. Representacion del horario de preferencia para los clientes
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INTERPRETACION:

Se ha evidenciado que los encuestados tienen preferencia con el 49% por el horario de la
mafiana el mismo que se ha establecido entre 8h:00 am hasta las 12h:00 am para que
asistan sus nifios a las terapias. El horario de la tarde tiene el segundo porcentaje de
aceptacion, el cual estaria establecido desde 14h:00 pm hasta las 17h:00 pm. Finalmente,
el horario de la noche establecido desde las 18h:00 pm hasta las 20h:00 pm no se descarta
debido a que se pudo evidenciar en los resultados obtenidos, que personas encuestadas
seleccionaron el horario de la mafana, tarde y noche a la vez, demostrando que el negocio
deberia considerar alargar su jornada laboral o a su vez atender a sus clientes bajo cita

previa.

PREGUNTA #9: ; Cuénto estaria dispuesto a pagar por cada sesion de estimulacion

multisensorial?

@ 510
@® 515

518
® 522
@ 525

Figura 13. Representacion del precio a establecer del servicio

INTERPRETACION:

Segun los datos obtenidos en las encuestas y tomando en cuenta a los dos porcentajes con
mayor aceptacién, ubicado en el primer lugar con un 45% se ha considerado pagar por el
servicio $10 y ubicado en el segundo lugar $15 con una aceptacion del 33% por cada

sesion.
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PREGUNTA #10: ¢ En qué lugar usted preferiria que el centro de estimulacion este

localizado?

3% 19

= Morte de Quito

= Sur de Quito
Centro de Quito

= Conocoto

=Valle de los Chillos

= Cumbaya

= Tumbaco

6%

Figura 14. Representacion de la localizacion del negocio

INTERPRETACION:

Segun los resultados obtenidos en las encuestas, los padres y madres de familia prefieren
que el negocio se encuentre localizado en el Norte de Quito con una aceptacion del 38%,
pero a su vez el Valle de los Chillos tiene una aceptacion muy cercana del 33%,
demostrando que la idea inicial de emprender el centro de estimulacion en el Valle de los
Chillos es una buena opcidn. Es importante definir la correcta localizacion del centro de
estimulacion, para esto es fundamental considerar que en el Valle de los Chillos no existe
competencia directa mientras que en el Norte de Quito se encuentran localizados la mayor

cantidad de negocios que ofrecen servicios similares.

2.4. Definicion del mercado objetivo

“Gary Amstrong y Philip Kotler definen como mercado objetivo al grupo de
consumidores que tienen necesidades y requerimientos similares, los cuales deben ser
satisfechos por las empresas generadoras de productos y servicios”. (Kotler & Amstrong,

2013)

Tomando en cuenta lo enunciado anteriormente, el mercado objetivo de CEIM estaria
determinado por nifios y nifias a partir del mes de nacidos hasta los 3 afios de edad. En
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relacion a otros aspectos como el socioeconémico, el proyecto se puede direccionar a
personas, familias y representantes legales de los usuarios posicionados a partir de la
categoria C+ hasta la A en relacion a la piramide socioecondémica del pais y a su vez, en
quienes tengan interés de contratar este tipo de servicios que ayuden al desarrollo de sus
hijos. Por esta razon, el principal objetivo del centro de estimulacion es establecer un
precio promedio al de la competencia con el propdsito de que el servicio sea accesible al

mayor porcentaje de mercado posible.

2.5. Determinacién de la demanda

Para la determinacion de la demanda se ha tomado en cuenta la informacion obtenida en
las encuestas realizadas anteriormente y los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos. La pirdmide socioeconémica realizada por el INEC en el afio 2011 ha permitido
segmentar a la poblacién del Ecuador en diferentes clases sociales desde la categoria A a

la D, tomando en cuenta diferentes indicadores para su ubicacion. (INEC, 2011)

Se puede observar en la figura 15 el porcentaje que se ha establecido para cada categoria

y que sera muy Util para determinar la demanda:

Figura 15. Piramide Socioeconémica del Ecuador
Fuente: (INEC, 2011)

Para el céalculo de la demanda se tomara en cuenta los porcentajes de las categorias A, B
y C, esto se debe a la determinacion de mercado objetivo definida anteriormente. A su
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vez, debido a la aceptacidn que tuvo el centro de estimulacién e integracién multisensorial
en el Norte de Quito y Valle de los Chillos, se profundizara el analisis de la demanda en

estos dos sectores de los cuales se ha obtenido la siguiente informacion:

e En la provincia de Pichincha, 283.419 es el total de la poblacion de nifios en el afio
2020 desde el mes de nacidos hasta los 4 afios de edad. (INEC, 2020)

e Quito representa el 86,17 % y Rumifahui el 3,58 % del total de la poblacion de la
provincia de Pichincha.

e En el 2020, existe un total de 244.211 nifios en el canton Quito y 10.134 nifios en el
canton Rumifiahui del total de la poblacion de Pichincha.

e En las encuestas se pudo observar el 90 % de aceptacion para contratar servicios de

estimulacion e integracion multisensorial para nifios.
Para la determinacién de la demanda en unidades se utilizara la siguiente formula:
D=aXbXc
En donde:
a = Total de nifios desde el mes de nacidos hasta los 4 afios de edad en Quito y Rumifiahui
b = El porcentaje de la categoria A, B y C+ considerado en la Piramide Socioeconémica
del Ecuador

¢ = El porcentaje de aceptacion para contratar el servicio

El calculo de la demanda se realiz6 independientemente por canton (Quito y Rumifiahui),
obteniendo los siguientes resultados a continuacion en tabla 4:

Tabla 4.
Célculo de la demanda
% socioeconémico % aceptacion del
# nifios dirigido el negocio servicio Total
Quito 244.211,00 | 35,90 90,00 78.905
Rumifiahui {10.134,00 |35,90 90,00 3.274
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La demanda en el canton Quito es de 78.905 nifios y en Rumifiahui es de 3.274 nifios
(desde el mes de nacidos hasta los 4 afios). Los resultados obtenidos en la determinacion
de la demanda y las encuestas realizadas anteriormente, serviran para definir la
localizacion del negocio tomando en cuenta los indicadores de aceptacion de las personas

encuestadas, la demanda encontrada y el anélisis de la competencia.

2.6. Determinacién de la oferta

“La existencia de una relacion directa entre la demanda y oferta es decir Demanda =
Oferta”. (Economia de la Produccion, 2014) Se puede establecer que el servicio ofertado

dependera directamente de la demanda calculada anteriormente.

2.7. Analisis de la competencia

Para identificar los principales rivales del servicio propuesto que efectdan sus actividades
y diferentes servicios actualmente en el mercado, se va a clasificar en tablas a los
competidores potenciales tomando en cuenta la ubicacion, servicios ofertados e
infraestructura. La recopilacion de esta informacion ser4 de suma importancia para
identificar a la competencia directa y aspectos claves que deberia mejorar el negocio

propuesto (CEIM) para posicionarse de mejor manera en el mercado.

Tabla 5.
Centro de Estimulacion Temprana Pucheritos
DETALLE
UBICACION Av. Mariscal Sucre N75-139 Ed. Aramis locales 6y 7'y
Av. Diego de Vasquez de Cepeda, Carcelén
SERVICIOS e Motricidad gruesa y fina en un gimnasio apropiado
OFERTADOS e Masajes para bebés

e Mdsica en espafiol/ inglés
e Estimulacion sensorial
INFRAESTRUCTURA e Cuartos sensoriales

e Material y equipamiento didactico

Fuente: Recuperado de "Chiquitos y Bebés.com” (Alred, s.f.)
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Tabla 6.
Centro terapéutico Dupi

DETALLE
UBICACION Yanez Pinzon N26-76 y La Nifia, Norte de Quito
SERVICIOS e Asesoria inclusion educativa y social
OFERTADOS e Terapia fisica
e Intervencion temprana
e Psicopedagogia
e Terapia asistida con canes
e Terapia de lenguaje, acuatica, ocupacional
e Elaboracion de aditamentos
e Sala Snoezelen
e Jardin Multisensorial
e Isla Multisensorial
¢ Piscina cubierta para terapia acuética
e Salas para intervencion temprana
INFRAESTRUCTURA

e Salas para psicopedagogia

e Salas de terapia fisica

e Gimnasio vestibular

e Sala para terapia ocupacional
e Salas para terapia de lenguaje

e Sala de conferencia

Fuente: Recuperado de “Centro Terapéutico DUPI” (DGB Consultoria, 2016)

Tabla 7.
Gymboree Play And Music
DETALLE
UBICACION Norte de Quito: Plaza de las Américas y Condado
Sur de Quito: Centro Comercial El Recreo
Valles: Cumbaya y Los Chillos
SERVICIOS Family Gymboree Play
OFERTADOS e Actividades de movimiento
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e Ritual del paracaidas para el desarrollo fisico,
social y del lenguaje del nifio
Gymboree Play and Learn 1 (0-6 meses)
e Juegos boca abajo
e Uso de linternas
e Primeras canciones
e Charlas con los padres para ayudar a comprender
el desarrollo del nifio
Gymboree Play and Learn 2 (6-10 meses)
e Juegos con rampas, toboganes y trepadoras
e Charlas con los padres para ayudar a comprender
el desarrollo del nifio
Gymboree Play and Learn 3 (10-16 meses)

e Juegos que motivan descubrir el ambiente, balance
y coordinacion mientras los padres aprenden al
mismo tiempo

Gymboree Play and Learn 4 (16-22 meses)
e Juegos que muestran estilos y frecuencias
Gymboree Play and Learn 5 (22-28 meses)

e Juego creativo para apoyar el pensamiento
simbdlico, el desarrollo del lenguaje y la
interaccion social

Gymboree Play and Learn 6 (28-36 meses)
e Juegos que incentivan conectar ideas en
cooperacion y comunicacion
Gymboree Play and Learn 7 (3-5 afios)
¢ Implementacion de arte, la ciencia y el juego
e Lecturade libros infantiles

e Desarrollo de actividades individuales y grupales

INFRAESTRUCTURA

e Material y equipamiento didactico

e Juegos con rampas, toboganes y trepadoras

Fuente: Recuperado de "Gymboree Play and Music” (GymMark, 2008)
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Tabla 8.
Sentia Acompafiamiento Adecuado

DETALLE

UBICACION Rafael Sanzio E7-76 y Av. Florencia de la Iglesia de la

primavera hacia la izquierda, Cumbaya

SERVICIOS e Desarrollo del

proceso cognitivo, habilidades

OFERTADOS sociales, emocionales y de lenguaje
e Desarrollo de la motricidad gruesa

e Complemento con clases de musica y movimientos

INFRAESTRUCTURA e Sala Snoezelen

e Cuartos sensoriales
e Estructuras de madera al aire libre

e Arenero, casas de juegos, material de construccion

Fuente: Recuperado de "Chiquitos y Bebés.com™ (Alred, s.f.)

Tabla 9.
Green Learning Center KikiriKids
DETALLE
UBICACION Calle César Borja (Calle Humberto Fierro) S4-61y Jorge
Adoum, San Juan Alto de Cumbaya
SERVICIOS e Estimulacion musical
OFERTADOS e Neuromotores (desarrollo de la potencialidad

corporal y las habilidades motoras basicas)
e Gimnasia cerebral

e Juego al aire libre

e Cocina sensorial
e Arenayagua

e Ciencias

e Construccion

e Cuarto de luz

INFRAESTRUCTURA e Bosque, patio, huerto, granja

Fuente: Recuperado de "Green Learning Center KikiriKids™ (Green Learning Center KikiriKids, 2018)
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2.8. Objetivos del area de marketing

e Definir la imagen corporativa de la empresa, tomando en cuenta el giro del negocio
(centro de estimulacién para nifios) que permita generar resultados que sean mas
Ilamativos para los clientes

o Identificar una estrategia de promocion del servicio que permita diferenciarnos de la
competencia

e Comunicar los datos, beneficios y promociones del servicio ofertado mediante el uso
de redes

o Verificar la eficiencia de las campafas publicitarias creadas mediante su seguimiento
continuo

e Posicionar el servicio en el mercado

e Atraer a clientes que permita sostener al negocio en el transcurso del tiempo

2.9. Imagen corporativa

La imagen corporativa es importante disefiarla de acuerdo al tipo de servicio que oferta
el negocio y al segmento de mercado al cual va dirigido. Por esta razdn, para la creacion
de su logo y de documentos informativos ya sean de forma fisica o en paginas web, se
seleccionaran colores que sean claros y muy coloridos acompafiados de gréficas que sean

[lamativos a primera vista para nifios y nifias.

2.9.1. Logotipo, isotipo y slogan

Descubriende un mundo de sensaciones

33



2.9.2. Hoja volante

D
Lic cHini

CENTRO OC CSTINOLACION € INTECRACION RULTISCNSORIOL - \'f _—_:

Descubriendo ”
un mundo de o
sensaciones

CON NUESTRAS &
SALAS SNOETELEN

Contictanos!!!!

0987250919
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2.9.3. Triptico

MISION

CENTRO OC CSTINULACION € INTCGRACION NULTISTNSORIGL
Descubriende Ve munds de SeasaCitnes

VISION

CENTRO OC ESTINULACION € INTEGRACION NULTISENSORIAL
Descobriead? ve munds de seasaciomes

PERMITE EL
DESARROLLO:

i INFRAESTRUCTURA:
* MOTOR: se trabaja coordinacion

motriz, control de postura, tonoy
fuerza

Sala Snoezelen

» Cuartos sensoriales

» Pufs y posicionadores
Colchonetas y sistemas de
proteccion acolchados

SENSORIAL: se trabaja el sistema
auditivo, visual, olfativo, tactil,

gustativo y vestibular e Kits sensoriales
« Material y equipamiento
¢ COGNITIVO: se trabaja la didactico

atencion, memoria, lenguaje,
integracion de conceptos y
resolucion de problemas

PSICOSOCIAL: se trabaja la
motivacion, autoestima,
habilidades sociales, iniciativa y
respetar turnos
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2.10. Promocion del servicio

Luz M. Vallejo Chavez menciona que la principal funcién de la promocion
de un producto o servicio es generar cambios favorables en la actitud de
los consumidores. Esto permite que una empresa generadora de productos
0 servicios gane preferencia de consumo en relacién a su competencia.
(Vallejo Chavez, 2016)

Debido a lo mencionado anteriormente por el autor citado, realizar la promocion del
servicio que oferta CEIM es indispensable para dar a conocer el giro del negocio y todos
los beneficios que posee la aplicacion de la metodologia Snoezelen y los diferentes
programas educativos de acuerdo a las necesidades del usuario, con el propdsito generar
interés, actitud positiva, confianza y perdurar en la mente de los consumidores por mas
tiempo. Lo cual incrementa la probabilidad de ser elegidos para la prestacion de los

servicios de estimulacion multisensorial.

Para establecer la estrategia de promocién en el Centro de Estimulacion e Integracion
Multisensorial, es fundamental considerar la importancia que tiene la aplicacion de este
recurso de marketing en el negocio, debido a que permite atraer de mejor manera a
clientes potenciales y ganar posicionamiento en el mercado mediante la aceptacion y
reconocimiento de la marca en menor tiempo. Por lo tanto, se empleara la estrategia de
promocion combinada, impulsando el servicio y los diferentes programas mediante las
demostraciones activas presenciales o0 mediante la difusion de contenido académico y
didactico en redes sociales por parte de los especialistas educativos lo cual, a su vez, capte

el interés de los consumidores.

2.10.1. Publicidad

La publicidad se realizara principalmente en redes sociales, para esto es fundamental crear
una pagina web la cual contenga la informacion completa del negocio con el proposito de
atraer a consumidores y mediante esto generar un contacto directo con los mismos para
conocer sus dudas, expectativas y necesidades del servicio. La pagina web del negocio

deberéa contener los siguientes puntos:
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e Informacion inicial

e Servicios ofertados

e Tipos de terapias de acuerdo a cada edad
e Infraestructura

e Equipamientos

e Informacion del personal encargado

e Localizacion, ubicacion y contactos

Los medios publicitarios preferidos por padres y madres de familia los cuales han sido
propuestos como resultado de las encuestas realizadas y aplicadas anteriormente,
reflejaron que desearian recibir informacion del negocio via WhatsApp, correo

electronico y Facebook.

Ademas de publicidad digital, se utilizard como medios fisicos volantes y tripticos, debido
a que los colaboradores encargados de la promocién del servicio utilizaran este tipo de
recursos para poder informar y atraer exitosamente al publico que se dirigen, los cuales
son fundamentales y sirven como complemento al momento de aplicar estrategias de

impulso.

2.10.2. Promocién de ventas

Para posicionar el negocio en el mercado es fundamental realizar la promocion del
servicio exitosamente, ya que permite que clientes potenciales puedan relacionarse
directamente con informacién importante del negocio, conocer mas sobre los servicios
ofertados, beneficios, instalaciones y equipamientos que dispone para sus clientes a
detalle. Por lo tanto, la promocidon de ventas se llevara a cabo mediante demostraciones

del servicio a padres y madres de familia, instituciones de educacion inicial y fundaciones.

e Demostraciones del servicio

Para las demostraciones del servicio, es sumamente importante instruir correctamente al

personal encargado con el proposito de que manifieste seguridad de la informacion que
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estd compartiendo a su audiencia y a su vez, para que pueda responder claramente

cualquier inquietud o duda relacionado con el servicio.

2.10.3. Eventos y experiencias

La visita a centros de desarrollo infantil ha sido uno de los principales eventos que se ha
pensado realizar para dar a conocer el servicio, esto es fundamental que vaya de la mano
con una correcta promocién por parte del personal encargado Yy la suficiente cantidad de
elementos fisicos de publicidad para entregar la informacién necesaria, con el propdésito
de dar a conocer el giro del negocio, sus beneficios y a su vez atraer exitosamente a la

audiencia.

En estos eventos es importante realizar actividades que llamen la atencién de los
consumidores potenciales, debido a esto, se llevara a cabo demostraciones de las terapias
al aire libre, en las cuales exista interaccion activa con los padres y madres de familia, asi

mismo con los docentes del centro de desarrollo infantil visitado.

2.10.4. Relaciones publicas

La aplicacion de esta herramienta permite generar un contacto directo con los usuarios
del servicio. Por lo tanto, para dirigir las relaciones publicas a segmentos amplios en el
mercado que involucre a clientes y grupos de interés (considerados como intermediarios)
de CEIM, ya que no contrataran directamente los servicios ofertados, pero serviran de

contacto para el centro. Se ha identificado 3 grupos involucrados de importancia:

e Padres y madres de familia
e Instituciones de Educacién Inicial

e Fundaciones

Las relaciones publicas seran direccionadas a los grupos involucrados de importancia
identificados anteriormente, desarrollando el contenido y diferentes programas que oferta
CEIM a través de presentaciones y demostraciones practicas (presenciales o por redes
sociales) interviniendo directa y activamente los especialistas educativos del negocio.

Ademas, permitira que los padres y madres de familia, representantes de las Instituciones
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de Educacion Inicial y Fundaciones se familiaricen con el centro de estimulacién
multisensorial y a su vez, que el vinculo generado proporcione al negocio informacion
fundamental a través del feedback de la exposicion del servicio para desarrollar
programas educativos adaptativos, con la apertura de ejecutar cambios oportunos y que
el contenido abarque eficaz y eficientemente una mayor cantidad de dificultades y

deficiencias a fortalecer en los usuarios.

2.10.5. Venta personal

Las reuniones de venta personal se realizaran a padres y madres de familia interesados en
contratar este tipo de servicios para sus hijos/as. La comunicacion e interaccion directa
que se generara con los clientes, permitira proporcionar la informacion necesaria sobre
las terapias y metodologias aplicadas. De igual manera, esto dard acceso para ensefiar
toda la infraestructura y realizar demostraciones practicas de los equipamientos que
dispone el negocio, relacionando a cada elemento y material didactico con los beneficios

que se lograra al momento de ejecutar cada actividad.

Ademas, se pretende realizar reuniones de venta personales en instituciones educativas.
Tomando en cuenta que el grado de dificultad para realizar este tipo de ventas personales
incrementa, el objetivo principal es contactarse directamente con las autoridades
encargadas de los centros de desarrollo infantil con el propdsito de facilitar el acceso a
los diferentes centros educativos localizados en los alrededores del negocio.

2.10.6. Marketing directo

Para informar, persuadir y recordar directamente sobre el servicio ofertado se
implementara MailChimp, esta herramienta permite enviar correos electronicos masivos
mediante la creacidén de campafias promocionales, cada una con diferentes contenidos de
acuerdo a lo que el negocio desee dar a conocer y promocionar a sus clientes. A su vez,
esta herramienta facilita el seguimiento de los correos electronicos enviados

clasificandolos a través de gréficas en:

e Recibidos

e Recibidos y visualizados
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e Respondidos
Esto permite identificar a clientes que necesiten campafias promocionales repetitivas o

con diferente contenido con el propdsito de que llame su atencion y lean la informacion

enviada.
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3. ESTUDIO DE OPERACIONES

3.1. Objetivos del Area de Operaciones

e Crear el proceso de laempresa con el proposito de poder identificar las actividades
y el orden a ejecutarse para prestar el servicio adecuadamente, esto permitird a la
empresa la reduccion de tiempos y una correcta organizacion interna

e Seleccionar el perfil de los colaboradores acorde a las prestaciones del servicio
para garantizar un servicio de calidad

o Identificar los equipos y maquinarias necesarios para desarrollar las terapias, que
permita mejorar los resultados de aprendizaje por parte de los clientes y como
complemento para la ejecucion de cada actividad por parte de los colaboradores

e Establecer la localizacion adecuada tomando en cuenta los datos obtenidos en las

encuestas aplicadas anteriormente
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3.2. Flujograma de procesos

Dificultades encontradas

Evaluacion de
habilidades y
capacidades

'
S

Puede continuar

v

Se fortalecen las
deficiencias

J

Seguimiento y

evaluacion

No aprueba

1

Si aprueba

!

|dentificar
dificultades y
fortalecer

|

Seguimiento y

N

{

Se establece un

evaluacion

programa

gt

Y

Se establece un
programa

Y

Aptitudes deficientes
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3.3. Cadena de valor

Haciendo énfasis que el negocio estudiado es de servicios, se realizaran unas pequefias
modificaciones en su estructura principalmente en las actividades primarias para que se

cumpla lo establecido en una cadena de valor para una empresa de servicios.

Segun Gustavo Alonso la diferencia que tiene la cadena de valor de los servicios
“principalmente se puede observar en la organizacion de los eslabones primarios, los
cuales se muestran redefinidos y su aplicabilidad busca la identificacion de actividades

controlables y no controlables para su segmento”. (Alonso, 2008)

A continuacion, se observara la reinterpretacion de la cadena de valor de los servicios

establecida de acuerdo al trabajo realizado por el autor citado anteriormente:

Eslabones
de Apoyo

Servicio

Marketing
y Ventas
Pearsonal

de
Soporte
Prestacion

Controlables Mo Controlables

—

Eslabones Primarios

Figura 16. Cadena de Valor de los Servicios
Fuente: Recuperado de "Marketing de Servicios™ (Alonso, 2008)

Tomando en cuenta el nuevo modelo de autor citado, se procedera a realizar la cadena
de valor para la empresa de servicios estudiada (CEIM), el cual proporcionara ventaja

competitiva al servicio ofertado.
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DIRECCION GENERAL Y DE RECURSOS HUMANOS
e Contratacion de personal capacitado
e Evaluacion de desempefio
e  Gestidn de campafias

ORGANIZACION INTERNA
e Distribuir cada actividad a realizar
e Delegar responsables para cada actividad
e Controlar los recursos

INFRAESTRUCTURA Y AMBIENTE
e Ambiente acogedor y llamativo mediante la decoracion con colores claros-fuertes y
gréficas para nifios
Instalaciones con espacio adecuado para el desarrollo de las terapias
Distribucion adecuada de los equipamientos
e Poseer zonas acolchadas para evitar accidentes

Implementacion de salas Snoezelen para el desarrollo de las terapias, las cuales se personalizaran de acuerdo
a las necesidades y los resultados reflejados en las evaluaciones constantes aplicadas a los clientes

ABASTECIMIENTO
e Servicios de mantenimiento de equipamientos
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Eslabones primarios

3.4. Mano de obra

Segun Maria del Carmen Gomez GAmez menciona que el entorno de una
sala Snoezelen tiene dos sentidos, la primera esta relacionada entre

terapeuta — usuario/a mediante la generacion de un vinculo de confianza 'y
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la segunda estd relacionado entre usuario/a — ambiente mediante la
creacion de diferentes estimulos que aporten al desarrollo de los sentidos
y otras habilidades. (Gomez, 2009)

Tomando en cuenta lo mencionado, el/la profesional para CEIM sera un/una terapeuta de
lenguaje o un/una psicélogo/a educativo/a; los cuales desempefiaran la ejecucion de sus
actividades mediante el acompafiamiento y apoyo a los nifios/as. El/ la acompafante se
encargara de proporcionar el material y las instrucciones necesarias para la ejecucion de
las diferentes actividades, a su vez visualizando cada movimiento y reaccidn que tienen

los pacientes en la sala.

Esto permite al acompafante evaluar a cada nifio y con esto tomar decisiones que

permitan beneficiar y estimular las deficiencias observadas.

3.5. Equipos y maquinarias

En el entorno de una sala multisensorial existen diferentes materiales y equipamientos
tecnoldgicos que permiten la versatilidad y buenos resultados segun la actividad que se
pretenda realizar. A continuacion, se presentara los principales materiales a encontrar en

una sala.

3.5.1. Elementos para estimular el sentido auditivo y visual

Es fundamental mencionar que el acompafiante de terapia debe tener una voz célida y
agradable, acompafiada de un entorno con colores fuertes y llamativos, a la vez
complementado con musica o sonidos suaves y relajantes. Como equipos indispensables

para el desarrollo sensorial tenemos:

e Proyectores

e Kit sensorial efectos visuales
e Piscina de pelotas

e Paneles Interactivos

e Colchonetas o zonal acolchadas
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Figura 17. Piscina de pelotas
Fuente: Fotografia CEIM

Figura 18. Pufs y posicionadores
Fuente: Fotografia CEIM

Adicionalmente se puede observar en la figura 18 un tunel de gateo, espejos y una

escalera de espuma.

3.5.2. Materiales de la sala de estimulacion vestibular

e Columpio red

e Columpio cilindro
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e Columpio cuenco

e Piscina de bolas

e Islas de equilibrio

e Pufsy posicionadores

e Tunel de gateo

e Colchonetas y sistemas de proteccion acolchados
e Espejo

e Kit sensorial masaje

Figura 19. Colchonetas y sistemas de proteccion acolchados
Fuente: Fotografia CEIM

3.5.3. Materiales de la zona de estimulacion gustativa y olfativa
Los instrumentos de estimulacion gustativa y olfativa deben ser suaves y agradables. En
cuanto a la estimulacion gustativa deben ofrecerse sensaciones gustativas y olfativas

satisfactorias:

Kit sensorial tactil

Rincon de agua y arena

Difusor de aromas

Kit de esencias
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Figura 20. Kit sensorial tactil
Fuente: Fotografia CEIM

Figura 21. Rincdn de agua
Fuente: Fotografia CEIM

3.5.4. Ejemplos de uso de algunos elementos

e Columna interactiva de bolas y perlas o tubo de burbujas
Segun Maria del Carmen Carbajo Vélez menciona que este tubo acrilico
transparente es muy (til, debido a que el efecto brillante es muy atractivo

para los nifios/as, permitiendo ejecutar estimulos auditivos y tactiles. Esto
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Ilama la atencién para que los nifios se acerquen y abracen el tubo que,
mediante el juego de luces, masica suave opcional o en silencio y burbujas
subiendo desde la superficie proporciona sensaciones de relajacion.
(Vélez, 2015)

En la figura 22 se puede observar que el tubo de burbujas cuenta con la funcionalidad de

cambiar de color, proporcionando una sensacion estimulante llamativa para los nifios.

Figura 22. Tubo de burbujas
Fuente: Fotografia CEIM

e Haz decinta LED

“Vélez menciona que esta cinta LED emiten luz y color produciendo sensaciones
estimulantes, debido a que el color cambia lentamente y sin interrupcion. Las variaciones

de color procuran sensaciones calmantes y estimulacion visual y tactil”. (Vélez, 2015)

Esta cinta LED son muy llamativas para los nifios y a su vez seguras de manipular debido
a que no se recalientan el momento de permanecer encendidas. En la figura 23 se puede
observar la cinta led, la misma que se encuentra ubicada en la pared generando diferentes

graficas y movimientos luminosos para lograr el objetivo buscado de este equipamiento.
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Figura 23. Cinta led
Fuente: Fotografia CEIM

e Proyector de imagenes

Segun Veélez “la principal utilidad del proyector de imagenes es llamar la atencion de los
nifilos mediante la presentacion de imagenes llamativas controlando y generando
seguimientos visuales que estimulen la visualidad y reaccion ante lo observado”. (Vélez,
2015)

e Piscina de bolas

Segun Vélez “la piscina de bolas aporta significativamente a la terapia ludica, de
movimiento y observacion del medio ambiente del nifio mediante el juego y estimulacion
corporal”. (Vélez, 2015)

e Bola giratoria magica

Vélez menciona que la bola giratoria magica debe ser ubicada en el techo
de la sala permitiendo proyectar en todo su entorno los circulos de colores.
Es de gran utilidad para crear ambientes confortables que invitan a
escuchar musica relajada, seguir a una luz determinada, realizar

actividades de juego como pisar las luces, etc. (Vélez, 2015)
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Ademas, en la figura 24 se puede observar la maquina de burbujas encendida,

funcionando junto a las luces proyectadas por la bola giratoria magica.

Figura 24. Bola giratoria magica
Fuente: Fotografia CEIM

e Puf postural

“Vélez menciona que el puf postural se lo utiliza principalmente para el descanso de nifios
que tengan afectaciones o se sientan agotados después de aplicar cada terapia, esto les

permite relajarse y descansar”. (Vélez, 2015)

Por ultimo, para hacer un buen uso de los elementos antes mencionados, es importante

tener en cuenta los siguientes aspectos:

e Preparar con anticipacion las terapias.

o Desarrollar diferentes actividades innovadoras de forma organizada.

e Considerar terapias que posean bastante contacto corporal, debido a que esto
proporciona seguridad a los nifios.

e Finalmente, es importante estimular a través de todos los sentidos con el proposito de
incrementar los beneficios hacia los nifios como resultado de una correcta aplicacién

de la terapia.
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3.6.  Localizacién del proyecto
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Figura 25. Localizacion del proyecto
Fuente: (Google Maps, 2020)

El proyecto estard localizado en la Autopista General Rumifiahui 135, frente a la

gasolinera Terpel. Edificio HYM Centro Comercial, segundo piso.
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4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO
4.1. Estructura organizacional
La estructura organizacional segin Mintzberg “es el conjunto de todas las formas en que
se dividen las actividades de la empresa en tareas distintas y el posterior seguimiento de
las mismas”. (Mintzberg, 1984)
Tomando en cuenta lo mencionado por el autor citado anteriormente podemos entender
que la estructura organizacional es establecer los roles que cada colaborador ejecutara en

el negocio con el propoésito de alcanzar las metas establecidas con eficacia y eficiencia.

4.1.1. Organigrama estructural

Direccion
General
[
[ [ [
Area Terapéutica Area Psicolégica A S
Generales
Terapeuta " —
. Psicéloga/o Mantenimiento
ocupacional
Terapeuta de N
. Limpieza
lenguaje

4.1.2. Organigrama funcional

Las funciones a desempefiar por parte de las diferentes areas que componen CEIM se
definird tomando en cuenta la participacion activa de los colaboradores involucrados y la
aplicacion de mejoramiento continuo para el desarrollo de actividades, permitiendo que
cada encargado de area tenga la apertura de realizar modificaciones pertinentes con el
propdsito de mejorar el proceso educativo del centro de estimulacion y a su vez la calidad
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de servicio ofertado a los clientes. Las funciones identificadas por cada area seran las

siguientes:

Direccion General

Planear, organizar, dirigir y controlar cada una de las actividades del centro de
estimulacion.

Liderar el centro de estimulacion mediante una correcta representacion
organizacional y legal.

Definir los objetivos a corto, largo plazo y las metas a ser alcanzadas.

Establecer un plan estratégico que permita tomar decisiones en funcion al
mejoramiento continuo de cada una de las &reas.

Seleccionar a los colaboradores para desemperiar las actividades de cada area.
Controlar el desempefio de cada area.

Abastecimiento de suministros pedagdgicos, de oficina o de limpieza necesarios en

cada area.

Area Pedagdgica

Preparar, organizar y aplicar el contenido metodolégico a ser desarrollado en cada
terapia.

Evaluar las habilidades, capacidades y deficiencias iniciales que tiene cada nifio.
Identificar el programa educativo que fortalezca las deficiencias.

Establecer el programa educativo que permita desarrollar nuevas capacidades, ya sean

motrices, sensoriales y cognitivas.

Area Psicoldgica

Preparar, organizar y aplicar el contenido metodolégico a ser desarrollado en cada
terapia.

Evaluar aspectos psicologicos positivos y negativos iniciales de cada nifio.
Proporcionar seguimiento continuo en relacion al comportamiento psicosocial en el

entorno.
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e Establecer el programa educativo que permita desarrollar capacidades psicosociales.

e Evaluar resultados obtenidos.

Area de Servicios Generales

e Instalacion de equipamiento tecnoldgico a ser utilizado como complemento de las
terapias de estimulacion.
e Mantenimiento de cada elemento tecnoldgico.

e Limpieza de las instalaciones.

4.2. Estructura Legal

El presente proyecto se llevara a cabo mediante la representacion legal de
una persona natural, en la cual, el negocio no esta obligado a llevar
contabilidad, pero debe cumplir con ciertos requisitos obligatorios para su
constitucion, declaracién de aportes, obligaciones y beneficios tributarios.
(SRI, 2020)

Se establecio inicialmente que el proyecto no esta obligado a llevar contabilidad mediante
el desarrollo del andlisis financiero del proyecto y la informacidn obtenida en la guia
tributaria emitida por el SRI en el cual se menciona, “que una persona natural esta
obligada a llevar contabilidad cuando los ingresos brutos del ejercicio durante el periodo
de un afio son mayores a $300.000 USD”. (SR, 2018)

Los pasos para iniciar las operaciones comerciales de un negocio con la representacion

de una persona natural son:

Disponer del espacio fisico necesario para poder ejecutar las actividades

o &

Obtencion del RUC de personeria natural o juridica

Obtencion de la Patente

e o

Emitir comprobantes (facturas, recibos de pago, etc.)

@

Declarar impuestos

f. Pago de impuestos
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Adicionalmente, se adjunta en anexos el listado de los documentos necesarios para la

obtencidn de los requisitos tributarios (RUC) y municipales (Registro de Patente).

Debido a que el centro de estimulacién multisensorial estara localizado en el Valle de los
Chillos — Cant6on Rumifiahui, “es necesario obtener una Licencia Unica de
Funcionamiento (LUF) que norma a todos los negocios que realizan actividades

econdmicas en la zona.” (Gobierno Municipal de Rumifahui)

Para gestionar la LUF es necesario cumplir con los siguientes requisitos:

Solicitar el formulario LUF

Permiso/ uso de suelo actual

RUC del representante natural o juridico
Patente actual

Cédula y papeleta de votacion

Contrato de arrendamiento actual

N o g s~ w D Pe

Plan de contingencia

4.3. Administracion del personal

La administracion del personal se define segin Matias Riquelme como “el proceso
administrativo mediante el cual se coordina eficazmente la gestion de capacidades,
conocimientos, destrezas, habilidades y experiencias de todos los colaboradores que
conforman el negocio, su principal propdsito es alcanzar exitosamente los objetivos y

metas establecidos por sus directivos”. (Riquelme, 2019)

Para la administracion del personal es importante identificar a colaboradores que posean
las aptitudes fundamentales y necesarias para desempefiar este cargo en la empresa.
Debido a que Riquelme considera a la administracion del personal como “una
especialidad interdisciplinaria que amerita conocimientos de administracion general,
derecho laboral, seguridad industrial, psicologia industrial y organizacional, medicina

laboral, entre otras especialidades”. (Riquelme, 2019)
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4.3.1. Reclutamiento de empleados

El reclutamiento de empleados “es el conjunto de procedimientos cuyo principal objetivo
es atraer candidatos potencialmente calificados y capaces de desempefar algin cargo

dentro de la empresa”. (Aiteco Consultores, desarrollo y gestion, s.f.)

El reclutamiento de empleados puede ser interno o externo y empieza con las necesidades
que posee la empresa para contratar capital humano que desempefie actividades en la
organizacion, los mismos que aporten con el desarrollo de procedimientos y el

cumplimiento de las metas y objetivos establecidos por sus directivos o jefes de &reas.

Reclutamiento interno

Cuando la empresa tiene la necesidad de contratar recursos humanos para un determinado
puesto, los encargados del reclutamiento de colaboradores deben tomar en cuenta
principalmente a las personas que conforman el organigrama de la misma. Debido a que
ya tienen conocimiento previo de los diferentes roles que se desempefia dentro de la
empresa, se conoce el rendimiento del colaborador a tomar en cuenta, entre otros aspectos
mas, que permitiran agilizar el procedimiento de seleccién de personal y a su vez,
asegurarse que la persona a ejecutar el cargo tenga un buen desempefio laboral y alcance

las metas establecidas.

En el reclutamiento interno es fundamental realizar una evaluacién de aptitudes,
capacidades y conocimientos a los postulantes para encontrar la mejor opcion que
desempefie el cargo necesitado, esto permitira al/la colaborador/a escalar de rango

jerarquico o a su vez, moverse por el organigrama de la empresa.

Reclutamiento externo

El reclutamiento externo existe “cuando se pretende cubrir una vacante determinada con
candidatos externos, los cuales son convocados por diferentes técnicas de reclutamiento”.

(Aiteco Consultores, desarrollo y gestion, s.f.)

Las técnicas de reclutamiento externo comunmente utilizadas por las organizaciones son:
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e Contacto entre universidades - empresas

e Asociaciones estudiantiles

e Bases de datos de candidatos que se han presentado anteriormente

e Anuncios en sitios web o revistas especializados para espacios laborales

e Recomendaciones

Las redes sociales ofrecen una amplia variedad de opciones en el reclutamiento de
personal calificado, debido a que en estos medios se pueden publicar los puestos vacantes
y darlos seguimiento, ya que permite analizar las hojas de vida de los postulantes que
quieren desempefiar el cargo solicitado. De igual manera, se puede considerar la mejor
opcidn de reclutamiento de personal, ya que sus costos de publicidad son méas econémicos
que otras herramientas y abarca a una mayor cantidad de personas que pueden estar

interesadas.

En la actualidad los medios sociales mas utilizados para el reclutamiento de personal son:

e Bolsas de empleos

e LinkedIn
e Facebook
e Twitter

Mediante los medios sociales mencionados anteriormente, se realizara la publicacion de
la vacante que CEIM necesite. Este sera el paso inicial para llevar a cabo el proceso de

reclutamiento y seleccion de personal.
4.3.2. Seleccion: solicitud y entrevista
El proceso de seleccion de personal se clasificard en: solicitud de empleo, entrevista

preliminar via telefonica, entrevista estructurada y de la toma de decision para contratar

a los candidatos mas aptos para desempefiar la vacante solicitada.
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Solicitud de empleo

La solicitud de empleo es un instrumento administrativo estructurado por preguntas
sencillas que permite recopilar informacion adicional al Curriculum Vitae. Los datos
proporcionados por los postulantes interesados en cubrir una vacante son de fundamental
utilidad para el colaborador encargado de ejecutar el proceso de reclutamiento y seleccion
de nuevos colaboradores, ya que le permite analizar el perfil y experiencia laboral
obtenida anteriormente y establecer una relacion directa de acuerdo a las caracteristicas
y especificaciones que posee el puesto vacante con el objetivo de identificar, seleccionar
y contratar la mejor opcion.

Entrevista Preliminar

La entrevista preliminar se realizara via telefonica con el proposito de “percibir pequefios
aspectos en relacion al postulante y la vacante solicitada en el menor tiempo posible; en
esta entrevista se evaluara rapidamente la facilidad de expresarse y relacionarse con otras

personas, la disponibilidad de tiempo, experiencia laboral, etc.” (Grupo FastMed, 2014)

Entrevista Estructurada

La entrevista estructurada se realizara personalmente con el postulante, las preguntas
seran programadas anteriormente y seguirdn una secuencia que permita conversar de
temas fundamentales para conocer aspectos y habilidades importantes que facilite la toma

de decision al momento de elegir la mejor opcidn para la vacante requerida.

En la entrevista estructurada se solicitara la siguiente informacion:

e Lugar en donde finaliz6 sus estudios

e Experiencia laboral obtenida en trabajos anteriores

e Actividades que desempefio

e Fortalezas y debilidades en relacion a su personalidad

e Preguntas técnicas en relacion a su profesion y vacante requerida
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Decidir la contratacion

La persona encargada de realizar la entrevista estructurada analizara los apuntes tomados
de cada intervencion de los postulantes y enviara un informe a talento humano eligiendo

al postulante que considera méas apto para cubrir la vacante solicitada.

En el caso de haber solicitado rendir pruebas de conocimiento, ya sean test psicotécnicos
o0 test especificos, el area de talento humano se encargard de analizar los resultados
obtenidos por cada postulante y elegir a la mejor opcion tomando en cuenta aspectos
analizados en la entrevista preliminar, informacion en la solicitud de empleo y el

rendimiento obtenido en el test de conocimientos.

4.3.3. Contratacion

Segun el Cadigo del Trabajo en el Art.8 se establece que un contrato es el
convenio entre dos partes (empleador y colaborador) en el cual se
garantiza y compromete bajo dependencia del patrono la prestacion de
servicios licitos y personales, con sujecién a las declaraciones vy
estipulaciones contenidas en las clausulas contractuales aceptadas por

mutuo acuerdo. (Ministerio del Trabajo, 2012)

Por lo tanto, en el &ambito empresarial el proceso de contratacién permite formalizar el
vinculo creado entre empleador y colaborador de acuerdo a lo establecido por la ley.
Ademas, garantizara a las dos partes el cumplimiento de las estipulaciones y

declaraciones establecidas al inicio de la relacién laboral mencionadas a continuacion:

e Antecedentes

e Objeto del contrato

e Jornada y horario de trabajo
e Remuneracion

e Duracion del contrato

e Lugar de trabajo

e Obligaciones de los colaboradores y empleadores
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e Legislacion aplicable
e Jurisdiccion y competencia

e Suscripcion

Las clausulas contractuales seran establecidas de acuerdo a los formatos obtenidos en el

Ministerio del Trabajo, identificando 2 contratos a ser empleados por CEIM:

e Contrato de Trabajo a Plazo Fijo

e Contrato Ocasional

4.3.4. Capacitacion y desarrollo de personal

La capacitacion profesional segiin Gary Dessler “consiste en proveer a los colaboradores,
ya sean nuevos o pertenecientes a la empresa de habilidades fundamentales para

desempefiar su puesto de trabajo” (Dessler, 2017)

Es importante que la empresa capacite a sus colaboradores mediante metodologias
nuevas, debido a que este proceso interviene directamente en la productividad y
desempefio que van a tener los colaboradores el ejecutar sus cargos en la empresa. Por
esta razon, es fundamental que el proceso de capacitacion y desarrollo de personal tenga
un cambio importante de “proveer una educacion tradicional a facilitar experiencia”

(Escuela Europea de Managment, 2017)

Para la aplicacion de metodologias nuevas que permitan mejorar la experiencia en el
proceso de capacitacion y desarrollo del personal, es importante tomar en cuenta las

siguientes pautas:

e Constancia: “La capacitacion de los colaboradores debe ser continua y abarcar los
diferentes retos y exigencias que el mercado competitivo genera en un sector
empresarial”. (Escuela Europea de Managment, 2017)

e Tecnologia: “El empleo de tecnologia permitira desarrollar nuevas metodologias para

capacitar a los colaboradores, las cuales seran mas eficientes debido a que el resultado
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del aprendizaje obtenido sera mejor y en menor tiempo”. (Escuela Europea de
Managment, 2017)

Personalizacion: “Implementar metodologias que se adapten y cubran eficientemente
la mayor parte de las necesidades que podria tener un colaborador al desempefiar sus
actividades”. (Escuela Europea de Managment, 2017)

Innovacion: “Mediante estructuras de aprendizaje que permitan a los colaboradores
participar activamente y adquirir experiencias valiosas para su desempefio laboral”.
(Escuela Europea de Managment, 2017)

Enfoque: “Es fundamental que la capacitacion sea dirigida de acuerdo a los objetivos
y necesidades que tiene la empresa, para esto es importante estructurar
adecuadamente las funciones que se desempefiaran en cada cargo y las metas que se

planifica alcanzar”. (Escuela Europea de Managment, 2017)

El cronograma de las capacitaciones que se realizard cada semana sera:

Tabla 10.
Cronograma del plan de capacitacion

CRONOGRAMA DEL PLAN DE CAPACITACION

ACTIVIDADES A DESARROLLAR SEhARIA
1/2[3/4|5
Desarrollo Psicomotriz X
Estudio de la metodologia X
Desarrollo de actividades de estimulacion X
Recursos y equipamiento a emplear X
Evaluacion de la sesion X

4.3.5. Evaluacion del desempefio

La evaluacion del desempefio “permite identificar las deficiencias en las habilidades,

aptitudes y conocimientos que no poseen los especialistas educativos de CEIM en

relacion a la metodologia y programas a ser aplicados en cada terapia”. (Dolan, Cabrera,

Jackson, & Schuler, 2003)

Por lo tanto, la ejecucidén oportuna de las actividades a desarrollar en el cronograma

establecido para la capacitacion interna, es la principal alternativa de solucion que
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proporcione el equilibrio necesario para alcanzar un rendimiento deseado. Ademas, es
importante motivar constantemente a los colaboradores a participar activamente en las
capacitaciones con el propdsito de retroalimentar la mayor cantidad de inconvenientes
que podrian repetirse para cambiar la metodologia y contenido en el transcurso de la

capacitacion.

La evaluacién de las actividades desarrolladas en el plan de capacitacion “es
indispensable para el proceso de valoracion del desempefio, ya que permite determinar si
el contenido y actividades desarrolladas alcanzaron los objetivos y rendimiento

satisfactoriamente”. (Dolan, Cabrera, Jackson, & Schuler, 2003)

Los criterios para evaluar en plan de capacitacion son los siguientes:

e Respuesta de la capacitacion
e Conocimientos adquiridos
e Cambios de comportamiento como resultado de la capacitacion

e Resultados de mejoramiento obtenidos

La Direccion General sera la encargada de evaluar el desempefio de los colaboradores y
de las actividades desarrolladas en las capacitaciones internas del centro de estimulacion,
debido a que es la persona con mayor conocimiento de las actividades las cuales fueron

asignados de acuerdo al organigrama estructural.

4.3.6. Administracion de sueldos y salarios

La administracion de sueldos y salarios se realizara tomando en cuenta la
tabla de los salarios minimos sectoriales elaborado por el Ministerio del
Trabajo y el Salario Basico Unificado SBU (400 USD) establecido y
vigente en el Ecuador a partir del primero de enero del 2020.
(EcuadorLegal, 2020)

La utilidad de la informacién obtenida en la tabla de salarios minimos sectoriales del afio

2020, se enfoca para presentar una propuesta de salario digno que permite mejorar el
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rendimiento en los colaboradores y a su vez, llamar la atencion de perfiles profesionales

que se destaquen en conocimientos, habilidades, aptitudes y destrezas. Por lo tanto, en el

Anexo CS 20 — Comision Sectorial No. 20 “Ensefianza”, seccionado en la rama

econdmica: 1.- Centros de Desarrollo Infantil tenemos la siguiente informacion:

Tabla 11.
Salarios Minimos Sectoriales — Centros de Desarrollo Infantil
COMENTARIOS SALARIO
CARGO/ ESTRUCTURA [ DETALLES CODIGO IESS MINIMO
ACTIVIDAD |OCUPACIONAL | DEL CARGO O SECTORIAL
ACTIVIDAD 2020

Director /

Administrador | 2013801000001 | $ 405,56
de educacion

inicial

Educador de

parvulos B2 2013801000003 | $ 404,68
(titulo

universitario)

Psicologo (a)

educativo / B3 2013801000002 | $ 403,68
infantil

ITerap'?ta de g3 2013801000004 | $ 403,68

enguaje

Terapista para | 5.4 Incluye: nifios 1513801000005 | $ 403,68
nifos (as) con discapacidad

Auxiliar

pedagogica de | g 2013801000007 | $ 401,29
centros

infantiles

Fuente: Recuperado de Ministerio del Trabajo (Ministerio del Trabajo, 2020)
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5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1. Inversion

La inversion inicial para el desarrollo del proyecto es de $ 11.002,63 el cual se ha
estructurado mediante los activos no corrientes, gastos de constitucion y los activos

corrientes detallados a continuacion:

Tabla 12.
Inversion Inicial del Proyecto

INVERSION INICIAL

Activos No Corrientes 4.507,34
Gastos de Constitucién 2.100,00
Activos Corrientes 4.395,29

5.1.1. Activos No Corrientes

Los Activos No Corrientes a emplear en la ejecucion de las diferentes funciones

administrativas y operacionales de CEIM se detallan en la tabla 13.

Tabla 13.
Activos No Corrientes

ACTIVOS NO CORRIENTES

Muebles y enseres 3.221,06
Equipos de oficina 422,00
Equipos de computacién 864,28

La oficina para ejecutar los programas educativos esta localizada en el Valle de los
Chillos, cuenta con un espacio para la Direccion General y una sala de espera para los

clientes ocupando el 10 % del espacio total y el 90% es asignado principalmente para el
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desarrollo de las actividades requeridas por la metodologia Snoezelen detallando en la
siguiente tabla el equipamiento a ser instalado.

Tabla 14.
Muebles y Enseres

MUEBLES Y ENSERES

PRECIO PRECIO
CANTIDAD DETALLE UNITARIO TOTAL
1 Tunel de gateo 299,00 299,00
1 Kit triple 270,00 270,00
1 Puf 75,00 75,00
1 Paracaidas didactico 49,00 49,00
1 Tanel de gateo 39,00 39,00
1 Cilindro de gateo colgante 100,00 100,00
1 Circulo colgante 100,00 100,00
1 Colchon de agua 35,00 35,00
1 Rincon de agua y arena 155,00 155,00
1 Divisién de area 1.75m 120,75 120,75
1 Balancin 45,00 45,00
1 Caja blanca 130,00 130,00
1 Espejo con marco de aluminio |200,00 200,00
2 Espejo sin marco con soportes |200,00 400,00
1 Mesa de luz 199,50 199,50
2 Mesa preescolar cuadrada 51,30 102,60
2 Silla preescolar ergondémica | 28,50 57,00
1 Laberinto 116,07 116,07
3 Pufs bajos 23,00 69,00
3 Set pre escritura 10,00 30,00
2 Sillas oficina 43,75 87,50
2 Sillas para clientes 34,82 69,64
1 Piscina arcoiris 10,00 10,00
1 Asiento 12,00 12,00
1 Escritorio 450,00 450,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 3.221,06

Los equipos de oficina han sido asignados con el proposito de generar una comunicacion
directa y répida con los padres y madres de familia, proveedores, entre colaboradores y

ademas como complemento en el caso de ser necesario para los programas educativos.
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Tabla 15.
Equipos de Oficina

EQUIPOS DE OFICINA
CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL
1 Teléfono 12,00 12,00
1 Mini componente 80,00 80,00
1 Celular ( Samsung A10) | 250,00 250,00
1 Tablet ( Acer) 80,00 80,00
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 422,00

En el area administrativa y operativa es necesario equipar con recursos tecnologicos que
faciliten el desarrollo cotidiano de las actividades asignadas. Se ha establecido para el
control administrativo el uso de una computadora de escritorio con acceso a todas las
herramientas de Microsoft Office, Sistema Contable y acceso a internet. Para el area
operativa se asign6 una Laptop conectada mediante un sistema de software y conexion de
internet, que permita controlar equipos de computacidn especialmente localizados para el

desarrollo de cada terapia detallados en la tabla 16.

Tabla 16.
Equipos de Computacion

EQUIPOS DE COMPUTACION

CANTIDAD DETALLE PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
1 Bola magica USB MP3 | 15,18 15,18
1 Luz robética 7 focos 71,43 71,43
1 Mini laser de puntos 13,39 13,39
2 Mini tachos 6 foco 9,82 19,64
1 Maquina burbujas 22,32 22,32
1 Cinta led 22,32 22,32
1 Laptop 500,00 500,00
1 Computador escritorio | 200,00 200,00
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTACION 864,28

5.1.2. Gastos de Constitucién

Los gastos de constitucion estan asociados a los impuestos establecidos por los diferentes

entes reguladores del Canton Rumifiahui, para que toda empresa con el fin de ejecutar
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una actividad econdmica deba tramitar y cancelar los rubros pertinentes para la obtencion
de la autorizacion de funcionamiento y otros permisos necesarios de acuerdo a los
establecido en la ley. Ademas, de los honorarios a profesionales encargados en la

legalizacion y constitucion del negocio. Estos valores son detallados en la tabla 17.

Tabla 17.
Desglose de los Gastos de Constitucion
GASTOS DE CONSTITUCION
Constitucion 1.300,00
Honorarios legal 200,00
Deposito constitucion 850,00
Notaria 250,00
Ente reguladores 800,00
Registro mercantil 30,00
Municipio (patente) 50,00
Permiso bomberos 120,00
Derechos en el IEPI 520,00
Varios 80,00
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION 2.100,00

5.1.3. Activos Corrientes

Los Activos Corrientes seran utilizados en las operaciones del negocio calculados para
abastecer durante 3 meses con Utiles de oficina, utiles de aseo, inventario de materiales
didacticos requeridos para los programas educativos, servicios, sueldos y salarios pre

pagados y efectivo detallados en la tabla 18.

Tabla 18.
Activos Corrientes

ACTIVOS CORRIENTES
CAJA BANCOS
UTILES DE OFICINA 72,16
1 |Resma de papel 4,75 4,75
2 | Esferos 0,38 0,76
2 | Lapices 0,31 0,62
1| Perforadora 4,24 4,24
1| Grapadora 5,98 5,98
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2 | Grapas 0,49 0,98
1| Archivador 2,99 2,99
2| Clips 0,49 0,98
1|Vinchas 2,18 2,18
9| Carpetas folder 0,62 5,58
2 | Borrador 0,22 0,44
1| Marcador 0,67 0,67
2| Tijera 0,52 1,04
2 | Sacapuntas 0,70 1,40
1| Facturas (30 unidades) 8,03 8,03
1|Sello 16,52 16,52
1| Varios 15,00 15,00
UTILES DE ASEO 215,19
2 | Limpiador de pisos flotantes 2,13 4,26
2 | Trapeador 3,61 7,22
1 | Escoba 3,65 3,65
1 | Limpiador de madera 1,40 1,40
1| Cepillo sanitario 1,44 1,44
1 | Desinfectante 6,12 6,12
1 | Lavador azulejos 2,49 2,49
1 | Guantes 1,33 1,33
1 | Fundas de basura 0,88 0,88
1 | Limpia vidrios 8,73 8,73
1 | Pala pléstica de basura 1,10 1,10
3| Tacho basura 5,56 16,68
1 | Balde escurridor 3,64 3,64
1 | Cesto de basura 7,13 7,13
2 | Dispensador de papel 12,27 24,54
2 | Desinfectante Jumbo 2,27 4,54
2 | Botella dispensadora de jab6n 3,91 7,82
1 | Dispensador de jabon 13,00 13,00
2 | Dispensador de toallas 15,00 30,00
1 | Aromatizante eléctrico 34,38 34,38
5 | Difusor de esencias 5,80 29,00
1 | Jabon Liquido 5,84 5,84
MATERIAL DIDACTICO 650,00
1| Varios 650,00 650,00
PUBLICIDAD PREPAGADA 450,00
Publicidad virtual 450,00
SUELDOS Y SALARIOS PREPAGADOS 3.007,94
Sueldos y Salarios 3.007,94
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 4.395,29
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5.2. Proyeccidn de costos y gastos (5 afios)

5.2.1. Gastos Administrativos

Los gastos administrativos estan originados por los elementos necesarios para el

funcionamiento diario del negocio. Por lo tanto, estos rubros son manejados por la parte

Administrativa (Direccion General) encargada de realizar la planificacion, organizacion,

direccion y control del proyecto, con el propésito de mejorar constantemente el

rendimiento mediante el correcto uso de los recursos y el control del presupuesto asignado

para cada gasto. Se ha identificado en la tabla 19 al gasto de sueldos y salarios como el

de mayor relevancia a considerar y evaluar en el futuro, con el objetivo de poder reducir

0 aumentar el presupuesto asignado tomando en cuenta el nimero de clientes y servicios

requeridos de acuerdo a la demanda que tiene CEIM.

Tabla 19.

Gastos Administrativos

VALOR ANO ANO ANO ANO ANO
DIEUALEE MENSUAL | 2021 2022 2023 2024 2025
Gastos Sueldos
Administrativos | 1.002,65 12.031,74|19.258,64 |19.431,97 | 19.606,86 | 19.783,32
Gastos
Depreciacién
Activos Fijos  |54,37 652,40 652,40 652,40 364,31 364,31
Gastos
Amortizacion
Gastos de
Constitucion 35,00 420,00 420,00 420,00 420,00 420,00
Gasto Utiles de
Oficina 24,05 288,64 436,86 440,79 44476 448,76
Gasto Utiles de
Aseo 71,73 860,76 1.302,76 |1.314,49 |1.326,32 |1.338,25
Gasto Material
Didactico
(varios) 216.67 2.600,00 |3.935,10 |3.970,52 |4.006,25 |4.042,31
Gasto Servicios
Basicos 65,00 780,00 787,02 794,10 801,25 808,46
Gastos de
Mantenimiento |50,60 607,17 612,63 618,15 623,71 629,32
Gasto Garantia |58,33 700,00
Gasto de
Arriendos 300,00 3.600,00 |3.632,40 |3.665,09 |3.698,08 |3.731,36
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Total Gastos
Administrativos

1.876,79

22.521,52

31.018,63

31.288,32

31.272,34

31.546,90

5.2.2. Gastos de Ventas

El gasto de ventas que tiene CEIM esta direccionado especificamente para posicionar el

proyecto, mediante el manejo de publicidad en redes sociales (community manager), la

creacion de una pagina web acompariado del planificador de palabras claves que faciliten

la visualizacion de nuevos clientes potenciales en plataformas digitales.

Tabla 20.
Gastos de Ventas
VALOR ANO ANO ANO ANO ANO
DIELALLE MENSUAL | 2021 2022 2023 2024 2025
Gasto Publicidad 150,00 1.800,00 |1.816,20 | 1.832,55|1.849,04 | 1.865,68
Total Gastos de
Ventas 150,00 1.800,00 | 1.816,20 | 1.832,55|1.849,04 | 1.865,68

5.2.3. Gastos Financieros

El gasto financiero de CEIM va relacionado al préstamo bancario a largo plazo realizado

para poder ejecutar el proyecto, ya que los recursos de terceros totalizan el 91% de la

inversion inicial.

En el Anexo 7 se encuentra la tabla integral de amortizacion con periodos de pago

semestrales, a plazo de 5 afios y con dividendos variables.

Se detalla en la tabla 21 las condiciones generales del préstamo bancario:
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Tabla 21.

Condiciones para el préstamo bancario

CONDICIONES PARA EL PRESTAMO BANCARIO
1| Monto 10.000,00
2 | Periodo Anual Semestral
3| Interés 11,00% 5,50%
4 |Plazo 5 AROoS
5| Periodo de pago Semestral 10
6 | Forma de amortizacién Dividendo Variable

En la tabla 22 se muestra el resumen de los valores pagados por gastos financieros como

resultado del préstamo bancario realizado por el monto de $ 10.000 USD.

Tabla 22.
Gastos Financieros
DETALLE FRECUENCIA| ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
DEL GASTO 2021 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Gastos Interés Préstamo
Bancario Semestral 1.057,28 | 876,89 | 676,10 | 452,62 | 203,88
Total Gastos Financieros 1.057,28 | 876,89 |676,10 | 452,62 | 203,88

5.3. Fijacién de precio del servicio

La fijacion del precio para el servicio ofertado se la realiz6 mediante la identificacion de
los costos y gastos que intervienen directa e indirectamente en la ejecucion de cada terapia
integrado por el material didéactico, mobiliario infantil, equipos tecnoldgicos, gastos de
ventas y administrativos. Ademas, se relacion6 la respuesta con mayor aceptacion
planteada en la pregunta 9 a través de las encuestas aplicadas a padres y madres de familia

del Distrito Metropolitano de Quito y Rumifiahui.

Cabe recalcar que debido a la emergencia sanitaria que el mundo atraviesa ocasionado
por la pandemia del Covid 19, se ha limitado el numero estimado de prestacion de
servicios a 8 clientes diarios, estableciendo que no es necesario por el momento contratar

para el primer afio especialistas psicoldgicos y educativos como colaboradores para
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desarrollo de cada actividad, la cual se encargara de realizar la Direccidén General en base

al organigrama funcional antes elaborado.

Tabla 23.
Precio del Servicio
DETALLE VALOR
Gasto de ventas 0,94
Gastos administrativos 11,73
TOTAL GASTO 12,67
TOTAL COSTO + GASTO 12,67
PORCENTAJE DE UTILIDAD% 0,18
UTILIDAD $ 2,33
PRECIO UNITARIO 15,00

Evaluando los indicadores mencionados en el primer parrafo de fijacion de precio, se
establecid que el servicio ofertado costara $ 15 USD para obtener un porcentaje de

utilidad del 18%, generando $ 2,33 USD por cada servicio prestado.

5.4. Proyeccién de ingresos (5 afios)

La proyeccién de ingresos de CEIM se realiz6 multiplicando el precio de $ 15 USD
establecido anteriormente por el nimero estimado de servicios en el afio aplicando el 50%
de incremento a partir del afio 2022 en adelante considerando que las condiciones de la

emergencia sanitaria ocasionada por el Covid 19 retomen a su normalidad.

Tabla 24.
Ingresos por ventas del servicio
ANO ANO ANO ANO ANO
DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025
N° de servicios 1.920 3.004 3.133 3.268 3.408
Precio del servicio |15,00 16,00 17,00 18,00 19,00
Total ventas 28.800,00 | 48.061,44 |53.261,09 |58.819,04 |64.756,49

5.5. Estado de Situacién Financiera Inicial de la empresa

El Balance General Inicial o Estado de Situacion Financiera se lo ha realizado en base al

principio contable de partida doble, en el cual se establece que la suma de los
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movimientos de las cuentas del debe (activos corrientes y activos no corrientes) tienen

que coincidir con la suma de los movimientos de las cuentas en el haber (pasivos

corrientes, pasivos no corrientes y patrimonio).

Tabla 25.
Balance General Inicial
CEIM
BALANCE GENERAL INICIAL
ANO 2020
EN USD
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES 4.395,29
Bancos 3.007,94
Inventario utiles de oficina 72,16
Inventario utiles de aseo 215,19
Inventario material didactico 650,00
Publicidad prepagada 450,00
ACTIVOS NO CORRIENTES 6.607,34
Muebles y enseres 3.221,06
Equipos de oficina 422,00
Equipos de computacion 864,28
Depreciacion acumulada activos
Amortizacion 2.100,00

Amortizacién acumulada

TOTAL ACTIVOS 11.002,63

PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Participacion a los trabajadores

Impuesto a la renta

PASIVOS NO CORRIENTES 10.000,00
Préstamo por pagar 10.000,00
TOTAL PASIVO 10.000,00

PATRIMONIO 1.002,63

Capital social 1.002,63

Reserva legal

Utilidades retenidas

Utilidad o pérdida del negocio

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 11.002,63
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En la tabla 25 se justifica la inversion inicial del proyecto mediante la distribucién de los
recursos propios y de terceros en la compra de activos no corrientes (mobiliario infantil,
equipos tecnoldgicos y equipos de oficina) para la respectiva adecuacion del lugar de
trabajo y de la compra de activos corrientes (inventarios de material didactico, utiles de
oficina, Utiles de aseo, publicidad y sueldos prepagados) para abastecer con los materiales
necesarios en el desarrollo de los programas educativos y el manejo administrativo diario
del negocio, ademas de asignar efectivo en la cuenta de bancos para el cumplimiento de

las obligaciones en relacion a los sueldos y publicidad prepagada.

5.6. Estado de Resultados Integral de la empresa proyectado

El Estado de Resultados Proyectado esta integrado por las cuentas de ingresos y gastos
que tuvo la empresa en su ejercicio econémico durante el periodo anual respectivo.
Ademas, incluye los aportes del 15% de Participacion a Trabajadores, 25% del Impuesto
a la Renta y el 10% de Reserva Legal para obtener como resultado la utilidad o pérdida

del ejercicio.

Para CEIM el Estado de Resultados Proyectado ha reflejado una utilidad neta del ejercicio
desde el afio 2021 con tendencia de crecimiento para los siguientes afios proyectados,
obteniendo una utilidad neta de $ 17.866, 59 USD para el afio 2025.

Se identificd que los gastos administrativos relacionados con las operaciones del negocio
poseen el valor mas alto del Estado de Resultados, especialmente la cuenta de sueldos y
salarios que incluye los sueldos de la parte administrativa (Direccion General,
Mantenimiento y Limpieza) y operativa (Terapeuta ocupacional/lenguaje). De igual
manera tiene tendencia de crecimiento debido a que el presupuesto asignado a esta cuenta
va de la mano con la cantidad de servicios a prestar por CEIM y el nimero de
colaboradores internos (especialistas educativos) a contratar para poder cubrir con la

demanda.
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Tabla 26.

Estado de Resultados Proyectado

UTILIDAD NETA

CEIM
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
DEL ANO 2021 AL 2025
EN USD
\\[e] \\[e] \\[e} \\[e] \\[e]
w 2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 28.800,00 |48.061,44 |53.261,09 |58.819,04 | 64.756,49
Costos de Ventas - - - - -
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS 28.800,00 |48.061,44 |53.261,09 |58.819,04 | 64.756,49
Gasto de Ventas 1.800,00 |1.816,20 |1.832,55 |1.849,04 |1.865,68
Gastos Administrativos 22.521,52 [ 31.018,63 |31.288,32 | 31.272,34 | 31.546,90
UTILIDAD
OPERACIONAL 4.478,48 |15.226,61 |20.140,23 |25.697,66 |31.343,91
Gastos Financieros 1.057,28 (876,89 676,10 452,62 203,88
UTILIDAD ANTES de
IMPUESTOS 3.421,19 |14.349,73 [19.464,12 | 25.245,04 | 31.140,03
15% de Participacion
Trabajadores 513,18 2.152,46 |2.919,62 |3.786,76 |4.671,00
UTILIDAD ANTES de
IMPUESTO ala RENTA [2.908,02 |12.197,27 |16.544,51 | 21.458,28|26.469,02
25 % Impuesto a la Renta | 727,00 3.049,32 |4.136,13 |5.364,57 |6.617,26
UTILIDAD ANTES de
RESERVA LEGAL 2.181,01 [9.147,95 |12.408,38 |16.093,71|19.851,77
10% Reserva Legal 218,10 914,80 1.240,84 |1.609,37 |1.985,18

11.962,91

8.233,16 11.167,54 14.484,34 17.866,59

5.7. Estado de Situacion Financiera de la empresa proyectado

La informacion presentada en el Balance General o Estado de Situacion Financiera
Proyectado de CEIM al cierre de operacion del primer afio de funcionamiento presentd
un total de $ 12.827,75 USD en activos equilibrado con los pasivos corrientes, pasivos no
corrientes y patrimonio. A partir del afio 2021 en adelante, la empresa comienza aportar
la participacion de trabajadores y el impuesto a la renta.

CEIM refleja en el Balance General Proyectado un crecimiento constante de los activos
corrientes en relacion a los activos no corrientes, esto se debe al giro del negocio al cual

se dedica la empresa (prestacion de servicios) priorizando la asignacion del presupuesto
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para la compra y el abastecimiento de materiales didacticos, suministros de oficina,
suministros de aseo y servicios de publicidad prepagada. Los activos no corrientes
tangibles (mobiliario infantil, equipos de oficina y equipos tecnoldgicos) permanecen
constantes, debido a que se proyectd para el afio 2022 el crecimiento del 50% del nimero
de clientes en relacion al afio 2021 y no es necesario invertir en nuevos equipamientos y
mobiliario infantil adicional considerando que las medidas de bioseguridad aplicadas en
la emergencia sanitaria para precautelar la salud de las personas a nivel mundial retomen

su normalidad.
Ademas, la informacion obtenida en el Balance General Proyectado de CEIM es de suma

importancia para poder analizar cada indicador financiero y poder tomar decisiones

gerenciales en relacion al manejo de cada recurso de la empresa.
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Tabla 27.
Balance General Proyectado

CEIM
BALANCE GENERAL
PROYECTADO
EN USD
ANO ANO ANO ANO ANO
DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES |7.374,52 [20.431,01 |31.868,73 |46.684,48 | 64.682,97
Bancos 1.825,12 |12.940,10 |24.310,40 | 39.058,12 | 56.987,97
Inventario utiles de oficina 288,64 436,86 440,79 444,76 448,76
Inventario utiles de aseo 860,76 1.302,76 [1.314,49 |1.326,32 |1.338,25
Inventario material didactico |2.600,00 |3.935,10 |3.970,52 |4.006,25 |4.042,31
Publicidad prepagada 1.800,00 |1.816,20 |1.832,55 |1.849,04 |1.865,68
ACTIVOS NO
CORRIENTES 5.554,13 |5.153,31 [4.752,50 |4.639,78 |4.238,97
Muebles y enseres 3.221,06 [3.221,06 |3.221,06 [3.221,06 |3.221,06
Equipos de oficina 422,00 422,00 422,00 422,00 422,00
Equipos de computacion 864,28 |864,28 864,28 864,28 |864,28
Depreciacién acumulada
activos 652,40 652,40 652,40 364,31 364,31
Amortizacion 2.100,00 [2.100,00 |2.100,00 {2.100,00 |{2.100,00
Amortizacion acumulada 400,81 801,63 1.202,44 |1.603,25 |2.004,07

TOTAL ACTIVOS 12.827,75 23.942,72 35.313,02 50.060,74 67.990,60
PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES |1.240,18 |5.201,78 |7.055,75 |9.151,33 |11.288,26
Participacion a los
trabajadores 513,18 |2.152,46 |2.919,62 |3.786,76 |4.671,00
Impuesto a la renta 727,00 3.049,32 |4.136,13 |5.364,57 [6.617,26
PASIVOS NO CORRIENTES |8.403,93 |6.627,46 |4.650,20 |2.449,47 |-0,00
Préstamo por pagar 8.403,93 |6.627,46 |4.650,20 |2.449,47 |-0,00
TOTAL PASIVO 9.644,11 |11.829,23 |11.705,95 |11.600,80|11.288,26
PATRIMONIO 3.183,64 |12.113,49 |23.607,07 | 38.459,95 | 56.702,34
Capital social 1.002,63 |1.002,63 |1.002,63 |1.002,63 |1.002,63
Reserva legal 218,10 914,80 1.240,84 |1.609,37 |1.985,18
Utilidades retenidas - 1.962,91 |10.196,07 |21.363,61 | 35.847,95

Utilidad o pérdida del negocio
TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO

1.962,91

8.233,16
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5.8.

Flujo de Caja

El Estado de Flujos Netos de Caja Proyectados generd una tendencia de crecimiento

tomando en cuenta la inversion inicial de $ 11.002,63 realizada en el afio 2020. El

crecimiento constante refleja que el proyecto va tener liquidez para cubrir con sus

obligaciones. A su vez, este flujo de efectivo permitira que CEIM aproveche

oportunidades e invierta en

infraestructura, compra de nuevos equipamientos

tecnoldgicos, apertura de sucursales, etc.

Tabla 28.
Estado de Flujos Netos de Caja Proyectado

ANO ANO \\¢} \\¢} \\¢} ANO

DESCRIPCION 2020 2021 2022 2023 2024 2025
INGRESOS $ $ $ $ $
OPERACIONALES 28.800,00|48.061,44|53.261,09 | 58.819,04 | 64.756,49
Recuperacion por $ $ $ $ $
ventas 28.800,0048.061,4453.261,09|58.819,04 | 64.756,49
EGRESOS $ $ $ $ $
OPERACIONALES 24.321,52|32.834,83|33.120,86 | 33.121,38 | 33.412,58

$ $ $ $ $
Gastos de Ventas 1.800,00 |1.816,20 |1.832,55 |1.849,04 |1.865,68
Gastos $ $ $ $ $
Administrativos 22.521,52|31.018,63|31.288,32|31.272,34 | 31.546,90
FLUJO $ $ $ $ $ $
OPERACIONAL - 4.478,48 |15.226,61|20.140,23|25.697,66 | 31.343,91
INGRESOS NO $ $ $ $ $ $
OPERACIONALES | 11.002,63 |- - - - -
Créditos a largo $
plazo 10.000,00

$

Aportes de capital |1.002,63
EGRESOS NO $ $ $ $ $ $
OPERACIONALES | 11.002,63|2.653,36 |4.111,64 |8.769,93 |10.949,94 |13.414,05

$ $ $ $ $
Pago de Intereses 1.057,28 | 876,89 676,10 452,62 203,88
Pago de Créditos a $ $ $ $ $
Largo Plazo 1.596,07 |1.776,47 |1.977,25 |2.200,73 |2.449,47
Pago de
Participacion $ $ $ $
Trabajadores 513,18 2.152,46 |2.919,62 |3.786,76
Pago de Impuesto a $ $ $ $
la Renta 727,00 3.049,32 |4.136,13 |5.364,57
Pago de Reserva $ $ $ $
Legal 218,10 914,80 1.240,84 |1.609,37

79




Adquisicion $
Activos Corrientes | 4.395,29
Adquisicion
Activos No $
Corrientes 4.507,34

$
Otros egresos 2.100,00

$

FLUJO NO $ $ $ - |$ - $ =
OPERACIONAL |- -2.653,36 |4.111,64 |-8.769,93 |10.949,94 | 13.414,05
FLUJO NETO $ $ $ $ $ $
GENERADO - 1.825,12 |11.114,97|11.370,30|14.747,72 |17.929,86
SALDO INICIAL $ $ $ $ $
DE CAJA - 1.825,12 |12.940,10|24.310,40 | 39.058,12
SALDO FINAL DE | $ $ $ $ $ $
CAJA - 1.825,12 |12.940,10|24.310,40|39.058,12 |56.987,97

5.9. Indicadores Financieros

“Los indicadores financieros permiten evaluar la situacion financiera actual y proyectada

de una empresa, a través de la relacién de cuentas o grupo de cuentas pertenecientes al

Balance General y al Estado de Resultados”. (Indicadores financieros de gestion: andlisis

e interpretacion desde una vision retrospectiva y prospectiva, 2017)

Tabla 29.

Indicadores Financieros

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
DESCRIPCION FORMULA 2021 2022 2023 2024 2025
Activo Corriente /
indice de liquidez |Pasivo Corriente |5,95 3,93 4,52 5,10 5,73
Margen de utilidad | Utilidad Bruta /
bruta Ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Utilidad
Margen de utilidad | Operacional /
operacional Ventas 16% 32% 38% 44% 48%
Margen de utilidad | Utilidad Neta /
neta Ventas 7% 17% 21% 25% 28%
Rentabilidad sobre
el patrimonio Utilidad Neta /
(ROE) Patrimonio 62% 68% 47% 38% 32%
Rentabilidad sobre | Utilidad Neta /
activos (ROA) Activos 15% 34% 32% 29% 26%

80




e Indice de Liquidez: Para el afio 2021 se ha obtenido en indice de liquidez de $ 5,95
USD, esto significa que CEIM por cada délar que debe cuenta con dicha cantidad
para cancelar o respaldar la deuda.

e Margen de utilidad bruta: Se obtuvo que el 100% de cada dolar de las ventas
realizadas en el afio 2021 se convierte en utilidad bruta, esto se debe al giro del
negocio el cual va direccionado a la prestacion de servicios.

e Margen de utilidad operacional: Se obtuvo que el 16% de cada dolar de las ventas
realizadas en el afio 2021, se convierte en utilidad operacional después de que CEIM
cancele los gastos administrativos y de ventas. Es decir, por cada ddlar vendido se
genera $ 0,16 centavos de utilidad operacional.

e Margen de utilidad neta: Se obtuvo que el 7% de cada dolar de las ventas realizadas
en el afio 2021, se convierte en utilidad neta después de que CEIM cancele los gastos,
participacion de trabajadores, impuesto a la renta y reserva legal. Es decir, por cada
dolar vendido se genera $ 0,07 centavos de utilidad neta. En la proyeccion se
identifica que los porcentajes del margen de utilidad neta incrementan constantemente
a razon del aumento del 50% en el nimero de clientes para el afio 2022.

e Rentabilidad sobre el Patrimonio (ROE): Se obtuvo un ROE del 62% para el afio
2021. Es decir, que se obtuvo un rendimiento sobre la inversion del 62% para el
primer afio y del 68% para el segundo afio.

e Rentabilidad sobre los activos (ROA): Se obtuvo el 15% del ROA para el primer afio.

Es decir que, por cada dolar invertido en activos, generd el 15% de Utilidad Neta.
5.9.1. VAN
El Valor Actual Neto (VAN) permite identificar el valor presente que genera una

inversion a través de sus flujos de caja netos proyectados. Para la valoracion del proyecto

de inversién mediante el VAN se utilizara los siguientes criterios:
e VAN > 0; el proyecto de inversidn es viable

e VAN = 0; el proyecto de inversidn no genera ni pérdidas ni ganancias

e VAN < 0; el proyecto de inversién no es viable

81



Tabla 30.
Valor Actual Neto (VAN)

0 $ -11.002,63 $ -11.002,63
1 $ 182512 | $ 1.368,15
2 $ 11.11497 |$ 6.245,90
3 $ 11.370,30 | $ 4.789,63
4 $ 1474772 | $ 4.656,91
5 $ 17.929,86 | $ 4.244.17
$ 10.302,13 |VAN

En base a los tres criterios de valoracion para proyectos de inversion. CEIM es un
proyecto viable debido a que tiene un VAN positivo de $ 10.302,13 USD con una tasa de
descuento del 33,40%, lo cual nos determina que el rendimiento a generar por la inversién

realizada es superior a la tasa minima de rendimiento.

59.2. TIR

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es un indicador financiero que permite identificar la
tasa de descuento en la que el proyecto de inversion alcanzard un Valor Actual Neto
(VAN) = cero.

CEIM tuvo una TIR del 65,90% para alcanzar un VAN = 0. Por lo tanto, con la TIR
encontrada se identificé la tasa maxima aceptable de rendimiento en la cual los

inversionistas no generaran pérdidas.

Tabla 31.
Tasa Interna de Retorno (TIR)

-11.002,63
1.825,12
11.114,97
11.370,30
14.747,72
17.929,86

gD WIN|[F|O
® B BB | |ew

TIR 65,90%
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5.9.3. PRI

El Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) para CEIM se realizara a corto plazo
como resultado de la viabilidad analizada en los indicadores financieros. Ademas, el
resultado a obtener en la PRI, permite identificar si la inversion del proyecto esta dentro
del plazo (horizonte) determinando si es 0 no aceptable invertir.

Tabla 32.
Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

0 -11.002,63 -11.002,63 -11.002,63
1 1.825,12 1.368,15 -9.634,47
2 11.114,97 6.245,90 -3.388,57
3 11.370,30 4.789,63 1.401,05
4 14.747,72 4.656,91 6.057,96
5 17.929,86 424417 10.302,13

Analizando la tabla 32, el tiempo para recuperar la inversion inicial utilizada para ejecutar
el proyecto sera en 3 afios y 3 meses. La respuesta obtenida determina la aceptabilidad

para invertir en CEIM, debido a que la PRI esta dentro del plazo de 5 afios.
5.10. Punto de equilibrio
El Punto de Equilibrio (PE) permite identificar la cantidad y porcentaje del total

de las ventas por afio van asignadas a los costos fijos y variables para la creacion del

servicio y valorar la rentabilidad del proyecto en relacion de sus ingresos y gastos.
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Tabla 33.

Punto de Equilibrio — Gastos Fijos y Gastos Variables

GASTOS GASTOS
DETALLE GASTOS FIJOS VARIABLES TOTALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos Sueldos y Salarios 12.031,74 12.031,74
Gastos Depreciacion Activos Fijos 652,40 652,40
Gastos Amortizacién gastos de
constitucion 420,00 420,00
Gasto Utiles de Oficina 288,64 288,64
Gasto Utiles de Aseo 860,76 860,76
Gasto Servicios Basicos 780,00 780,00
Gastos Material Didactico (varios) 2.600,00
Gastos de Mantenimiento 607,17 607,17
Gasto Garantia 700,00 700,00
Gasto de Arriendos 3.600,00 3.600,00
GASTOS DE VENTAS -
Gasto publicidad 1.800,00 1.800,00
TOTAL 20.784,14 3.556,57 24.340,71
GASTOS FIJOS
PES$=
GASTOS VARIABLES
VENTAS
20.784,14
PE$=
3.556,57
28.800,00
PE$= 23.712,43
PE $
PE % =
VENTAS
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23.712,43
28.800,00

PE % =

PE % = 82%
Por lo tanto, CEIM es rentable estableciendo que, de cada ddlar vendido en el afio 2021,

$ 0,82 centavos son asignados para cubrir con los gastos fijos y variables del proyecto,

generando un margen de utilidad por cada servicio prestado.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e Se ha concluido que las estrategias de diferenciacion y de enfoque seran las lineas de
actuacién para CEIM, con el objetivo de generar un ambiente de trabajo ideal, mejorar
la disposicion por parte del usuario para participar del programa educativo y alcanzar

el posicionamiento de la marca.

e De igual manera, la promocién del servicio se realizara a través de redes sociales
(Facebook, WhatsApp), las demostraciones de las terapias y programas educativos
direccionadas a padres y madres de familia, instituciones de educacién inicial y
fundaciones seran desarrolladas mediante Zoom y MailChimp sera la principal

herramienta informatica para la ejecucion de las campafias promocionales.

e Ademas, la localizacion de CEIM en el Valle de los Chillos es aceptable. Debido a
que se realizo el estudio de mercado del proyecto, identificando que los competidores
direccionados a la prestacion de servicios en base a una metodologia Snoezelen, se
encuentran ubicados al Norte de Quito. Determinando la escasez de competidores

directos en el sector elegido.

e Por otra parte, CEIM necesita para el desarrollo de sus actividades cotidianas el apoyo
de colaboradores especializados en psicologia educativa y terapias de leguaje.
Igualmente, es indispensable el abastecimiento de materiales didécticos, materiales
para la sala de estimulacion vestibular y materiales para la zona de estimulacién
gustativa y olfativa, complementados por equipamientos tecnoldgicos para estimular

el sentido auditivo y visual.

e Finalmente, el estudio financiero realizado a partir de la inversion inicial del proyecto
de $ 11.002, 63 de los cuales el 91% corresponde al financiamiento de terceros
mediante un préstamo bancario. Gener¢ indicadores financieros, VAN, TIR y PRI
favorables para desarrollar el proyecto, garantizando la factibilidad y el retorno de la

inversion en 3 afios y 3 meses.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la diversificacion del servicio, considerando las limitaciones que
proporciond la aplicacion de la metodologia Snoezelen en relacion a la emergencia
sanitaria que atraviesa el mundo ocasionado por el Covid 19. Debido a que, se
identificé dos modalidades para desarrollar los programas educativos que cumplan
con los requerimientos establecidos para evitar el incremento de contagios. La
primera modalidad es a través de la atencion en el local de CEIM limitando el niUmero
de clientes diarios a ser atendidos y la segunda modalidad es la ejecucién de los
programas y terapias multisensoriales en el domicilio de los usuarios, presentando la
principal dificultad de movilidad de los equipamientos tecnolégicos ya que, se
identifico que solo una parte pueden ser transportados disminuyendo la efectividad

del servicio propuesto.

Crear una cartera de clientes identificando a cual modalidad de ejecucion y desarrollo
de los programas y terapias mencionada en el parrafo anterior, desean adaptarse para
poder dar seguimiento continuo a cada usuario de acuerdo a las necesidades y recursos
disponibles a emplear. A su vez, establecer estrategias de promocion del servicio

oportuna a cada direccionamiento del usuario.

Finalmente, se recomienda realizar constantemente el control de los gastos
administrativos, estableciendo un kardex de entrada y salida de cada material
didactico utilizado en el desarrollo de los programas y terapias multisensoriales, con
el objetivo de utilizar adecuadamente los recursos y reducir el presupuesto asignado

para este gasto.
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ANEXOS

Anexo 1. Disefio de la encuesta

ENCUESTA

Sexo:

a)
b)

b)

f)

Masculino

Femenino

¢Alguna vez adquirio servicios de estimulacion temprana para sus hijos?

Si
No

¢Usted contrataria terapias de estimulacién e integracion multisensorial para sus

hijos?

Si
No

¢A qué edad usted considera conveniente adquirir servicios de estimulacion temprana

que aporte con el desarrollo de habilidades en sus hijos?

Desde el mes de nacido
3 meses

6 meses

1 afio

2 afos

3 afios 0 mas
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¢A traves de que medio le gustaria recibir informacién sobre los servicios que brinda

el centro?

Facebook
WhatsApp

Correo electronico
Otros:

¢ Qué caracteristicas deberia tener el centro que brinda estimulacion a su hijo?

La metodologia aplicada en el centro de estimulacion ¢Deberia ser?

Ladica
Artistica
Cognitiva
Todas

¢Considera que las terapias que recibe su hijo deben ser?
Individuales
Grupales

Mixtas

¢ Cudl es el horario ideal para acudir a terapias de estimulacion?
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9. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada sesion de estimulacién multisensorial?

a) $10
b) $15
c) $18
d) $22
e) $25

10. ¢En qué lugar usted preferiria que el centro de estimulacion esté localizado?

a) Norte de Quito

b) Sur de Quito

¢) Centro de Quito

d) Conocoto

e) Valle de los Chillos
f) Cumbaya

g) Tumbaco

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2. Formato Solicitud de Empleo

SOLICITUD DE EMPLEQO

Se recarmienda lesr todo 2l documento antas da lenarlo pars evitar tachones, cuslquier monizrud o novedad conmlre al parsonsl
encargado, llanar &l docwmento con letra INPRENTA

Cargo para el cual aplica:

L-DATOS PERSONALFS DEL (DE LAY PARTICIPANTE:

Apellido Paterno Apellido Materno Nombres:

Lugar y fecha de Nacimiento {sfio-mes-dis);

Direccion Domiciliaria:

Provineia: Canton: Parroguia:
Teléfono(s) convencionales: Celular o movil:
Correo electronico: Cédula de ciudadania No.:

Personas con capacidades especiales: No. de carné del CONADIS:

4 _IN Ti ™

Mo es requerido llanar todes los casillares, responda tnicamente en los que correspondan a su dltime nivel da metruccion
o aguellos que sz encueniren en relzcion 2 los requusites del puesto al cual pestulz)

Nivel de Nombre de Ia Institucisn Especializacién Titulo Obtenido
Instruccion FEducativa
Primaria
Secundaria

Tecmeo Supariar

Titulo Profesional
(Tercer MNrval)

Pozt- Grade

Orros

(Inchaya amicaments informacion laboral que tanga relacidn sspecifica con el puesto de trabajo al que estd postulando. 51
2s necesario solicite unz hoja anexa)
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FECHAS DE TRABAJO

Organizacion o

Denominacicn del Responsabilidades Razones de
DESDE | HASTA | ;‘1];55{5' Empresa Puesto /ActividadesFunciones salida

4 CAPACITACION ESPECIFICA;

{Inclhiya imicamente los eventos de capacifacion ralzcionadeos con el pussio al gua esta postulande, efactuados en los dltimos
cince afios. 51 es necssano solicite una hoja anexa)

Nombre del

Nombre de la Institocion
Evento Capacitadora

Tipo Diploma:

Ap . Duracion en horas
robacion

Nota: En cazo de que |z o el postulante no mdigue ¥ certifigue la duracion an horas de uno o varics eventes de capzcitacion

asiztido, =2 zsumird gue s6lo asiztid 3 unz hora da capacitacion)

DECLARACION: DECLARO QUE, todos loz datos que inchuvo en este reswmen son verdaderos v no he

ocultade ningin acto o heche, por lo que asumo cualquier responsabilidad. Acepto que esta oferta sea anulada en
caso de comprebar falsedad o mexactitud en algunz de sus partes, v me sujeto a las normas establecidas por la

Institucien v otras disposiciones legales vigentes.

Nombre del Aspirante

Lugar v Fecha de Presentacion: ... e cessneenene

Fuente: (CELEC, 2019)
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Anexo 3. Formato Contrato a Plazo Fijo
CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO

En la ciudad de . a los dias del mes de del afio
comparecen, por una parte (Escriba los nombres completos del
EMPLEADOR. 5i se trata de una persona juridica colocar el nombre de la compaiiia, sequida de
la frase “debidamente representada por [nombre del representante legal”] ) portadora de la
cédula de ciudadania N° {Escriba la cédula de identidad del EMPLEADOR) en
calidad de EMPLEADOR; y por otra parte, ellla sefior(alita) (Escriba el
nombre del TRABAJADOR), portador de la cédula de ciudadania N° {Escriba el
nimero de cédula de ciudadania del TRABAJADOR) en calidad de TRABAJADOR. Los
comparecientes son ecuaterianos, domiciliados en la ciudad de {ciudad de
domicilio de las partes) y capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente convienen en
celebrar este CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO FIJO con sujecion a las declaraciones y
estipulaciones contenidas en las siguientes clausulas:

Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se los denominard conjuntamente como “Partes” e
individualmente como “Parte”.

PRIMERA. - ANTECEDENTES:

El EMPLEADCR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas propias de su
actividad necesita confratar los servicios laborales de un (ingresar cargo
reguerido).

SEGUNDA. - OBJETO DEL CONTRATO:

El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al TRABAJADCR en calidad
de {lngresar cargo del TRABAJADOR). Revisados los antecedentes de
{Escriba los nombres completos del TRABAJADOR), éste
declara tener los conocimientos necesarios para el desempefio del cargo indicade, por lo que en base
a las consideraciones anteriores y por lo expresado en los numerales siguientes, El EMPLEADOR vy el
TRABAJADCOR proceden a celebrar el presaente Contrato de Trabajo.

TERCERA. - JORNADAY HORARIO DE TRABAJO:

EL TRABAJADOR (a) se obliga y acepta, por su parte, a laborar ocho horas diarias por jornadas de
trabajo, las maximas diarias y semanal desde las hasta las . &n conformidad con
la Ley, en los horarios establecidos por el EMPLEADOR de acuerdo a sus necesidades y actividades.
Asi mismo, las Partes podran convenir que, el TRABAJADOR labore tiempo extracrdinario y
suplementario cuando las circunstancias lo ameriten y tan solo por erden escrita del EMPLEADOR.
(Mota: Especificar horario de acuerdo al Art. 47 del Cédigo de Trabajo. Ejemplo: De lunes a viernes de
08:00 a 17:00, con una hora de almuerzo, y de ser el caso citar el Art. 49 del mismo cuerpo legal
correspondiente a la jornada nocturna.

CUARTA. - REMUNERACION:

El EMPLEADOR pagard al TRABAJADOR (a) por la prestacién de sus servicios la remuneracion
convenida de mutuo acuerdo en la suma de , DOLARES DE LOS ESTADOS
UNIDOS DE AMERICA (USDE____ 00}

El EMPLEADOR reconocera también al TRABAJADOR las obligaciones sociales y los demas
beneficios establecidos en la legislacidn ecuatoriana.

QUINTA. - DURACION DEL CONTRATO:

El presente contrato tendrd una duracién de (Puede estipularse un plazo no inferior a
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un afio ni superior a dos afios). (Es facultativo estipular un periodo de prueba de hasta 90 dias
conforme lo establecido en el Art. 15 del Cddigo de Trabajo).

Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169 del Cddigo de Trabajo en
cuanto sean aplicables para este tipo de contrato.

SEXTA. - LUGAR DE TRABAJO:

El TRABAJADOR desempefiara las funciones para las cuales ha sido contratado en las instalaciones
ubicadas en {Escriba la direccion de la compaiiia), en la ciudad de
{Ingresar la ciudad), provincia de {Ingresar Provincia y barrio) para el cumplimiento
cabal de las funciones a &l encomendadas.

SEPTIMA. - OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derechos y prohibiciones del empleador y trabajador, estos se
sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Cédigo de Trabajo en su Capitulo IV “De las obligaciones
del Empleador y del Trabajador®, a mas de las estipuladas en este contrato.

OCTAVA. - LEGISLACION APLICABLE:

En todo lo no previsto en este Contrato, las partes se sujetan al Codigo del Trabajo.

NOVENA. - JURISDICCION ¥ COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y ejecucion del presents
Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo entre las Partes, estas se someteran a los

jueces competentes del lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi como al procedimiento oral
determinados por la Ley.

DECIMA. - SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y para constancia y plena
validez de lo estipulade, firman este contrato en original y dos ejemplares de igual tenor y valor.

Suscrito en la ciudad de {Escriba la ciudad), el dia del mas de
del afio
EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR

Fuente: (Ministerio del Trabajo, 2019)
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Anexo 4. Formato Contrato Ocasional

CONTRATO DE TRABAJO OCASIONAL

Comparecen, ante el sefior Inspector del Trabajo, por una parte ..., a través de su
representante legal, ... (en caso de personas juridicas), en su calidad de
EMPLEADOR vy por ofra parte el sefior poertador de la cédula de
ciudadania # su calidad de TRABAJADOR. Los comparecientes son ecuatorianos,
domiciliados en la ciudad de ... y capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente
convienen en celebrar un contrato de trabajo Ocasional con sujecidn a las declaraciones y
estipulaciones contenidas en las siguientes clausulas.

El EMPLEADOR y TRABAJADOR (a) en adelante se las denominara conjuntamente como
“Partes” e individualmente como “Parte”.

PRIMERA. - ANTECEDENTES. -

El EMPLEADOR, para la atencidn de necesidades emergentas o extraordinarias, no vinculadas a

su actividad habitual, contrata los servicios personales del trabajador o trabajadora que los |
desempefiara en conformidad con la Ley, los reglamentos internos, las disposiciones generales,

ordenes e instrucciones que imparta el empleador, la empleadora o sus representantes.

SEGUNDA. - OBJETO. -

El TRABAJADOR (a) sefior (a) (ita)................ . se compromete con el empleador a
prestar sus servicios licitos y personales para con el empleadnr en la clase de trabajo acordado
que consiste en.. - veee-eey para lo cual declara tener los conocimientos y

capacidades necesarias. iArt 1? del Cndlgn de Trabajo).
TERCERA. - REMUNERACION. -

El EMPLEADOR pagara al TRABAJADOR (a) por la ejecucién de la obra contratada la
remuneracion convenida de mutuo acuerdo enla sumade . ........................... DOLARES DE
LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICANOS (USD5 ... oo).

El EMPLEADOR reconocera también al TRABAJADOR las obligaciones sociales y los demas
beneficios establecidos en la legislacién ecuatoriana.

CUARTA. - DURACION. -

Por tratarse de servicios ocasionales, de naturaleza precaria y extraordinaria, debido a
necesidades emergentes, el presente contrato rige por el tiempo sefialado en las especificaciones
iniciales gue no exceda de treinta dias, en la cual el TRABAJADOR debera concluir la labor
contratada. Vencido este plazo, la relacion laboral termina, sin necesidad de notificacion alguna.

El presente contrato por su naturaleza no esta sujeto a la estabilidad minima conforme lo
establecido en el articule 14 del Coedige de Trabajo; la relacion laboral concluira a la finalizacion
del plazo sin necesidad de notificacidn o cualquier otra formalidad.

Sin embargo, este contrato podra terminar anticipadamente por voluntad de las partes, o por las
causales establecidas en el Cadigo de Trabajo

QUINTA. - LUGAR DE TRABAJO. -

El TRABAJADOR (a) desempefiara las funciones para las cuales ha sido contratado en
. enlaciuvdadde .................... provinciade ... ... ..
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SEXTA. - Obligaciones del TRABAJADOR Y EMPLEADOR:

En lo que respecta a las obligacionas, derecho y prohibiciones del empleador y trabajador, estos
se sujetan estrictaments a lo dispuesto en el Cddigo de Trabajo en su  Capitulo IV de las
obligaciones del empleador y del trabajador, a mas de las estipuladas en este contrato. Se
consideran como faltas graves del trabajador, y por tanto suficientes para dar por terminadas la
relacion laboral.

SEPTIMA. - LEGISLACION APLICABLE

En todo lo no previsto en este Contrato, cuyas modalidades especiales las reconocen y aceptan
las partes, éstas se sujetan al Codigo del Trabajo.

OCTAVA. - JURISDICCION Y COMPETENCIA. -

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y ejecucion del presente
Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo amistoso entre las Partes, estas se
someteran a los jueces competentes del lugar en que este contrato ha sido celebrado, asi como a
los procedimientos laborales determinados por la Lay.

NOVENA. - SUSCRIPCION. -

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentas y para constancia y plena
validez de lo estipulado firman este contrato en original y dos ejemplares de igual tenor y valor, en
enlaciudadde ... eldia___ del mes de del ario

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR (a)
C.C.

Fuente: (Ministerio del Trabajo, 2019)
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Anexo 5. Requisitos para la obtencion del RUC de una persona natural
+ Registro Gnico de Contribuyentes, RUC
Para obtener el RUC, gue corresponde a un nimero de identificacion para todas las personas
naturales y sociedades que realicen alguna actividad econdmica, es necesario presentar la
siguiente documentacidn:
Il.  Persona natural
a. Formulario 01-A debidamente lleno y suscrito por el contribuyente.

b. Original y copia de cédula de ciudadania y certificado de votacién del contribuyente.

c. Planilla de servicio basico de los Gltimos tres meses, del lugar en donde operara el
establecimiento, a nombre del contribuyente, conyuge, padres, hermanos o hijos.

d. Contrato de arrendamiento inscrito, si es el caso, o carta de uso gratuito de inmueble,
en caso de que el local esté a nombre de terceros.

& Copiade cédulay certificado de votacidn del propietario del inmueble.

5i el proceso es realizado por tercera persona, debe presentarse ademas una carta de
autorizacién, y la cédula original de la persona que realiza el tramite.

5i la inscripcidn en el RUC es gestionada por un artesano calificado, debe adjuntarse
ademas, original y copia de la calificacién artesanal emitida por la Junta Macional de
Defensa del Artesano.

Fuente: (Camara de Comercio de Quito, 2019)
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Anexo 6. Requisitos para la obtencion de la Patente de una persona natural
3. REQUISITOS MUNICIPALES
La primera obligacién municipal del emprendedor es obtener su registro de patente, mediante
la inscripcidn del Registro de Actividades Economicas Tributarias (RAET), que no es mas que
el nimero de patente otorgado por el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito al
contribuyente natural o juridico, para efectos de cumplir con las declaraciones del sistema

impositive municipal.

Los requisitos para obtener la patente por primera vez son:

a. Persona natural
+ Formulario de declaracion de patente para persona natural, debidamente lleno y firmado

+ Copia de cédula y certificado de votacidn

s Copia del RUC
# Acuerdo de responsabilidad de uso de medios electrdnicos

Si el tramite el realizado por tercera persona deberd adjuntarse también, una carta simple de
autorizacién, asi como original y copia de la cédula del autorizado.

Si el emprendedor es un artesano calificado, debe adjuntarse copia de la calificacion
artesanal vigente, emitida por la Junta Nacional de Defensa del Artesano.

Si el emprendedor es una persona con discapacidad, debera adjuntar ademas una copia del
camé del CONADIS o del Ministerio de Salud, vigente.

Si la actividad a emprender es de transporte, deberd adjuntarse ademds una copia de la
licencia de conducir categoria profesional.

Fuente: (Camara de Comercio de Quito, 2019)
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Anexo 7. Tabla integral de amortizacion

N° SALDO PAGO ) AMORTIZACION INTERES
PAGO | INICIAL PROGRAMADO INTERES DEL CAPITAL @ SALDO FINAL | ACUMULATIVO
0
1 10.000,00 |1.326,68 550,00 |776,68 9.223,32 550,00
2 9.223,32 1.326,68 507,28 819,39 8.403,93 1.057,28
3 8.403,93 1.326,68 462,22 | 864,46 7.539,47 1.519,50
4 7.539,47 1.326,68 414,67 912,01 6.627,46 1.934,17
5 6.627,46 1.326,68 364,51 962,17 5.665,29 2.298,68
6 5.665,29 1.326,68 311,59 |1.015,09 4.650,20 2.610,27
7 4.650,20 1.326,68 255,76  |1.070,92 3.579,29 2.866,03
8 3.579,29 1.326,68 196,86 |1.129,82 2.449,47 3.062,89
9 2.449,47 1.326,68 134,72 |1.191,96 1.257,51 3.197,61
10 1.257,51 1.326,68 69,16 1.257,51 0,00 3.266,78
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