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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
ENTRETENIMIENTO INFANTIL EN LA CIUDAD DE
BARRANCABERMEJA*

AUTOR: Catalina Ramirez Bonilla**

PALABRAS CLAVE: Entretenimiento infantil, juego de roles, ludico, social, aprendizaje.

CONTENIDO:

En el presente trabajo de grado se realiz6 un plan de negocios enfocado en penetrar el
mercado del entretenimiento infantil de la ciudad de Barrancabermeja, con el fin de
proporcionar al municipio una propuesta-servicio basada en la combinacion del
aprendizaje infantil junto con la recreacion y asi mismo el esparcimiento social de los
padres o acomparfiantes de los nifios

PLAYKIDS presenta un concepto para los padres y nifios donde a través del juego, no
s6lo se diviertan, sino que también adquieran y refuercen conocimientos, mejoren su
experiencia recreativa y los padres y/o acompafiantes puedan esperar sus hijos en un
espacio comodo, mientras disfrutan de un café u otras bebidas, consultan internet o
simplemente socializan con otros padres y/o amigos en el lugar.

El objetivo de PLAYKIDS consiste en generar de forma simultdnea experiencias
agradables para padres e hijos. La oferta de esta idea de negocio en la ciudad de
Barrancabermeja es nula segun resultados del estudio de mercados realizado en esta
ciudad. Por lo tanto, se presenta un escenario positivo para la implementacién de esta
idea de negocio y su prospera acogida.

En este andlisis se pretenden cumplir con las etapas definidas dentro de un plan de
negocio, tales como el estudio de mercado, el cual define las caracteristicas del mercado
y sus preferencias y el estudio financiero que define la inversién y la tasa de retorno de
la misma.

* Trabajo de Grado
** Universidad Industrial de Santander. Facultad de Ciencias Humanas. Escuela de Economia y
Administracion. Directora: Claudia Patricia Cote Pefia
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ABSTRACT

TITULO: BUSINESS PLAN FOR A CHILDREN ENTERTAINMENT COMPANY IN
BARRANCABERMEJA CITY*

AUTOR: Catalina Ramirez Bonilla**

PALABRAS CLAVE: Children entertainment, role play, Playful, social, play-learning.

CONTENIDO:

In the present work of degree was realized a business plan focused on penetrating the
market of children's entertainment of the city of Barrancabermeja, in order to provide to
the municipality a proposal-service based on the combination of the infantile learning
along with the recreation and thus Same the social entertainment of the parents or
companions of the children

PLAYKIDS presents a concept for parents and children where through play, not only
have fun, but also acquire and reinforce knowledge, improve their recreational
experience and parents and / or companions can expect their children in a comfortable
space while enjoying a coffee or other drink, consult the internet or simply socialize with
other parents and / or friends on the spot.

The goal of PLAYKIDS is to simultaneously generate pleasant experiences for parents
and children. The offer of this business idea in the city of Barrancabermeja is null
according to results of the market study carried out in this city. Therefore, there is a
positive scenario for the implementation of this business idea and its successful
reception.

This analysis is intended to comply with the stages defined in a business plan, such as
the market study, which defines the characteristics of the market and its preferences and
the financial study that defines the investment and the rate of return.

* Trabajo de Grado
** Universidad Industrial de Santander. Facultad de Ciencias Humanas. Escuela de Economia y
Administracion. Directora: Claudia Patricia Cote Pefia
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INTRODUCCION

Cuando se desea determinar la viabilidad de un proyecto de inversién es
necesario determinar las variables que afectan este proyecto y realizar los
andlisis pertinentes sobre aspectos relacionados con el mercado, modo
operacional, requerimientos y restricciones legales, tendencias de consumo y la
estructura financiera sujeta a un presupuesto determinado por el inversionista.
Asi es que el resultado de este estudio no es mas que el prondstico mas preciso
posible sobre la rentabilidad futura del proyecto, caracterizada por los
requerimientos materiales, financieros y humanos que se plantearan a
continuacion; si la rentabilidad pronosticada excede, o por lo menos satisface la
TIR! de los inversionistas, se dara por hecho que su ejecucién advierte viabilidad

econdmica.

El principal objetivo de este documento consiste en disefiar un estudio de
evaluacion para un proyecto empresarial en el sector de servicios.
Especificamente se busca determinar la conveniencia financiera y factibilidad
operativa para la creacion y montaje de PLAYKIDS, un centro de diversion y
entretenimiento para nifios en donde sus padres pueden socializar en la

comodidad de la sala de espera como valor agregado.

Actualmente se ha popularizado como practica comercial habitual, la creacion de
restaurantes con espacios de juegos para nifios, caso Mcdonals, juntando dos
objetivos que son las comidas y la diversién, lo cual crea un atractivo para los
padres al poder disfrutar de una comida rapida mientras sus hijos se divierten en
la sala de juegos. Por otra parte, existen los lugares dedicados a juegos para
nifios, caso Happy City, en donde el principal objetivo es el de darle diversion a

los nifios en los diferentes juegos mecéanicos y de video.

En la ciudad de Barrancabermeja no existe un lugar donde se combinen las

actividades antes mencionadas, soélo existen lugares de juegos mecéanicos y de

! La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion es el promedio
geométrico de los rendimientos futuros esperados de dicha inversion.
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video para diversion de los nifios, como es el caso de los centros comerciales,
pero que no representan una experiencia agradable para los padres, ya que no
existe un lugar donde puedan monitorear sus hijos mientras reposan
comodamente con una bebida o una comida, es decir que estos sitios no
contemplan a los padres en su oferta de valor. Como ultimo ejemplo se
encuentran los parques publicos o clubes privados donde se advierte la falta de
supervision para los nifios debido a la intensidad de las tareas por la amplitud
del lugar, por lo tanto, no estan disefiados para entretener de forma simultanea

y satisfactoria a padres e hijos.

En ciudades como Bogota y Bucaramanga si existen lugares dedicados al
entretenimiento de nifios junto al agradable descanso, espera y monitoreo de
padres; se ha evidenciado un rotundo éxito comercial para estos lugares que
combinan la actividad de diversiéon de nifios y atencion a padres, lo cual se
presentaba como un factor diferenciador pero que actualmente es un
requerimiento basico y modifican la orientacion de entretenimiento para nifios,
pasando de un enfoque solo hacia el nifio, a un enfoque mas amplio sobre el

nucleo familiar y social.

Es evidente que las tendencias de consumo estan cambiando, las madres hoy
en dia tienen una participacién mayor en la sociedad, grupos de amigas, grupos
de actividades sociales etc. lo cual presenta un escenario diferenciador en torno
a la interaccion con sus hijos, creando la necesidad de que existan espacios
donde su familia y/o amigos puedan disfrutar de la vida social mientras sus hijos
interactian con otros nifios jugando y aprendiendo. Por la razén anterior las
madres y su papel mas activo inducen a los padres a participar dinamicamente
en las labores de crianza de sus hijos, un papel que es dificil conciliar dada su
actividad laboral y social. Considerando lo anterior, es claro que ninguno de los
establecimientos o espacios de caracteristicas similares que ofrecen atracciones
lidicas para nifios en la ciudad de Barrancabermeja, logra combinar una
experiencia social agradable para padres y amigos, con una oferta atractiva para

ninos.
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Es propésito de este estudio determinar si la demanda es suficientemente
amplia, si las preferencias de los clientes corresponden a las que se identificaron
a priori, si los ingresos que se esperan son suficientes para cubrir los gastos
operativos y costos generales, asi como la inversion inicial, y en términos
generales demostrar qué tan viable, econdmicamente hablando, es este

proyecto.

1 ESPECIFICACIONES DEL PROYECTO

1.10BJETIVOS

1.1.1 Objetivo general

Formular un Plan de Negocios para la creacion de una empresa de

entretenimiento infantil en la ciudad de Barrancabermeja.

1.1.1 Objetivos especificos

% Identificar y caracterizar los segmentos de mercado para el sector

entretenimiento infantil.

% Conocer las preferencias de la demanda, asi como las oportunidades
existentes en el mercado actual de entretenimiento infantil en la ciudad de

Barrancabermeja.

% Formular un plan de mercadeo, que oriente las estrategias de precio,

producto, plaza, promocion y servicio post-venta de la empresa.

% Elaborar el andlisis técnico que establezca el modo en el que PlayKids

deba prestar el servicio.

+ Elaborar el analisis financiero de la empresa que permita determinar la

rentabilidad del centro de entretenimiento para bebés y nifios.
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1.2 JUSTIFICACION

La idea de negocio para este estudio en particular, comprende el entretenimiento
para nifios de 2 a 9 afos, cuyo valor agregado es permitirles su diversion
mientras sus padres, de forma simultdnea, observan y se relajan. PLAYKIDS
comprende la creacién de un espacio fisico de entretenimiento, ludica y
recreacion, con escenarios tematicos de acuerdo a la edad y a las preferencias
de los nifios; todas las actividades dentro del establecimiento estaran regidas
bajo los parametros establecidos por la ley, personal especializado e idoneo,
monitoreo y asistencia de emergencias, asi como de un encargado
(administrador) en general del establecimiento. PLAYKIDS proyecta integrar,
dentro de un mismo espacio, la recreacion de nifios, el desarrollo cognitivo, el
esparcimiento social de los padres, la posibilidad de organizar eventos como
fiestas de cumpleafios y celebraciones de todo tipo junto con una tienda

exclusiva de articulos relacionados con la organizacién de los eventos.

En la ciudad de Barrancabermeja, donde se propone la creacion de este negocio,
se evidencia una falta de lugares con caracteristicas similares a las propuestas
por PLAYKIDS; los padres de familia se encuentran con la dificultad de ubicar un
lugar que les permita combinar la experiencia recreativa de sus hijos con su
actividad social, lo cual evidencia que no hay opciones disponibles en el
mercado, y aquellas que se llegan a parecer, no cuentan con los servicios
complementarios dejando a un lado la experiencia de los padres. Esto muestra
que los establecimientos actuales en Barrancabermeja sélo estan enfocados a
la atencion a nifilos en juegos mecanicos y de video, relegando la actividad social

y familiar.

De esta manera se puede considerar, ineludiblemente, que PLAYKIDS es una
excelente oportunidad de negocio, dado que su concepto es innovador y
satisface una necesidad que no ha sido cubierta en el segmento de mercado
actual, dadas las tendencias de consumo y demograficas que fueron expuestas
anteriormente. Teniendo en cuenta lo anterior, se ve a PLAYKIDS como una

oportunidad importante para ser pionero de este concepto de empresa en esta
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ciudad, y con ello lograr un alto posicionamiento y reconocimiento entre los

consumidores de la ciudad de Barrancabermeja.

2 MARCOS REFERENCIALES

2.1MARCO CONTEXTUAL

Actualmente la situacion econémica de Barrancabermeja presenta dificultades,
teniendo en cuenta que su economia esta basada en la actividad petrolera, la
cual ha tenido una notable disminucion, por los precios bajos del crudo,
generando con ello desempleo, lo que hace que las entidades gubernamentales
y los gremios busquen alternativas de fuentes de empleo formal y desarrollo para

la ciudad.

Segun el informe “Concepto del comportamiento econémico y social 2016” de la
Camara de Comercio de Barrancabermeja® hay cerca de 3.000 unidades
productivas ambulantes y estacionarias, concentradas basicamente en la venta
de alimentos. La informalidad esta superando el 50%. Afirmé que el panorama
de la ciudad es complicado, y se deben buscar alternativas para dinamizar de

NuUevo su economia.

De igual forma con el fin de fomentar empresa, la Camara de Comercio y los
empresarios, demandaron la implementacion de nuevos estatutos tributarios con
incentivos para los empresarios que permitan generar empleo y alternativas

sociales para dinamizar la economia.

La economia esta basada en la industria del petroleo, la refineria que inicid
operaciones en 1922, y que hoy se conoce como "Complejo Industrial
Barrancabermeja”. Se fue desarrollando de manera consolidada en el tiempo,
para convertirse en el sector ancla que permite jalonar y desarrollar otros

sectores, hasta el punto que hoy Barrancabermeja es considerada como la sexta

2 https://www.ccbarranca.org.co/assets/concepto-del-comportamiento-economico-y-social-
2016.pdf
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economia del pais y la primera del departamento segun el Indicador de

Importancia Econdmica Relativa Municipal (IIERM) del DANE.

Existen otros sectores econdmicos potenciales en la ciudad, como lo son el
logistico y el sector turismo, los cuales permitiran diversificar y consolidar la
economia de forma sostenible, el sector logistico mediante la construccion y
puesta en operacion del puerto multimodal, como eje articulador en la recepcién
y distribucién de carga y mercancias que abastecen la economia en el centro del
pais, la construccion de la Represa del Rio Sogamoso, la construccion de la
doble calzada Bucaramanga - Barrancabermeja - Yondd, la construccion de la
Gran Via Yuma y su conexion con la Ruta del Sol, son sélo algunos de los
proyectos que actualmente se desarrollan en Barrancabermeja y que muestran
Su posicion estratégica y potencial como nuevo centro estratégico y logistico del
Pais?.

En Barrancabermeja, ademas de los clubes infantas y Miramar ubicados en el
sector urbano de la ciudad, sitios en donde la poblacion puede disfrutar de
recreacion y deporte, ademas de bebidas y alimentos, encontramos que aunque
el doming, las cartas y el parqués se juegan en Barrancabermeja en casas,
esquinas y parques hace mas de medio siglo, también se existen los casinos
criollos en donde los asistentes son generalmente hombres mayores y
pensionados quienes no solo asisten a estos sitios por las apuestas sino por

diversion.
2.2MARCO TEORICO
Segun el texto “Como elaborar un plan de Negocios. Una estrategia para la

planeacion inteligente de ejecutivos y hombres de negocio” existe una serie de

pasos para lograr un Plan de Negocios altamente efectivo?, asi:

3 Concepto sobre el comportamiento econdémico y social, 2014. Barrancabermeja y su area de
influencia 2014. Se encuentra en: https://www.ccbarranca.org.co/assets/comportamiento-
economico-camara-barrancabermeja-2014.pdf

4 Stutely, Richard. ““Cémo elaborar un plan de Negocios. Una estrategia para la planeacion
inteligente de ejecutivos y hombres de negocio”. Editorial Trillas; México. 2015.
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i. Enfoque
ii.  Descripcion solida del negocio
iii.  Andlisis critico del competidor y posicion del mercado
iv.  Estrategia de Marketing
v. Plan operativo
vi. Estrategia de desarrollo
vii.  Gestidon de ventas y costos

viii.  Finanzas, evaluacion financiera

Un plan de negocios es una descripcion escrita del futuro para un negocio.
Esencialmente es un documento que describe lo que planea hacer y como
piensa hacerlo. De igual manera hay que tener en cuenta que el plan de
negocios, pretende definir mediante el disefio de propuestas y la construccion de
un panorama que evalle todos los aspectos de la factibilidad econémica de un
negocio una descripcion y analisis de las perspectivas empresariales que en

ultimas determinaran el éxito del emprendimiento®.

Un plan de negocios determina el futuro mediante un documento con el que se
definird y enfocara el objetivo de la idea de negocio haciendo uso de informacién
y analisis adecuados que expresen acciones a la empresa en un periodo
determinado y por lo general incluyen una lista detallada de los riesgos y la
incertidumbre. Por lo tanto, es una herramienta para predecir y gestionar mejor
las empresas existentes 0 nuevas. Un plan de negocio puede lograrse
centrandose en las prioridades, monitoreando y evaluando el progreso y
contribuyendo a alcanzar los objetivos predeterminados. Dicho plan permitiria a
los individuos obtener la preparacion necesaria para los programas de
promocién en diversas etapas de las empresas. De hecho, el plan es responder
ala pregunta ¢,como?; ¢ por qué? ¢ Quién? ¢ Cuanto cuesta? Y Una de las etapas

de la preparacion de la misma es la evaluacion del riesgo del negocio®.

5 lvanisevic, A. “Business plan feedback for cost effective business processes”. APEM Journal.
2016.
6 Jandaghi, Gholamreza. “Evaluating The Risk Of Projects Implementation In Various Situations
Using Generalized Topsis Model And Business Plan”. Journal of Applied Quantitative Methods.
2015
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El plan de negocio puede utilizarse para solicitar opiniones y consejos a otras
personas, incluidos aquellos que se desenvuelven en el campo comercial que

interesa al futuro empresario, quienes le podran brindar un consejo inestimable’.

La creacién de este plan de negocios en particular, estara orientada en el modelo
canvas expuesto en el libro “Generacién de modelos de negocios” de Alexander

Osterwalder y Yves Pigneur®.

El business Model Canvas funciona como herramienta de inicio en el propésito
de plantear un modelo de negocio, ya sea de una idea innovadora o un proyecto
empresarial tradicional. El business model Canvas consiste en nueve bloques
que permiten estructurar la idea de negocio de manera practica y eficiente
ademds de destacar las areas del emprendimiento donde se requiere mayor

atencién y aquellas donde se tienen ventajas. Las nueve etapas son:

I. Segmentos de mercado
ii.  Propuesta de valor
iii. Canales
iv. Relaciones con los clientes
v. Fuentes de ingresos
vi. Recursos claves
vii.  Actividades claves
viii.  Asociaciones claves

iX. Estructura de costes

A continuacion, se muestra el modelo CANVAS para el plan de negocios de una

empresa de entretenimiento infantil:

llustracién 1: Modelo Canvas aplicado al plan de negocio en la creacion de una

empresa de entretenimiento infantil en Barrancabermeja

7 1bid.
8 OSTERWALDER, Alexander & PIGNEUR Yves, Business Model Generation: Procesos.
Primera edicion en libro electrénico (PDF), 2011. 244 p. ISBN: 978-84-234-2841-0.
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MODELO CANVAS PARA EL PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DE ENTRETENIMIENTO INFANTIL

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACIONES CON CLIENTES SEGMENTO DE CLIENTES

Ensamblaje de los modulos
y playground

PROCESOS CLAVE

Procesos de promocion y
publicidad
Proceso de interaccion,

ludica y apreodizaje
Proveedores:Insumos yap )

materiales para la

prestacifion del servicio. RECURSO CLAVE

Recurso humano: Necesario
para la excelente
prestacion del servicio asi
como para el drea de
ventas.

Recurso economico: Propio
y financiado

Prestacion del servicio de
entretenimiento infantil, con
valor agregado. Presentando
diferentes actividades tanto

de recreacion como de
aprendizaje, lectura, dibujo y
actividades de ensefianza.

Asistencia personalizada de
los padres y/o
acompafiantes mediante
instalaciones comodas y
con servicios
complementarios

Nifios y nifias de la ciudad

de Barrancabermeja entre

CANALES los 2y 9 afios de edad

Web de ventas, Internet,
flyers y habladores; valla
publicitaria, redes sociales.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESOS

Insumos puestos en el local. Costos fijos: mano de obra, arriendo y
servicios. Costos variables: Insumos y materiales de apoyo

Pagos en efectivo por servicio prestado; pago de mensualidad y de pasa
diassea en tarjeta de crédito, debito o efectivo .

Fuente: elaboracion propia

Nota: este modelo se aplica en el desarrollo del documento.

Para el analisis de microentorno se analizara la posicion de PLAYKIDS contra

los lideres del mercado, lo que permitira identificar las diferencias entre los

servicios y procesos brindados y de esta manera alinear o tomar decisiones

sobre las oportunidades y mejoras de los mismos.

llustracion 2: Analisis Del Microentorno, 5 Fuerzas De Porter
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PARTICIPANTES
POTENCIALES

Riesgo de nuevas
empresas

Poder de negociacién COMPETIDORES Poder de negociacién
de los proveedares DE LA INDUSTRIA de los compradores

PROVEEDORES Q COMPRADORES
Rivalidad entre

empresas actuales

b

Amenaza de productos
o servicios sustitutos

SUSTITUTOS

Fuente: Porter 1982.

e Amenaza de nuevos competidores entrantes

e Como se ha visto luego del analisis del sector, éste no posee fuertes
barreros de entrada.

¢ Intensidad de la rivalidad entre los competidores actuales

e Presion proveniente de los productos sustitutos

e Poder de Negociacion de los Compradores

e Poder de Negociacién de los Proveedores

2.2.1 Demanday oferta

Permite la Seleccion del mercado potencial, segmentacion del mercado y
escogencia del mercado meta. Informacion sobre posibles clientes y disposiciéon
de pago. Se hace una proyeccion del nimero de compradores presentes y
futuros. Por el lado de la oferta se realizara un estudio de caracterizacion de
servicios sustitutos y la competencia directa, asimismo informacion acerca de la

composicién y precios actuales del mercado.
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2.2.2 Plan de mercadeo:

Incluye la formulacion de estrategias alrededor de la metodologia del marketing

mix 4P del mercadeo de E. Jerome McCarthy:

Producto

Marketing

mix

Distribucion | Promocion

Fuente: El marketing mix: Las 4Ps para aumentar sus ventas

2.2.2.1 Producto (servicio), Precio, Promocion, Plaza o distribucion

Producto o servicio: Consiste en todo aquello que una empresa ofrezca a sus
clientes, sea tangible o intangible, y que son ofrecidos con el objetivo especifico
de satisfacer las necesidades identificadas en el publico objetivo y obtener una
ganancia especifica. Existen ciertas caracteristicas que permiten definir los
productos o servicios a saber: Calidad, estilo, marca, elementos diferenciadores,

valor agregado.

Precio: Con respecto a esta parte del Mix de Mercado, es posible afirmar que es
la Unica que representa ingresos para una empresa, las demas implican costos
para la operacién; en alineacién con lo anterior, al representar una importante
fuente de ingresos, su estudio y definicion se debe realizar con gran cautela, ya
gue este aspecto puede llevar a generar una estrategia ganadora o a perder
participacion en el mercado, debido principalmente a la sensibilidad y percepcién

de su publico objetivo.

El precio en si, representa el valor monetario por el cual una empresa esta
dispuesta a vender sus productos y al momento de definirlo es importante tener
en cuenta lo siguiente: Descuentos, Listas, Plazos, Intereses, Niveles y

Margenes.
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Plaza: Este aspecto se refiere exclusivamente al lugar donde se realiza la oferta

de los productos y asimismo a como estos llegan hasta los clientes de la zona.

Promocion: La empresa requiere una estrategia para llegar a sus clientes y
asimismo como espera conseguir la mejor aceptacion de su mercado. La
Promocién busca exclusivamente comunicar a cada uno de sus clientes sobre
las condiciones favorables que la empresa ofrece y asimismo persuadirlo de

comprar a la empresa.

Distribucién: En relacion a la distribucion, esta consiste en cumulo de acciones
y/o tareas estrictamente necesarias para dar traslado o llevar los productos hacia
sus clientes o hacia los puntos de ventas. La distribucién sin duda juega un papel

clave en la gestion comercial de cualquier compainiia.

Pronéstico de la demanda potencial: A medida que se va recopilando la
informacion del mercado y se establecen las estrategias para captarlo, es
necesario cuantificar las unidades de servicio que es posible vender, asi como
los montos que representan las potenciales ventas. Es importante resaltar que
la informacién que de aqui se desprenda, servird para establecer la viabilidad
financiera del negocio, ya que sirve como insumo para calcular el ingreso por

ventas y los costos y gastos asociados.

2.3MARCO LEGAL

Conforme a la revisién de los aspectos legales inherentes a la constitucion de
una compafia bajo la ley colombiana, se decidié que la figura mas conveniente,
por las ventajas tributarias y la simplicidad de los procesos de creacién frente a
las autoridades competentes, es la denominada modalidad SAS (Sociedad
Andnima Simplificada). A continuacion, algunas de las caracteristicas de este

tipo de entidad legal:

La Ley 1258 de 2008 de Sociedades por Acciones Simplificadas SAS, obedece

a la tendencia de flexibilizacion del derecho societario e introduce un tipo social
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hibrido, con autonomia, tipicidad definida y con una regulacién vinculada al

régimen general de las sociedades.

Las empresas tipo SAS brinda a los empresarios en Colombia las ventajas de
las sociedades andnimas y al mismo tiempo les permite disefiar los mecanismos

de gobernabilidad de sus empresas a la medida de sus necesidades.

e En términos generales este nuevo tipo societario ofrece flexibilidad en
temas tales como: constitucién, organizacion y funcionamiento,
convocatorias, reformas estatutarias y reorganizacién de la sociedad,
juntas directivas y acuerdos de accionistas, entre otros.

e Se crea mediante contrato o acto unilateral que constara en documento
privado.

e Se constituyen por una o varias personas naturales o juridicas, quienes
s6lo seran responsables hasta el monto de sus respectivos aportes.

e Una vez inscrita en el registro mercantil, formara una persona juridica
distinta de sus accionistas.

e Esuna sociedad de capitales.

e Su naturaleza siempre sera comercial, independientemente de las
actividades previstas en su objeto social.

e Para efectos tributarios, se rige por las reglas aplicables a las sociedades
anonimas.

e Las acciones y demas valores que emita la S.A.S no podran inscribirse en
el Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa.

e El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de manera
previa a la inscripcion en el registro mercantil de la Camara de Comercio,
por quienes participen en su suscripcion. Dicha autenticacién debera
hacerse directamente o a través de apoderado.

e Cuando lo activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad
debera hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros

correspondientes.
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2.3.1 Aspectos Legales para la atencién de nifios

De acuerdo a la ley colombiana, DECRETO 243 DE 2006, cualquier
establecimiento privado que se encargue de actividades ludicas o educativas
dirigidas a nifios entre 0 y 6 afos, debe estar registrada como tal frente a las
autoridades. Adicionalmente es necesario cumplir con unos requisitos de orden
locativo, con el fin de obtener la licencia de funcionamiento por parte de las
autoridades locales competentes. A continuacion, se describen algunos de los
requisitos plasmados en el DECRETO 243 de 2006, que debera cumplir
PLAYKIDS S.A.S. para ser avalada legalmente para prestar los servicios de

recreacion infantil®:

Ubicacion: “...ser construidos o ubicados, segun el caso, en las zonas que, de
acuerdo con el Plan de Ordenamiento Territorial, corresponden a la escala
vecinal. Los Jardines Infantiles deben ubicarse en zonas alejadas de las vias
principales de transito vehicular y de zonas ruidosas y con afluentes
contaminantes; de conformidad con lo sefialado por el Plan de Ordenamiento

Territorial y sus normas concordantes.”

Infraestructura: “Ademas de dar aplicacion a las normas establecidas por el
ICONTEC en NSR -98, NTC 4595 Y NTC 9596 y a lo contemplado en la Ley 400
de 1997, Decretos Nacionales 33 de 1998 y 34 de 1999, 2809 de 2000, Decreto
Distrital 193 de 2006 y las demas normas que regulen la materia, las instituciones

operadoras deberan cumplir con las siguientes especificaciones:

e Dos metros cuadrados construidos por nifio o nifia atendidos.

e Edificacion que cuente con patio interior, 0 areas suficientes para el
desarrollo de actividades recreativas, o que se encuentre cerca de un
parque o zona verde, de conformidad con lo que disponga el reglamento
que el Departamento Administrativo de Bienestar Social expida para tal

efecto.

9 DECRETO 243 DEL 11 DE JULIO DE 2006. “Por el cual se reglamenta el Acuerdo 138 de 2004
y se regula el funcionamiento de los establecimientos publicos y privados que prestan el servicio
de educacion inicial”
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e Adecuacion de escaleras con pasamanos y proteccion de acceso a
escaleras.

e Minimo una unidad sanitaria por cada 20 nifios o nifas.

e Minimo una unidad sanitaria para los adultos.

¢ No se permitira el uso de combustibles liquidos.

e Si la edificacion es de dos pisos, los nifios y nifias de parvulos, prejardin
y jardin deberan ubicarse en el primer piso.

e Si el inmueble cuenta con terraza, en ningun caso esta podra ser
habilitada como zona de recreo o actividades de los nifios o nifias de
parvulos, prejardin y jardin.

e Los Jardines que tengan nivel de materno, deberan contar con un espacio
diferenciado y adecuado para la atencion de los nifios y las nifias de ese

nivel”.

Adicionalmente, el decreto sugiere algunos lineamientos generales en torno al

proceso pedagogico y ludico en el que se veran involucrados los nifios:

“El proceso pedagodgico garantizara el cuidado calificado y la promocién del
desarrollo infantil en procura del ejercicio pleno de los derechos de los nifios y

las nifas”.

Este debera contemplar las interrelaciones que se dan entre los adultos, los
nifios y las nifias y entre unos-as y otros-as y que suceden en diversos lugares,
momentos y sobre diferentes aspectos de la cotidianidad de la institucion

operadora.
El proceso pedagdgico atendera como minimo los siguientes objetivos:
¢ Reconocimiento de las caracteristicas y potencialidades de los nifios y las
nifas.

e Garantia de los derechos de cada uno de los nifios y las nifias.

e Cuidado calificado de los nifios y las nifas.
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e Promocion del desarrollo armonico e integral de los nifios y las nifias, a
través de actividades intencionalmente disefiadas para el efecto.

e Orientar, asesorar y formar a los padres y madres de familia en los
procesos que contribuyan al desarrollo arménico y adecuado de los nifios

y las nifias.”

Por otra parte, existen también exigencias en torno a las condiciones de

seguridad para los nifios, y el manejo de situaciones de emergencia:

“Cada Jardin Infantil elaborara su Plan de Prevencion de Emergencias y
Desastres, que deberé ser inscrito en la Direccidén de Prevencion y Atencion de
Emergencias. Este plan debera tener en cuenta todas las medidas de seguridad
a fin de salvaguardar la vida e integridad fisica de todos los nifios y las nifias, asi

como del personal que los atiende. El reglamento definira sus requisitos.

Asi mismo, deberéa establecer los sistemas de organizacion y los procedimientos
generales aplicables para enfrentar de manera adecuada y oportuna las
situaciones de calamidad, desastre o emergencia y los mecanismos de control
gue impidan el ingreso de personas ajenas al jardin y en especial a los espacios
de atencién a los nifios y nifias. De conformidad con lo dispuesto en el articulo
16 del Decreto 332 de 2004, los Jardines Infantiles, tendran la responsabilidad
de realizar andlisis de riesgos, planes de contingencia y medidas de prevencién

y mitigacion.

“El establecimiento donde opere el jardin infantil debera contar con concepto
técnico sanitario expedido por la Secretaria de Salud o la autoridad que haga

sus veces.”

Igualmente, los requerimientos sobre calidad de los recursos humanos son

explicitas y concretas:

Se debe entender por recurso humano, todo el personal educativo, de servicios
y administrativo requerido para el éptimo funcionamiento del Jardin Infantil.

Como minimo:
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“a. Se tendra por cada 20 nifios o nifias, un licenciado (a) en pedagogia infantil,
licenciado (a) en preescolar, tecnélogo (a) en preescolar, normalista superior y/o
bachiller pedagdgico o con formacién afin, de acuerdo con las especificaciones
que defina el Departamento Administrativo de Bienestar Social.

b. Los jardines infantiles adoptaran las medidas necesarias que garanticen la
idoneidad de las personas que se vinculen en actividades administrativas y
pedagdgicas, cocina, celaduria y otros, las cuales deberan ser respetuosas,
mantener un buen trato y la dignidad de los nifios y las nifias.

c. Por lo menos un profesional del jardin infantil debera hacer y acreditar los
resultados de un curso de primeros auxilios en una entidad de reconocida
idoneidad.

d. Los jardines infantiles que se encuentren funcionando a la fecha de
publicacién del presente Decreto y que no cuenten con la calificacion técnica
exigida, deberan en el término de un afio capacitar al personal en las condiciones
gue defina el reglamento.

e. Las instituciones operadoras garantizaran que las personas que desarrollan
actividades en las mismas, sean vinculadas de conformidad con las

disposiciones legales.”

3 METODOLOGIA

3.1TIPO DE INVESTIGACION

Se utilizara una investigacion de disefio de campo o investigacion directa es la
que se efectia en el lugar y tiempo en que ocurren los fenbmenos objeto de
estudio, para el modelo Canvas se necesita recolectar datos, describir variables
y analizar su incidencia e interrelacibn en un momento dado, aparte de
experimentar y aplicar constantemente para generar el mejor escenario. En el
caso del plan de negocios para un establecimiento de entretenimiento infantil es
necesario evaluar los intereses, conductas, propiedades y necesidades de una
comunidad determinada con la finalidad de analizarlos y obtener informacion

para comprobar que tan rentable puede ser el negocio.
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3.2METODO DE INVESTIGACION

Haciendo uso del Modelo de Negocios Canvas, el cual describe a través de
nueve pilares los fundamentos de cémo la organizacion crea, desarrolla y
captura valor, para ello se realiza un estudio detallado de cada uno de los
componentes del modelo obteniendo una serie de hallazgos que permitiran

ofrecer al inversionista un panorama acertado y real sobre su posible inversion.

3.3ACTIVIDADES A DESARROLLAR

Lo primero a realizar es la descripcion del concepto del negocio en palabras
concretas, donde se especifique en que consiste, a que se dedicara, cual es la
propuesta de valor de mi producto y que problema piensa resolver, realizando
un Modelo Canvas. Esto nos lleva a ejecutar que es la descripciéon del servicio
gue en ese caso es el entretenimiento infantil, plasmando la ficha técnica donde
se encuentre detalladamente las caracteristicas principales, secundarias,

nombre técnico y nombre comercial, presentacion y los atributos diferenciadores.

Segundo, se hara la medicion del mercado donde se estima el potencial del
mercado meta y los niveles maximos que se podrian lograr; la estimacion de las
ventas de servicios (las actuales y las que se pueden llegar a proyectar) y en

base a eso pronosticar las ventas para la idea de negocio.

Tercero un plan técnico para encontrar los estandares de calidad necesarios
para cumplir con la normatividad; descripcion técnica del proceso y diagrama de
operacion (describir el proceso de prestacion del servicio de entretenimiento, con
tiempos estimados). Determinar los recursos que se van a necesitar como de

personas, maquinaria e insumos.
Cuarto, plan de marketing, describiendo las actividades que se van a utilizar para
promover y vender el servicio de entretenimiento infantil. Se formalizaran

encuestas y seran aplicadas a los habitantes de la ciudad de Barrancabermeja
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en centros comerciales y en lugares de concurrencia de nifios y nifias (colegios
y jardines infantiles) y asi concretar “las cuatro P” el producto, el precio, el lugar
en el cual se van a vender y como se va a vender (promocion). Se realizara el E-

marketing que cada dia se esta posicionando mas fuerte.

Quinto, analisis de rentabilidad financiera y econdémica, donde se fijan las
inversiones, los costos, el punto de equilibrio y el precio de venta, presupuesto
de ingresos y egresos, estado de resultados proyectados, flujo de caja
proyectado y balance general. Por Gltimo, la evaluacion financiera del proyecto.

El desarrollo del presente plan de negocios se encuentra fundamentado bajo
cuatro diferentes andlisis que se realizaran a la empresa y su entorno, asi:
Andlisis del entorno (externo), estudio de mercado, analisis y evaluacion técnica
y por ultimo el analisis financiero. Los anteriores estudios hacen parte de un todo
gue seran desarrollados mediante la metodologia establecida en la elaboracion
de un Plan de Negocios de Stutely, estudios que seran consolidados en una sola
determinacion sobre si el modelo de negocio propuesto es viable o no. Es
imprescindible el andlisis de los estudios anteriormente propuestos dado que alli
radica que las variables y caracteristicas del mercado actual estén claras para
poder disefar estrategias ganadoras y acordes a un correcto, eficiente y éptimo

funcionamiento de la empresa.

Se presenta el siguiente desarrollo metodolégico del trabajo para lograr los

objetivos especificos que componen el objetivo general de este trabajo:

Primer objetivo especifico: Identificar y caracterizar los segmentos de mercado

para el sector entretenimiento infantil.

e Se cuantificara y caracterizara el mercado objetivo del proyecto de

negocio, en términos de clientes, competencia, tendencias y necesidades.

Segundo objetivo especifico: Conocer las preferencias de la demanda, asi
como las oportunidades existentes en el mercado actual de entretenimiento

infantil en la ciudad de Barrancabermeja.
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e Tendencias del mercado de entretenimiento infantil
e Se hard un analisis comparativo entre los diferentes mercados,
consumidores en el negocio del entretenimiento a nivel regional y nacional

de sus servicios.

Tercer objetivo especifico: Formular un plan de mercadeo, que oriente las
estrategias de precio, producto, plaza, promocion y servicio post-venta de la

empresa.

e Se estableceran los mecanismos y canales Optimos para este mercado
en la promocion y publicidad de los servicios.

e Por medio de un analisis comparativo de precios se estableceran los
rangos en los que el negocio debe manejar su precio.

e Se estudiara el comercio electronico, facilitando el acceso de los

potenciales clientes al servicio.

Cuarto objetivo especifico: Elaborar el analisis técnico que establezca el modo

en el que PlayKids deba prestar el servicio.

e Se determinaran cuantitativamente y cualitativamente las necesidades
operacionales del negocio: Instalaciones, procesos, materiales e insumos.
e Se determinaran los objetivos estratégicos del negocio y la estructura
organizacional, coherentes con el alcance y la capacidad de inversion

disponible.

Quinto objetivo especifico: Elaborar el andlisis financiero de la empresa que
permita determinar la rentabilidad del centro de entretenimiento para bebés y

ninos.

e Se estimara la informacion correspondiente a costos, gastos e ingresos,
con el fin de determinar la viabilidad del negocio y realizar la proyeccion

financiera pertinente.
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4 ANALISIS DEL ENTORNO

4.1ANALISIS PEST

4.1.1 Factores Politicos

En esta dimensién se reconocen las variables que presenta el escenario politico
del pais en relacion a aquellas posibles oportunidades y/o amenazas que puedan
cambiar para el sector que atafie a este plan de negocio. Colombia es un Estado
social de derecho, organizado en forma de republica unitaria, descentralizada,
con autonomia de sus entidades territoriales, democratica, participativa y
pluralista, fundada en el respeto de la dignidad humana, en el trabajo y la
solidaridad de las personas que la integran y en la prevalencia del interés

general, conforme se establece en de la Constitucion Politica de 1991.

La finalizacién de las negociaciones del acuerdo de paz del gobierno actual con
las FARC EP vy el inicio de las conversaciones para terminar el conflicto con el
ELN, permiten definir que el pais se enfrenta a nuevos aires de estabilidad en
seguridad hacia la poblacion necesitada y vulnerable en el entorno nacional que

devuelven la confianza al empresario e inversionista privado.

4.1.2 Factores Econdmicos

En este punto se analiza principalmente el comportamiento que esta
presentando la economia local y nacional, buscando identificar en especial como
se encuentra el flujo de dinero, de los bienes y los servicios. El proyecto de
negocio objeto de esta investigacion se enmarca en el sector servicios o sector
terciario de la economia, cuyo fin no involucra la transformacion y venta de
bienes materiales. Los subsectores que comprenden el agregado del sector

terciario son los siguientes:

e Transporte

e Finanzas
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e Comunicaciones

e Cultura

e Comercio

e Ocio

e Servicios Publicos
e Espectaculos

e Turismo

La economia colombiana en 2016, segun datos del DANE presentd una
expansion del 4,6% del PIB, impulsado por sectores como construccion,
servicios sociales, comunales y personales y por la intermediacion financiera. El
pais ha presentado cifras favorables en el sector servicios en los ultimos afnos,
llegando a ser la segunda actividad mas significativa en el Producto Interno Bruto
nacional, demostrando la intensidad de esfuerzos que se estan llevando a cabo
sobre este sector, el cual, segun datos del DANE, su participacion dentro del PIB
de 2016 alcanzo el 56%, compensando el pobre desempefio de la industria y la

agricultura en ese mismo periodo.

A continuacion, se presentan los crecimientos del PIB por ramas de la actividad

econdmica en Colombia del afio 2016 con respecto al afio 2016,

Tabla 1. Comportamiento del PIB por ramas de la actividad econémica

Construccion 9,9%

Servicios sociales, comunales y personales | 5,5%

Financiero, activ. inmobiliarias y serv. a las | 4,9%

empresas

Comercio, reparacion, restaurantes y hoteles | 4,6%

10 Disponible en: www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/presen_PIB_IVtrim14.pdf
11 Pr: Preliminar
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Transporte, almacenamiento y | 4,2%

comunicaciones

Suministro de electricidad, gas y agua 3,8%
Agropecuario 2,3%
Industrias manufactureras 0,2%
Explotacion de minas y canteras -0,2%

Fuente: DANE — Direccion de Sintesis y Cuentas Nacionales

Es evidente que el sector de la construccion lleva la batuta de crecimiento del
PIB en Colombia es los ultimos periodos; de igual manera se destaca el
desempefio del sector de servicios el cual es superior a las demas ramas de la
actividad, el cual presenta un crecimiento mucho mayor que el resto de la
economia. Esto estaria indicando que nuestra economia afronta un proceso de
tercerizacion lo que significa que la industria del sector primario pierde
progresivamente relevancia en las Cuentas Nacionales mientras los servicios se

posicionan como relevantes.

El contexto general de la economia nacional vislumbra un escenario positivo para
el futuro crecimiento de las actividades terciarias, apalancado con el préximo
acuerdo de paz con organizaciones al margen de la ley, lo cual dara sin duda
alguna, tranquilidad y prosperidad econémica a nivel general. Si el Estado
garantiza un clima de seguridad, que se presenta como opcion para mejorar los
indicadores a nivel agregado, sus esfuerzos estardn encaminados a mejorar
otros aspectos como la corrupcién, en especial los cambios tributarios que tanto
afectan al sector terciario, rama de la economia que empieza a demostrar su

capacidad de apalancamiento.

41.2.1 Contexto local

Barrancabermeja es una ciudad que ha tenido un auge econémico apalancado
por la migracion de personas de otras regiones del pais debido a la bonanza
petrolera, todo ello fundamentado en el funcionamiento de la refineria mas

grande de Colombia y algunos campos importantes de produccién de petréleo,
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siendo sin duda alguna la principal causa de su solida economia,
complementado por sectores como los servicios de transporte fluvial y
operaciones portuarias por el Rio Magdalena, la ganaderia, la pesca, la

agricultura y el comercio.

Segun el censo empresarial para la ciudad de Barrancabermeja realizado por el
Centro de Estudios Regionales del Magdalena Medio, la segunda actividad
empresarial en Barrancabermeja, esta constituida por los servicios. En total
existen 1.293 establecimientos, dedicados a ofrecer actividades como
alimentacion, servicios de belleza, educacién, servicios empresariales y de
asesoria. Por numero total de establecimientos la mayoria se ubican en la
comuna 1 con 634 locales comerciales que equivalen al 49% del total de 1.293.
La comuna 2 posee 176 establecimientos que representan el 13.6%, en la
comuna 3 existen 136 unidades para el 10.5%, en la comuna 4 encontramos 84
que representan el 6.5%, en la comuna 5 se censaron en totalidad 133
establecimientos que participan con el 10.2% vy finalmente tenemos a las
comunas 6 y 7 con 49 y 81 locales que representan el 3.79 y el 6.26%

respectivamente!?,

4.1.3 Aspectos Sociales y Geograficos de Barrancabermeja

El territorio en que se localiza este municipio esta conformado por dos tipos de
organizacion de su asentamiento poblacional. Un area central, que ha sido la
base de su desarrollo histoérico, con un crecimiento moderado en la actualidad y
un area periférica que ha tenido que ver con el desarrollo de la mineria petrolera,

principal actividad econémica de la ciudad.

En el sector urbano encontramos zonas residenciales, comerciales, industriales,
deportivas, institucionales y administrativas. Cuenta con un aeropuerto
"Yariguies" y un Terminal de transporte fluvial "Yuma". La ciudad se encuentra
dividida en 7 comunas, 6 corregimientos y la zona de refineria de petréleo mas

importante del pais.

12 Disponible en: http://200.114.17.148/flex/documentos/CENSOEMPRESARIAL.pdf
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La cultura y tradiciones de los oriundos de Barrancabermeja, esta fuertemente
determinada por multiples fenédmenos entre los cuales vale la pena citar su
ubicacion sobre el rio Magdalena, la actividad petrolera, y ubicacion geogréfica,
lo que ha permitido la diversificacién de su idiosincrasia, que les ha justificado

tener mayor identificacion con las raices costefias.

En lo social, esta dimension es de total importancia para el desarrollo del
proyecto dado que alli se identificaran las tendencias de consumo que presenta
la poblacion target y asimismo permitira conocer de qué manera se estan

satisfaciendo sus diferentes necesidades.

Segun proyecciones del Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas,
se estima que para el afio 2017 Barrancabermeja contara con una poblacion de
alrededor de 191.590 personas (48.8% hombres y 51.2% mujeres), sin embargo
segun el Plan de Desarrollo Municipal 2016-2019 la poblacion se estima para el
afo 2017 aproximadamente en 216.000 personas; ello se argumenta al aumento
sostenible en el crecimiento de la poblacion desde el afio 2.000, incremento que
en su mayoria se debe a la migracion voluntaria de personas de otras regiones
para acceder a ofertas laborales en el sector petrolero de la region. Este aumento
demografico se traduce en una mayor demanda de productos como de servicios

entre los cuales uno de lo mas escasos es la oferta del entretenimiento infantil.

Con la implementacién de nuevos establecimientos de servicios que generen
espacios de integracion social, familiar y de entretenimiento, se busca que los
habitantes de Barrancabermeja y los que sean potenciales nuevos habitantes,
demanden en mayor medida lugares y establecimientos de entretenimiento para
nifios e integracion social y familiar al mismo tiempo, que se cuentan como
actividades para el desarrollo personal que contribuyan a su relajacion,

mejoramiento social y de entretenimiento.
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5 ANALISIS DE MERCADO

Antes de realizar el plan de marketing, se hace necesario realizar un estudio o
andlisis del mercado, el cual permitiera destacar las caracteristicas hacia el cual
se direccionaran los objetivos y estratégicas de la empresa. De acuerdo a lo
anterior es imprescindible disefiar un instrumento de recoleccién de informacion
detallado, que permita abarcar la mayor cantidad de interrogantes que se
presentan a la hora de incursionar en un mercado. Por lo anterior, en este estudio
de mercado se consideran las mas minimas caracteristicas de los clientes que
constituyen la poblacién potencial, para después tener claras las tendencias del

mercado y lograr determinar si el servicio puede crecer a futuro.

5.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

El centro de entretenimiento infantii PLAYKIDS presenta tres principales
servicios integrados en un mismo punto, a saber, recreacién y desarrollo
cognitivo con escenarios tematicos de acuerdo a la edad y a las preferencias de
los nifios, organizacién de eventos como fiestas, cumpleafios y todo tipo de
celebraciones y una tienda especializada de elementos alusivos a las fiestas

infantiles.

Quienes Somos

Playkids es una empresa naciente en el sector del entretenimiento infantil de la
ciudad de Barrancabermeja, que ofrece variedad de servicios de diversion y
ludica, respaldados por personal capacitado en el manejo y seguridad de los

pequefios, quienes podran disfrutar de espacios para el juego y el arte.

Los servicios estan orientados en la seguridad y satisfaccion de los nifios por
medio del acompafiamiento personalizado permitiendo al pequefio gozar y
aprender de manera guiada, logrando un resultado agradable y original en la
comodidad de las instalaciones con estandares de excelente calidad.
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5.1.1 Recreacion en escenarios tematicos

Es la principal atraccion del proyecto PLAYKIDS; comprende la distribucion de
ejes teméticos dentro del lugar con los elementos propios de cada eje para que
los nifios se diviertan y se desarrollen cognitivamente simulando ser superhéroes
o princesas. Adicional, los nifios se pueden divertir en el playground y a su vez
aprender a dibujar en el area de artes con los diferentes materiales especiales.
En este mismo punto los padres podran disfrutar de una cobmoda espera en una

sala dedicada, accediendo a comida y bebidas que alli se ofreceran.

5.1.2 Organizacion de fiestas infantiles

PLAYKIDS ofrecera sus instalaciones para la realizacion de fiestas infantiles de
acuerdo a las especificaciones del cliente. Estas podran contratarse con
diferentes ambientaciones, combos de pasteles, comidas y sorpresas para los
invitados. Se presentaran diferentes paquetes integrales que se ajusten al
presupuesto del cliente asi mismo como a la cantidad de invitados y al disefio de

la ambientacion, los criterios son los siguientes:

e Definicion y decoracion del sitio, segun la ocasion y de acuerdo a la
preferencia del cliente.

e Mobiliario adecuado para el evento, tanto para invitados como para
asistentes.

e Requerimiento de comidas, pasa-bocas, pasteles y bebidas de acuerdo a
la necesidad del cliente.

e Ultilizacion de sonido y animacion del evento.

5.1.3 Tienda especializada en fiestas infantiles

La tienda estara ubicada dentro del establecimiento y tendrd todo tipo de

elementos necesarios para organizar una fiesta infantil.
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5.2MERCADO OBJETIVO

Las caracteristicas esenciales del negocio, al tratarse de un servicio con un alto
valor agregado, cuyo precio debera estar acorde al nivel de las instalaciones y el
servicio que se pretende prestar, con respecto al mercado objetivo, este se

define de la siguiente manera:

Todo nifio y nifla en edades entre los 2 y 9 afios, cuyos padres residan en los
estratos 2 al 6 de la ciudad de Barrancabermeja y visitantes de otras ciudades
y/o municipios aledafios. La mayoria de la poblacion objetivo se encuentra
ubicada en las comunas 1 y 2 de la ciudad, conformadas por los siguientes

barrios:

Comuna 1: Arenal, Buenos Aires, Cardales, Dorado, Recreo, David Nufiez, San
Francisco, Las Playas, Inscredial, Isla del Zapato, La Campana, San Luis, Las
Cruces, La Victoria, Las Margaritas, Palmira, Sector Comercial, Tres Unidos,

Urb. Cincuentenario, San José, Colombia.

Comuna 2: Aguas Claras, Ciudad Bolivar, Los Lagos, El Rosario, Galan Gomez,
Las Colinas, Olaya Herrera, Parnaso, Pueblo Nuevo, Torcoroma, Uribe Uribe, 25

de agosto, Villa Luz I y I, Yariguies, Villa Olimpica.

5.2.1 Cuantificacién del mercado objetivo

El calculo del mercado objetivo se realiz6 por medio de la encuesta a hogares
urbano-rural Barrancabermeja 2016 en donde se presentan aspectos

demograficos pertinentes para este estudio.

Aproximadamente la mitad'® de la poblacién de Barrancabermeja es menor de

30 afios, lo cual permite trabajar la cuantificacion de nifios y nifias de 2 a 9 afios

13 Disponible en pagina 10:
http://cer.org.co/Documentos/Cartilla2016/CARTILLADEFINITIVA.pdf
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de edad de manera méas exacta. Lo anterior se demuestra en el grafico sobre

estructura poblacional para Barrancabermeja 2016 asi:

llustracién 3: Estructura etaria de Barrancabermeja 2016
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Fuente: Encuesta Hogares Barrancabermeja 2016

El 50% de poblacion es menor de 30 afios, asi mismo aproximadamente el 27%
corresponde a jovenes de 0 a 14 afos, y segun las franjas etarias entre los 0 y
10 afios, se calcula aproximadamente el 13% de la poblacion total de
Barrancabermeja corresponde a nifios y nifias entre los 2 y 9 afos de edad

Tabla 2: Estimacion poblacién 2 a 9 afios en la ciudad de Barrancabermeja

Poblacién Total Barrancabermeja (2017) | 191.5904

Porcentaje de nifios entre 2 y 9 afios 13%

Total nifios en Barrancabermeja entre 2 y | 24.907
9 afos

5.2.2 Encuesta de necesidades del cliente

14 Proyecciones del Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas para el afio 2017.
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Las preferencias de los clientes consisten en los indicadores mas preciados a la
hora de ofertar un producto, guiando sus caracteristicas, ubicacion, precio y
frecuencia de uso. Para ellos se disefidé una encuesta con el fin de conocer la
percepcion y las necesidades del segmento de mercado y ésta fue implementada
en los padres con hijos entre los 2 y 9 afos de los estratos 2 al 6 (hombres y/o
mujeres). Este es el grupo poblacional que se establecié previamente como
mercado objetivo del proyecto; el siguiente paso es determinar el tamafio de la

muestra:

5.2.3 Tamafo de la muestra

Para calcular el tamafio de la muestra a encuestar se requiere ciertos parametros
de estimacion que darian luz sobre la forma de escoger los candidatos, sin
embargo, la particularidad de este estudio permite seleccionar sélo a padres que
tengan hijos entre el rango de edad mencionado anteriormente y que residan en
la ciudad de Barrancabermeja. Para ello se acudié a una metodologia estadistica

gue permite mejorar el nivel de confianza del estudio.

Considerando que el tamafio del mercado objetivo para 2016 es de 24.907
personas, que seria el tamafo de la poblacion N, se utiliza la siguiente formula
para hallar un tamafio de muestra adecuado desde el punto de vista

metodoldgico:

N*Zlp*q
H -
d'*(N-1)+Z1*p*q
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Dénde:

N = Total de la poblacién

Za= 1.96 (si el nivel de confianza es del 95%)
p = proporcién esperada (en este caso 0.95'°)
q=1-p(0,05)

d = precision, en este caso 5%.

24907 (1.96) % (0,05) (0,95) 73

(0,05) 224906 + (1,96) 2 (0,95) (0,05

Esta metodologia nos permite obtener un 95% de confiabilidad en la muestra de

la poblacion, utilizando un tamafio de 73 encuestas.

Luego del disefio de la encuesta, se procedié a implementarla en los habitantes

de la ciudad de Barrancabermeja de la siguiente manera:

Se seleccionaron tres puntos clave en la ciudad para la consecucion aleatoria de
los encuestados, teniendo como primer parametro al adulto con menores de
edad hasta los 9 afios, seguido de si residia en la ciudad. Los puntos se
escogieron por su ubicacion estratégica, flujo de personas de los distintos

estratos de la ciudad y por ser un sector comercial.

Tabla 3. Ficha técnica.

Conocer las preferencias y nivel de aceptacion de los habitantes de
Barrancabermeja, para la puesta en marcha de un centro de

Objetivo entretenimiento infantil en la ciudad.

Zona Geografica Casco urbano de Barrancabermeja, Santander.

Habitantes de Barrancabermeja con hijos en edades entre los 2y 9

afios, pertenecientes a los estratos 2 al 6.

Mercado Objetivo

15 Se tomd 0,95 luego de realizada la prueba piloto a 20 sujetos en la ciudad de Barrancabermeja
y encontrar que, al hacer la pregunta principal del estudio, a saber, si se encuentran los
Barramejos interesados en un centro de entretenimiento infantil para sus hijos, sélo un sujeto no
se encontraba interesado.
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Fuentes Primarias: aplicacion de encuestas para conocer las
preferencias de los consumidores de la ciudad. Fuentes

Fuentes de Secundarias: Documentos, publicaciones relacionados con el

Informacion crecimiento econdmico y poblacional de Barrancabermeja, extraidos
del DANE, Camara de comercio y Alcaldia de la ciudad.

Instrumento Encuesta estructurada. Cuestionario preguntas cerradas.

Tipo de Muestreo

Muestreo estratificado de los habitantes de la ciudad.

Modo de

Recoleccién de la

Informacion

Encuesta aplicada de manera personal

Lugar de

Recoleccién de la

Informacién

Centros comerciales, colegios, jardines infantiles, parques, zonas

peatonales, barrios y zonas comerciales de la ciudad.

5.2.4 Presentacion de resultados de la investigacion de mercado

A continuacion, se presentan los resultados y el analisis de los datos obtenidos

a partir de la aplicacion de las encuestas a la muestra seleccionada; el modo de

presentacion corresponde al mismo consecutivo de preguntas de la encuesta y

posteriormente su analisis. Todo esto se desarrollara pensando en las variables

que afectan las preferencias para asi lograr extraer la mayor cantidad de

informacion posible contando con la mejor calidad.

llustracion 4: Género de los encuestados

Género

B Hombres

Mujeres
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llustraciéon 5: Edad de los encuestados

OFRLr NWRAULIONO®

19 afios
20 aios
21 afos

Edad

22 afios
23 afios
24 afios
25 afios
26 afios
27 afios
28 afios
29 afios
30 afios
31 afios
32 afios
33 afios
34 afios
36 afios
37 afios
38 afios
39 afios
40 afios
41 afios
45 afios
52 afios

llustraciéon 6: Estrato socioecondmico de los encuestados

40
35
30
25
20
15
10

(€]

Estrato Socioecondmico

Estrato 1 Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4

llustracion 7: ¢ Asiste su hijo al jardin o colegio?

Asistencia hijos a Jardin Infantil o
Colegio

mSi

¥ No
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llustracién 8: ¢ Qué aspectos son mas relevantes a la hora de escoger el colegio
o jardin de sus hijos?

Aspectos relevantes a la hora de escoger el
jardin o colegio

40
35
30
25
20
15

10

a. Seguridad b. Idoneidad c. Cercania d. e. Seguridad f. Seguridad
del personal Estrategias eidoneidad vy cercania
pedagodgicas

llustracion 9: ¢ Con qué frecuencia lleva a su hijo (s) a actividades de recreacion?

Frecuencia de recreacion para hijos

Mensual l 3
Diaria - 7

0 10 20 30 40 50 60 70

*Fines de semana hace referencia a dos veces al mes

llustracion 10: ¢ Ha visto afectada su actividad social luego de tener hijos?
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Actividad social de los padres
afectada

mSi

® No

llustracion 11: ¢ Desearia usted aumentar su actividad social?

Deseo de los padres de aumentar su
actividad social

B Si
® No

® No contesta

llustracion 12: Circulo de amigos de los padres

50



Circulo de amigos de los padres

M a. Personas de su misma
edad con hijos

M b. Personas de su misma
edad sin hijos

llustracién 13. ¢ Asistiria usted a un lugar donde su hijo se divierta y usted tenga
actividad social?

éAsistiria a un lugar donde mientras
su hijo se divierte usted puede tener
vida social?

mSi

® No

llustracién 14. ¢ Considera que la oferta de lugares de entretenimiento infantil es
suficiente en Barrancabermeja?

51



é¢Considera usted que la oferta de
establecimientos en Barranca de
diversion infantil es suficiente?

mSi

® No

llustracion 15. ¢ Llevaria a su hijo a un nuevo centro de entretenimiento infantil?

éLlevaria a su hijo a un nuevo centro
de entretenimiento infantil?

W Si

® No

llustracidén 16. Si PLAYKIDS, un nuevo centro de entretenimiento infantil para
nifios ofrece un servicio atractivo para sus hijos y comodo para usted,
¢consideraria probarlo?
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éConsideraria probar PlayKids?

m Si

¥ No

llustracién 17. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por una tarde de diversion de
sus hijos?

Presupuesto para un periodo de tiempo de
diversion
d. Mas de 40 mil pesos.

c. Entre 30 y 40 mil pesos.

a. Menos de 20 mil pesos.

0 10 20 30 40 50

llustraciéon 18. Factores relevantes a la hora de confiar los nifios a las
instalaciones de PLAYKIDS
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Factores relevantes a la hora de confiar su(s) hijo(s) a

PLayKids
60
50
40
30
20
10
0 . — - |
a. Seguridad b. Tradicion  c. Tecnologiay d. e.Seguridady f. No lo dejaria

planta fisica Reconocimiento planta fisica

Los resultados obtenidos del estudio de mercado al aplicarse el cuestionario de

preguntas a la muestra seleccionada, presentan las siguientes caracteristicas:

Primero se reconoce inmediatamente que la mayoria de entrevistados procede
de estratos 2 y 3, confirmando la realidad de estratificacion de la ciudad de
Barrancabermeja, en donde son pocos los barrios de estratos altos y muchas
personas de altos ingresos viven en estrato 3 y 4. Por otro lado se evidenci6é que
los habitantes de Barrancabermeja reconocen que la oferta de lugares para
entretenimiento infantil es escasa y que no existe un lugar especializado donde
se combinen tanto la actividad de entretenimiento para nifios como la cémoda

espera para adultos.

La mayoria de encuestados afirma que su actividad social recayo luego de tener
hijos, y que, si existiera un lugar que proporcionara tanto el entretenimiento para
nifos y la actividad social al compartir con otros padres mientras sus hijos
juegan, su actividad social sin duda mejoraria haciendo atractivo este tipo de
lugares. La mayoria de encuestados admite que sus hijos asisten al colegio o al
jardin dependiendo de su edad y que la principal razén por la cual escogieron un
colegio o jardin en particular, fue la cercania. Al mencionar a PLAYKIDS como
oferente de este tipo de servicios la gran mayoria de encuestados afirmé probar
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este nuevo lugar y destinar de su presupuesto al menos $20.000 para un rato de

diversién de sus hijos.

La seguridad del establecimiento se constituyé como prioridad a la hora de
pensar dejar sus hijos dentro de este sitio de entretenimiento. Lo anterior
presenta las caracteristicas implicitas que los clientes quieren de un lugar, a
saber, seguridad, idoneidad del personal, optimizadores de tiempo, conocedores

y exigentes.

De acuerdo a la informacién extraida de los clientes potenciales, se procede a
elaborar la estrategia de mercadeo que pretende satisfacer de la mejor forma las
necesidades que se identificaron en el estudio anterior, explorar sus
caracteristicas y gestionarlas para lograr una ventaja competitiva en este
segmento de mercado.

5.2.5 ESTIMACION DE LA DEMANDA

Con el propésito de estimar la demanda total del proyecto, sobre los servicios a
ofrecer por el establecimiento PLAYKIDS en la ciudad de Barrancabermeja, se
ha tomado como referencia los resultados del estudio de mercado,
particularmente la pregunta No.5 de la encuesta aplicada a la muestra
seleccionada, donde se consult6 a los posibles clientes con qué frecuencia llevan
a sus hijos a realizar actividades recreativas y de entretenimiento semanalmente,
permitiendo proyectar los servicios a ofrecer durante un mes y asi mismo durante

el afio.
Los resultados obtenidos muestran que el 86% de la muestra seleccionada,
deciden llevar a sus hijos los fines de semana a las actividades de recreacion y

entretenimiento y el 4% una vez al mes.

Tabla 4: Frecuencia de recreacion y entretenimiento actual nifios
Barrancabermeja
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Una vez al mes 4%
Fines de semana 86%
Diario 10%

e Total, muestra: 73
e Total, poblacion objetivo: 24.907

e Total poblacion para estimacién 90%: 22.416

El total de la demanda mensual sera trabajado con respecto a la poblacion que
indicé los fines de semana y una vez mensual dadas las caracteristicas del
negocio y de acuerdo al nivel de aceptacion y las preferencias de los
consumidores frente a la prestacion de servicio de entretenimiento para nifios,

ver llustracion 9.

Tabla 5: Estimacion de la demanda total

Una vez al mes 4% 896 896

Fines de semana
86% | 19277 38.555
(dos veces x mes)
TOTAL 90% | 22.416 39.451

*Partiendo de la premisa para las visitas sean so6lo dos veces por mes.

El resultado correspondiente a 39.451 visitas mensuales, hace referencia a la
demanda Total estimada para el inicio de operaciones en su totalidad, sin
embargo, esto no quiere decir que sea la cantidad esperada dado que existen
multiples variables que restringen las visitas en su funcionamiento. Estas
variables en su mayoria hacen referencia a la promocién y publicidad para que
las personas conozcan que existe un sitio con estas caracteristicas y que

probablemente lo puedan ir a probar; otras corresponden a la capacidad
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instalada del proyecto y en ultimo grado al momento econdémico regional; la

demanda potencial se calculara en un apartado posterior.

5.3CANALES DE COMERCIALIZACION

5.3.1 Estructura de los canales actuales

Teniendo en cuenta la informacién recolectada en el presente proyecto se pudo
observar que para la comercializacion del servicio de entretenimiento infantil en
la ciudad de Barrancabermeja se pueden utilizar dos canales de

comercializacion que son:

Canal directo: Este tipo de canal no tiene ningan intermediario, ya que el servicio

de entretenimiento se ofrece directamente al consumidor.

llustracion 19: Canal de comercializacion directo

PlayKids servicio de Consumidor final

entretenimiento infantil

Canal Indirecto: Este tipo de canal contiene dos niveles ya que puede
presentarse el siguiente caso: En el que intervienen los colegios o jardines

infantiles para hacer llegar el servicio al consumidor final.

llustracién 20: Canal de comercializacién indirecto

PlayKids servicio de Colegios y/o Consumidor final

entretenimiento infantil jardines de la ciudad
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5.3.2 Seleccién de los canales de comercializacion.

Para la comercializacion del servicio de entretenimiento infantil, se utilizara el
canal directo, es decir, el que se ejecutaran las funciones de mercadeo,
publicidad y eventos directamente desde PlayKids para llegar al consumidor final

sin intermediarios.

6 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En este segmento se realizard el andlisis de fuerzas de la competencia de
Michael Porter con el fin de determinar la intensidad de cada uno de los
elementos que entran en juego en este segmento del mercado y como avanzar
en la proposicion de estrategias efectivas que sean compatibles con el modelo

que Sse propone.

llustracion 21. Fuerzas de la competencia Michael Porter

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos _
entrantes =" D Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Fuente: http://www.5fuerzasdeporter.com/

6.1PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

En el mercado de la ciudad de Barrancabermeja no se presentan
establecimientos con caracteristicas especificas similares al propuesto aqui. Los

establecimientos que puedan establecerse como sustitutos estan representados
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en los juegos mecanicos de los centros comerciales y se consideran, en términos
de precio, muy por encima de lo que se pretende cobrar por los servicios que
prestard PLAYKIDS. Por lo anterior se evidencia que no existe un poder de

negociacion de los clientes en este segmento del mercado.

6.2RIVALIDAD ENTRE LAS EMPRESAS

Al no haber competencia directa como tal en el segmento de mercado
determinado para esta idea de negocio, y los sustitutos ofrecen actividades
diferentes y mas costosas, se establece que la rivalidad entre empresas es nula,
aun asi, cuando coexistan en el mercado. Esto representa un escenario libre de

guerra de precios y de competencia agresiva.

6.3AMENAZA DE LOS NUEVOS ENTRANTES

Las oportunidades que presenta este segmento son amplias por lo que se espera
gue existan competidores simultaneos que presten un servicio igual o sustituto.
Este escenario se presenta dada la nula oferta de este tipo de servicios de
entretenimiento para nifios en la ciudad de Barrancabermeja. Sin embargo, esto
no representa una amenaza debido a que PLAYKIDS seré el primero o uno de
los primeros proyectos de este tipo, lo cual le da cierta ventaja de
posicionamiento y reconocimiento, puntos claves para sentar sélidas bases que

permitan liderar el sector.

6.4PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

PLAYKIDS es una empresa que se dedicara a la prestacion del servicio de
entretenimiento, con multiples opciones para los clientes, en un area disefiada
exclusivamente para ello y con una infraestructura amplia y variada, lo cual
describe que los proveedores no se van a utilizar periodicamente, sino una vez
al instalar y otra vez al remodelar, lo cual presenta periodos de tiempo bastante
considerables. Asi es que los elementos que si necesitan periocidad con
proveedores son aquellos que estan destinados a la zona de alimentos y bebidas
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y a la tienda de accesorios, lo cual no representa una amenaza para el plan de
negocios, siendo que estas actividades son alternas y complementarias al

destino principal que es el servicio de entretenimiento.

6.5AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Luego de los resultados del estudio de mercados, se evidencié que los mayores
sustitutos que tiene PLAYKIDS en la ciudad corresponde a las atracciones
mecanicas de Happy City en los centros comerciales San Silvestre e lwana. Sin
embargo, en estos sitios los precios para el entretenimiento son altos en
comparacion con los servicios de PLAYKIDS, ya que en un par de horas
facilmente el presupuesto para las atracciones mecanicas supera los $50.000
pesos, mientras que un mismo lapso de tiempo de diversion en PLAYKIDS
estaria por debajo de ese valor, lo que indica que estos sitios son una amenaza

media para el proyecto.

6.6 ANALISIS DE LOS REFERENTES COMPETITIVOS

A falta de referentes directos en la ciudad de Barrancabermeja que desarrollen
un concepto de negocio igual al propuesto aqui, con el cual se pueda dar un
referente actual, existen establecimientos dentro del segmento a los cuales se
les realizard una caracterizacion de acuerdo a sus servicios, donde se
encuentran la estimulacion temprana, ludica, artes, danza, deportes y musica
para nifios, en la ciudad de Bogota; es importante reconocer y estudiar su
trayectoria lo que puede dar luz sobre las estrategias y caracteristicas de las
preferencias de los consumidores en este segmento del mercado para la ciudad
de Barrancabermeja.

A continuacién, se nombran algunos establecimientos con las caracteristicas

indicadas anteriormente:

< PEQUE’S PLACE (Bogota)
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Peque’s Place fue creado por dos madres que decidieron disefiar un lugar donde
las familias pudieran tener un espacio de alegria y aprendizaje a través de la

mejor estrategia: jel juego!

Las instalaciones estan disefiadas para que los nifios puedan jugar de manera
segura en dias lluviosos o soleados, ya que las instalaciones cuentan con
espacios interiores y exteriores, espacios tematicos, mientras los adultos

disfrutan de un snack y de todos los servicios del Café dentro del mismo lugar.

En Peque’s Place cuentan con lo necesario para la organizacion y decoracion de
fiestas infantiles inolvidables en Bogota y ofrecen diferentes actividades y talleres

para que los nifios se diviertan.

Instalaciones

Disefiadas especialmente para los nifios, fiestas, juegos y diversion.

En Peque’s Place Bogota tienen zonas especialmente adecuadas pensando en
la seguridad, interaccion y disfrute de los nifios, tienen Casas de juego en donde
los niflos entran y juegan a disfrazarse y sentirse como cada uno de los

personajes que hay dentro de la casa. Estas son:

e Castillo de Princesas

e Casa de Superhéroes
e Barco Pirata

e ElCirco

e Peluqueria

e Zona de Arte

e Zona de Baile

e Gimnasio para Bebés

e Playground interior y exterior
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En la zona de Café los papéas pueden sentarse y disfrutar de un buen café y de
los productos que ofrecemos en nuestra carta, al tiempo que pueden hacer uso

del servicio de Wi-Fi mientras se relajan, esperan a sus nifios o trabajan.

Organizacién de Fiestas Infantiles

PEQUE’S PLACE tiene un sitio diferente muy especial para las fiestas infantiles
en donde los nifios y nifias pueden tener una fiesta inolvidable llena de mucha
diversion, decorada al mejor estilo con los personajes favoritos de sus hijos y con
recreacionistas que haran que los padres puedan relajarse, compartir con sus

invitados y disfrutar de las Fiestas Infantiles en Bogota.

En PEQUE’S PLACE los Nifios estan en las mejores manos, divirtiéndose y
haciendo muchas actividades con las personas que se encargan de atenderlos
durante las Fiestas Infantiles. En PEQUE’S PLACE hacen realidad los suenos

de los Nifios y Nifias con nuestras Fiestas Infantiles Teméticas.

PEQUE’S PLACE se encarga de todo; iniciando por la decoracién de la casa, la
mesa de dulces, la comida de los nifios, y la de los adultos, las recreacionistas,
y toda la logistica necesaria para que la fiesta sea inolvidable. En las fiestas

infantiles de Peque’s PLace los padres solo se encargaran de disfrutar.

En PEQUE’S PLACE se ofrecen varias alternativas de fiestas infantiles para que

elijan la que mas se ajuste a los deseos de los Nifios y al presupuesto.

En PEQUE’'S PLACE se alquilan las instalaciones en general para aquellas
mamas que ya tienen parte de la decoracion para la fiesta. Pueden arreglar a su

gusto y hacer la fiesta infantil que desean para sus hijos.

Servicios adicionales

e Salidas Pedagogicas
e Vacaciones Recreativas
e Actividades diarias
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e Arriendo de Salones
e Peque’s Food

e Peluqueria

e Alquiler de la Casa

X/

% Magical City (Bucaramanga)

Magical City es un espacio creado por Marlon Fernandez Penagos y Erika
Carvajal Duarte que se encuentra ubicado en el local 301 y 326 del Centro
Comercial La Florida y su principal funcion es ofrecer asesorias escolares,
refuerzos académicos segun las necesidades del pequefio, actividades ludicas
de artes y juego libre.

Segun los socios de Magical, los escenarios de diversion estimulan las diferentes
habilidades de los nifios, la habilidad siquica cuando usan la imaginacion
jugando a los diferentes roles, la afectiva cuando juegan con su mamita, papito
o algun otro familiar, la social cuando se relacionan con los demas nifios o

amigos y la motriz cuando corren y saltan en nuestro gimnasio de espuma.

Por la decoracion y sus diferentes espacios para los nifios, en ‘Magical City’ se
pueden organizar fiestas de cumpleafos y otros eventos donde el agasajado y

los invitados se sentiran en otro mundo.

Cuenta con un taller de mecanica, una veterinaria, una estacion de bomberos,
un salén de belleza, un supermercado, un teatro y una casa de juegos, para

hacer mas divertidos los momentos de los pequefios.

7 PLAN DE MERCADEO

El propdsito del plan de mercadeo radica en determinar cuales son los objetivos
comerciales, qué nivel de ventas se puede obtener a partir de la medicion del
mercado objetivo sujeto a las restricciones originarias del proyecto. De igual

manera, se plantea la necesidad de incluir en el plan de mercadeo un registro
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formal de la estrategia comercial, es decir, qué actividades deben realizarse con
el fin de dar a conocer los productos y servicios y cuales son los costos
asociados. Aqui se utilizard como herramienta metodolégica la técnica de las

4Ps, la cual propone el desarrollo del plan de mercadeo basado en cuatro

aspectos:
e Producto
e Precio

e Promocion

e Plaza (ubicacion)

Para determinar el precio, se realizd6 un sondeo de la competencia (de igual
caracteristicas), con el fin de fijar un valor razonable del servicio que se prestara.
En cuanto a la plaza (ubicacién), se analizaran variables como la disponibilidad
de espacios adecuados, lugar de residencia del mercado objetivo, tendencias
demograficas, entre otras.

Adicional al proceso de construccion del plan de mercadeo, se hace necesario
realizar una cuantificacion de las ventas, una proyeccion de la demanda
esperada, para lo cual debera especificarse el mercado objetivo, entendido como

el grupo poblacional al cual va dirigido el servicio.

7.1PRODUCTO (SERVICIO)

PLAYKIDS es un negocio dedicado a la prestacibn de servicios de
entretenimiento para nifios entre 2 afios y 9 afos, se trata de un espacio de
diversion, aprendizaje y juego, en pocas palabras un club ludico de recreacion.
El factor diferenciador de PLAYKIDS frente a otras alternativas de
entretenimiento para nifios de la misma edad, es su doble oferta de valor; por un
lado, enfocarse en actividades de entretenimiento para los nifios y
simultdneamente ofrecer a los padres que los acompafan un sitio para el
esparcimiento adulto, un Café. Adicionalmente, entendiéndolos como servicios

conexos a los dos mencionados, se propone el servicio de organizacion de
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eventos infantiles, como fiestas de cumpleafios, y la creacién de una tienda de

disfraces y juguetes para nifos.

llustracién 22. Andlisis de los servicios

Servicio de
entretenimiento para
ninos de 2 a 9 anos

PLAYKIDS

Sala de espera para
adultos y/o padres

Organizacion de

. ) Tienda de accesorios
eventos infantiles

Fuente: Elaboracion propia

7.1.1 Servicios de entretenimiento infantil.

Corresponde a la actividad principal del negocio conocido como “core

bussines™$8, a continuacion, se listan las caracteristicas principales:

e El establecimiento tendra un espacio amplio en un local comercial de 103
Mts?, idoneo para el desarrollo del objeto social del negocio, que contara
con diferentes atracciones adecuadas para nifios entre dos y nueve afios,
y donde se desarrollara una programacion continua de actividades

recreativas.

e El establecimiento sera un espacio orientado al entretenimiento infantil,
por medio de actividades de recreacion, juegos y arte, considerando que
en estas etapas tempranas de la nifiez el juego es la mejor forma de
desarrollar habilidades y competencias para la vida, que van a estimular

el desarrollo cognoscitivo, motriz y sensitivo de los nifios.

16 Kotler & Keller, Marketing management, Pearson Education Limited 2009. pag.76
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e El establecimiento contara con la presencia de personal capacitado e
idéneo para el cuidado y la correcta recreacion de los nifios; corresponde
a una de las prioridades de PLAYKIDS.

e Los juegos y actividades estaran orientados a la interaccion y a la
socializacion a través del juego de roles de acuerdo a los ejes tematicos
de cada médulo; ello constituye otro de los principios de PLAYKIDS, en
torno a establecer espacios de interaccion entre nifios y no con la
tecnologia, que han inducido a un individualismo y aislamiento notorio

entre los pequefios.

El juego de roles se plantea como un mecanismo que estimula la interaccion
social de los nifios y capta su atencion e interés, dado lo atractivo que resultan
este tipo de juegos para ellos. El juego de roles es una actividad muy importante
para los nifios, sobre todo en la edad preescolar, consistente en simular y
comportarse tal y como el adulto ejemplo o situaciéon ejemplo que lo caracteriza.
Es claro que el juego de roles “El juego de roles contribuye al desarrollo integral
del nifio pues a traves de este el nifio/a desarrolla la imaginacion, el lenguaje, su
independencia, la personalidad, la voluntad, el pensamiento; se comunican con
lo que le rodea, satisfacen sus deseos de hacer vida social conjuntamente con

los adultos, conocen el mundo que los rodea.

Dado la dispersion de edades de los nifios (entre 2 y 9 afios), se hace imperativo
ofrecer diferentes atracciones de acuerdo a su edad, segregandolos por grupos
de acuerdo a su edad para garantizar el desarrollo de actividades acordes a su
etapa de crecimiento.

Se diseflaron moédulos teméaticos para distribuir las actividades de

entretenimiento de acuerdo a preferencias de género y edad asi:

e Modbdulo Princesas: Contard con disfraces, accesorios y juegos

relacionados con las princesas actuales.
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e Moddulo Garaje de Pits: Contarda con autos desarmables, cajas de
herramientas, overoles de mecanico y carros montables.

e Modulo Veterinaria: Contara con multiples estaciones de cuidados,
camilla, animales desarmables y accesorios como botiquines, batas y
estetoscopios.

e Moddulo Superhéroes: Contara con disfraces de los superhéroes mas
destacados, asi como elementos propios de sus superpoderes.

e Sala de estimulacion: Contara con una piscina de pelotas, diferentes
juguetes para la edad y pista para carritos.

e Sala de arte: Contard con mesas y sillas especialmente disefiadas para
impartir clases de arte, dibujo y pintura.

e Playground: Es una estructura diseflada Unicamente para la diversion
entre mallas, taneles y cubos donde los nifios suben y bajan mientras se

divierten.

De acuerdo a las consideraciones anteriores, se propone una tarifa por tiempo
de disfrute dentro de las instalaciones sea cual sea el juego, con diferenciacion

del taller de arte.

Se cobrara una tarifa por acceder a un espacio de recreacién en el que los nifios
estaran guiados y cuidados por expertos, si bien habra distintos tipos de juegos,
el concepto principal sera el juego de roles, que estimula la creatividad y la
interaccion social. Para los nifios mas pequefios, que adn no interactian
socialmente de forma activa, se proponen actividades y juegos orientados a la

estimulacion.

Queda establecido que el aspecto mas importante del proyecto PLAYKIDS
corresponde a los modulos tematicos, garantizando la seguridad de los nifios,
por lo cual sera necesario contar con los sistemas de seguridad y vigilancia
adecuados, de manera que en todo momento se encuentren monitoreados.
Asimismo, desde el punto de vista de la higiene es fundamental garantizar un
adecuado control por parte del personal de servicios generales.
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7.1.2 Servicios asociados a la prestacion del servicio

Estos servicios corresponden a las necesidades de seguridad, atencion y
cumplimiento de aspectos normativos y legales. A continuacion, se establecen
dichos servicios:

e Servicio de Internet WIFI: Permite a los visitantes tener acceso
inalambrico a la Internet, lo cual se considerara como valor agregado para
los adultos o padres mientras esperan a sus hijos.

e Sistema de vigilancia: Consiste en camaras estratégicamente ubicadas
con el objetivo de mantener un monitoreo continuo y tener grabacion de
situaciones fuera de lo ordinario.

e Sistemas de seguridad: Consiste en alarmas contra incendios, rutas de
evacuacion y personal capacitado en manejo de situaciones de menor
complejidad.

e Seguridad privada: Cobertura de vigilancia por parte de la empresa de

seguridad del edifico Condémino San Silvestre.

7.1.3 Organizacion de eventos infantiles

La organizacién de eventos se presenta como valor agregado dentro de las
opciones de entretenimiento del negocio en donde se propone la coordinacion
de eventos infantiles, tales como fiestas de cumpleafios y reuniones en general.
Considerando que este tipo de eventos representan una situacion estresante
para la mayoria de padres, que deben lidiar con un grupo de nifios generalmente
inquietos, la propuesta es convertir esta situacion molesta en una experiencia
agradable, de forma que haya una oferta de valor para los padres y para los
nifos. La propuesta es que, de forma opcional, mientras el personal de
PLAYKIDS se encarga de las actividades recreativas de los nifios, los padres

simplemente observan en un ambiente de sosiego acompafado de una bebida.

De esta forma, se proponen 2 tipos de planes para la organizacion de eventos

infantiles:
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Tabla 6. Planes organizacion de eventos infantiles

Hasta 20 nifios
3 horas de duracion
Pastel + Helado + Refrigerio y bebidas (perros o
sandwiches)
Opciones de recreacion: Juego de roles, pintura 'y
juego libre.

Uso ilimitado de las instalaciones

Hasta 25 nifos

3 horas de duracién
Pastel + Helado + Refrigerio y bebidas (perros o
sandwiches)
Opciones de recreacion: Juego de roles, pintura
y juego libre.
Uso ilimitado de las instalaciones

7.1.4 Tienda de accesorios

Como complemento estratégico para el proyecto PLAYKIDS, se establece la
puesta en marcha de una tienda de accesorios, donde se ofrezcan diferentes
elementos alusivos a decoraciones, disfraces, juguetes y una amplia variedad de
accesorios relacionados con los juegos de roles y a la sala de arte. Lo anterior,
se considera que es una estrategia adecuada y complementaria a la oferta de

valor del negocio.

7.2PRECIO

La estrategia de precio debe articularse de forma adecuada con los elementos
restantes del plan de mercadeo, ser coherente con los objetivos estratégicos del
plan de negocios y hacer viable la ejecucion de las inversiones que se requieren
para la operacion y puesta en marcha de la idea empresarial.
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En el presente apartado, se realizara una estimacion del rango de precio, es
decir, se presentara unos niveles aceptables del precio que se le asignara al
servicio basico del negocio, y a partir de este rango de precios, se derivaran
propuestas de precios para otros servicios con mas o menos valores agregados,

asimismo, se plantearan opciones de “compra por volumenes”.

La metodologia para determinar el precio inicia con la verificacion de ofertas
similares de entretenimiento infantil, que estan ubicadas en la ciudad de
Bucaramanga dado que no existe competencia directa en la ciudad de

Barrancabermeja.

Posteriormente se realiza la construccion del siguiente mapa de servicios en
negocios de Bucaramanga, clasificado por los siguientes criterios:
personalizacion e inversion en capital. La personalizacion corresponde a qué
tantos recursos humanos son necesarios para la prestacion del servicio
(intensidad en mano de obra) y la inversion en capital corresponde al tamafio de
las inversiones financieras que fueron necesarias para adquirir la infraestructura
operativa de los negocios, la idea es ubicar a PLAYKIDS en alguna coordenada

de este mapa y derivar su precio a través de la comparacion con sus pares.

llustracion 23. Caracterizacion del sector

Personalizacion

ALTO

Inversién de Capital
BAJO ALTO

BAJO



*Bucaramanga

El mapa permite identificar que PLAYKIDS se encuentra dentro de un grupo de
opciones de entretenimiento infantil caracterizadas por ser intensivas en
recursos humanos y también en inversion de capital. Asi mismo se evidencia que
alternativas de esparcimiento semejantes son los jardines infantiles (en este
caso jardines infantiles del segmento superior de precio) y Magical City
(Bucaramanga), por lo cual se propone que la definicion del precio que se
cobrara por el producto basico sea a través de la comparacion con los siguientes

puntos de comparacion, que serian:

e Jardines Infantiles

e Magical City

Con respecto a la definicidn del precio por medio de la referencia que arrojan los
jardines infantiles se presenta una contrariedad en torno a la medida de tiempo
con la que se relacionan los cobros. Esto ocurre porque los jardines infantiles
cobran por mensualidades mientras que PLAYKIDS cobrara por hora de
entretenimiento, por tal motivo se hace inoficioso la comparacion entre el

volumen de horas/dia en un jardin infantil con el mismo patrén en PLAYKIDS.

Para ello se recurre a la referencia de Magical City de la ciudad de Bucaramanga.
Alli se cobra un valor de $20.000 pesos por hora de diversion por nifio. Dadas
las caracteristicas econdmicas y sociales de Barrancabermeja, sumado a las
necesidades financieras que seran evaluadas mas adelante, el precio debera
estar en un rango entre $18.000 y $25.000 pesos por nifio/hora.

7.3PROMOCION
Las estrategias asociadas a la promocion son fundamentales para garantizar el
éxito del negocio, controlar y determinar la relacion costo/beneficio que ofrece

cualquiera de las alternativas de promocion es una tarea fundamental en el
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contexto de la planeacion empresarial. Al respecto, las alternativas

promocionales podrian categorizarse de dos formas: masivas o personalizadas.

Las masivas estan asociadas principalmente a las actividades publicitarias, que
son realizadas de forma general en medios de comunicacién, sin discriminar el
mercado objetivo sino apuntandole a llegar a la mayor cantidad de personas
posible, puede realizarse a través de medios como prensa, radio o television. En
algunas ocasiones es posible segmentar el mensaje a través de promocion
dirigida en contenidos especializados, por ejemplo, programas radiales o
televisivos cuyo “target group”’ corresponde al mismo del negocio, o que tratan

tematicas relacionadas con diversion infantil.

Por otra parte, la promocién personalizada se identifica més con las relaciones
publicas, dar a conocer el negocio a través de un tejido de relaciones sociales,
alianzas y publicidad muy segmentada. Algunas de las opciones disponibles
serian la participacidbn en eventos, congresos 0 seminarios, asi como la
realizacion de alianzas con negocios que atiendan el mismo segmento pero que

no constituyan una competencia directa.

Resulta complejo determinar a priori cual de las alternativas de promocion resulta
mas adecuada para este caso en particular, por lo cual se propone la divisién de
los recursos en varias de las alternativas, privilegiando aquellas que se puedan
considerar mas efectivas en términos de costo/beneficio. Para decidir qué
porcentaje del presupuesto de promocion se asigna a cada alternativa, se

propone una metodologia en la que se consideran varios criterios de decision:

Alcance del medio.
e Credibilidad.

e Costo.

e Recordacion.

e Asociacion Positiva.

17 En el ambito de la publicidad, los anglicismos target, target group y target market, se utilizan
como sinénimos para designar al destinatario ideal de una determinada campafia, producto o
servicio.
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e Efecto boca a boca (corresponde a la probabilidad de que la persona que

escuche o vea el anuncio refiera el servicio de PLAYKIDS).

Asimismo, las alternativas que seran evaluadas son las siguientes:

Promocién con volantes habladores

e Promocién en emisoras locales de radio.

e Promocién en medios escritos.

e Promocion con pasacalles.

e Participacibn con stands en eventos especializados o0 centros
comerciales.

e Promocion en redes sociales e Internet
La asignacion presupuestal que se propone para temas de promocion, se

establece en $8.600.000 pesos anuales, y su distribucion se hara con base a las

técnicas mas favorables para el sector, asi:

Tabla 7. Matriz de decision
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De la tabla anterior se desprende que el medio mas eficaz y econdémico para la
promocion del proyecto empresarial PLAYKIDS, corresponde a los volantes
habladores, la promocion en redes sociales e Internet y la promocién por los

medios escritos (y sus portales web).

Tabla 8. Presupuesto promocion

Promocién con

volantes 3,66 27,48% $2.363.280 $196.940
habladores
Promocién en
_ _ 3,33 25% $2.150.000 $179.166
medios escritos
Promocién con
2,83 21,24% $1.826.640 $152.220
pasacalles
Promocién redes
3,5 26,27% $2.259.220 $188.268

sociales e Internet

La distribucion de los recursos utilizando esta metodologia garantiza no sélo la
diversificacion de los esfuerzos promocionales, sino también la mayor
concentracion de los mismos en aquellos medios que se consideran mas

efectivos.

7.4PLAN DE VENTAS

Adicional a la estimacion del tamafio del mercado objetivo, es indispensable
realizar una proyeccion de las ventas en un horizonte de largo plazo (superior a
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un afo), que permita realizar las proyecciones financieras del negocio y estimar
la rentabilidad del mismo. Frente a lo anterior se cuenta con el insumo
proveniente de la medicién del mercado objetivo, encontrdndose que el tamafio

del mismo es el siguiente:

Tabla 9. Mercado obijetivo proyectado 5 afios

2017 39.451
2018 39.846
2019 40.244
2020 40.646
2021 41.053

Con la ejecucién de la estrategia de mercadeo que ha sido descrita, se espera
que el 2% de la demanda estimada visite PLAYKIDS en el primer afio, con esos

resultados el prondstico de demanda para PLAYKIDS seria:

Tabla 10. Demanda proyectada 5 afios

2017 39.451 2% 789
2018 39.846 2.5% 996
2019 40.244 3% 1207
2020 40.646 3% 1219
2021 41.053 3.5% 1437

Fuente: Elaboracion propia

8 ESTUDIO TECNICO
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El éxito comercial de un producto o servicio esta sujeto a multiples variables, una
de ellas elemental y es la labor de divulgacion y promocion que se materializa en
la estrategia de mercadeo, no obstante, de poco serviria si no existe una
infraestructura operacional, fisica, técnica y logistica, que logre concretar la
propuesta de valor del negocio hacia el cliente. La intencion del presente
apartado es la de realizar una desagregacion minuciosa de los elementos
materiales y locativos que se requieren para iniciar la operacion de PLAYKIDS,
identificando la inversion que requieren. Asimismo, es necesario realizar un
manual de los procesos y procedimientos centrales del negocio, asi como

presupuestar los costos operacionales.

8.1 DESCRIPCION TECNICA DEL SERIVICIO

La unidad béasica de servicio (UBS) se define como la prestacion de diversos
servicios de entretenimiento infantil, que incluyen actividades artisticas, juego de
roles y de estimulacién. No se define duracion maxima del servicio, enfocado a
gue los nifios entre 2 y 9 afios, pueden jugar durante todo el dia, en un horario
entre las 2 p.m. y las 8 p.m. entre semana, y de 9 a.m. a 8 p.m. los fines de
semana, no obstante, la duracion promedio de la prestacién del servicio es

mucho menor, se estima entorno a dos horas.

Las opciones de servicio a las que se hace referencia el siguiente diagrama de
flujo, son una serie de alternativas que se le ofrecen al padre y/o acudiente
cuando entrega el nifio al personal responsable en la recepcion. Se ha
considerado que la Unidad Béasica de Servicio pueda ser ofrecida como un pase
libre de un dia entero (la posibilidad de permanecer durante toda la jornada en
PLAYKIDS vy utilizar sin restricciones sus servicios, ademéas de un refrigerio),

también estaran disponibles las siguientes alternativas:
e Por horas (Podra utilizar los servicios de PLAYKIDS por una fraccion de
tiempo, minimo una hora, si escoge esta opcion, se facturara al finalizar

el servicio el costo proporcional al tempo de permanencia).
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e Tiquetera de 5, 15 y 20 pases libres diarios. (Los descuentos sobre el
valor unitario del pase libre son de 10, 20 y 30% respectivamente y se
deberén usar en los siguientes 20, 40 y 60 dias respectivamente luego de
la compra).

¢ Mensualidad (Utilizacion ilimitada de los servicios de PLAYKIDS durante
un mes).

A continuacion, se presenta el diagrama de  flujo del macro-proceso del
servicio prestado por PLAYKIDS:

llustracién 24. Diagrama de proceso de identificacion e inscripcion del nifio en
PLAYKIDS

Macro-Proceso de servicios
PLAYKIDS

Si

Si




Es un proceso disefiado bajo un modelo de seguridad eficaz, que permite
identificar con claridad la identidad del menor y su acudiente, con el objetivo de
gue durante la salida se establezca claramente a quién se le esta entregando el
menor y si el acudiente esta autorizado para tutelarlo. Cuando se inscribe el
menor en la base de datos, es asociado con su acudiente, para que en

posteriores visitas este proceso pueda obviarse.

El proceso de identificacion e inscripcion tanto del menor como del padre o

acudiente, deberd seguir las siguientes recomendaciones:

1. Registro de la identificacion del padre o acudiente en la base de datos
sistematizada de PLAYKIDS; debera ser mayor de edad y contar con el
documento de identidad, sea cedula de ciudadania o pasaporte. En
ningun caso el tutor podra ser menor de edad ni se recibiran duplicados
ni contrasefias como documento principal de identificacion.

2. Se deberéd tomar registro fotogréafico asociado al sistema tanto del menor
como del padre o acudiente, por medio de una cadmara enlazada con el

sistema para su rapido proceso.
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3. Se deberd solicitar numero de celular del padre o acudiente y para casos
de emergencia numero de contacto de los padres y numero del hogar del

menor.

8.2NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS

La definiciébn del producto y los procesos permite identificar las necesidades y
requerimientos de orden locativo, material, logistico y técnico del negocio, con el
fin de realizar un recuento exhaustivo de las mismas. A continuacién, se dividen
por area funcional, a saber: recepcion, sala de espera, modulos de roles, area

de estimulacion, area de artes y Playground.

8.2.1 Recepcion

llustracién 25. Boceto recepcion PLAYKIDS

Tabla 11. Descripcion de la recepcion
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Espacio fisico 7 Mts2

Montaje de recepcion (tipo peaje) 1
Silla

Computador

Registradora (caja asociada al computador)

Cémara digital (asociada al computador)

Impresora multifuncional

PR R R R e

Teléfono

8.2.2 Sala de Espera

llustracion 26. Area sala de espera PLAYKIDS

Tabla 12. Descripcion de la sala de espera

Espacio fisico 12 Mts?
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Sillas

Mesa

Revistero

Nevera

Cafetera

R k| k| k| k| o

Bafio
Internet Wifi

8

8.2.3 Modulos de Juego de Roles

llustraciéon 27. Boceto mddulos de roles PLAYKIDS

Tabla 13. Descripcion de los médulos

Espacio fisico 18 Mts?
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Castillo Princesas
e Disfraces, accesorios y juegos relacionados con las 1

princesas actuales.

Veterinaria
e Estaciones de cuidados, camilla, animales desarmables 1

y accesorios como botiquines, batas y estetoscopios

Garaje de Pits
e Autos desarmables, cajas de herramientas, overoles de 1

mecénico y carros montables.

Superhéroes
e Disfraces de los superhéroes mas destacados, asi como 1

elementos propios de sus superpoderes.

8.2.4 Areade Estimulacion

llustracion 28. Area de estimulacién PLAYKIDS

Tabla 14. Descripcion del area de estimulacion
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Espacio fisico 10 Mts?

Piscina de pelotas 1

Pista de carros

Carros

Piso acolchado

Juguetes

Cilindros de espuma

Pelotas de espuma

N B o 0 R A R

Toboganes de espuma

8.2.5 Areade Artes

llustracion 29. Area de Artes

’
4
L
L
'

Tabla 15. Descripcidn del area de Artes
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Espacio fisico 10 Mts?
Mesas 2
Sillas 16
Pinceles 8
Set de Pinturas 16
Set de Crayolas 16
Set de Temperas 16
Brochas 8
Set de Plastilina 16

8.2.6 Playground

llustracién 30. Area de Playground

Tabla 16. Descripcién del area de Playground
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Espacio fisico 16 Mts?

Médulo Playground 1

9 ESTUDIO ORGANIZACIONAL
9.1CULTURA ORGANIZACIONAL
9.1.1 Nombre, logo y slogan
El nombre seleccionado para este proyecto empresarial sera PLAYKIDS.
9.1.1.1 Logotipo PlayKids

llustracién 2. Logo de PlayKids

2lay

9.1.2 Misibén

Prestar de manera rentable y sostenible, servicios de recreacién infantil con los
mas altos estandares de calidad, profesionalismo e innovacion, de manera que
se contribuya efectivamente en los procesos de crecimiento y formacion de los
nifios en su temprana infancia.
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9.1.3 Visioén

Para 2021 posicionarse como la opcién lider en la ciudad de Barrancabermeja
en temas de recreacion infantil, reconocida como una alternativa segura y
divertida para los pequefios menores de ocho afos, obteniendo un equilibrio

financiero sostenible y niveles elevados de rentabilidad.

9.2RECURSOS HUMANOS

Tomando en cuenta los requerimientos en términos de recurso humano que
involucra la puesta en marcha de PLAYKIDS, bajo la descripcion operativa que
se plante6 en el estudio técnico, a continuacion, se realiza una descripcion
cualitativa de los cargos y las capacidades que seran necesarias para el correcto

desempeiio de sus funciones.

Con el objetivo de distinguir las funciones de los empleados de PLAYKIDS, se
propone crear dos departamentos: Administrativo y operativo, el primero
encargado de todas las tareas de gestion administrativa, contable y de
mercadeo, mientras que sobre el departamento operativo recaera la
responsabilidad de adelantar los procesos necesarios para la prestacion del
servicio y el aseguramiento de la calidad de los mismos, sujeto a un nivel de

costos determinado.

La estimacion de los costos asociados al recurso humano sera objeto de analisis
del estudio financiero, sin embargo, en el presente apartado se realizardn
algunas consideraciones en torno a las competencias profesionales y/o técnicas
para cada cargo, lo que determinara en buena medida los gastos salariales

asociados.

9.2.1 Departamento Administrativo
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Administrador: Es el funcionario encargado de la coordinacion de las
actividades de orden operativo y administrativo que permitan cumplir con los
objetivos estratégicos de la organizacién, fundamentalmente con la tarea de
agregar valor al negocio y maximizar en el largo plazo el valor de la compafiia
para los accionistas. Por las caracteristicas del cargo, debe ser un profesional
de una disciplina del area administrativa o financiera, con una vocacion comercial

importante y preferiblemente con experiencia en ventas de productos o servicios.

El conocimiento del sector de la recreacion infantii es fundamental, la
comprension de las necesidades de los clientes (padres y nifios) es un elemento

gue agrega un valor significativo en su gestion.

Contador (FreeLancer): Dada la escala de la operacion del negocio se
considera que no es necesaria la contratacion de un contador de planta, siendo
mas adecuada la contratacion a través de la modalidad de prestacion de

servicios de un profesional contable.

9.2.2 Departamento Operativo

Derivado del trabajo del departamento operativo depende el cumplimiento de la
promesa de valor ofrecida a los clientes de PLAYKIDS; este departamento es la
columna vertebral del proyecto, por tanto se considera que los funcionarios que
interacttan directamente con los clientes, y especialmente, con los nifios, deben
contar con idoneidad profesional y experiencia en este tipo de trabajos, sino muy
especialmente, con la calidad ética y humana que le brinden tranquilidad a la

administracion de PLAYKIDS, y por supuesto, a los padres.

Es imperativo estimar durante el proceso de seleccion la ética y la sensibilidad
humana como elementos determinantes a la hora de, asi como la realizacion de
pruebas psicoldgicas por parte de un profesional de la materia, esto con el fin de
minimizar las posibilidades de que situaciones desagradables o inapropiadas se

presenten, que pueden arruinar la reputacion de la compafiia.
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A continuacion, se describen los perfiles de las personas que serdn necesarias

contratar en el departamento operativo:

Administrador (operador lider): En ausencia del gerente asume la
responsabilidad sobre la operacion del negocio. Se encarga de supervisar el
cumplimiento de la promesa de valor a los clientes, liderar, planear y ejecutar las
actividades necesarias para su normal funcionamiento, asi como el desarrollo de
estrategias tendientes al mejoramiento continuo. Tecnologo o profesional de
areas administrativas con experiencia en la prestacion de servicios al publico

infantil (colegios, jardines, centros recreativos).

Operadores Auxiliares: Son las personas encargadas principalmente de
garantizar la integridad de los nifios durante su permanencia en PLAYKIDS y de
ejecutar con ellos actividades de caracter recreativo. Durante los horarios de
operacion del servicio, cada asistente estara encargada de una zona o sala de
juegos, siendo responsable de la atencion de los nifios que ahi se encuentren.
Estudiantes de licenciatura en preescolar o personas con amplia experiencia en

actividades recreativas con nifios.

9.2.3 Organigrama

llustracion 31. Organigrama de PLAYKIDS
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9.2.4 Descripcion y perfil de cargos

Con el proposito de cumplir los requerimientos del recurso humano, a
continuacion, se relacionan los cargos y funciones necesarias para la entrada en
operaciones:

9.2.4.1 Administrador (operador lider)

Tabla 17: Manual de funciones del administrador

DENOMINACION DE CARGO: Administrador

AREA: ADMINISTRATIVA JEFE INMEDIATO: DUENO

SUPERVISA A: NUMERO DE CARGOS IGUALES:
Secretaria, asesor contable, y ninguno.
Operarios de produccion

OBJETIVO DEL CARGO: Planear, organizar, dirigir, controlar y desarrollar
todas las actividades que al respecto sean necesarias, para el buen desarrollo
de la empresa.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

1. Representar legalmente a la empresa.

2. Tomar las medidas necesarias para la conservacion de la buena imagen de
la empresa.

3. Impartir las 6rdenes e instrucciones que exija la buena marcha de la
empresa.

4. Cumplir y hacer cumplir oportunamente los requisitos o exigencias legales
que se relacionen con el funcionamiento y actividades de la empresa.

5. Establecer politicas y procedimientos de compras y ventas.

6. Fijar normas de publicidad y distribucién del producto de la empresa

7. Motivar a los demés trabajadores al logro de los objetivos.

8. Evaluar al personal

9. Evaluar presupuesto anual de gastos y presentar informe de los resultados.
10. Efectuar estudio de pedidos para nuevos clientes.

11. Autorizar compra de insumos.

12. Responder por las materias primas de la empresa y velar por el buen uso y
mantenimiento de los mismos.

13. Las demas que le sean asignadas por su jefe inmediato, acorde a la
naturaleza de su cargo.

REQUISITOS. Profesional en Administracion de empresas o areas afines.
Conocimientos en mercadeo y ventas y manejo del personal.
EXPERIENCIA: 2 afos en cargos similares

9.2.4.2 Auxiliar

DENOMINACION DE CARGO: Auxiliar

AREA: OPERATIVA JEFE INMEDIATO: Administrador.
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SUPERVISA A: Ninguno NUMERO DE CARGOS IGUALES:
Dos.

OBJETIVO DEL CARGO: Ejecutar cada una de las etapas del proceso de
prestacion del servicio.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES.

1. Cumplimiento de la mision, vision, los principios y valores organizacionales de
la empresa.

2. Contribuir con eficacia, eficiencia y efectividad en la ejecucién de los procesos
en que se encuentra comprometida.

3. Cumplir las politicas, reglamentos, normas y procedimientos vigentes en la
empresa.

4. Reportar oportunamente al supervisor sobre el estado de la calidad del
servicio, contratiempos y demas actividades desarrolladas dentro del area.

5. Responder por los equipos que tiene a disposicion para el desarrollo de las
actividades.

6. Realizar mantenimiento y buen uso de las maquinas y equipos, asi como la
limpieza del area de trabajo, clasificando los diferentes tipos de residuos
generados.

7. Responde por los insumos y equipos de la empresa y velar por el buen uso y
mantenimiento de los mismos.

8. Almacenar adecuadamente las materias primas y demas insumos utilizados
en la prestacion del servicio.

9. Hacer inventarios, balances de los stocks.

10. Recibir la materia prima y ajustarla a la necesidad del servicio.

12. Desarrollar cada una de las etapas del proceso de reacomodacion, limpieza
y orden de los distintos lugares de entretenimiento.

13. Realizar las pruebas, medidas y valoraciones necesarias para el control de
calidad.

14. Cumplir con las demas funciones que le sean asignadas por el administrador
y que tengan relacion con la naturaleza de su cargo.

REQUISITOS. Conocimiento y habilidad con nifios.
EXPERIENCIA: Un afio en cargos similares
NIVEL DE EDUCACION: Bachillerato.

10 ESTUDIO FINANCIERO

10.1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
La inversion fija del proyecto esta constituida por el activo fijo, también

denominado capital fijo, y por diversos bienes o derechos que sirvan para la

prestacion de servicios de recreacion.
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10.1.1 Muebles y Enseres

Tabla 18: Muebles y Enseres

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL

COMPRA MUEBLES SALA DE ESPERA 1 S 279.500 | $ 279.500
TOCADORES SUPER MERCADO Y HERRAM 1 S 518.000 | $ 518.000
MUEBLES PUFF 1 $ 233.700 | $ 233.700
MESA PARA CUMPLEARNOS 1 $ 128.600 | $ 128.600
BASE TV 1 $ 35.000 | $ 35.000
ESCRITORIO DE COLORES PERCHEROS 1 $ 265.500 | $ 265.500
DISPENSADOR AGUA 1 $ 397.000 | $ 397.000
SILLA AZUL 1 $ 107.000 | $ 107.000

TOTAL $ 1.964.300

10.1.2 Equipos de Oficina

Por la importancia que tiene la infraestructura administrativa en la prestacion de

los servicios de recreacion, el equipo de oficina requerido para

recreacion es el siguiente:

Tabla 19: Equipos de Oficina

el Centro de

CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
COMPUTADOR DE ESCRITORIO 1 $ 500.000 | $ 500.000
IMPRESORA MAS CAJA METALICA 1 $ 590.000 | $ 590.000
PAPEL PARA IMPRESORA 1 $ 16.000 | $ 16.000
TOTAL $ 1.106.000

Tabla 20: Otros Equipos
CONCEPTO CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
$ -
$ -
TV LCD 1 $ 500,000 | $ 500,000
SONIDO 1 $ 100,000 | $ 100,000
AIRES 2 $ 1,680,000 | $ 3,360,000
INSTALACION AIRES 1 $ 700,000 | $ 700,000
TRANSPORTE AIRES 1 $ 130,000 | $ 130,000
0 $ -
0 $ =
TOTAL $ 4,790,000

10.1.3 Herramientas para prestar el servicio

Teniendo en cuenta que son 4 modulos tematicos que estan disponibles para las

diferentes actividades ludicas, su contenido en materiales y herramientas es

rubro se ubican los equipos que se relacionan con la prestacion de diferentes
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servicios ofrecidos por el centro de recreacién como lo son el area de artes, el

area de estimulacién y el playground.

Tabla21: Materiales y Herramientas

CONCEPTO CANTIDAD | VALOR UNITARIO [VALOR TOTAL
Multiples accesorios y herramientas 1 $ 7,000,000 | $ 7,000,000
Otros Gastos 1 $ 2,000,000 | $ 2,000,000

TOTAL

$ 9,000,000

10.1.4 Total Inversién Fija

El total de la inversion fija, requerida para el proyecto del Centro recreativo es el

siguiente:

Tabla 22: Total Inversion Fija

CONCEPTO VALOR

Terreno $ -
Adecuaciones $ -
Magquinaria y Equipos $ 4,790,000
Muebles y enseres $ 1,964,300
Equipos de oficina $ 1,106,000
Utensilios $ 9,000,000

TOTAL $ 16,860,300

10.1.5Inversién en activos diferidos

Corresponde a las erogaciones de dinero que se deben realizar antes de la

puesta en marcha de la empresa y que son necesarias para su funcionamiento.

Tabla 23: Inversioén diferida
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CONCEPTO VALOR
Sofware contable $ 1,000,000
Estudio de Crédito $ 45,000
Legalizacién Construccion (Reaqistro) $ 175.677
Profesional de apoyo $ -
Camara de Comercio $ 10,000
$ i
Publicidad Lanzamiento $ 8,600,000
TOTAL $ 9,830,677
|Va|or Amortizacion Anual (Por cinco afios) | $ 1,966,135 |

Se entiende por vida 0til el tiempo durante el cual un activo puede ser utilizado,

tiempo durante el cual puede generar renta.

Toda empresa en el momento de operar y desarrollar su objeto social requiere

de una serie de activos fijos, los cuales, como consecuencia de su utilizacién, se

desgastan hasta el punto de quedar inservibles.

Algunos activos, por su naturaleza y destinacion, o por el uso que se haga de

ellos, pueden tener mayor vida atil que otros. En términos generales, la ley ha

considerado que la maquinaria y equipo tiene una duracion de 10 afios.

Se deprecian los bienes teniendo en cuenta la vida Gtil de estos recursos, asi:

Tabla 24: Depreciaciones

o VALOR TEMPOA | VALORDE VALORA DEPRECIACION | DEPRECIACION
DEPRECIAR [ SALVAMENTO |  DEPRECIAR MENSUAL ANUAL
Adecuaciones $ 2 $ -|$ -|$ -|$
Maguinaria y Equipos $  4790,000 10 $ 2395000/ % 23950001 $ 39917(§ 479,000
Muehles yenseres $ 1964300 B $ -8 1,964,300 | $ 32,738($ 392860
Equipos de oficina $ 1,106,000 5 $ -|$ 1,106,000 $ 18433(8 221200
Utensilios $ 900000 5 $ -|$ 9,000000 $ 1500001$ 1,800,000
TOTAL $ 14,465,300 $ 241088($ 2,893,060

10.1.6 Inversién de Capital de Trabajo
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10.1.6.1 Costos del Servicio

El centro recreativo iniciara con capacidad para 20 nifios al mismo tiempo para
los 4 modulos y las areas de artes, playground y de estimulacion propuestos
durante el primer afio, donde cada grupo contara con el acompafiamiento
permanente de personal idoneo para la supervision y acompafiamiento, asi
como talleres complementarios de artes con intensidad horaria de 7 horas diarias

distribuidas en las diferentes actividades propias de la estimulacion adecuada.

Tabla 25: Mano de obra directa

: SUBSIDIO DE FACTOR ASIGNACION MENSUAL

el CATIDAD SALARIOBASICO| TRANSPORTE |PRESTACIONAL|  UNITARIO TOTAL Yh e L
Recepcionista/auxiliar 1 $ 31171$ 8314018  483115($ 1303972 $ 1303972 |$ 15,647,669
Auxiliar 1 $ 7377171 $ 8314018  483115($ 1303972 $ 1303972 | $ 15,647,669

TOTAL 2 $ 26079451 $ 31,295,337|

Tabla 26: Mano de obra indirecta

e CANTDAD | SUBSDIODE | FACTOR LG TOTAL ANUAL
SALAROBASICO| TRANSPORTE. |PRESTACIONAL|  UNTARIO TOTAL

st 1 s mools  wmwls  emmls  wmenls  wmsnls menss

TOTAL 1 |5 womls  mmls enmls  mezls  menls menss

10.1.6.2 Gastos de administracion
Para los costos indirectos de produccion de este servicio se consideran los
rubros gastos de administracion, mano de obra indirecta, insumos indirectos y

otros CIF.

Tabla 27: Gastos de administracion
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Mantenimiento 5% $ 4,608 | $ 55,300

Seguros 1% $ 2235 | $ 26,814

Depreciaciéon Adecuaciones $ =

Depreciacion Maquinaria y Equipos $ 3992 [ $ 47,900

Depreciacion Muebles y enseres $ 327419 39,286

Depreciacion Equipos de oficina $ 18,433 | § 221,200

Depreciacién Herramientas $ 15,000 | $ 180,000

Arrendamiento $ 2,640,000 | $ 31,680,000

Senicios $ 380,000 | $ 4,560,000

Cafeteria $

Imprevistos $

Publicidad de operacion $

Papeleria $ -

Amortizacion de Direridos $ 163,845 | $ 1,966,135

Contratacion Externa (Senicios

Contables) $ -
TOTAL $ 3,231,386 | $ 38,776,636

10.1.6.3 Total gastos de administracion

Tabla 28: Total gastos de administraciéon

Gasto de Personal Administrativo $ 1,720,622 | $ 20,647,465
Gasto de personal de ventas $ -9 =
Gastos de Administracion $ 3,231,386 | $ 38,776,636
TOTAL $ 4,952,008 | $ 59,424,100

10.1.6.4 Insumos y materiales para la prestacion del servicio

CONSUMOPOR [VALOR UNIDADDE| COSTOPOR
MATERIALES UNIDAD unidad INSUMO UNDAD COSTO ANUAL COSTO MENSUAL

Temperas ymarcadores Centimetro Cubico 0.0100 $ 800 $ 8|$ 57,600.00 | $ 4,800.00
Pinceles Unidad 0.0100 $ 500 ($ 5($ 36,000.00 | $ 3,000.00
Crayolas yplastilina unidad 0.0500 $ 200($ 10($ 72,000.00 | $ 6,000.00
Papelerfa Unidad 0.5000 $ 500 ($ 250|$  1800,000.00 | $ 150,000.00
TOTAL $ 27300 $  1,965,600.00 | $ 163,800.00

Se consideran dentro de este rubro los elementos y materiales que el centro

recreativo requiere para cumplir sus funciones en el area administrativa y

operativa.
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10.1.6.5 Costos Indirectos

Tabla 29: Costos indirectos

. VALOR
ITEM MENSUAL VALOR ANUAL
Mantenimiento 5% $ 19,958 | $ 239,500
Seguros 1% $ 11,816 | $ 141,789
Depreciacion Construcciones $ - $ -
Depreciacion Maquinaria y Equipos $ 35,925 | $ 431,100
Depreciacion Muebles y enseres $ 29,465 | $ 353,574
Depreciacion Equipos de oficina $ - $ -
Depreciaciéon Herramientas $ 135,000 | $ 1,620,000
Cuota Crédito a capital $830,358| $ 9,964,293
TOTAL $ 1,062,521 | $ 12,750,256
10.1.6.6 Total costos de prestacion del servicio
Tabla 30: Total costos de prestacion del servicio
’ VALOR
ITEM MENSUAL VALOR ANUAL
Mano de Obra Directa MOD $ 2,607,945 | $ 31,295,337
Materia Prima $ 163,800 [ $ 1,965,600
Costos Indirectos $ 1,062,521 | $ 12,750,256
TOTAL $ 3,834,266 | $ 46,011,193

10.1.6.7 Capital de trabajo

Se debe elaborar un cuadro resumen en donde se presente los costos totales y

unitarios, describiendo los costos asociados con materiales, mano de obra y

costos indirectos de fabricacién, que son los necesarios para iniciar labores y es

llamado capital de trabajo, que para este caso serd de dos meses.

Tabla 31: Capital de trabajo
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VALOR MES VALOR A
CAPITAL DE TRABAJO BAsico NECESITAR

Costos del producto (Prestacion del

senicio) $ 3,834,266 | $ 7,668,532
Gastos de Administracion y Ventas $ 4,952,008 | $ 9,904,017
Gastos Financieros $ 250,000 | $ 250,000
Gravamen del 4 x 1.000 $ 48,002 | $ 96,005
(Depreciaciones y amortizaciones) $ 404,933 | $ 809,866

TOTAL $ 8,679,344 | $ 17,108,688

10.1.7 Inversién Total

Tabla 32: Inversion Total

INVERSION TOTAL VALOR

Inversion Fija $ 16,860,300

Inversion Diferida $ 9,830,677

Inversion en Capital de Trabajo $ 17,108,688

TOTAL $ 43,799,665
10.1.8 Aportes
Tabla 33: Aportes
APORTES APORTES

Aportes de los socios $ 18,799,665 42.92%|Socios

Crédito a solicitar $ 25,000,000 57.08% |Deuda

10.1.9 Crédito
Tabla 34: crédito y célculo de cuotas

VALOR A PRESTAR $ 25,000,000

TIEMPO 36.00

TASA MENSUAL 1.00%

VALOR PAGO $ 830,357.75

Tabla 35: Resumen del crédito

1 $9,964,292.94 |$  2,603,904.09 [ $ 7,360,388.85 | $  17,639,611.15
2 $9,964,29294 |$ 167042255 (% 8,293,870.39 | $ 9,345,740.75
3 $9,964,292.94 | $ 618,552.19 | $ 9,345,740.75 | $ -0.00
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10.2 PRECIO DE VENTA

Se ha estimado el siguiente precio de venta para el servicio a ofertar. El valor del
tiempo promedio por cada nifio se establecié en $20.000 para redondear las
diferentes opciones de tiempo de recreacidon que tienen los infantes. Los horarios
de funcionamiento van desde las de 8:30 a.m. a 12:30 m y de 2:30 p.m. a 7:30

p.m.

Tabla 36: Precio de venta por servicio

Costos Totales Unitarios $ 7,774.37
Margen de Utilidad 61%
Precio de Venta $ 20,000.96
[Precio de Venta B 20,001 |

Se ha definido que el costo por cada nifio en PlayKids es de $7.775 en base a
esto se estipula una rentabilidad del 61%, basado en resultados obtenidos en el
estudio de mercado, para establecer el precio de venta aproximado a $20.000
por hora.

Precio de venta = costo total unitario / (1 — margen de utilidad esperado).

Precio de venta = 7.775 / (1 — 61%)

Precio de venta = $ 20.000

10.3 PROYECCIONES FINANCIERAS

10.3.1 Ingresos

Es necesario realizar proyecciones de los ingresos y egresos durante los cinco

primeros afios de vida util del proyecto con el fin de conocer la capacidad de

permanencia en el mercado de la empresa.
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Estas proyecciones se realizan a pesos constantes, es decir sin tener en cuenta
la inflacién, ni realizar ningun tipo de incremento al precio del producto, ni a los
costos incluyendo la mano de obra. Se asumen costos horizontales iguales para
todos y cada uno de los periodos de la proyeccion. Solamente se tienen en

cuenta los incrementos en las unidades a producir.

Esto hace que el proyecto demuestre una capacidad real de generacién de

ingresos y da mas seguridad en el logro de los objetivos.

La proyeccion de ventas se fundamenta en la hipétesis que el proyecto tenga 20

visitas diarias de clientes de una hora.

Tabla 37: Unidades proyectadas

Diarios Mensuales Anuales
20 600 7200
$ 400,019 | $ 12,000,576 | $ 144,006,910

Unidaes a Vender 7,200 1,34 7,564 1,19 8,103
Incremento anual en Ventas 2.00% 3.00% 3.00% 4.00%

Tabla 38: Presupuesto de ventas

$ 144,006,910 | $ 146,887,048 [ § 151,293,660 | $ 155,832,469 | $ 162,065,768

Para el inicio de este proyecto y pensando en el nUumero minimo de visitas en
términos de capacidad, que proporcione ganancias econémicamente viables, la
proyeccion es de 20 nifios diarios pagando $20.000 por una hora de servicio. Sin
embargo, el punto de equilibrio del proyecto, donde los costos se hacen cero con
los ingresos es de 14 nifios diarios pagando $20.000 por una hora de servicio.

Mas adelante se mostrara este célculo del punto de equilibrio.

La capacidad de las instalaciones, los profesionales y materiales e insumos para

el desarrollo de las actividades se irdn requiriendo en la medida que crezca el
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proyecto, el aumento mostrado en cada afio no requiere de una inversién muy
alta y la idea es tener una provision de los ingresos del primer afio para poder

reinvertir en el proyecto.

Esto hace que el proyecto demuestre una capacidad real de generacion de

ingresos y da mas seguridad en el logro de los objetivos.

10.4 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS A 5 ANOS

10.4.1 Estado de Resultados

La finalidad de este analisis del estado de resultados o de pérdidas y ganancias
es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en
forma general, el beneficio real de la operacion de la empresa, y que se obtienen
restando a los ingresos todos los costos en que incurra la empresa y los
impuestos que deba pagar. El estado de resultados proyectado reflejara la
operacion de la nueva empresa en un lapso de tiempo de cinco afios, dando a
conocer detallada y ordenadamente el resultado del ejercicio contable. Para esta
proyeccion se tendra en cuenta el IPC anual, que corresponde al 4%.

Tabla 39: Estado de resultados proyectado
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Ingresos Operacionales por ventas § 144006910 ($ 146,887,048 |$ 151293660 | § 155,832,469 | § 162,065,768
TOTAL INGRESOS $ 144006910 |$ 146,887,048 [ § 151,293,660 | § 155,832,469 | § 162,065,768
Mano de Obra Directa MOD $ 312953379 1205337 | 31,295337 | § 31295337 | § 31,205,337
Materia Prima $ 1,965,600 | $ 2004912 ' 2,065,059 [ § 2121011 ['§ 2,212,092
Costos Indirectos de P. S Fijos § 12750256 | § 12750256 [§ 12,750,256 | § 12,750,256 | § 12,750,256
Costos Indirectos de P. S Variables $ -1 -1$ -1$ -9 -
COSTOS DE PRESTACION SERVICIO $ 46,011,193 | § 46,050,505 | $ 46,110,652 | $ 46,172,604 | § 46,257,685
|UTILIDAD BRUTA |$ 97,995,717|$ 100,836,543|$ 105,183,007 | § 109,659,865 | $ 115,808,084|
Gastos de Personal $ 206474659 2064746518 20,647,465 | § 20,647,465 | $ 20,647,465
Gastos de Administracion § 38776636 |9 38,776,636 | § 38,776,636 | § 38,776,636 | $ 38,776,636
Gastos de Personal de Ventas $ -1$ -9 -1$ -9 -
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS $ 50424100 $ 59424100 | § 59,424,100 | $ 50,424,100 | § 5,424,100
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E $ 3571617 412443 [$ 45758907 [ § 50,235,765 | § 56,383,983
Gastos Financieros $ 2603904 | § 1670423 [ 618,552 | § -566,722 | § -1,902,318
Gravamen del 4 x 1.000 $ 576,028 | $ 587,548 | $ 605,175 | $ 623,330 | $ 648,263
Otros Ingresos (Arrendamientos otras areas)

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO |$ 35,391,685 | § 30154472 | § 44535180 | § 50,179,157 | § 57,638,038
Provision para Impuestos 3% $ 1167925 | § 12920976 [ § 14,696,609 | § 16,559,122 | § 19,020,553
UTILIDAD NETA |$ 28,1124 § 2623349 |$ 29,838,571 [ $ 33,620,035 | § 38,617,486
RESERVAS 10% $ 2,311,243 | § 2,623,350 | § 2,983,857 | § 3,362,004 | § 3,861,749

10.4.2 Flujo de caja proyectado

Tabla 40: Flujo de caja proyectado
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Ingresos operacionales § 132,006,334 [ § 134,646,461 | § 138,685,855 | § 142,846,430 | § 148,560,287
Recuperacion de Cartera $ 12,000,576 | $ 12,240,587 | $ 12,607,805 | $ 12,986,039
Total de Ingresos Operacionales $ 132,006,334 | $ 146,647,037 | § 150,926,442 | $ 155,454,235 | § 161,546,327
Pagos de Costos

Pago de Materia Prima $ 1,965,600 | § 2,004,912 | § 2,065,059 | $ 2,127,011 [ $ 2,212,092
Pago de Mano de Obra Directa $ 31,295,337 | § 31,295,337 | § 31,295,337 | § 31,295,337 [ § 31,295,337
Pago Costos Indirectos Fijos $ 12,750,256 | $ 12,750,256 | § 12,750,256 | § 12,750,256 | $ 12,750,256
Depreciaciones $ -2,404,674 | $ 2,404,674 | § 2,404,674 | § -2,404,674 | § -2,404,674
Pago Costos Indirectos Variables $ -8 -8 -8 -8 -
Total Pagos de Costos Operacionales $ 43,606,519 | $ 43,645,831 | $ 43,705,978 | $ 43,767,930 | $ 43,853,011
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL BRUTO $ 88,399,815 [ $ 103,001,206 | § 107,220,464 | § 111,686,305 | § 117,693,316
Pagos de Gastos

Pago de Gastos de Administracion $ 59,424,100 | $ 59,424,100 | $ 59,424,100 | $ 59,424,100 | $ 59,424,100
Amortizaciones $ -1,966,135 | $ -1,966,135 | $ -1,966,135 | $ -1,966,135 | $ -1,966,135
Depreciaciones $ -488,386 | § -488,386 | $ -488,386 | $ -488,386 | § -488,386
Pago de Gastos de Ventas $ - -1 -8 -8 -
Pago de Impuestos $ -1 11,679,256 | $ 12,920,976 | $ 14,696,609 | $ 16,559,122
Total Pago de Gastos Operacionales $ 56,969,579 | § 68,648,835  § 69,890,555 | $ 71,666,188 | § 73,528,701
[FLUJO DE CAJA OPERACIONAL NETO [s 31,430,236 | $ 34,352,371 | § 37,329,909 [ § 40,020,117 § 44,164,615 |
Inversiones

Inversion Fija

Inversion Diferida

Inversion en Capital de Trabajo

Total de Inversiones $ -1$ -8 -8 -19$ =
FLUJO DE CAJALIBRE $ 31,430,236 | $ 34,352,371 | § 37,329,909 | $ 40,020,117 | $ 44,164,615
Financiacion

Aportes de los socios

Crédito Financiero

Ofras Fuentes (Valor en libros de Activos)

Total Ingresos de Financiacién $ -8 -1 $ -1$ -1 $

Egresos de Financiacién

Abonos a capital $ 7,360,389 | $ 8,293,870 [ § 9,345,741 [ § 10,531,015 | $ 11,866,611
Pago de Intereses $ 2,603,904 | § 1,670,423 | § 618,552 | $ -566,722 | § -1,902,318
Gravamen del 4 x 1.000 $ 576,028 | $ 587,548 | $ 605,175 | $ 623,330 [ $ 648,263
Pago de Utlidades

Total Egresos de Financiacion $ 10,540,321 | § 10,551,841 | § 10,569,468 | $ 10,587,623 | $ 10,612,556
FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION $  -10,540,321 | § -10,551,841 | §  -10,569,468 | § -10,587,623 | § -10,612,556
FLUJO NETO DE CAJA $ 20,889,916 [ $ 23,800,530 | $ 26,760,441 | $ 29,432,494 [ $ 33,552,059
Flujo de caja del periodo $ 20,889,916 | § 23,800,530 | § 26,760,441 | § 29,432,494 | § 33,552,059
Saldo anterior de Caja y Bancos $ 17,108,688 | § 37,998,603 | § 61,799,133 | § 88,559,574 | $ 117,992,068
SALDO FINAL DE CAJAY BANCOS $ 37,998,603 | $ 61,799,133 | § 88,559,574 | $ 117,992,068 | $ 151,544,128

Muestra el movimiento de las operaciones del proyecto que comprende ingresos

y egresos de caja, sin tener en cuenta su relacion con las actividades que

producen utilidades; suministra una base para estimar las necesidades futuras

de efectivo y sus probables fuentes.

Como se puede observar, existe suficiente liquidez durante todo el tiempo de la

proyeccion, lo que hace prever que la empresa no tendra problemas econémicos.

10.5 BALANCE GENERAL

Muestra la situacion de la empresa, al inicio de las operaciones. Refleja por tanto

las inversiones que se realizaron con el propésito de poner en funcionamiento la
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empresa, los recursos y su procedencia para acometer esas inversiones y la
situacion inicial de los inversionistas y de la entidad como persona juridica

independiente recién creada.

Tabla 41: Balance General

Caja y Bancos $ 37,998,603 | $ 61,799,133 | $ 88,559,574 | $ 117,992,068 | $ 151,544,128
Cartera (Cuentas por Cobrar) $ 12,000,576 | $ 12,240,587 | § 12,607,805 [ § 12,986,039 | § 13,505,481
Total Activo Corriente $ 49,999179 | $ 74,039,720 [ § 101,167,379 | § 130,978,107 | § 165,049,608
Terrenos $ -8 -8 -8 -8 =
Construcciones $ -1 $ -1 $ -1 $ - $ -
Maquinaria y Equipo $ 4,790,000 | $ 4,790,000 | $ 4,790,000 | $ 4,790,000 | $ 4,790,000
Muebles y Enseres $ 1,964,300 | § 1,964,300 | § 1,964,300 | § 1,964,300 | § 1,964,300
Equipos de Oficina $ 1,106,000 | § 1,106,000 | § 1,106,000 | § 1,106,000 | § 1,106,000
Herramientas $ 9,000,000 | $ 9,000,000 | $ 9,000,000 | $ 9,000,000 | $ 9,000,000
Depreciacion Acumulada $ -2,893,060 | § -5786120 [ §  -8,679,180 [ $ 11,572,240 | § -14,465,300
Total Activo Fijo Neto $ 13,967,240 | § 11,074,180 | § 8,181,120 | $ 5,288,060 | $ 2,395,000
Activos Diferidos $ 9,830,677 | § 9,830,677 | § 9,830,677 | § 9,830,677 | § 9,830,677
Amortizacion Diferida $ -1,966,135 | § -3932271 1 § -5,898,406 | § -7,864,542 | § -9,830,677
Activo Diferido Neto $ 7,864,542 | § 5,898,406 | $ 3,932,271 | § 1,966,135 | $ .
TOTAL ACTIVOS $ 71,830,961 | § 91,012,306 [$ 113,280,770 | § 138,232,303 | § 167,444,608
Obligaciones Financieras $ 8,293,870 [ $ 9345741 1%  10531,015] § 11,866,611 | $ -22,397,625
Impuestos por pagar $ 11,679,256 | § 12,920976 | § 14,696,609 | § 16,559,122 | § 19,020,553
Total Pasivo Corriente $ 19,973,126 | § 22,266,717 | $ 25,227,624 | $ 28,425,733 | § -3,377,073
Obligaciones de Largo Plazo $ 9,345,741 | § 0%  -10531015]$ 22397625 | $ -
PASIVO TOTAL $ 29,318,867 | § 22,266,717 | $ 14,696,609 | $ 6,028,107 | $ -3,377,073
Aportes Sociales $ 18,799,665 | $ 18,799,665 | $ 18,799,665 | $ 18,799,665 | $ 18,799,665
Utidades Ejercicios Anteriores $ -[$ 21,341,186 |§ 44,951,333 | § 71,806,046 | $ 102,064,078
Utilidades del Presente Ejercicio $ 21,341,186 | § 23,610,147 | $ 26,854,714 | $ 30,258,032 | § 34,755,737
Reservas (10% de las uiliades del ejercicio) $ 2,371,243 | § 4994593 | § 7978450 | $ 11,340,453 | § 15,202,202
PATRIMONIO TOTAL $ 42,512,094 | § 68,745,590 | $ 98,584,161 | $ 132,204,196 | § 170,821,681
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 71,830,961 | § 91,012,306 [§ 113,280,770 | § 138,232,303 | § 167,444,608

10.6 RESULTADOS SOBRE LA VIABILIDAD FINANCIERA DEL
PROYECTO

Sobre el estudio financiero se concluye lo siguiente: Se estimaron las
inversiones, fijas por $16.860.300 diferidas $1.966.135 y capital de trabajo
$17.108.688, para un total de $43.779.665. El 57% de la inversion, $25.000.000
corresponden a crédito bancario y el restante 42,9% de la inversién $18.779.665

SON recursos propios.

Para las proyecciones de ventas, se tuvo en cuenta la capacidad utilizada, de tal

forma, que no sobrepasara la capacidad instalada, por consiguiente, para el

103



primer afio de operaciones se estimaron ventas por $144.006.910, conformado

por la variedad de servicios que se prestan en PlayKids.

Se estimé el precio de venta para el servicio, teniendo en cuenta los costos fijos
unitarios y los costos variables unitarios, dando una utilidad del 61%.

Las proyecciones financieras, parten de la estimaciéon de los ingresos, de los
costos y gastos, siendo la base para elaborar los Estados financieros, como son,
Estado de resultados, Flujo de caja y Balance General proyectado a cinco afos,

siendo positivos para cada uno de los afios en el horizonte del proyecto.

11 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Tiene como propédsito comprobar la rentabilidad econémica del proyecto. Los
indices que se utilizan para medir la bondad econémica de los proyectos de
inversion, son valor presente neto VPN y la tasa interna de retorno TIR. El célculo
de estos indices se realiza usando el flujo de caja de la tabla 41, como quiera
que representen el flujo de efectivo de la empresa durante el periodo inicial y

proyectando los cinco afios siguientes.

11.1 VALOR PRESENTE NETO

Es el valor monetario que resulta de la diferencia entre el valor presente de todos
los ingresos y el valor presente de todos los egresos (incluida como egreso la
inversion) calculados en el flujo financiero neto, teniendo en cuenta la tasa de
interés de oportunidad, mide el rendimiento del proyecto frente a la inversion con
respecto a las variables econdmicas y financieras del mercado, con una tasa de

interés de oportunidad (TIO) o la tasa minima atractiva de retorno.

Tabla 42: Calculo de la tasa de descuento
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Tasa Libre de Riesgo 6.25%|TES a 5 afios
Prima de Riesgo Media 18.00% [Anual

Ke 25.38%|Anual

Tasa del Credito 12.68%|Anual
Beneficio Tributario 33.00% [Anual

Kd 8.50%]| Anual

COSTO PROMEDIO DE CAPITAL 15.74%| Anual

Tasa de Inflacion 6.00%|Para 2.017
Tasa de Descuento Deflactada 9.19%| Anual

Tabla 43: Calculo del VPN

ANO FLUJO ESPERADO TASA DE FACTOR DE VALOR ACTUAL
DESCUENTO DESCUENTO

Afio 0 $ -43,799,665 9.19% 1.000000 $ -43,799,665
Afio 1 $ 31,430,236 9.19% 0.915834 $ 28,784,873
Afio 2 $ 34,352,371 9.19% 0.838752 $ 28,813,105
Afio 3 $ 37,329,909 9.19% 0.768157 $ 28,675,233
Afio 4 $ 40,020,117 9.19% 0.703504 $ 28,154,320
Afio 5 $ 44,164,615 9.19% 0.644293 $ 28,454,950
VALOR PRESENTE ANUAL $ 99,082,816

Teniendo en cuenta la diferencia entra la inversion fija y diferida del proyecto con
el VPN nos da que el VPN del proyecto es:
$99.082.816

11.2 TASA INTERNA DE RETORNO TIR

Este valor es la tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a cero o que
iguale la suma de los flujos netos descontada la inversion inicial. La Tasa Interna
de Retorno (TIR) permite calcular en este estudio el porcentaje sobre el cual los
inversionistas esperan obtener una utilidad hasta el final de la vida util del
proyecto.

Tabla 44: Flujo de caja proyectado
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|Ingresosoperaciona|es § 132006334 (S  134646461| 5 1386858955 |S 142846430 | § 148,560,287
[Recuperacion de Cartera § -|§ 12000576 (8§ 12240587 (§  12607805|8 12,986,089
|Tota|delngrms0peracionales § 132006334 |§ 146,647,037 |$ 150926442 | § 1554542359 161,546,327
Pagos de Costos
Pago de Materia Prima $ 1,965,600 | $ 20049121 § 2,065,059 | § 2121011 ( § 2,212,092
Pago de Mano de Obra Directa $ 31,205337 | § 31,205337 | § 312053378 3295375 31,2953
Pago Costos Indirectos Fijos $ 12,750,256 | 12,750,296 | $ 12,750,296 | $ 12,750,296 | $ 12,750,256
Depreciaciones §  2404674|S  -2404674|8  2404674|S 24046745 -2,404,674
Pago Costos Indirectos Variables $ -1 $ -|$ -[$ -[$ =
Total Pagos de Costos Operacionales §  43606519(§  43,645831(§ 43705978 43767930 (|§ 43,853,011
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL BRUTO § 883098155 1030012061  107,220464 | § 111,686,305 ($ 117,693,316
Pagos de Gastos
Pago de Gastos de Administracion §  59424100(S  59424100|S  50424100|  S9424100|$ 59424100
Amortizaciones $ 1,966,135 | § 1,966,135 | § 1,966,135 | § 1,966,135 | § -1,966,135
Depreciaciongs $ 488386 | § 488386 [ § 488386 | § 488386 | § 488,386
Pago de Gastos de Ventas $ -[$ -[$ -[$ -[$ =
Pago de Impuestos $ -8 11,679,256 | 12920976 | $ 14,696,609 | $ 16,559,122
Total Pago de Gastos Operacionales §  5699579|$  08,648835(%  69,890,555|$ 71,666,188 |§ 73,528,701
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL NETO § N426(5 MBS 730005 400017($ 44164615
Inversiones
Inversion Fiia $ 16,860,300
Inversion Diferida $ 9,830,677
Inversion en Capital de Trabajo § 17,108,688
Total de Inversiones $ 43,799,665 | § -|$ -|$ -[$ -[$ :
FLUJO DE CAJA LIBRE $ 437996655 34302366 MBS 33209098 4000M7($ 44164615
Tabla 45: Célculo de la TIR

Afio 0 $ 43,799,665

Aio 1 $ 31,430,236

Afo 2 $ 34,352,371

ano 3 $ 37,329,909

Ao 4 $ 40,020,117

Ao 5 $ 44,164,615

TIR 73.69%

Estos calculos se efectuaron, utilizando el flujo de caja proyectado, calculado en
la tabla 45, correspondiendo una TIR del 73,69% lo cual indica que los dineros
invertidos en este proyecto generaran internamente una tasa del 73% que
comparada con la tasa de oportunidad 9% se concluye que la inversion es
rentable, mas aun dada la corta vida util (5 afios) asignada al proyecto y el tipo

de negocio.

11.3 PERIODO DE RECUPERACION

Es el tiempo en cual la empresa recupera la inversion inicial, determinado por el

flujo neto proyectado y sumado hasta obtener el valor correspondiente, para
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nuestro caso los socios aportaron efectivo correspondiente a $78.689.932
(Setenta y ocho millones, seiscientos ochenta y nueve mil, novecientos treinta y
dos), viendo la siguiente tabla, se puede determinar que el periodo de

recuperacion se lleva a cabo en el segundo afio de funcionamiento.

Tabla 46: Periodo de recuperacion

Saldo Final de Caja
Afio 1 $37,998,603.28
Afio 2 $61,799,132.89
Afio 3 $88,559,574.26
Afio 4 $117,992,068.24
Afio 5 $151,544,127.65

11.4 RAZONES FINANCIERAS

Se analizan a continuacion las razones financieras de liquidez y endeudamiento

para el primer aio de funcionamiento de PLAKIDS.

11.4.1 Razé6n Corriente

Razdén corriente

Activo Corriente

Razon Corriente = - -
Pasivo Corriente

Tabla 47: Razén Corriente

Afo ARo ARo ARo ARo
1 2 3 4 5
2.50 3.33 4.01 4.61 48.87

La razon corriente indica la capacidad que tiene la empresa para cumplir con sus
obligaciones financieras, deudas o pasivos a corto plazo. Al dividir el activo
corriente entre el pasivo corriente, se sabe con cuanto activo corriente se cuenta
para cubrir o respaldar esos pasivos exigibles a corto plazo. En este caso se
observa en la tabla 47 que por cada $1 que PlayKids debe a corto plazo, durante
el primer afio, tiene $2,5 representado en activos corrientes para responder; mas

interesante es que afo a afio este indicador mejora pues sus obligaciones de
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corto plazo van disminuyendo al mismo tiempo que los activos corrientes del
proyecto aumentan hasta llegar a una razén corriente de 49 en el afio quinto de
operaciones. Este indicador es muy favorable para la empresa porque es un
respaldo ante proveedores y entidades financieras ante una posible expansion
de la capacidad del hotel.

11.4.2 Capital de Trabajo

Capital de trabajo

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente

Tabla 48: Capital de Trabajo

Afo Afo ANo Afo Afo
1 2 3 4 5
$ 30,026,053 |$ 51,773,004 | $ 75,939,755 | $ 102,552,375 | $ 168,426,681

El capital de trabajo, aunque no es exactamente una razon, este representa la
diferencia entre el total de activos corrientes y los pasivos de igual naturaleza,
es decir con vencimiento o cumplimiento menor o igual a un afio. Muestra el valor
que le quedaria a la empresa, después de haber pagado sus pasivos de corto
plazo, permitiendo a la Gerencia tomar decisiones de inversion temporal, para

obtener rendimientos financieros sobre los sobrantes temporales.

Para este caso, la empresa cuenta con $30.026.053 de capital de trabajo
disponible para la operacion del primer afio. Este valor es muy razonable dada
la inversion inicial que la empresa estd requiriendo para su correcto
funcionamiento. Sin embargo, como ya se mencioné en el andlisis de la razén
corriente, a medida que transcurre el tiempo los pasivos disminuyen haciendo
que el capital de trabajo aumente hasta llegar a $168.426.681 luego del afio

guinto de operaciones.

11.4.3 Nivel de Endeudamiento

Nivel de endeudamiento
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Total Pasivos
Total de Activos

Nivel de Endeudamiento =

Tabla 49: Nivel de Endeudamiento

ANo ARo ARo ARo AfRo
1 2 3 4 5
40.82% 24.47% 12.97% 4.36% -2.02%

El nivel de endeudamiento es la razén que tiene por objeto medir en qué grado
y de qué forma participan los acreedores dentro del financiamiento de la
empresa. De la misma manera se trata de establecer el riesgo que incurren tales
acreedores, el riesgo de los duefios y la conveniencia o inconveniencia de un

determinado nivel de endeudamiento para la empresa.

En este caso se observa que para el afiio uno, por cada peso que la empresa
tiene invertido en activos, se ha financiado en 41 centavos, es decir que
inicialmente menos del 50% de los activos de PlayKids fueron adquiridos a través

de fuentes de financiacion diferentes a los recursos de los socios.

11.4.4 Rotacion de Activos

Rotaciéon de activos.

Ingresos por venta

Rotacion de Activos =
Total Activos

Tabla 50: Rotacion de Activos

Afo Afo Afo Afo Afo
1 2 3 4 5
2.00 1.61 1.34 1.13 0.97

Este es un indicador de productividad. Mide cuantos pesos genera cada peso

invertido en activo total.

De acuerdo con lo anterior, la rotacion de los activos totales de la empresa para
el afio 1 fue de 2 veces para el primer afio y del 0,97 veces para el Gltimo afo;
es decir que por cada peso gue se tiene invertido en activos se generaron unas
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ventas de 2 centavos para el primer afio y de 0,97 centavos para el afio 5 de

operaciones.

11.4.5 Margen Bruto de Ganancia

Margen bruto de ganancia

Utilidada Bruta
Ingresos Totales

Margen Bruto de Ganancia =

Tabla 51: Margen Bruto de Ganancia

Afo
1

ARo
2

Afo
3

Afio
4

Afio
5

68.05%

68.65%

69.52%

70.37%

71.46%

Este indicador muestra que, por cada peso vendido, qué tanto se genera para
cubrir los gastos operacionales y no operacionales. Para el presente caso, se
tiene que para el primer afio el margen bruto de ganancia es aceptable, debido
a que por cada peso que la empresa venda se genera una utilidad bruta antes
de impuestos de 68 centavos, la cual tiene un comportamiento positivo a través

del tiempo.

11.4.6 Margen Neto de Utilidad

Margen Neto de Utilidad

Utilidad Neta
Ingresos Totales

Margen Neto de Utilidad =

Tabla 52: Margen Neto de Utilidad

ARo ARo ARo ARo ARo
1 2 3 4 5
16.47% 17.86% 19.72% 21.57% 23.83%

Este indicador muestra la relacion que existe de las utilidades después de
ingresos y egresos no operacionales e impuestos, que pueden contribuir o restar

capacidad para producir rentabilidad sobre las ventas. Para el caso se tiene que,
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por cada peso generado en ventas en el afio uno, queda para los inversionistas
16,5 centavos luego de cancelar todas las obligaciones (Estado, empleados,
acreedores, etc.) terminando el afio quinto de operaciones se manejard un

excelente margen del 24%.

11.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

Es denominado también el punto muerto donde se puede determinar el nivel de
ventas necesario para que la empresa cubra sus costos. El concepto de punto
de equilibrio desarrolla una metodologia para establecer la situacion donde la
empresa ni pierde ni gana dinero. Se aplica en el proyecto con el fin de analizar
las relaciones entre los costos fijos totales, los costos variables totales, los
beneficios y determinar el nivel de produccion en que los ingresos por venta de
los productos o servicios son iguales a los costos totales, es decir, no se presenta
utilidad.

Para calcular el punto de equilibrio es necesario tener perfectamente
determinado el comportamiento de los costos. Conocido dicho comportamiento
se puede aplicar la expresion:

Qu =CF/ (Pvu — Cvu)

Qu = Costo Fijo Total / (Precio Venta Unitario — Costo Variable Unitario)
Qu = $8.679.344 / 20.000 — 0 = 433 nifios por mes, es decir 14 por dia.

El punto de equilibrio es un elemento mas para el andlisis y la planeacion
empresarial y sirve para respaldar la toma de decisiones en situaciones poco
complejas y ademas permite captar con mayor facilidad muchos aspectos

economicos de los negocios.
Podemos concluir que para lograr un punto de equilibrio debemos como minimo

empezar el proyecto con 14 nifios diarios (costos primer afio), para alcanzar a

cubrir todos los costos iniciales del servicio ofrecido.
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12 CONCLUSIONES

De acuerdo a la investigacion realizada a los padres de nifios de estrato 2,3,4 y
5 en la ciudad de Barrancabermeja, se encontré un 83% de aceptacion sobre la
oferta de este tipo de servicios, informacion extraida de la ilustracién 13. El nivel
de aceptacion de acceder a este nuevo servicio, segun los resultados de la
encuesta es de 99%, con este resultado se puede identificar un alto porcentaje
de hogares y padres de familia que estarian dispuestos a llevar a sus hijos a este

centro de entretenimiento.

La oferta para este servicio es casi nula, sin embargo, actualmente se establece
competencia directa con otro establecimiento de las mismas caracteristicas pero

que no se encontraba en funcionamiento durante la investigacién de mercados.

El canal de comercializacion directo, que fue el elegido para el desarrollo de este
proyecto, es el mas apropiado a la hora de ofertar este tipo de servicio, que junto
con una campafia publicitaria adecuada podra determinar de forma importante
que los hogares reconozcan y se interesen por las alternativas de

entretenimiento y ludica que se van a ofrecer.

Se determiné la capacidad de prestacion del servicio segun la demanda
insatisfecha proyecta con su estudio previo de mercados, el cual indico que para
el inicio de actividades debe existir una capacidad instalada como minimo para

atender 20 nifios por hora en su capacidad maxima de operacién.

De acuerdo con todo lo anteriormente descrito, se logroé concluir que el proyecto
es viable ya que existen condiciones claramente definidas, desde el punto de
vista de requerimientos basicos, que se deben dar para la prestacién del servicio,
para atender los hogares ubicados entre los estratos 2, 3, 4, y 5 de la ciudad de
Barrancabermeja, precisando los recursos disponibles de orden humano, fisico,

y de materias primas e insumos.

Segun el analisis de mano de obra directa sumado a costos indirectos de

fabricacion podemos concluir que para lograr un punto de equilibrio se debe
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como minimo empezar el proyecto con 14 nifios diarios para alcanzar a cubrir
todos los costos iniciales del servicio ofrecido, sin embargo, los dos primeros

meses de funcionamiento ya estan contemplados dentro de la inversion inicial.
La idea de negocio es viable debido un margen de utilidad aceptable que se
pretende generar al iniciar con un total de 20 nifios diarios cada uno de una hora

de diversién, con proyeccion a un afio de por lo menos 10 nifios mas.

La idea de negocio planteada permite diversificar buscando dia a dia nuevos

nichos de mercado.
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ANEXOS

ANEXO A

Disefio de la encuesta

Aqui se presentan las preguntas que pretenden caracterizar el comportamiento

del mercado objetivo, y que permitirdn posteriormente realizar una estimacion de

la demanda.

Lugar: Fecha:
Nombre:

Edad:

1. ¢ Tiene hijos entre 2y 9 afios? [ ]

2. ¢,Cual es su estrato socioeconémico?

3. ¢Asiste su hijo(a) a un jardin infantil?

A. Si

B. No

4. ¢, Cual de los siguientes aspectos valora o valoraria mas a la hora de
escoger un jardin infantil?

A. Seguridad

B. Idoneidad del personal

C. Cercania

D. Estrategias pedagdgicas

E. Alimentacion balanceada

F. Comodidad del nifio

5. ¢, Con qué frecuencia acuden a una actividad recreativa (cine, deporte,
arte, etc.)?

A. Diaria

B. Semanal

C. Mensual
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6. ¢,Considera que después de haber tenido hijos su actividad social se ha

reducido?
A. Si
B. No
7. ¢, Desearia aumentar el tiempo que dedica a las actividades sociales con
sus amigos?
A. Si
B. No
8. Su circulo de amigos (no familiares) estad compuesto principalmente por:
A. Personas de su misma edad con hijos
B. Personas de su misma edad sin hijos
C. Personas mayores 0 menores
9. ¢Asistiria a un sitio en el que su hijo se divierte mientras usted puede
disfrutar de un café con sus amigos o familiares?
A. Si
B. No
10. ¢Considera que la oferta de entretenimiento para nifios es suficiente en
Barrancabermeja?
A. Si
B. No
11.  ¢Llevaria a su hijo a un nuevo centro de entretenimiento infantil?
Si
B. No

12.  Si“PLAYKIDS”, un nuevo centro recreativo para nifios entre 2 y 9 afios, le

ofrece un servicio atractivo para sus hijos y comodo para usted, ¢,consideraria

probarlo?
A. Si
B. No

13. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por una tarde de recreacién dirigida
para su hijo?

A. Menos de 20 mil pesos.

B Entre 20 y 30 mil pesos.

C. Entre 30 y 40 mil pesos.
D

Mas de 40 mil pesos.
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14.  ¢Qué factores consideraria a la hora de confiar su hijo a un centro de
entretenimiento infantil?

A. Seguridad

B Tradicion

C. Tecnologia y planta fisica

D

Reconocimiento
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