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Cada vez es mayor el nimero de empresarios que se quejan de la falta de aptitudes sociales de
los nuevos trabajadores. En palabras de un ejecutivo de una importante cadena de restaurantes:
«son muchos los jévenes que, incapaces de aceptar las crititers asloptar una actitud
sumamente defensiva y hostil cuando alguien les hace la menor observacién sobre lo que estan

haciendo, reaccionando como si se tratara de un ataque personal».

(Goleman, La practica de la inteligencia emoalpt998)
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Resumen ejecutivo

El presente documento es el resultadarmie extensa investigacion que partié desde el
analisis de una problematica social latente, la desconexion familiar por el abuso de la tecnologia
y el intento desesperado por alejarse de esta (tecnologia) medectecianteéendencia

denominadadOMO (Joyof missing out).

Segun(Danza, 2007)la tecnologia ha contribuido a lo largo de la historia a construir
nuestras estructuras mentales, esta ha permitido grandes avances endd somiecel paso de
la escritura a la imprenta, la revolucion industrial y la conectividad a larga distancia. Sin
embargo, en la busqueda de hacer mas facil la vida del ser humano y mantenerlo conectado con
sus seres queridos, ha logrado un efectoinvéreos decir | os ha desconect
dia mas facil generar una buena comunicacion con una persona al otro lado del mundo por medio

de un equipo electrénico, que con amigos y familiares que se encuentran al otro lado de la mesa.

(Goleman, Working with emotional intelligence, 199&)esenta datos sorprendentes
obtenidos mediante una encuesta a grandes empresarios y su vision frente a las nuevas
generaciones. Segun la investigacién desarrollada para llevar a cabo la publicacién de este libro.
Cuatro de cada digeersonason incapaes de trabajar en equipnas de la mitad de los
trabajadores carecen de la motivacion necesaria para aprender y mejorar en sy sohplelo
19% de los que se esfuerzan por alcanzar el nivel requerido para el trabajo demuestran tener

suficiente autodisgplina en sus habitos laborales
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A partir del analisis y estudio de estos antecedentes nace Nucleo, un modelo de negocio que
busca reconectar a la familia y sociedad en general, mientras desarrolla en los participantes
habilidades blandas comiojciativa, capacidad de comunicacidmbilidades interpersonales
empatia, resiliencia, felicidad,indfulnessy creatividad, en otras palabras, INTELIGENCIA

EMOCIONAL.

Nucleo, ha sido concebida bajo diferentes herramientas que aportan un gran valor al cliente,
no solo como un producto sino como una experiencia y mas alla de la busqueda de generar
grandes ingresos, dejar una huella en una sociedad desconectada e indolente, redireccionandola a
los valores tradicionales en los que era fundamental dar los buen@gydadecer y trabajar en

equipo.

Sin bien el alma del modelo de negocio se enmarca en trascender en lo social mas alla de lo
econdémico, todo modelo de negocio necesita ser rentable y sostenible, razén por la cual se
realizaron los diferentes estudioanalisis que permitieron conocer la viabilidad y la

rentabilidad de la empresa en la linea del tiempo.

El estudio de mercado permitio conocer la potencial demanda del producto, el micro y macro
ambiente de la empresa, barreras de ingreso, la competgasianar un plan de marketing que

ayude a soportar el modelo de negocio.
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El estudio técnico por su parte llevé a abordar de frente las necesidades de la empresa, la
capacidad operativa, realizar un balance de costos e introducirnos en el desarrollo de un

prototipo que nos acerque cada vez mas al producto final y sus costos de produccion.

Por su parte el estudio administrativo ayudd a estructurar el modelo de negocio desde el area
organizacional, generar una identidad corporativa y plantear indicadorgsrquitan medir los

procesos, la eficacia y eficiencia de toda la estructura del modelo de negocio.

Asi mismo el taller de responsabilidad social ayudé a plantear programas estructurados que
impulsen el modelo de negocio, como se puede observar anterieymlenodelo de negocio en
si cuenta con una estructura social. Se buscoé incorporar a las partes interesadas pertinentes en un
conversatorio que concluyo en la creacion de un programa de desarrollo de proveedores
nacionales y una plataforma anénima geepta desarrollar la empatia y resiliencia en los

usuarios.

Por ultimo, se realizé el andlisis financiero, quiza uno de los estudios mas fuertes y
fundamentales del andlisis del modelo de negocio, en vista que permitio desarrollar un plan de
inversion, aercarnos a la rentabilidad real, e incluso reestructurar ciertos gastos y tomar
decisiones que permitan viabilizar la rentabilidad del modelo de negocio, su estructura y

sostenibilidad.
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Objetivos del proyecto

El establecimiento de objetivos permite adina todas las areas del modelo de negocio en la
consecucion de un mismo fin y guiar a los administradores en enfocar esfuerzos y recursos en

base a una vision estratégica.

Objetivo General

Establecer un plan de mercadeo y comercial que permita asegurar la rentabilidad del modelo

de negocio.

Objetivos Especificos

1. Analizar el mercado objetivo, identificar patrones de comportamiento e intencion de
compra.
2. Identificarel codigo y valor simdéco del producto en la Psique del consumidor.

3. Establecer un plan de desarrollo de marca y estructura de comunicacion.
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1. Descripciéon del modelo de negocio

1.1.Definicidn y testeo de idea de negocio

1.1.1.Descripcion de la empresa

Nucleo nace comaona empresa generadora de herramientas educativas a manera de juegos
ludicos, de acuerdo con la ley de compafias del Ecuador, se establece como sociedad anonima
con un capital suscrito de USD 800.00 OCHOCIENTOS DOLARES ESTADOUNIDENSES,

gue se encuentranstlibuidos entre los accionistas de acuerdo con lo establecido en la Tabla 1.

Tablal
ARBOL ACCIONARIO DE PERSONAS
N° IDENTIFICACION NOMBRE NACIONALIDAD TIPO INVERSION CAPITAL
1 0919395780 CALDERON MARCILLO JESSICA PAOLA ECUADOR NACIONAL 400.00
2 1719590653 CHAVEZ CAIZA WILSON JAVIER ECUADOR NACIONAL 400,00

Fuente: Elaboracién propia.

1.1.2.Proceso Design Thinking

El modelo de negocio Nucleo, nace tras la seleccion por paidederdinacion de titulacion
delapropuestt Re st aur afnltee vae oc iceogna se | coraz-no, una
observar en el Anex#, aborda un problema de inclusidgsta idea fue tratada bajo una

herramienta de innovacion desarrolladalpdEscuela de Disefio @&andfordiDesign
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Thinkingp | a cual permitir?2a,; empatizar, definir,

acercamiento al cliente e identificar posibles modificaciones en la estructura inicial.

Como primer punto se procedié a estudiar y analizar la problematica propuésidea de
negocio, tras este analisis se comprendio que el enfoque del problema se encontraba mal
estructurado, es decir realmente no existia un problema de indusidnas bien de
desconexion, pues el cliente ideal para quien se estaba desdarellamodelo de negocio, era el

comensal y no el empleado, a partir de ahi la idea habia comenzado a transformarse.

Una vez identificada la problematica real, se procedi6 a establecer el cliente ideal del modelo
de negocio, siendo estos, profesionalesrdee 22 y 35 afios de la ciudad de Guayaquil de nivel
socioeconémico medio y alto. Con la problematica y el cliente definido se realizé un
acercamiento al consumidor, para lo cual se establecié una hipétesis a validar y una encuesta
rapida, que seria reatida a personas dentro del target seleccionado en un centro comercial de la
ciudad. Este acercamiento validé la hipotesis del problema de desconexion social y a su vez
agreg:- una nueva variante fiel abuso adatosd a t ec
fundamentales como el hecho de que, ocho de cada diez encuestados toman antes de salir de casa
el teléfono celular, la billetera o cartera y la llave del auto, con la variable que si se olvidan la
billetera o cartera pueden pasar el dia con pegudificultades, por el contrario, si se olvidan el

teléfono celular regresan a casa por €l o piden a alguien que se los lleve.
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De igual manera se identificd una preocupacion latente por el desempefio de las nuevas
generaciones; jévenes que no saben cénfi@ntar una entrevista de trabajo, que han olvidado
la interaccion social por viviEnsimismads en sus equipos electronicos y redes sociales, padres
gue regafan a sus hijos por WhatsApp, personas que al visitar a un familiar o amigo lo primero
gue hacers pedir la clave del Wifi y reuniones en las cuales las personas no se miran al rostro

sino a las pantallas de sus teléfonos celulares.

Con estos antecedentes se procedi6 a idear y prototipar el producto, partiendo desde la
necesidad de crear un espabgreconexion inicialmente con uno mismo, para luego crear una
reconexion social. Hasta este momento no se habia identificado si fuese un espacio fisico, un
restaurante, bar, spa o algo similar, por lo cual se volvié a definir el cliente ideal siendo este
ahora padres y madres de entre 25 y 45 afios de edad, de nivel socioeconémico A, B, C+, con

hijos de entre 6 y 12 afios.

Con este nuevo segmento se barajaron varias ideas de conexién: un Kit de cocina mediante el
cual la familia se reuniria un dia aslkemana para preparar alimentos, un juego mediante el cual
los participantes interactan con otras familias y finalmente una herramienta neurosensorial
basada en los canales de comunicacion que permita conectar a la familia de manera divertida

mientras se ekarrolla la inteligencia emocional a manera de un juego ludico.

Es asi como todo el proceso@esign Thinkingue plasmado en uBusiness Model Canvas

gue puede ser visualizado en la Figura 1, para finalmente ser presentadoatheadPitch.
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Figural

LIENZO MODELO DE NEGOCIO

o o Propuesta de Relaciones con Segmentos de
Actividades Claves Asociaciones Claves P 9

Valor Clientes mercado
* Operador logistico * Pagina Web
o . * Imprentas * Crear una * Aplicativo
* Investigacion de perfiles de herramienta
canales de comunicacion * Marcas (que deseen sdeducativa * Charlas, * Profesionales
ublicitadas dentro del i capacitaciones ii

* Disefio de la herramienta personalizada en con hijos de entr|

juego) base a canales de|fuerza de ventas |6 y 11 afios de I3
* Disefio de actividad comunicacion ciudad de

ISeno de actividades S eET auditivo, visual, © - lGuayaquil, de
* Generacion y posicionamientd kinestésico), a nivel socio
de marca yp * Psicologo familiar manera de juego econdémico A, B
que permita * Fuerza de Ventg C+, entre 22 y 44
. 9 . * Comunicador conectarse con la afios
Generacion de estrategia tamilia de maneral * Web

comercial L - A
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Estructura de Costos Fuentes de Ingresos
* Costo materias primas. *Ventas
* Administracién de web y redes sociales N Publicidad
* Publicidad. . X .-
* Alianzas Estratégicas.

Fuente: Elaboracion propia.

1.2. Estudio de mercado

Si bien, adelante se describird mas a fondo el desarrollo del estudio de mercado, es importante
en esta instancia recalcar que, para conocer la viabilidad del negocio se procedio a realizar una
investigacion a profundidad estableciendo objetivos y unatraudss estudio, a su vez dentro del
enfoque de la misma se utilizaron diferentes herramientas de investigacion, como encuestas,

entrevistas a profundidad y focus group, lo cual permiti6 entender mas a detalle las necesidades y
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oportunidades en el mercadesde diferentes puntos de vista, social, cultural, profesional, de

manera cualitativa y cuantitativa.

1.3.Plan de marketing

De igual forma se procedi6 a realizar un plan de marketing, para poder entender las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amagas, asi como las barreras de entrada, pasando por un analisis
a detalle de |l as 5 Co6s del Mar keting y | as 4
establecié una estructura de marca y comunicacion de la mano del codigo y valor simbdlico.
Todo esto se encuentra explicado a detalle paso a paso a continuacion a partir del numeral 2 del

contenido del documento.

1.4.Estudio Técnico

De acuerdo cor(Goleman, La préactica de la inteligencia emocional, 189B)a s nor mas ¢ u
gobiernan el mundo estan cambiando. En la actualidad no solo se nos juzga por lo mas o menos
inteligentes que podamos ser ni por nuestra formacion y experiencia, sino también por el modo
en que nos relacionamos con nosotros mismosysonlde m8s o. A | o | argo de
se identificd en padres de familia y sociedad en general, preocupacion por la falta de desarrollo
en habilidades blandas e inteligencia emocional; es asi como el modelo de negocio se enfoco en
esta preocupacion da imano del problema de desconexion social para desarrollar una propuesta

de valor de la mano del cliente.
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1.4.1. Descripcion del producto/servicio

Nucleo es una herramienta educativa personalizada en base a los canales de comunicacion y
liderazgo a manerde juego que permite desarrollar la inteligencia emocional y reconectar a las
personas de una manera divertida. Esta herramienta cuenta con actividades diarias para los
usuarios (365 actividades por usuario), establecidas de acuerdo a los canales dacomyn
aprendizaje (visual, auditivo y Kinestésico), a la par a estas actividades la herramienta cuenta con
actividades inmediatas y divertidas al aire libre de tipo verdad o desafio, juegos tradicionales y

de pensamiento innovativo.

1.4.2.Proceso deproduccion/ prestacion del servicio

El proceso de produccién se encuentra dividido en etapasportante especificar que, si
bien la propuesta de valor es entregar un producto personalizado, esto no quiere decir que cada
etapa sera realizada poiente, sino mas bien el modelo de negocio establece un proceso de I+D
enfocado en crear diferentes productos a manera de componentes de acuerdo con los resultados
de los test de comunicacion, aprendizaje y liderazgo, que permitirdn aprovechar la gpnoglicci
masa. De esta forma la personalizacion estara establecida en la entrega en conjunto de estos
componentes, entendiendo que las probabilidades de que existan en un mismo hogar dos

personas bajo un mismo perfil es casi nulo.
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1.42.1. Etapa 1.

Comoprimera etapa se encuentra el desarrollo de test de comunicacion y liderazgo, para esto
la empresa cuenta con diferentes profesionales en areas de comunicacion, programacion
neurolingistica, psicélogos y desarrolladores tecnolégicos, los cuales de lderaso
herramientas ya desarrolladas permitiran crear diferentes Test cortos que permitan establecer
perfiles de clientes en base a estas variantes. Una vez desarrollados estos Test se procedera a
llevarlos a una herramienta tecnolégica web que permitsualrio realizar y medir sus niveles
de liderazgo, canales de comunicacion y aprendizaje para asi asignarle un componente del

producto personalizado.

1.42.2. Etapa2.

A continuacion, y de la mano de profesionales en biologia, psicologia, programacién
neurolingtistica y un grupo de disefiadores graficos, se procedera a disefiar actividades de la
herramienta, es asi como los bidlogos y psicologos permitieron entender las necesidades del
usuario de acuerdo a diferentes rangos de edad, mientras el estpemigfirogramacion
neurolingtistica identificé los canales, para finalmente direccionar estas actividades de acuerdo
con los perfiles creados anteriormente, el grupo de disefiadores por su parte se encargo de
elaborar el tablero, tarjetas, imagenes y disafe acuerdo al esquema de colores, estructura de

contenido, cddigo y valor simbdlico.
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1.42.3. Etapa3.

Una vez concluidas las etapas de desarrollo y disefio, y con el producto maquetado se procede
a enviar a produccion a los diferentes proveedorespientas calificados, para en el momento

de la entrega realizar un proceso de control de calidad e iniciar la comercializacion.

El proceso de comercializacion en si esta comprendido en dos etapas o grupos, por una parte,
encontramos a la fuerza de vent@BBencargada de establecer relaciones comerciales con
escuelas, colegios y academias de desarrollo de liderazgo mediante capacitaciones,
conversatorios y generacion de relaciones a largo plazo. Paralelamente a este estilo de
comercializacién encontraremlas ventas B2C establecidas principalmente a ventas online y

referidos.

Como se puede observar en la Figura 2 los procesos de la empresa se encuentran
desarrollados e interconectados desde la etapa de Disefio y desarrollo hasta el control de calidad

en bisqueda de cumplir con los objetivos, mision, vision y valores corporativos
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Figura2
MAPA DE PROCESOS DEL MODELO DE NEGOCIO
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Fuente: Elaboracion propia.

1.4.3.Determinacion de la capacidad productiva

fiLa capacidaghroductiva, su analisiplaneacién, programacion y contrognstituyen
actividades criticas que desarrollan paralelamente con las actividatéeprogramacion y
planeacién de materialesendo la capacidad la cantidad de productssrvicios destinas a
satisfacer lagecesidades del cliente o de la sociedadogeee ser obtenida por una unidad
productivaen un determinado periodo de tieragdmilcar, 2009) Partiendo de esta
introduccion y al no mantener un area de poaidn la empresa en basqueda de minimizar
riesgos asociados de produccién y reputacionales, establecera alianzas estratégicas con

proveedores nacionales mediante un programa de responsabilidad social de Desarrollo de
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Proveedores, para asegurar la calidadfratos de stock minimo y tiempos maximos de entrega,

aprovechando asi costos por volumen y la generacion de relaciones comerciales a largo plazo.

En cuanto a la logistica y entrega del producto se fija de igual manera que con las imprentas el
estableimiento de alianzas con empresas nacionales de entregas puerta a puerta, para de esta
manera aprovechar la experiencia e infraestructura de estas empresas, de esta manera la empresa
estaria controlando la produccion y entrega del producto enfocandawsisnsey esfuerzo

principalmente al proceso de I+D, comercial, marketing y control de calidad.

Asi la empresa asegura el cumplimiento productivo, reduce costos operativos y mantiene el
control de la prestacion del servicio, enfocando esfuerzos paralsifibacion de productos en

el futuro.

1.4.4.Ubicacién del Proyecto

El proyecto como tal en una etapa inicial no necesita de un local comercial u oficinas con
ubicaciones privilegiadas, por lo tanto, esto representa una ventaja de costos. Sin embargo,
dentro de los canales de comercializacion se considera a futuro iarcaearios stands en
centros comerciales, jugueterias y aliados estratégicos que permitan exhibir el producto y contar
con un lugar para entrega a clientes que prefieran retiralos en un punto de venta o simplemente

palpar el producto fisicamente.
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1.4.5. Costos

La estructura de costos basicamente se encuentra establecida en base a equipos de
computacion, mobiliario, desarrollo de la herramienta y sueldos, esto en vista que la empresa
tiene inicialmente una estructura de comercializadora, el inveiriai@ de produccion sera

cargado en el estudio financiero por lo cual no forma parte de esta estructura.

Los costos del modelo de negocio se encuentran clasificados de acuerdo a la importancia y
urgencia de los mismos como se puede observar en laZ agalescriben los costos de

desarrollo de la herramienta, Test y perfiles de clientes.

Tabla2
Desarrollo de Herramienta y sus componentes 1+D
Recursos Cantidad Valor Unitario Valor Total
Bidlogo 1 900,00 900,00
Antrop6logo 1 1.100,00 1.100,00
Psicologo 2 1.000,00 2.000,00
Coach PNL 3 1.000,00 3.000,00
Descubrimiento Cédigo Simbdlico 1 5.000,00 5.000,00
DisefiadoiGréfico 3 700,00 2.100,00
DesarrolladoiTecnoldgico 2 1.200,00 2.400,00
Estudios de Neuromarketing 1 4.500,00 4.500,00
TOTAL 21.000,00

Nota:los costos de desarrollo de la herramienta corresponden al Disefio, Desarrollo,
estudios contratados a consultoras, asi como los valores cancelados a profesionales
diferentes areas necesarias descritas en el numeral 1.4.2. Procesos de produccion.
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En la Tabla 3 se puede observar los costos de equipos de computacion necesarios para el
desarrollo de las actividades, se considera la compra de un servidor a manera de control,
entendiendo que parte fundamental de la personalizacion del producto panteadieacion de

los Test, para la empresa es de vital importancia evitar cualquier tategdesibernéticos.

Tabla3

Equipos de Computacién

Nombre Cantidad Valor Unitario Valor Total
Servidor 1 825,00 825,00
Computador de escritorio 2 148,00 296,00
Laptop 4 850,00 3.400,00
Teléfono fijo 3 48,00 144,00
TOTAL 4.665,00

Nota: los equipos de computacion estan establecidos en base al nimero de colaboradores, ¢
del servidor es requerido para el control del sistema tecnolégico de test, generacion de perfil
clientes y cobro del producto.

La Tablad se encuend establecidgor el mobiliario. Se considera estanterias: las cuales
seran destinadas para mantener el inventario del producto, estaciones de trabajo y demas muebles

necesarios para el desempefio de la empresa.

Tabla4

Muebles yEnceres

Nombre Cantidad Valor Unitario Valor Total

Escritorios 2 120,00 240,00
Counter 5 80,00 400,00
Silla secretaria 8 65,00 520,00
Silla Gerencia 3 138,00 414,00
Silla auxiliar 4 32,00 128,00
Estanterias 8 40,00 320,00
Mesa de Reuniones 1 200,00 200,00
Sala deespera 1 650,00 650,00
TOTAL 2.872,00

Nota; los muebles establecidos en la tabla fueron establecidos en base a las necesidades operativas di
empresa, la cantidad de personal fijo y el estimado de inventavimdega mensual.
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La Tabla 5 describe los valores calculados por concepto de sueldos anuales establecidos como

gastos de operacion.

Tablab

Sueldos de empleados

Fondos

N° 13° 14° Aporte . Total, Total,
Cargo empleados Base Sueldo  Sueldo Patronal Vacaciones de Unitario Mensual Total, Anual
Reserva

Gerente General 1 160000 13333 32,83 194.40 66,67 13328 216051 2.160,51 25.926,16
Coordinador

Administrativo ! 100000 8333 3283 121,50 4167 g330 13263 136263 16.351,60
Community

Manager 1 500,00 41,67 3283 6075 2083 4165 697,73 697,73 8.372,80
Asesor Comercial 3 600,00 50,00 32,83 72.90 25,00 49,98 83071 2.492,14 29.905,68
TOTAL 6.713,02 80.556,24

Nota;la tabla de sueldos y salarios se encuentra establecida de acuerdo con la politica salarial establecida en ehdommalent®4Descripcion de
las compensaciones del personal del negocio.

Finalmente, en la Tabla 6 se describen los gastos admiivies anuales, est@gidos en el

plan de inversiomecesarios para el desarrollo del modelo de negocio.

Tabla6

Gastos administrativos

Detalle del gasto Valor anual
Gastos personaldministrativo 42.277,76

Arriendo 4.200,00

ServiciosBésicos 420,00

Servicios Contables 4.800,00

Servicios Legales 1.000,00

Seguros 900,00

Suministros 500,00

Internet 468,00

Mantenimientcequipo de computacion 200,00

Plan Celular 720,00

Uniformes 350,00

Responsabilidad Social 3.400,00
Total, Gasto Administrativo 59.235,76

Nota: los gastos administrativosesgcuentran representados en un
calculo anual.
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1.4.6.Vida Util del Proyecto

La herramienta debera ser revisada y actualizada cada cinco afios con la finalidad de mantener
una estructura divertida y que se acople al cultésta revision debera sestablecida en el
proceso de I+Dconsiderando que, de acuerdo con estudios realizados por Clotaire Rapaille, el
cédigo cultural tiende a generar cambios relevantes cada diez afios, en estas revisiones se podra
mantener la misma estructura. Esta estrucarada util la sustentamos de acuerdo con
(Rapaille, 2007y ui en asegura gque dnel c-digo cultural
damos a cualquier objetoun carro, un tipo de comida, una relacion, incluso a un payén la
cultura en |l a que hemos sido criadoso. Es dec
diferentes estrategias de valor como el codigo cultural, codigo y valor simbdlico, el proyecto
podria tener una vida Gtil indefinida, similar a lo queesie hoy en dia con el juego monopolio,
gue en lugar de cambiar la estructura o modelo simplemente cada cierto tiempo saca al mercado
ediciones especiales o ttems conmemorativos, manteniendo el tablero, la estructura del juego y

Sus componentes.

1.5.Estudio organizacionali administrativo

1.5.1. Definicién de Misién, Visidén y valores

~

preguntarse cosas como: ¢ Quiénes seran nuestros clientes en cinco afios? ¢Quiénes sera

nuestros competidores? ¢ Qué habilidades necesitamos? Las respuestas a estas y otras preguntas

AUna empresa debe estar en | a capacidad de r

€
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similares deben ser muy di sti nt(damel&Prdhalad, r es pu
1994) Las organizaciones en el mundo desarrollan una identidad corporativa de afuera hacia
adentro, lo cual en ocasiones da como resultado una desconexién con el usuario, Nucleo es el
resultado de una profunda investigacion pensada y desarrollada desde Idadgexégl cliente,

es por esto por lo que no podia utilizar una estrategia diferente en el establecimiento de su
identidad. Es asi como la empresa de la mano de los conocimientos impartid®spky 2010)

en su conferenci@o6mo los grandes lideres inspiranlaaction apl i co en su i den
corporativa, el tculo de oro un&éécnicaque expone porque algunas organizaciones y lideres

pueden inspirar mientras otros no.

1.5.1.1. Misidén

Conectar a la familia y crear recdes inolvidables a través de herramiemtasprendizaje
continuo, a manera de juegos ludicodiante el respetempatiay desarrollo de la Inteligencia

Emocional.

1.5.1.2. Visioén

Ser reconocidos a nivel regional como la primera opcion en Coisrtonas, creando un

SER mas empatico y social, mediante herramiatgagprendizajpersonalizadas.
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1.5.1.3. Valores

Empatia: Entendeoslas necesidades de nuestros consumidores, trabajamos de su mano en

busqueda de herramientas que permitan desarrollar la comunicacion social y en familia.

Aprendizaje ContinucAprendenosdia a dia del consumidor y los cambios sociales en

busqueda de desallar actividades que permitan afianzar las relaciones en familia.

RespetoProtegenos alusuarioy su informacién como propia, invitando a nuestros
consumidores y colaboradores a implementar en sus vidas un sentimiento dewagpegto

tolerancia y reonocimiento de la diversidad familiar.

Autenticidad Generanosherramientas y contenido propio, desarrollado de la mano de

expertos en diferentes areas que permitan fortalecer la propuesta de valor.

Compromiso: Mantenemos presente el compromiso de tzorErsonas mientras generamos
habilidades blandasel desarrollo de la inteligencia emociogak ayudan a crear un nuevo

SER mas empatico y responsable.
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1.5.2.0rganigrama de la organizacion

El modelo de negocio de acuerdo con su estructura yidades ha determinado un
organigrama vertical como se puede observar en la Figura 3, este a su vez mantiene una mayor
carga en el area comercial, entendiendo que el area de Investigacion y Desarrollo I+D se

encontrara subcontratado al igual que el mamegoca y estudios de neuromarketing.

Figura3

Organigrama modelo de negocio Ndcleo.

Gerente General
L
ﬂl? | {I:?
|/A] = --
Coordinador Administrativo Community Manager

Asesor Comercial Asesor Comercial Asesor Comercial

Fuente: Elaboracion propia.
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1.5.3.Procedimientos de seleccion de personal a implementar.

Cuando un departamento necesite la contratacion de un colaborador el solicitante debera
diligenciar segunexo 1 Formato FRH-01 Requisicion de Personal con los requisitos
expuestos en la misma y las aprobaciones necesarias a talento humano conilarespect
informacion deperfil (ver modelo de perfil Anexb), en caso de no existir el perfil, la
coordinaciéon administrativan conjunto con la jefatura del area que se encuentra solicitando la

contratacion deberan levantar el perfil para asegurar la cometelpersonal

Una vez verificad#a existencia del petfy las aprobaciones requeridascoordinador
administrativase encargara de realizar la busqueda de personal mediante, internet, anuncios
clasificados, referencias o en su propia base ds kejaida recolectadas en oficina, para lo cual
realizara las entrevistas necesarias y solicé#éwé candidatos llenen alnexo 2 rmao FRH-

02 Solicitud de Empleo.@cluido el proceso de entrevistas el jefe de talento humano
seleccionara una terntags candidatos), con la finalidad de que estos sean entrevistados por el

jefe directo y se tome una decisién de acuerdo a las competencias del candidato.

Una vez que se ha seleccionado al colaborador se le comunicara y entragasd &
formato FRH-03 Lista de Documentos, indicandole que el segundo paso sera asistir a dos dias
de induccién no pagos, que buscaran su integracion y conocimiento tanto de la organizacion
como su cargo a desempefiar, el mismo que deber& entregar en los siguientes ¢idbdedias

los documentos solicitados y realizarse los examenes ocupacionales de preempleo.
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1.5.4.Descripcion de las compensaciones del personal del negocio.

El modelo de negocio manejara ywitica de atraccion de talento mediante un incremento
del 6,7%del sueldo promedio del meragdncremento que debera ser revisado y actualizado de

acuerdo a diferentes variantes como antigiedad o cumplimiento, de igual manera la politica

salarial establece diferentes compensaciones que permitan atraer y mantgugraudes

profesionales altamente competentes que cumplan con los estandares de la empresa y permitan

aprovechar las oportunidades de mejora mediante un programa interna de 1+D

Tabla7

Tabla de politica y compensaciones salariales

Cargo Salario Mercado Salario Empresa Bonificaciones Compensaciones

Gerente General 1.00,00 1.600,00 2 % venta primer Plan de estudios al 100%

Director de Innovacién y trimestre productos a partirdel primer afio de

Desarrollo nuevos. labores capacitaciones
nacionales y en el
extranjero.

Coordinador 1.000,00 1.000,00 No Aplica Plan de carrera 'y

administrativo

estudios.

Asesor Comercial 500,00 600,00 1,5 % sobre ventas Capacitaciones al 100%
gestionadas desde el tercer mes.

CommunityManager 450,00 500,00 1,5 % sobre ventas Capacitaciones al 100%
gestionadas desde el tercer mes.

Nota: la tabla de compensaciones esta calculada en base a el sueldo promedio del mercado, el sueldo establecidsertdamird@dsl

ministerio de tabajo, con un incremento del 6.7% como atraccién de talentos.

1.5.5.Estrategia y Proyectos de Responsabilidad Social Empresarial

La aplicacion de estrategias y proyectos de responsabilidad social empresarial, vienen de la

mano de la estructura de la empresa, entender las necesidades de todos aquellos actores que

puedan influir en el negocio, controlar y minimizar cualquier tipaesgo comprendiendo que
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fiLas partes interesadas son organizaciones o individuos que tienen uno 0 mas intereses en
cualquiera de las decisiones o actividades de una organizacién. Puesto que estos intereses pueden

verse afectados por una organizacion, se era relacion con éstdSO 26000, 2010)

Tabla8

Matriz de Partes Interesadas

. . Mecanismo de Frecuencia de
Grupo Sub Grupo Necesidad Expectativa Comunicacion Medicion
Superintendencia de
compafiias
Servicio de rentas internas De acuerdo con los
Entes de Institu_to ecuat_oriano de Permi d iones C limiento de oblioaci Plataformas requerimientos de
Control seguridad social ermisos de operaciones Cumplimiento de obligacione .. -~ y oficinas cada ente de

Instituto ecuatoriano de control
propiedad intelectual

Ministerio de Trabajo

. - . . Teléfono, correo
Imprenta Cumplimiento de politicas Relaciones comerciales a lar o
Proveedores o requerimientos lazo electrdnico, Anualmente
Logistica yreq P reuniones
o Generar relaciones a largo
Padres entre 22 y 45 afios Compra del producto - 9
plazo con sus hijos
. . o Empatia y apertura a las . Plataforma virtual
Clientes Nifios 6 a 9 afios p yap Compatrtir con sus padres Mensualmente

actividades del producto andénima
PreAdolescented0 a 12 Interés en las actividades

afios del producto Empatizar con sus padres

Nota: en la matriz de partes interesadas se contemplan las de mayor relevancia en el inicio de actividades de la organizatiatriznaisbera ser
actualizada de acuerdon las actividades y crecimiento de esta.

1.5.5.1. Programa desarrollo de proveedares

El objetivo del programa de desarrollo de proveedores es contar con proveedores que
apalanguen a la organizacion en su crecimiento en el mercado, aplicando politicas, estandares de
calidad, cumplimiento y responsabilidad social corporativa, esto en basdgeedntrolar y
minimizar los riesgos asociados de produccion. Este programa esta enfocado en impartir
capacitaciones, establecer asociaciones y alianzas con pequefios productores principalmente
imprentas que en conjunto puedan cubrir las necesidadesm@iasa en stocks minimos, de

igual manera este programa se encuentra ligado a normas internacionales como SA8000,
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Organizacion Internacional de Trabajo OIT, y al Objetivo de Desarrollo Sostenible nimero 8

Trabajo decente y crecimiento econdmico, espegifente en las metas:

fi8.3 Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades productivas, la
creacion de puestos de trabajo decentes, el emprendimiento, la creatividad y la innovacion, y
fomentar la formalizacion y el crecimiento @s imicroempresas y las pequefias y medianas
empresas, incluso mediante el acceso a servicios finarc{dlasiones Unidas, Objetivos de

desarrollo sostenible, 2015)

8.7 Adoptar medidas inmediatas y eficaces para erradittabajo forzoso, poner fin a las
formas contemporaneas de esclavitud y la trata de personas y asegurar la prohibicion y
eliminacién de las peores formas de trabajo infantil, incluidos el reclutamiento y la utilizacion de
nifios soldados, y, de aqui a 20@8ner fin al trabajo infantil en todas sus forin@dsaciones

Unidas, Objetivos de desarrollo sostenible, 2015)

1.5.5.2. Programa desde el otro lado

La estrategia del programa desde el otro lado basa su enfoque en creaeh@&sam
tecnoldgicas y actividades que permitan empatizar y entender al resto de usuarios desde
di ferentes puntos de vista, es as?2 ®omaoulea em
permitira a los diferentes usuarios escribir sus inquietudes, sentimientos y necesidades recibiendo

retroalimentacion y acompafnamiento de couches en programacion neurolinguistica y otros
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usuarios eliminando recelos entre padres e hijos, afianzamdmas la cercania entre los
usuarios, de esta manera los padres podrian conocer de primera mano acontecimientos por los
gue podrian estar pasando sus hijos y viceversa. Otra ventaja de este programa y del anonimato

es que en ocasiones el padre estadas@jando a su hijo sin que este lo sepa.

Considerando estos antecedentes las actividades seran desarrolladas por profesionales en
distintas areas, para asi proporcionar habilidades blandas, educando a los nifios y padres en
comunicacién mientras se divien, por esta razén este programa se encontrarda atado al objetivo

de desarrollo sostenible ODS 4 Educacion de calidad, especificamente en las metas:

fd.4 De aqui a 2030, aumentar considerablemente el nimero de jovenes y adultos que tienen
las competenciasecesarias, en particular técnicas y profesionales, para acceder al empleo, el
trabajo decente y el emprendimiem{blaciones Unidas, Objetivos de Desarrollo Sostenible,

2015)

f4.7 De aqui a 2030, asegurar que todos loarabs adquieran los conocimientos tedricos y
practicos necesarios para promover el desarrollo sostenible, entre otras cosas mediante la
educacion para el desarrollo sostenible y los estilos de vida sostenibles, los derechos humanos, la
igualdad de géneroa lpromocion de una cultura de paz y no violencia, la ciudadania mundial y
la valoracion de la diversidad cultural y la contribucion de la cultura al desarrollo sostenible

(Naciones Unidas, Objetivos de Desarrollo Sostenible, 2015)
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1.6.Plan de evaluacion financiera del proyecto

La evaluacion financiera del proyecto paso por varias revisiones, con la finalidad de contar
con un plan de inversigidentificar los costos y gastos, asi como contar con un estado de
resultados proyectado y finalmente desarrollar un flujo de caja proyectado para conocer el TIR 'y

VAN del proyecto.

1.6.1.Presupuesto

El presupuesto financiero para el modelo de negocio fue plasmado en un plan de inversién
como se puede observar en la Figura 4, mismo que se encuentra complementado por Activos
fijos, Activos diferidos, Capital de trabajo y Fuentes de financiamiento. c&stla finalidad de
comprender la necesidad econémica y las opciones de financiamiento con las que el modelo de
negocio cuenta, de esta manera se logré establecer que para el desarrollo y viabilidad del modelo
de negocio es necesario incurrir en un prasthancario que corresponde al 60,17% de la
inversion, USD 98.000,00 NOVENTA Y OCHO MIL DOLARES ESTADOUNIDENSES, que
representa un costo de capital del 10%. De igual manera se establecieron las politicas de cobro,
pago y dias de inventario, con lo cuatakulo el factor de caja dandonos como resultado 6

dias.



Figura4
PLAN DE INVERSION
Terrenos -
Obras Civiles -
Muebles y Enseres 2.872,00
Magquinaria -
Equipos de Computacion 4.665,00]
TOTAL ACTIVOS FIJOS 7.537,00

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos Constitucion 2.000,00]
Alquiler 1.050,00)
Licencias y Patentes 1.200,00)
Desarrollo de plataforma web 9.000,00]
Disefio y Desarrollo de Herramienta 21.000,00
Gastos Financieros Preoperatorios -

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 34.250,00

CAPITAL DE TRABAJO
Factor Caja 6

CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO

Materiales Directos 14.223,61
Materiales Indirectos -
Suministros y Servicios -
Mano de Obra Directa 4.265,28]
Mano de Obra Indirecta -
Inventario Inicial 20.000,00

CAPITAL DE TRABAJO ADM. Y VTAS
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Gastos Admin. 59.235,76
Gasto de Ventas 22.981,63
Imprevistos (5%) 376,85
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 121.083,12
TOTAL PLAN DE INVERSIONES 162.870,12
FUENTES DE FINANCIAMIENTO MONTO % COSTO DE
PRESTAMO BANCARIO 98.000,00| 60,179 10%
APORTE DE CAPITAL 64.870,12] 39,839 15%
TOTAL FINANCIAMIENTO 162.870,12 100% 11,699
Politica de Cobro 21
Politica de Pago 30
Dias de Inventario 15

Fuente: Elaboracion propia.
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1.6.2.Planeacién Financiera

Dentro de la planeacion financiera partimos de la proyeccion del flujo de caja donde es
importante analizar la evolucion de los egresos no operacionales que corresponden al préstamo
bancario solicitado para cubrir la inversion inicial, en la Figura Susdepobservar la tasa de
interés, el plazo y la amortizacion establecida que posteriormente influira en el flujo de caja

durante los siguientes cinco afios.

Figura5
TABLA DE AMORTIZACION
Beneficiario Modelo de negocio Nucleo
Institucion Financiera CFN
Monto 98.000,00
Tasa 9,50%
Plazo 5 afnos
Gracia 0 afnos
Fecha de Inicio 'Ol-ago-2019
Moneda Doélar
Amortizacién cada 360 dias
Numero de periodos 5 para amortizar capital
No.  VENCIMIENTO SALDO INTERES | PRINCIPAL DIVIDENDO
0 98.000,00 - - -
1 26-jul-2020 78.400,00 9.310,00 19.600,00 28.910,00
2 21-jul-2021 58.800,00 7.448,00 19.600,00 27.048,00
3 16-jul-2022 39.200,00 5.586,00 19.600,00 25.186,00
4 11-jul-2023 19.600,00 3.724,00 19.600,00 23.324,00
5 05-jul-2024 - 1.862,00 19.600,00 21.462,00
27.930,00 98.000,00 125.930,00

Fuente: Elaboracion propia.

Con el calculo anterior se procedi6 a realizar una proyeccion a cinco afos del flujo de caja

proyectado que corresponde al analisis de los ingresos versus los egresos. Como se puede
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observar en la Figura 6, la evolucion de los ingresos y egresos opdescamreesponde a la

programacion de un incremento de ventas anual del 10%.

Figura6

FLUJO DE CAJA PROYECTADC!  INICIAL

INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas

EGRESOS OPERACIONALES

366.441,14 419.017,47 460.919,22  507.011,14 557.712,24

Pago a proveedores 148.72917  177.122,92 194.835,21]  214.318,74  235.750,60
Mano de obra directa 38.278,48 38.278,48 38.278,48 38.278,48 38.278,49
Mano de obra indirecta 16.351,60 16.351,60 16.351,60) 16.351,60 16.351,60
Gastos administrativos 59.235,76)  59.235,76) 59.235,76) 59.235,76|  59.235,76)
Gastos de Venta 26.354,27]  28.989,70 31.888,66) 35.077,53  38.585,28
Participacién empleados 11.231,41] 14.417,24 17.893,73 17.893,73
Impuesto a la Renta 15.911,16] 20.424,43 25.349,46)  32.025,79
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 288.949,27 347.121,02 375.431,34  406.50529 438.121,2
[FLUJO DE CAJA OPERACIONAL | | 7749186 71.896,45 85.487,83  100.505,89 119.591,04

INGRESOS NO OPERACIONALES

CREDITOS BANCARIOS 98.000,04
APORTE DE CAPITAL 76.145,54
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES4.145,54 - - - - -

EGRESOS NO OPERACIONALES

PAGO DE INTERESES 9.310,0( 7.448,00 5.586,00 3.724,00 1.862,0(
PAGO DE CREDITO BANCARIO 19.600,01 19.600,01 19.600,0( 19.600,01 19.600,01

ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS

Terreno -
Obras Civiles -
Muebles y Enseres 2.872,00)
Magquinarias -
Equipos de Computacién 4.665,00
ACTIVO DIFERIDOS 34.250,00
CAPITAL DE TRABAJO 132.358,54

Ol L SeIE o oo ee )  174.14554  28.910,00  27.048,0 25.186,000  23.324,00  21.462,09
FLUJO NO OPERACIONAL - -28.910,00  -27.048,00 25.186,00  -23.324,00 -21.462,00
FLUJO NETO GENERADO -174.145,54  48.581,86]  44.848,45] 60.301,83  77.181,85  98.129,04
VIABILIDAD FINANCIERA

TIR 22%
VAN 53.248,38

RENTABILIDAL RECUPERACI(
EXIGIDA INVERSION
174.145,54 48.581,86 20.731,83 27.850,03
2| 146.2955] 44.848,45 17.416,32 27.432,14
118.863,38

INVERSION FLUJO

PAYBACK

Fuente: Elaboracion propia.
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De igual manera en la proyeccion del fujo de caja podemos observar un TIR del 22%, el VAN

de 53.248,30 y un@ecuperacion de la inversién en el primer afio de 27.850,03 ddlares.

Otro punto importante dentro de la planeacion financiera fue la elaboracion de la proyeccion
del estado de resultados, en la Tabla 9 correspondiente a esta proyeccion se puede observar
utilidad desde el primer afio, asi comoRBITDA y EBIT, positivos, lo cual permitira tomar
decisiones de inversion, establecimiento de programas y el aprovechamiento de la situacion

financiera del modelo de negocio.

Tabla9

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

item Afio 1 % Afio 2 % Afio 3 % Afio 4 % Afio 5 %
Ventas 382.373,36  100,00% 420.610,69 100,00% 462.671,76 100,00% 508.938,94 100,00% 559.832,83 100,00%
Costo de Ventas 202.657,88 53,00% 218.882,88 52,04% 236.730,38 51,17% 254.807,63 50,07% 276.403,11 49,37%
Utilidad Bruta 179.715,48 47,00% 201.727,81 47,96% 225.941,38 48,83% 254.131,31 49,93% 283.429,73 50,63%
Gastos Administrativos 59.235,76 15,49% 59.235,76  14,08% 59.235,76  12,80% 59.235,76 11,64% 59.235,76 10,58%
Gastos de Ventas 26.354,27 6,89% 28.989,70 6,89% 31.888,66 6,89% 35.077,53 6,89% 38.585,28 6,89%
EBITDA 94.12545  24,62% 113.502,36 26,99% 134.816,96 29,14% 159.818,02 31,40% 185.608,68 33,15%
Gastos de Amortizacion 7.810,00 2,04%  7.810,00 1,86%  7.810,00 1,69%  4.810,00 0,95% 4.810,00 0,86%
Gastos de Depreciacion  2.129,40 0,56%  2.129,40 0,51%  2.129,40 0,46% 574,40 0,11% 574,40 0,10%
EBIT 84.186,05 22,02% 103.562,96 24,62% 124.877,56 26,99% 154.433,62 30,34% 180.224,28 32,19%
Gastos Financieros 9.310,00 2,43%  7.448,00 1,77%  5.586,00 1,21%  3.724,00 0,73% 1.862,00 0,33%
Utilidad Antes de

Participacion 74.876,05 19,58% 96.114,96 22,85% 119.291,56 25,78% 150.709,62 29,61% 178.362,28 31,86%
15% Participacion 11.231,41 294% 14.417,24 3,43% 17.893,73 387% 22.606,44 4,44% 26.754,34 4,78%
Utilidad Antes de Impuesto 63.644,64 16,64% 81.697,72 19,42% 101.397,83 21,92% 128.103,18 25,17% 151.607,94 27,08%
25% Impuestos 15911,16 4,16% 20.424,43 4,86%  25.349,46 548% 32.025,79 6,29% 37.901,99 6,77%
UTILIDAD NETA 47.733,48 12,48% 61.273,29 14,57% 76.048,37 16,44% 96.077,38 18,88% 113.705,96 20,31%

Fuente: Elaboracion propia.
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Como etapa final de la planeacion financiera se procedio a realizar un balance general
proyectado a cinco afios, como se pugukervar en la Figura 7: la evolucién econdémica del
modelo de negocio, su viabilidad y puede ser utilizada para la toma de decisiones en el @&mbito de

inversion y compra de activos.

Figura 7
BALANCE GENERAL PROYECTADO
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Bancos 276.348,11 289.998,77 348.813,63 413.952,33 482.121,89
Cuentas por cobrar 22.305,11 24.535,62 26.989,19 29.688,10| 32.656,92
Inventarios
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 298.653,22 314.534,4Q 375.802,81) 443.640,43 514.778,80
ACTIVO FIJO
Terreno - - - - -
Obras Civiles - - - - -
Muebles y Enseres 2.872,00] 2.872,00 2.872,00] 2.872,00] 2.872,00)
Magquinarias - - - - -
Equipos de Computacion 4.665,00| 4.665,00 4.665,00 4.665,00| 4.665,00]
(-) DEPRECIACIONES -2.129,40| -4.258,80) -6.388,20) -6.962,60) -7.537,00
TOTAL ACTIVO FIJO 5.407,60) 3.278,20] 1.148,80) 574,40 -
ACTIVO DIFERIDO
Activos Diferidos 34.250,00) 34.250,00 34.250,00 34.250,00 34.250,00
Amortizaciones Acumuladas 7.810,00| 15.620,00| 23.430,00 28.240,00 33.050,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 26.440,00] 18.630,00] 10.820,00, 6.010,00 1.200,00
TOTAL ACTIVOS 330.500,82 336.442,60 387.771,61 450.224,83
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por Pagar Proveedores 149.769,23 164.746,19 181.220,77 199.342,85 219.277,13
Gastos Acumulados por Pagar
Impuestos por Pagar 15.911,16| 20.424,43 25.349,46 32.025,79 37.901,99
Participacién por Pagar 11.231,41 14.417,24 17.893,73 22.606,44| 26.754,34
Interese por Pagar CP 9.310,00]
Porcién Corriente de Deuda LP 19.600,00
TOTAL PASIVO CORRIENTE 205.821,80 199.587,83 224.463,96 253.975,08 283.933,46
PASIVO A LARGO PLAZO
Deuda a LP 19.600,00] 19.600,00 19.600,00 19.600,00
Intereses por Pagar LP 7.448,00] 5.586,00] 3.724,00] 1.862,00|
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO - 27.048,00) 25.186,00) 23.324,00) 21.462,00
TOTAL PASIVO 205.821,80 226.635,83 249.649,96 277.299,08
PATRIMONIO
Capital Social Pagado 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00,
Utilidad Retenida - 47.733,48 61.273,29 76.048,37| 96.077,38
Aportes a Futuras Capitalizaciones 76.145,54]
Utilidad del Ejercicio 47.733,48| 61.273,29 76.048,37] 96.077,38| 113.705,96
TOTAL PATRIMONIO 124.679,03 109.806,77] 138.121,66 172.925,75 210.583,34

TOTAL PASIVO Y PATRIMONID 330.500,82 336.442,60 387.771,61 450.224,83

DIFERENCIA - - - = -

Fuente: Elaboracion propia.
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En la evaluacidn final del proyecto desde el area financiera encontramos que el mismo es

viable y rentable, como se puede observar en la 1@blas indices de eficiencia tanto en

rotecion del activo como en liquideson positive 1o que permite evidenciar la viabilidad.

Tablal0

INDICE DE EFICIENCIA

indice Afo 1 Afio2 Afio3  Afo4 Afo5
Rotacién de Activo Total (Ventas Netas/Activo Total) 1,16 1,25 1,19 1,13 0,90
indice de Liquidez (ActivaCorriente/Pasivo Corriente) 1,45 1,58 1,67 1,75 1,81

Fuente: Elaboracion propia.

En los indices de rentabilidad de acuerdo con la Tdhlgodemos observar tanto que el

ROE, ROS Y ROA, mantienen una curva con tendencia al crecimiento de masiéxa.

Tablall

INDICES DE RENTABILIDAD

indices Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4  Afo5

ROE (Utilidad Neta/Patrimonio) 38,29% 55,80% 55,06% 55,56% 54,00%
ROS (Utilidad Neta/Ventas) 12,48% 14,57% 16,44% 18,88% 20,31%
ROA (Utilidad Neta/ Activos) 14,44% 18,21% 19,61% 21,34% 22,04%

Fuente: Elaboracion propia.
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Losindices de endeudamiento se pueden observar en lalPalda cuales mantienen un
promedio del 62,8% en el transcurso de los cinco afos en lo referente al pasivo sobre el activo,

mientras que en el capital sobre el activo se maneja un promedio de 37,2%.

Tablal2

INDICE DE ENDEUDAMIENTO

indices Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4  Afo5
Pasivo/Activo 62% 67% 64% 62% 59%
Capital/Activo 38% 33% 36% 38% 41%

Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo, en la tabla 13, observamos un TIR y VAN positivo lo cual nos califica

viabilidad financiera dainodelo de negocio.

VIABILIDAD FINANCIERA
Indicador Indice

TIR 22%

VAN 53.248,38
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2. Estudio de mercado y plan comercial

2.1.Estudio de mercado

El presente estudio de mercaéfiejaun analisis basado en el segmento definido en la Figura
1, conectado con estrategias y técnicas comprobadas a nivel mundial que permitan identificar y
direccionar el modelo de negocio a la perfeccion de diferenciales estructurados en la piramide de

valor.

Partimos desde la confirmacion de la hipétesisigdieaquela tecnologia no solo ha
generado cambios en la vida de adultos, la reestructura familiar y diferentes factores sociales han
permitido que nifios, nifias y jovenes modifiquen estructuras de aprendizaje y comunicaciones
tradicionales creando vinculos dartecnologia que incomodan y preocupan a sus padres.
ANuestros pobres muchachos y muchachas consum
alejandose de la guia responsable de sus padres y madres, dandole preferencia a lo virtual,
embarcandose sinrep®@ s en un constante y fren@®IMuioz,0 camb

2012)

En consecuencia, factores como las nuevas tecnologias, la dependencia a equipos
tecnolégicos, la reestructura social y nacimiento de nuevos tipos de familia (familia nuclear o
biparental, monoparental, adoptiva, sin hijos, familia de padres separadosestanp
homoparental y extensa), han dado como resultado un alto porcentaje de familias desconectadas,

las personas se comunican con mayor facilidad por medio de un teléfono celular, los integrantes
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de la familia no hablan en la mesa por revisar lo quesastdiendo a su rededor virtual.
igual que se ha formado una nueva generacion de profesionales que no pueden acoplarse al
trabajo en equipo, manejan un nivel diferente de comunicgai@accionara cualquier

indicacién u observacion labordmo si sdratara de un ataque persanal

2.1.1.Investigacion de Mercado

2.1.1.1.0Dbjetivo General

Evaluar la viabilidad y oportunidades de mercado pad#efio ydesarrollo de um
herramienta educativa a manergukgo ludico personalizado que permita quiaiailia se

reconectanientras desarrolla la Inteligencia Emocional

2.1.1.2.0bjetivos Especificos

1. Identificar patrones de comportamienaprendizaje y comunicacion social del
segmentale mercadestablecido

2. Conocer las necesidad@sstintosbiologicos y psicoldgicodel segmento de mercado
establecido

3. Identificar actividades que puedan ser consideradas en el disefia ldertamienta
educativa a manera ¢eego ludicoque permitgotencializar la inteligencia

emocional



Trabajo de titulacion| 42

2.1.13. Poblacion

El dltimo censo realizado por el Instituto nacional de estadisticas y ¢édEGs 2010)
arrojocomo resultado queara el afio 2010 el Ecuadmmtabacon 17°095.00/abitantesde los
cuales el 25,7% correspondenatrimonios formales, 43.6% corresperal rango de edah el
segmentastablecido dentrdel modelo de negocio y un 35,9%rtenece a univel
socioeconomico A, B, G+en la Tabld 3, encontramos la distribucién porcentual de acuerdo al

segmento establiglo que permitira establecer la poblacidén de estudio paaallode la

muestra.

Tablal3
Calculo del Tamafio de Poblacion
Segmento % Cantidad
Poblacion 100% 17°095.007
Rango de edad del segmenteedtudio (22 45 afios). 43,60% 7°453.423
Matrimonios formales eal Ecuador 25,70% 1'915.530
Nivel Socioeconémico A, B, C+ 35,90% 687.675

Nota.de acuerdo con el modelo de negocio el segmento establecido es, padres de 22 a 45

profesionales con hijos de 6 a 12 afios de genero indistinto.

2.1.14. Muestra

La muestrgor su partdéue definidade acuerdo cola féormula estadisticde muestrecgl
tamafio dgpoblacion totahue se encuentra dentro del segmento de investigacita683.675

ecuatorianos que mantienen matrimonios formakss encuentraen un rango de edad entre 22
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y 45 afiopertenecientea unnivel socioecondmico A, B, Ctpomo se puede observar en la

Tabla 14 Ja muestra se calcuttbn un margen de error del 5% y nivel de confianza del 95%.

Tablal4

Célculo de muestra

Variantes Valores

Margen de Error: 5%
Nivel deConfianza: 95%
Poblacion: 687.675
Tamarfio de la muestra 384

Nota.de acuerdo con lafihula estadistica de muestreo el
tamarfio de la muestra es del 3 uatorianogue pertenezcan al

segmento establecido en el modelo de negocio.

2.1.15. Disefio de ldnvestigacion

El proyecto de investigacion stabordbajo enfoque de modelo mixto cuantitativo y
cualitativoen busqueda ddentificar patrones de comportamiento y factibilidad del modelo de
negocio. Dentro del disefio de investigaaérutilizarortres herramientas de investigacion de
acuerdo con la profundidad de informacién requerida para el estudio de metaikarkllo
de encuestgsermitié conocer la viabilidad del modelo de negotig,entrevistas a profundidad
ayudaron adentificar insghts como un fenémeno cognitivo intimamente relacionado con la
experiencia de aprendizaje.E | factor repentino, |l a vivenci a
una comprension nueva, intuitiva y mas completa del fenémeno y el fuerte lado afectivo, la

emoct n que corona | a vivencia de des¢(dma i mi ent o
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2007) y el focus group permitié conocer las necesidades y comportamientos sociales del

segmento establecido.

El alcance de la investigaxi utilizado en el proyecto de investigaciiue descriptivo; ya
gueel modelo de negocio esta enfocado en el comportamiento de un grupo esjpkcié
sociedad. Y explicativajebido a que se busca encontrgratijué de la desconexion social a

manera de causafecto al uso de la tecnolog(&oméz M. , 2006)

2.1.6.6.Desarrollo de Técnicas de Investigacion

El desarrollo deécnicas de investigacide acuerdo al disefio de la mismaesdizé bajo un
esquema de observacion, lesramientas utilizadas fuertmencuesta, entrevistas a
profundidad con expertos, profesionales en diferentes areas y el focus group, esto con la
finalidad de entender al grupo objetivo, encontrar insightsgrdalar un producto y marca

acorde a las necesidades del cliente.

Encuestas: esta herramienta fue aplicadaginento de mercado escogido de acuerdo a la
muestra establecida por la formula estadistica. Con esta herramibatz&avaluar la
viabilidad y oportunidades de mercadsj comodentificar patrones de comportamiento

aprendizaje y comunicacién en el grupo seleccionado.
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La encuesta fue realizada bagcalamiento Likenter Anexo6, esto permitidabular de

mejor manera los resultadg®vitar inferir en la respuesta del encuestado

Entrevistas a profundidad: esta herramienta fue aplicada a biélogos, psicologos, antropdlogos,
comunicadores y coach de programacion neurolinguistica PNL, estas entrevistas fueron
enfocadas a las necesidadegletlisefio y desarrollo de la herramienta educativa, el desarrolla
la inteligenciaemocional el conocimiento daecesidades, instintos bioldgicos y psicoldgicos del
segmento de mercado estableciEimalmentemediante esta herramienta se busehtificar

actividades que puedan ser consideradas en el disdggarrollo de la herramienta

Estas entrevistas fueron trabajadas bajo una guia de preguntas y un esquema de profundidad

de los cinco ¢ por qué?, las estructuras de estas guias pueden observarsecsnd?, 8,9, 10

Focus Group: esta herramienta sirvio como validador de los resultados encontrados en las dos
herramientasraeriores, y permitidedisefiar el producto, esquema de costo (precio), adaptar las
actividades identificadas a la par del desarrollo de la estructura de marca y descubrimiento de

cédigo simbdlico.
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2.1.1.7 Resultados de la investigacion

El estudio de los resultados @eihvestigacion fue estructurado de acuerdo a pautas
establecidas pdkKlaric, 2018)en el taller descubriendo el codigo simbdlico, que pretende
facilitar herramientas practicas que permitan entender la cultursiglae B instntosdel
consumidor que finalmente pueden ser trasladadas en técnicas de neurociencias. De esta manera
es posible comprobar la viabilidad del producto y aprovechar de mejor manera las oportunidades

del modelo de negocio.

Figura8
AREAS PARA LA COMPRENSION | L
NEUROCIENCIAS ——s CEREBRO
BIOLOGIA —_— INSTINTOS
PSICOLOGIA ~———> INDIVIDUO
ANTROPOLOGIA ——> CULTURA

Fuente(Klaric, 2018)
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Los resultadosuantitativosobtenidosde las encuestg384 encuestagermiten observar la
viabilidad del modelo de negocio, la apertura del cliente en adquirirla, de igual manera nos

permite observar variantes de precio y formas de pago.

El 95,2% de los encuestados realizan actividades en familia regularmente

El 726% nteractia con sus hijos mediante un juego de mesa

El 51,2 % considera que no mantiene una buena comunicacion con sus hijos
El 80,9% cree que la tecnologia ha afectado a la comunicacion familiar

El 90,5% estaria dispuest@dquirir la herramienta de etAcion propuesta

< < < < < <

El 61,9% estaria dispuesto a cancelar USD 50.00 por la herramienta y el 31% estaria a
cancelar un valor mas alto.

V El 64,3% estaria dispuest@ancelar con tarjeta de crédébproducto

En cuanto a los resultados cualitativas, ¢ntrevistas a profundidaderon realizadas a
diferentes profesionales de la regién, amigos y conocidos que dieron la aperturajeateian
de las mismas mediante video conferencia y mensajes de téstr. na herramienta
cualitativa se recogien los siguientes criterios de los profesionatismos que permiten

entender las necesidades skmento analizado.

Los resultados desde el punto de vista antropologicos viedamaodd estudio de la

cultura y su si mboldoslenumo pldelé haderocgsasrrepatidamentey | ugar
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tener un buen sentido del resultado, a diferencia del mundo exterior donde todo es tan

i mpredeci bl e. El hogar es un | ugar donde hace

(Clotaire Rapaille, 2007)

Desde los afios 60 del siglo XX con el cambio cultural hacia una posmodernidad, se observa
mayor permisibilidad e independencia en la crianza de los hijos, hace 100 afios en el mundo
occidental aln se observabmatrimonios arreglados. A partir de los afios 60 empez6 un cambio

voraz en la cosmovision de los padres.

Daniel Calva
Licenciado en Antropologia Aplicada.

El comportamiento de los padres ha variado en los ultimos afios de forma constante, ha
pasado de seémpositivo/represor a controlador/sobre protec®e. ha creado el término Padres
helicépteros, para definir a estos padres que pasan todo el dia vigilante de sus hijos para que no

les ocurra nada. Estos padres, a su vez, son mucho mas permislecsnyes con sus hijos.

Omar Camejo
Estudio de comportamientos

La representacion de la familia ante la sociedad aun sigue siendo el nucleo, pero en estos
momentos de posmodernismo y neoliberalismo vemos una familia mas consumista (compra de

cosas desctbles) y efimera (mas divorcios que antes).

Daniel Calva
Licenciado en Antropologia Aplicada
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Ecuador

Se esté creando una generacion de nifios/jovenes dificiles de educar, porque no estan
acostumbrados a ser corregidos. Estos nifios crecen con un dértiglate de merecer, no
ganan las cosas, creen gque las merecen y, peor aun, crecen protegidos en una burbuja que no les

permite ver al mundo como es, eso se refleja en sus experiencias e interacciones laborales.

Omar Camejo
Estudio de comportamientos
Venezuela

La representacion de familia es el nucleo fundamental de la sociedad y el ente que va a

contribuir en el desarrollo integral de la persona.

Mijael Pérez Diaz
Bidlogo
México

En conclusiénenestos criterios culturales (antropoldgicos) se puede identificdadamilia
es el nucleo de la sociedad y los cambios culturales vienen de la mano del consumismo, los
padres tienen menos tiempo para los hijos lo que deja un espacio a la descodex@dn y
desarrollo de habilidades sociales, como la innovacion, creatividad y trabajo en equipo sino mas
bien generando un individualismo que seré reflejado en el avance de su vida tanto estudiantil

como laboral.
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De igual manera que el estudio antropolégartel ambito psicologicgJung, 2019)expone
g u ele ldiesencia misma y del ente absoluto nada sabemos. Pero experimentamos diversos
efectos, desde << afuera>> por | dDesdesestat i do s,
teoria analizamos al segmento la parte psicologica en busqueda de entender sus necesidades y

aplicarlas dentro del modelo de negocio.

Con la liberacién femenina, vemos a mujeres que salen a trabajar y son mas independientes

por lo que no necesitan degeesencia del varon en casa.

Daniel Calva
Licenciado en Antropologia Aplicada
Ecuador

Un nifio de 6 a 9 afios esta en una etapa critica para la formacién del conocimiento, deberia
ser expuesto a sus primeros retos intelectuales, debereso por dinicion, empezaa
preguntar y a cuestionar. Los nifios de hoy en dia a estas edades, deberian tener interacciones
sociales mas marcadas, con los deportes o el arte como canales principales, sin embargo, el
aislamiento que viene dado con los gadgets tégimis (tables, consolas, etc.) y la
sobreproteccion han dictado un cambio radical en esto, los nifios actuales salen menos,

interactian menos.

Omar Camejo
Estudio de comportamientos
Venezuela
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En algunogpadresse despertara el sentimiento de protecd®brindar seguridad a su familia
sentimiento de apego a su cria también puede cambiar la relacion de pareja y sus actitudes a

nivel social con sus conocidos, pero dependera del sujeto.

Eric Yuz
Psicologo
Ecuador

En el caso de las madres puede observar el instinto de proteccién, asi como un instinto mas
pronunciado de amor y apego. En las especies animales son principalmente las hembras quienes
se encargan del cuidado de las crias, mientras que los machos brindan proteccion orgienpleme
no participan en la crianza. Se sabe que todas las aves y mamiferos atienden a sus crias hasta que
tienen una edad y habilidades suficientes para valerse por si mismos y estan preparados para
enfrentar la seleccion natural y los retos de la naturaMintras que en peces Yy reptiles no
siempre hay cuidados paternales y las crias tienen que ser independientes desde su primer dia de

vida.

Mijael Pérez Diaz
Bidlogo
México

La mujer frente a los cambios sociales asume como lo ha hecho todiglesteriar a su hijo.
esto implica alimentar, vestir, cobijar, edycstc, y para ello saldra a buscar el sustento que le
ayude para pagar lo que necesita. Lo dificil es que, si tiene compafiero, él sigue haciendo su
papel de proveedor y hay algo qudlaman necesidades segun Maslow, una vez que llenas un

nivel entras al siguiente nivel y asi sucesivamente. cada nivel tiene una tarea y si no la cumples
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como que vas Yy vienes y te falta algo. Los padres/madres solo se fijan en casa techo escuela y se

algan emocionalmente del hijo creyendo que lo es todo.

Otilia Piloso
Psicologo
Ecuador

En la actualidad eso de ser cabeza ya no marcha, sin embargo, los estilos de crianza o el tipo
de familia nuclear va dando los bemoles a "ser cabeza" del hogar. Hoyypeonbas padres

proveen econémicamengmbos cumple rol de cabeza de hogar.

Mijael Pérez Diaz
Bidlogo
México

En conclusion, en el &mbito psicolégitliberacion femeninhadado paso a un nuevo
inconsciente social, los sentimientos de protec@omr y apego, se mantienen intactos hacia
los hijos y en una menor cantidad a la pareja. Es asi podemos identificar la viabilidad del
producto mediante la necesidad de proveer a la familia e hijos actividades de desarrollo,
aprendizaje y unién que serdartsformadas en improntas reflejadas en el carifio hacia sus
padres, por lo tanto aprovechar estos resultados en la aplicacion de la nostalgia y herencia de

acuerdo a lo establecido pAlmquist, 2016)en The Elements of Value.
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En el an8lisis biol-gico stknlagemunidadesdrenmldse e |
prevalece una férrea adaptacion biologica de los individuos a una funcion dada: reinas, guerreros
zanganos, etc. Esta gradacion de castas constituye, entrejisyahormigas, el fenémeno que
mantiene la cohesion, la eficacia y la supervivencia del grupo. En este caso, la adaptacion es
col ecti va y(Eseabar,il988Hs asi cdmoadinadisisde la biologia en base a las
necesidades del segmento estudiado, permite entender la estructura social, las necesidades

internas del consumidor heredadas desde el ADN.

En la naturaleza sabe de manadas de diferentes especies de mamiferos como antilopes y
gacelas que forman grandesgos para vigilar y protegerse entre si de los depredadores. Otras
especies también tienen relaciones de cooperacion y ayuda mutua llamadas simbiosis, un
ejemplo es la limpieza de insectos que realizan algunas especies de aves sobre el pelaje de
mamifer, las aves obtienen alimento al mismo tiempo que los mamiferos como los bufalos se

deshacen de parasitos; asi ambos obtienen un beneficio el uno del otro.

Mijael Pérez Diaz
Bidlogo
México

Los nifios entre 6 y 9 aflogrsamigables, expresan sus sentimientos, comienzan a confiar en
las personas, creen resolver sus problemas solos, comienzan a investigar lo que les llama la
atencion y a interesarse por videojuedgopartir de los 10 y hasta los 12 afios estosrea

grandes e incluso comienza hacer sus primeros planes con sus amigos como querer ir a pasar un
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fin de semana a la casa de uno de ellos ya que quieren pasar mas tiempo juntos. Pero también se

sienten un poco inseguros ya que notan un cambio en su cuerpsayrpento.

Otilia Piloso
Psicologo
Ecuador

La dinamica familiar ha cambiado, los padres han abandonado su figura moldeadora y han
pasado a ser fAamigoso, muchas veces | o0os her ma

moldear. La situacion econdra también ha ayudado a reducir el nimero de hijos.

Omar Camejo
Estudio de comportamientos
Venezuela

Todos los miembros de la familia tienen las mismas necesidades bioldgicas: alimentacion,

suefio, supervivencia, inclusion a un grupo.

Mijael Pérez Diaz
Bidlogo
México
Como complemento al estudio cuantitativo que se estructuro en basqueda de la viabilidad del
modelo de negocio mediante encuestas , las entrevistas a profundidad fundamentadas a entender
cualitativamente al consumidor y sus necesidadpsoeedio a realizar paralelamente preguntas

gue permitan identificar actividades que pasarian a ser parte de la herramienta, actividades
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estructuradas e identificadas en la Psique del cliente mediante el estudio antropoldgico,

bioldgico, psicologico y commicacional. Obteniendo los siguientes resultados.

Un juego de integracion deberia inclrivias ya quesiguen siendo entretenidas, similar a

Quien Quiere ser Millonario.

Daniel Calva
Licenciado en Antropologia Aplicada
Ecuador

Para mi, unactividad ludica, personalizada, debe incluir desplazarse, caminar, observar y
reaccionar. Las actividades recreativas de tipo fisico (caminar, fitness, tracking, incluso pasear

una mascota), generan bienestar, sensacion de libertad, movimiento y cirtoelrpo.

Omar Camejo
Estudio de comportamientos
Venezuela

Mi enfoque para familias es el sistémico, pero en general soy un psicélogo cognitivo
conductual por lo tanto me manejo mucho con actividades tipo tarea para todas las sesiones y el
cumplimienb demostrara y asegura resultados rapidos que es lo que los usuarios buscan en la

actualidad.
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Eric Yuz
Psicdélogo
Ecuador

Un juego donde se desarrollen habilidades de supervivencia, estrategias de adaptacion y en el

gue interactien los miembrdes una famlia.

Mijael Pérez Diaz
Bidlogo
México

La mejor manera de empatizar con nifios parte de escucharlos, afinidades, inculcar valores,
tratando de comunicarse en su mismo nivel para lograr compaginar con la forma de percibir las
cosas por parte de shigos. la comunicacion es el acto de trasmitir y recibir informacién de un
contexto social, esta se hace a través de codigos. En los primeros afios de vida esta se ejerce
mediante, gestos, juegos, dibujos, expresiones faciales, corporales, afectives, tactil
complementando la via de las verbalizaciones, lo que les permite a los nifios expresar sus

emociones.

Roberto Martinez P.
Comunicador Social
Colombia

2.1.2. Anélisis 5C’s

fi Wa empresa tiene solo dos funciones basicas: marketing e innaf@uiocker, 1954)La

aplicacion del marketing en una época en la que ni el mejor producto se vende solo, es de vital
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importancia, sin embargo, es importante el estudio y analisis de la aplicacién de esta herramienta
en base al @&isdio del mercado, del segmento o cliente ideal establecido con finalidad de
aprovechar los recursos del modelo de negocio e ingresar al mercado de manera fuerte y
sostenible Las 5 COo0 &sqdiz lamarankeatd que pyoporciona mayor valola est
actividad en vista que permimalizar desddiferentesenfoquesl Cliente, Compaifiia,

Competidores, Colaboradores y Contextsi controlar los posibles cambios mientras se adapta

a las necesidades de cambios sociales y culturales

2.1.2.1. Contexto

AEIl contexto, siempre cambiante, conforma lo que es posible. Ciertamente, la deteccion de
cambios importantes en el contexto antes que un competidor, es un camino fiable hacia el éxito
competitivad (Dolan, Comentario sob estrategia de marketing, 200&) constante analisis de
factores externos al modelo de negocio no solo permite estar preparado para la toma de
decisiones oportunas, sino que garantiza la sostenibilidad del modelo de negocio sobre los

posibles carnios existentes

2.1.2.1.1 Andlisis PESTEL

El andlisis PESTEos facilita informacion externa que pude ayudar o perjudicar a la
empresa, esta informacion debe ser revisada y analizada paulatinamente con la finalidad de estar

preparados ante cualqueambio.
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Tablal15

Analisis de factores extern@A PESTEL

Variante Oportunidades Amenazas

- Apoyo a la microempresa por parte del gobierno de turno y las
Politico No Aplica
municipalidades.

- Las familiascuentan con mayores ingresos al trabajar los dos
Econ6mico No Aplica
padres.

- Hoy en dia usualmente encontramos trabajando a ambos padr - Los padres compensan su ausencia a los hijos con

lo cual se ha generado una desconexién con los hijos. videojuegos, celulares, etc.

- El cambio cultural (baby boomers, centennial, millennials, etc.)

Social No Aplica
dejado un espacio grande de desconexién humana.
- Existe una preocupacion latente en la educacién y comportami
No Aplica
de los jovenes en baados cambios culturales
- Las familias son dependientes de la tecnologia en u
No Aplica
gran proporcion.
Tecnolégico
- Existe un sinnimero de juegos y aplicaciones en lin
No Aplica
de Ultima generacion.
Ecoldgicos No Aplica No Aplica
- Proyecto de ley de emprendimiento e innovacion. - Posible similitud con algun tipo de juego ya existent
Legal
Leyes a favor de la propiedad intelectual. No Aplica

2.1.2.2.Compafia

Los directores deben conocer a profundidad las fortalezas y debilaldesdelo de
negociq entenderlos como factores internos que pueden ser controlados aprovechando sus

oportunidades y enfocando sus esfuerzos a minimizar las debilidbdesloracid del encaje
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producto/empresa requiere una comprension de las finanzas, la capacidad de | + D, la capacidad

de fabricacion y otros activos de la empoegaolan, Comentario sobre estrategia de marketing,

2000)

2.1.2.1.1Balanced Scorecard

Andlisis de factores internéD 1 BSC

Variante Fortalezas Debilidades
Perspectiva Financiera  Utilidad No Aplica Altos costos de produccién e inventario
Servicio al cliente Customizacion de producto No Aplica

Perspectiva Cliente

Quejas o Reclamos

Perspectiva Procesos Productividad

Recursos Humanos

Perspectiva aprendizaje

crecimiento i
Tecnologia

Infraestructura

No contamos con un punto de venta, es
No Aplica necesario el envio por Courier tanto del
producto como de las devoluciones.
El producto cuenta con un stock de los diferen

componentes lo cual permite la customizacion No Aplica

No necesitamos de un area productiva, lo que

nos permite reducir costos. No Aplica

Contamos con un grupo de expertos en difere
areas que nos permitira desarrollar un product Altos costos en salarios de los expertos

diferenciado.

Necesitamos el desarrollo de una platafori
No Aplica web personalizada que permita la

automatizacion del producto.

No necesitamos inversién en puntos de venta.
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Problemas de posicionamiento, muchos
clientes necesitan ver y tocar el producto

para comprarlo.

Comunicacién Comunicacién directa con el cliente No Aplica

Nota. Los factores internos de la organizacion son todos aquellos que pueden ser controlados y las direcciones pueden saliarasatzan

dentro de una herramienta BSC o FODA y son conformados por variantes de fortalezas y debilidades de l#@nrganizac

La utilizacion del Balanced Scorecael justifica en la dinamica empresarial actual en vista
gue esta herramienta es consider@maofiun modelo de gestién que traduce la estrategia en
objetivos relacionados, medidos a través de indicadores pégadnos planes de accién que
permiten alinear el comportamiento de los miembros de la organina@dverto Fernandez,
2001) La decision del uso de esta herramienta y no el tradicional FODA se establece en base a
gue elanalisis PESTAL incluye factores externos traducidos en oportunidades y amenazas, por
otro lado, el BSC analiza las fortalezas y debilidades, es asi que estas dos herramientas en
conjunto nos permiten abarcar a mayor profundidad los factores que intetgagircesnal

FODA vy establecer una estrategia de planificacién a largo plazo.

2.1.2.3Clientes

Nucleo maneja como cliente ideal un segmento especifico en busqueda de generar una

transformacion y proporcionar experiencias que se resumarsatiskaccion total del cliente
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Tablal6

Clientes Vs Productos / Servicios / Beneficios

Clientes / Usuarios Productos / Servicios

Padres de Familiecuatorianosprofesionales de entre 22 y 45 afio: Unién familiar, Compensacion de tiempos y espacios

nivel socioeconémico A, B, C+. Relaciones familiares a largo plazo, Aceptacion,
Reconocimiento social, Contar con los hijos en la vej

Nifios en etapa escolar dengéo indistinto entre 6 y 9 arfios. Diversién, Tiempo en Familia, Reades (improntas).

Preadolescentes derggo indistinto entre 10 y 12 afios. Conocimientos, empatia, tiempo en familia, confianz.

Nota.La identificacion de clientes viene en base a los diferentes usuarios y adquirientes el producto viene dado desde

beneficios proporcionados por medio del juego lidico personalizado, generando una estructura de beneficio sobre proc

2.1.23.1. Mercado objetivo.

El mercado objetivo del modelo de negostmpadres de famili@acuatorianosjeentre22 a
45 afios, profesionales con cargos administrativos y gerenciales de nivel socio econdmico A, B,

C+, con hijos escolares y preadolescentes de @t afios dgénerandiferente.

2.1.23.1. Mercado objetivo.

El mercado potencial de acuerdmaegmentacion realizada en basssecifras arrojadas por
el INEC, corresponde @87.675posibles clientessegun la encuesta cuantitativa el 90&dtaria

dispuesto a adquirir la herramienta desarrollada, dejando una demara3d&iosibles
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clientesde los cuales se estima una penetracion inicial de mercati#delcual transferido a

numeros séan 6223 clientes.

2.1.23.2. Demanda potencial.

De acuerdo corok resultados de las encuestassiabilidad de negocio y ellcéalo del
mercado objetivo la demanda potencial es de 622.346 posibles clientes, de los cuales nos

enfocaremos en un 1% en un inicio de actividades inctamén un estimado del 10% anual.

2.1.2.4.Competencia

i B labor fundamental del estratega es comprender y hacer frente a la compédfontée,
2017) A nivel latinoamericano existe un alto porcentaje de empresariateguaidan esta area,
generando una pérdida de mercado y el crecimiento de la competencia, si bien el modelo de
negocio es Unico en su categoria es importante afianzar las barreras para minimizar el ingreso de
competidores, por medio de una estrategia Be y+el estudio continuo de los cambios en el

mercado.

2.1.24.1. Mapeo de la competencia.

El mapeo de la competengarmite conocer que esta haciendo la competencia e identificar

diferenciales, oportunidades de innovacion y establecer el costo del producto, entendiendo que si
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bien el cliente compra por lo que representa en su vida, en ocasiones pasando el preao a segun
plano, la empresa no puedewar el precio muy por encintapor debajo de sus competidores

para mantener una coherencia y competencia sana.

Figura9
Mapa de competencia

Educacion (+)

A

Q] ) Calidad (*)

Como se puede observar en la Figurd &)apa de competencia contempla las variantes de
educacién y calidadducacion, Innovacién comadshbizy WakeUpBrainy entretenimiento

como Life de Hasbro
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fiDe ahi el dicho: si conoces bien al enemigo y te conoces bien a ti mismo, no tienes por qué
temer el resultado de cien batallas. Si te conoces bien a ti mismo, pero no al enemigo, por cada
victoria que alcances sufrirds también una derrota. Si no conoces al enemigo ni te conoces a i

mismo, sucumbiras en cada bat@(azu, 2M9).

2.1.24.2. Andlisis competitivo de la industria.

fiComprender las fuerzas competitivas, asi como sus causas subyacentes, revela los origenes
de la rentabilidad actual de una industria al tiempo que ofrece un marco para anticipar e
influenciar lacompetencia (y la rentabilidad) a lo largo del tietw{orter, 2017)Esasi como
el analisis de penetracion de un producto o modelo de negocio, nuevo o ya existente en el
mercadadeberia ser analizado por sus administradores; incluyasdarreras de ingreso,

oportunidades y diferenciales para garantizar la sostenibilidad y los factores de riesgo.

De esta manera tras el analisis, encontramos que las barreras de entradtiveonemia
positivas, si bien estas generalmente son una ventaja de negocios ya establecidos, al no tener
competidores directos estas jugarian a favor del modelo de negocio, siendo este quien las

establezca para futuros competidores.

La influencia de losq@veedores es altasto en vista que el modelo de negocio basa su

estrategia en la comercializacion de un producto prognda finalidad de reducir costos
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operativos y aprovechar la experiencia y logistica de proveedores ya establecidos, lo cual debe

sa controlado para evitar posibles riesgos operativos

La influencia de los compradores es bajanodelo de negocio esta estable@ddase a la
piramide de valodo cual genera valor para el cliente y al estar atada a una problematica latente
el crecimiento podria ser exponencial y ain mas si la empresa establece estrategias

complementarias de diversificacién de acuerdo al proceso establecido.de 1+D

La amenaza de los sustitutos es bpgaa poder cubrir a cien por ciento los beneficios del
producb al menos es necesario adquirir cinco productos diferentes lo que generaria una mayor

inversion en dinero y tiempo por parte de los consumidores.

La rivalidad entre competidores es considerada alta, en vista que el principal competidor es
una empresa ntiinacional que mantiene una alta gama de productos diversificados y una

estructura que de una manera u otra podria afectar a la empresa y al producto sin dificultades.

2.1.2.5.Colaboradores

A Bs alianzas estratégicas le permiten a una emesafigurar las actividades que generan
valor alrededor del mundo para poder lograr las ventajas necesarias de costo y diferenciacion

vitales para enfrentar los desafios que proponen los mercados gigPadei®, 2010Q)
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El modelo de negocio necesita contar con proveedores que vienen a convertirse en
colaboradores, tanto proveedores de imprenta como de logistica vendrian a cubrir un 75% de la
operatividad del modelo de negocio por lo cual esto generaria una mayor probdeilicgesdjos
asociados, por loual el modelo de negocio trataaanedida de generar programas y
asociaciones gue le permitan mantener y controlar las infraestructuras, logistica y experiencia de

estos a su favor

De igual maneran el proceso de ventas B2&B establece generar alianzas con marcas ya
establecidasestudios, academias, colegios y universidades con la finalidad de tener una
estructura deolaboraciéramanera de publicidad, generacién de marca y posicionamiento en la

mente del consumidor.
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2.2. Plan de marketing

ADe | a misma manera que consideramos el pl an
proceso de planificacion global, el plan de marketing estratégico es la pieza clave del proceso de
planificacion cone r c¢ (Sairz,®2008) El presente documento comprende en un plan de
marketing establecido para un periodo anual, desde julio 2019 hasta junio 2020. Con el cual se
pretende generar el posicionamiento de marca y prodagrtavechar las ventajas competitivas
del modelo de negocio, generar ingresos mediante publicidad y ventas estableciendo un modelo

de negocio rentable.

2.2.1.Posicion estratégica

El modelo de negocio por su naturaleza esté establecido bajo una estiatagiaentracion
o enfoque, del objetivo de | a emp(Muwueaa,es di ri
2007) Si bien esta estrategia es adoptada en muchas ocasiones por emQuesess [gecon
recursos limitadosaldecsidén tomada se basa a la estructura del producto desarrollado en base a
las necesidades de un segioeespecifico de mercadoa Iplanificacion estratégica empresarial
plantea diversificar a futuro sus productos y por ende obtener una proporcién masieimplia

mercado en base a una maniobra de I+D.
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2.2.1.1. Estrategia Competitiva

El modelo de negocio aplicara una estrategia competitiva basada en satisfacer necesidades del
segmento establecido, al atender a un segmento especifico como es el caso del modelo de
negocio, la empresa no puede descuidar la diferenciacion y se alejadetegs gi as de cost
diferente ser costoso que valioso, costoso es todo aquello que en la percepcion de los clientes
cuesta mas de lo que considera estar recibiendo en beneficios. Por lo contrario, algo valioso es
algo que, si bientieneun precioakogqui para o incluso supera | as
(Gomez, 2016)De esta manera bajo la estrategia del especialista la empresa enfocara sus

recursos a crear, capturar y sostener valor a lo largo de sus actividades.

2.2.12. Diferenciales.

Los diferenciales del producto vienen marcados desde la personalizacion virtual, pasando por
una estructura de disefio y desarrollo especializado, generando la ilusion de un producto distinto
para cada consumiddparte de la estraigra de diferenciacion es la no entrega de un juego de
mesa al consumidor, sino una herramienta divertida que puede ser utilizada como terapia
familiar, actividades de reconexién, generacion de confianza entre padres e hijos, desarrollo de

habilidades blatias y liderazgo.
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2.2.13. Posicionamiento.

Nucleo es la Unica herramienta ludica que se preocupa por conectar a la familia y crear
recuerdos inolvidables; mientras genera habilidades blandas, eleva los niveles de empatia,

confianza y liderazgo ba | |l ema fAdescon®ctate para conect al

2.2.2. Marketing MIX: Las 4PS

A EI Mar keting MI X es |l a mezcla de cuatro ele
de estr at e g i(Marcidl,201B)aairkpertancia daiix de marketing dentro del
modelo de negocio es decisivo, esto debido a que, en si, de este parte la creacion del producto,
utilizar los elementos de valor, la estrategia de distribucion, diferenciales y establecer el precio

de forma tal que todos estascnciban en un todo.

2.22.1. Producto.

Un alto porcentaje de productos y modelos de negocios estan destinados a la muerte incluso
mucho antes de salir al mercado, esto debido a que las grandes industrias y emprendedores se
enfocan en crear productpara si mismos, o a su vez al encontrar la solucién a ureprabl
latente de la sociedad. Estos producim$asa por un proceso de testeocoenta con un
enfoque personal, desde donde se cree que puede funcionar, sin entender la necesidad real del

consk mi dor , il a cantidad y | a naturaleza del val
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estan en el ojo del espectador, por supu&stoembargo, existen bloques de construccion de

valor universales, lo que crea oportunidades para que las empegeesn su desempeiio en los
mercados actual es o (Semnor, 2006) Decaduardoc@nrestos bloquesidev 0 s 0
valor universales, el modelo de negocio se esfuerza en el disefio de prototipos centrados en el
cliente,estableciendo valores funcionales, emocionales, aquellos que generan un cambio en la

vida del consumidor llegando al impacto social, para de esta manera asegurar la viabilidad del

producto en el mercado.

Los elementos de valor establecidos en el prodietacuerdo con la piramide y sus distintos
blogues fueron establecidos de acuerdo con los beneficios encontrados en el mismo y en su
desempeiio a largo plazo, como se puede observar en la Tabla 1se identificaron 23 elementos de

valor.

Tablal7

Elementos de Valor

Funcional Emocional Cambio de vida Impacto social
f Reduce esfuerzo  Bienestar T  Afiliacion 1 Auto-
 Evita molestias 1 Valor terapéutico  Herencia trascendencia
1 Reduce costo 1 Entretenimiento 1 Motivacion
1 Calidad 1 Atractivo 1 Auto realizacion
1 Variedad 1  Proporciona acceso 1 Provee esperanzi
Atractivo sensorial 9 Estético
 Conecta 1 Nostalgia
1 Integra 1 Reduce la ansiedad
I Reduce tiempo

Nota: el producto cuenta con 23 de 30 elementos de valor identificad@epar, 2016)siendo los emocionales, cambio de vida e
impacto social losnas fuertes para el desarrollo de la marca, plan de marketing y publicidad.



Trabajo de titulacion| 71

Nucleo es una herramienta educativa personalizada en base a los canales de comunicacion y
liderazgo a manerde juego que permite desarrollar la inteligencia emocional y reconectar a las
personas de una manera divertida. Esta herramienta cuenta con actividades diarias para los
usuarios (365 actividades por usuario), establecidas de acuerdo a los canales daciomyni
aprendizaje (visual, auditivo y Kinestésico), a la par a estas actividades la herramienta cuenta con
actividades inmediatas y divertidas al aire libre de tipo verdad o desafio, juegos tradicionales y

de pensamiento innovativo.

2.22.2. Precio.

fiLos gerentes comunmente ven los precios como una de las palancas mas importantes en la

gestiéon de la demanda, porque cuando la demanda es constante, los precios mas altos se
acumulan directamente en las ganan&aso los precios mas altos también camlaatuacion

del valor del consumidor, por lo que cualquier discusion sobre el aumento de precios debe
considerar | a adi c (Senior, 2086) De laceierd® noh e mapeoale la al or 0
competencia y el estudio deercadose pudo establecer el costo del producto en TE00. Un

precio relativamente bajo comparado a los beneficios y ventajas ofrecidas al consumidor
partiendo de que fANo es solo una decisi-n de

s ol uc (Gémeer, 2046)

Bajo esta primicia la comercializacién del producto se encuentra establecido bajo dos

estrategias diferentes B2B y B2C, bajo un mismo precio y sistema de entrega del producto.
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La fuerza de venta B2B hace referiang las ventas establecidas bajo convenio de
colaboracion con escuelas, colegios, universidadesielas de liderazgo y demaaraPel
cumplimiento de @as ventas la empresa contratanéasesor comercial por region, encargado de

realizar los acercami&rs y consecucion de convenios.

La fuerza de ventas B2C por su pastacomprendida en el Community Manager, encargado

de las ventas de manera online, redes sociales y pagina web.

2.22.3. Plaza- Distribucion.

De acuerdo con el modelo de negoci@skblecio para la distribucionlgeoducto contar
con un aliado estratégico y asi poder aprovechar su estructura, posicionamientos y logistica de
distribucion, en acercamientos con Servientrega y Tramaco Express, se acordd un costo de

servicio de USD 4® por producto a nivel nacional.

Es importante especificar que en los dos casos de comercializacion B2B y B2C el proceso de
distribucién debera ser el mismo en vista que los clientes deberan primero realizar el
cuestionario, en ocasiones especiales esgnt@pacitaciones la logistica de la empresa podra
movilizar un determinado inventario y organizar los kits en ese momento por lo que la entrega en

estos casos sera inmediata.
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2.22.4. Promocion y comunicacion.

La promocién y comunicacion estan enfocaddos canales y asociaciones claves, es asi
como la fuerza de venta podra enfocar sus esfuerzos al posicionamiento y venta del producto por
medio de colegios, escuelas, psicélogos de terapia infantil, familiar y coach de programacion

neurolinglistica y @sarrollo personal.

2.2.2.41. Nombre de la empresa

Uno de los objetivos del estudio de mercado deatificar patrones de comportamiento en
familias con nifios en etapa escolar y preadolescemfestir de esto se analizé en el
inconsciente colectivoon ayuda de profesionales en distintas areas el significado de la familia
en la sociedad como se puede observar en la Tabla , la correlacion en las respuestas a
profundidad, el simbolismo en la mente del colectivo ayudo a asignar el nombre NUCLEO,

nombrede la empresa y del producto a comercializar.



Tablal8

Correlacion Respuestas de Entrevistas a Profundidad
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Preguntas

Antrop6logo

Psicoélogo

Bidlogo

¢ Coémo ha cambiado el
comportamiento cultural
padres e hijos a nivel
mundial?

¢ Qué representa la
familia para la sociedad?

¢Cudles son las
necesidades de un nifio
de 6 a 12 afios?

¢Desde tu punto de vista
que actividades deberia
contemplar un juego de
ludico personalizado?

El comportamiento de los padres |
variado en los Ultimos afios de
forma constante, ha pasado de se
impositivo/represor a
controlador/sobre protector. Se h
creado el término Padres
helicépteros, para definir a estos
padres que pasan todo el dia
vigilante de sus hijos para que no
les ocurra nada. Estos padres, a s
vez, son mucho mas permisivos y
tolerantes con sus hijos.

La representacion de la familia an
la sociedad aun sigue siendo el
nucleo, pero en estos momentos ¢
posmodernismo y neoliberalismo
vemos una familia mas consumist
(compra de cosas descartables) y
efimera (mas divorcios que antes)
Esto dependera del proceso
histoérico cultural del nifio y si
existe algin problema al momentc
de laintervencion es muy general
la pregunta, pero el afecto a esa
edad es solicitado mediante el
reconocimiento de logros o
reforzamiento positivo de acciones
pero esas manifestaciones varian
existe algtn problema en el
preadolescente

Un juego de integracion deberia
incluir trivias siguen siendo
entretenidas, similar a Quien
Quiere ser Millonario.

En la actualidad eso de ser cabezay
no marcha, sin embargo, los estilos
crianza o el tipo de familia
nuclear va dando los bemoles a "ser
cabeza" del hogar. Hoy por hoy
ambos padres proveen
econdmicamente ambos cumple rol «
cabeza de hogar.

Ser padre ser madre tiene un centro
el cuidado y proteccion de los
miembros mas "débiles" y en
necesidad de un nucleo familiar. Toc
gira en torno a la crianza

Varia del dia o eatlo de &nimo que s
levante, no siempre es igual pero
siempre busca ser comprendido. Cal
indicar que son manipuladores para
lograr obtener lo que desean.

Debe inclur desplazarse, caminar,
observar y reaccionar. Las actividad:
recreativas de tipo fisico (caminar,
fitness, tracking, incluso pasear una
mascota), generan bienestar,
sensacion de libertad, movimiento y
control del cuerpo.

Desde el punto de vist
biolégico la procreacion vy le
formacién de una familia esta
relacionadas con le
preservacion de la especie
asegurar la herencia genética
un individuo, es decir que la
nuevas generaciones hered
las caracteristicas que e
pemitan sobrevivir a la
seleccion natural.

La familia es el ntcleo
fundamental de la sociedad y
ente que va a contribuir en el
desarrollo integral de la
persona.

Todos los miembros de la
familia tienen las mismas
necesidades bioldgicas:
alimentacién, suefio,
supervivencia, inclusién a un
grupo.

Habilidades de supervivencia,
estategias de adaptacion y en
el que interactien los miembrc
de una familia.

En conclusidn, en las entrevistas a profundidad podemos encontrar que la familia es el nucleo
de la sociedad y los cambios culturales vienen de la mano del consumispaairésstienen
menos tiempo para los hijos lo que deja un espacio a la desconexién y nos permite viabilizar el
modelo de negocio en base a la conexion mediante actividades de apgendinpgtia. Por otra
parte los resultados cuantitativos en las intgangtes culturales nos muestran que un 24,7% de
los encuestados ven representada a la familia como amor, un 24,7 % como union y el 50,6 % lo

representa con otros términos como alegria, aprender, corazon, hogar, mesa y responsabilidad.
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2.2.2.42. Slogan

El slogan de la empresataestablecido en base atéamdencia JOMO (Jogf missing out)
médula del modelo de negocio, los significados de familia (Conexion) y parte del problema

identificado en ®O®ESCONECTATHPARACONECIARTG® ar i o.

2.2.2.43. Logotipa

La estructuradel logotipoestaenmarcad&n la unioénvistadesde arriba representan los
brazos que envuelven a un sgspequefio, se utiliza el color anaranja@doquede acuerdacon
la psicologia del color déescola D'Art | Superior de Disseny de Vic, 20&68)esimboliza
entusiasmq accion. Por otrparte,se relaciona con ciertasligiones orientales, y algunos de
sus significados tienen que ver tanto con lo terr@mdfe otas cosas la lujuria y la sensualidad),

como con lo divino, pues represetdenbién la exaltacion.

FiguralO

nucleO
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2.2.2.44. Plan de medios

AUna empresa puede tener el mej or product o,
la mejor calidad, pero si su cliente no piensa lo mismo o no sabe que existe, servira de poco. Su
negoci o necesi(Ganézd§ 2014Rantidndo tde estg aita, se ha desarrollado

un plan de medios inicialmente digitahmprendiendgue se puede aprovechar que en su gran
mayoria nuestro cliente objetivo se encuentra en redes sociales, de una manera u otra este siente
gue eluso de la tecnologia paso a ser un abuso y sobre todo que hoy emésaaillo y

barato desarrollar una marca en internet.

Paralelamente se manejard una estrategia féteimo soporte de ventas B2B la cual estara
establecidan capacitaciones y eves en las istalaciones de los colaboradoalianzas

estratégicas para el posicionamiento y comercializacion del producto.
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2.2.2.45. Cronograma de actividades

Tablal9

Cronograma de Actividadesi Desarrollo de Marca

. , En qué ¢ Para L N ¢, Qué recursos
No. ;,Qué vamos a hacer? o= . ;,Quién esresponsable? aC- mo | o v« .
Q medida? Cuéndo? Q P necesitamos?
Creacion de Marca, median Estudios de codigo
1 el descubrimiento de codigc 100% oct19 Empresa externa simbodlico,cultural, Recursos financieros
valor simbdlico testeo neuromarketing

Elaboracién y aplicacién de
2 un plan integral de marketin 100% nov-19 Empresa externa Plan de Marketing Recursos financieros
y neuro marketing

Numero de leads
3 Pautaje de contenido 100% continuo Communitymanager conseguidos vs. Venta:
realizadas

Recursos financieros
Talento Humano

Nivel de aceptacion,
penetracion y
reconocimiento en el
mercado.

Gestién y seguimiento de

. Talento Human
contenido alento Humano

100% continuo Community manager

Andlisis, medicion y mejora
5 continua del plan de 100% May-20 Gerente General
marketing

Andlisis indicadores de

gestion Talento Humano
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2.2.2.46. Presupuesto delan demedios

El presupuesto del plan de medios corresponde al 5% de las ventas anuales, de acuerdo a la programacion de ventas asume a USD

16.489,00 que seran asignados de acuerdo al sigpresigouesto.

TOTAL, DISENO Y DESARROLLO DE MARCA

ACTIVIDAD INVERSION*
Creacién y disefio de Marca $ 5.000,00
Disefio de Imagen corporativa $ 1.200,00
Imprevistos $ 1.400,00
TOTAL, INVERSION $ 7.600,00
INVERSION MENSUAL $ 633,33

TOTAL, MEDIOS

MEDIO INVERSION* ‘

Google $ 1.800,00
Facebook $ 1.440,00
Instagram $ 1.800,00
YouTube $ 1.440,00
Spotify $ 2.400,00
TOTAL INVERSION $ 8.880,00
INVERSION MENSUAL $ 740,00
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GOOGLE

Anunciante Nucleo
Duracion de la campafa Noviembre- Octubre
Camparia Campafia 2019 2020

Cles Presupuesto Presupuesto

diario mensual

Formato Tamafio Tipo de Pago Duracion Anuncio COSTO diarios
estimados

Campafia Estan
Google Search - CPC Mensual preparados tus hijos
para el futuro $ 0,27 6% 1,67 $ 50,00
Campafia Cuando
fue la Gltima vez qug

Google Display 720x90 px CPC Mensual hablaste con tus ser
queridos $ 0,24 7% 1,67 $ 50,00
Campafa Que estag
Google Display 300x250 px CPM Mensual sembrando para el
futuro $ 0,22 8| $ 1,67 $ 50,00
TOTAL $ 150,00

TOTAL, ANUAL |
12MESES $ 1.800,00
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YOUTUBE

Anunciante Nucleo

Duracion de la campafia Octubre- Mayo
Campaiia Camparfia 2019 2020

Clics diarios Presupuesto Presupuesto

Tamafio Tipo de Pago Duracion Anuncio COSTO . A
estimados diario mensual

Campaifia Cuando fue
la Ultima vez que
hablaste con tus sere
queridos $ 0,18 11 S/.2,000 $ 60,00
Youtube Campafia Estan )
Display 1920X1089 px| CPC Mensual | preparados tus hijos
para el futuro $ 0,26 8 S/. 2,00 $ 60,00

TOTAL $ 120,00

Youtube Video| 300x250 px CPC Mensual

TOTAL, ANUAL

MESES12 $ 1.440,00
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FACEBOOK

Anunciante Nucleo
Duracion de la campafia Octubre- Mayo
Campaiia Camparfia 2019 2020

Clics diarios  Presupuesto Presupuesto
estimados diario mensual

Formato Tipo de Pago Duracion Anuncio COSTO

. Campafia Estan
FB Ads- Newsfeed Cgc;snzn la CPC Mensual | preparados tus hijos
pag para el futuro S.0.23 |6 $ 1,33 $ 40,00
Camparfa Cuando fug
FB Ads- Newsfeed Inter_acci_()ln e |cpc Mensual la ditima vez que
publicacion hablaste con tus sere
gueridos S/.0,15 |9 $ 1,33 $ 40,00
_ Clicsen la Campafia Que estas
FB Ads- Sidebar Acina CPC Mensual | sembrando para el
pag futuro S.017 |8 $ 133] $ 40,00
TOTAL $ 120,00

TOTAL, ANUAL |
12MESES $  1.440,00
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INSTAGRAM

Anunciante Nucleo

Duracion de la campafia Octubre- Mayo
Campaiia Camparfia 2019 2020

Clics diarios  Presupuesto Presupuesto
estimados diario mensual

Formato Tipo de Pago Duracion Anuncio COSTO

. Campafia Estan
INS Ads - Newsfeed CI'C,S en la CPC Mensual | preparados tus hijos
pagina para el futuro S/.0,23 7' $ 167 $ 50,00
Camparfa Cuando fug
INS Ads - Newsfeed Intera_cci()_r] en CPC Mensual la ditima vez que
publicacion hablaste con tus sere
queridos S/. 0,15 11| $ 167| $ 50,00
_ Clicsen la Campafia Que estas
INS Ads - Sidebar cina CPC Mensual | sembrando para el
pag futuro S1.0,17 10| $ 167] $ 50,00
TOTAL $ 150,00

TOTAL, ANUAL |
12MESES $  1.800,00
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Anunciante ‘ Nucleo

Duracion de la campafa Octubre- Mayo

Camparia Campafia 2019 2020

Clics
Formato Motivo Tipo de Pago | Duracion Anuncio COSTO | diarios Pre;:ﬁtcj)esto Pr;Z%ZﬁZTtO
estimados
Clicsen la Campafa Que estas $
Newsfeed pagina CPC Mensual sembrando para el futuro| g g0 13| $ 667 | $ 200,00
TOTAL $ 200,00

12 MESES $ 2.400,00
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3. Conclusiones

Como conclusién del modelo de negocio podemos evidenciar que es un proyecto altamente
viable, la estructura técnigaadministrativa refleja la poca necesidad operativa de operacion, lo
gue permitird a futuro invertir en Investigacion y Desarrollo, cajuila empresa podra

diversificar y atender nuevos segmentos de mercado.

La estructura financiera de igual manera evidencia utilidad desde el primer ciclo, si se parte
desde el analisis de estadisticas realizadas por la camara de comercio de QuitqyilGmalga
gue expresan que un emprendimiesdmunmente inicia percibir utilidagésdesde el tercer afio

de existencigse puede observar la viabilidad financiera del modelo de negocio.

Considerando la propuesta establecida en proyectos de Resporsd&unbdd Empresarial,
se puede identificar factores de fidelizacion del cliente y generacion de marca mediante la
plataforma Anonimus, y la disminucién de riesgos asociados y control de produccién mediante el
programa de desarrollo de proveedores, lo alatga escala se transformara en sostenibilidad

empresarial.

En cuanto al estudio de mercado se evidencia la viabilidad del negocio, una alta demanda y
aceptacion del producto del segmento de estudio al igual que un gran aporte de los profesionales

lo cual generara un producto de gran valor que satisfaga las necesidades de cliente, mediante la
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solucién del problema inicial que llevo al grupo a investigar y proponer como solucion a la

desconexion la herramienta de educacion Nucleo.

Finalmente, el estudie implementacion del plan de marketing permitié evidenciar la
viabilidad del modelo de negocio, mediante las barreras de ingreso, sustitutos y la propuesta de
un plan de marketing enfocado en las emociones, siendo asi la transformacion del producto fisic

a la experiencia intangible.

Por lo tanto en conclusion de los analisis financiero, estudio de mercado, técnico,
administrativo y de responsabilidad social, es evidente constatar que le empresa se encuentra
frente a un modelo de negocio altamente réatajue no necesita dma alta inversion en gastos
de operacion y que a su vez puede diversificarse rapidarhacténdol@ainmasrentable el

modelo denegocio.



Trabajo de titulacidn]| 86

4. Referencias

Alberto Fernandez. (2001). El Balanced Scorecard: ayudando a implantar la esttatediac® w w9+ L { ¢!
ANTIGUOS ALUMNQOS,

Almaquist, E. (2016). The Elements of VaHl@vard Business Revie$6-53.

Amilcar, C. (2009). Modelo de ampliacion de la capaguioductivaREVISTA INGENIERFACULTAD
DE INGENIERIA, UNIVERSIDAD DISTRITAL FRANCISCO JOSBBH CALDAS

Ana Maria Gomez Nifio. (2013). El enfoque del neuromarketing aplicado al mercado colombiano.
Pregrado en Administracion de Negodiaternacionales
http://repository.urosario.edu.co/handle/10336/4570.

Clotaire Rapaille. (2007 cddigo culturaBogota: Grupo Editorial Norma.

Danza, A. O. (2007). Las tecnologias de la informacién (TIC) y su impacto en la educcacién del siglo XXI.
Negotium, 21-46.

Dolan, R. (2000). Comentario sobre estrategia de markdtiagzard Business Schob®.
Dolan, R. (2000 omentario sobre estrategia de marketing.

Drucker, P. (1954T.he Practice of Managemermiueva York: Harper.

Escobar, B. (1983a%s biologicas de la psicolog@auayaquil: Alpha Cia. Ltda.

Escola D'Art | Superior de Disseny de Vic. (2010). El color y las emoBimpzsacio classes selectivitat
3.

Goleman, D. (1998). La practica de la inteligencia emocional. En D. Gdlenpattica de la
inteligencia emociondpag. 6). Barcelona: Editorial Kairés. S.A.

Goleman, D. (1998). La préactica de la inteligencia emocional. En D. Gdlenpaactica de la
inteligencia emociongpag. 12)Barcelona: Editorial Kairds. S.A.

Goleman, D.1(998).Working with emotional intelligenc®arcelona: Editorial Kairds. S.A. .

Gbmez. (2016 Bueno bonito y carito, cémo diferenciarse para dejar de competir por pBagjota:
Ediciones B Colombia S.A.

Goméz, D. (2014 dia que David venci6é a Gallbgota: B Colombia S.A.
Goméz, M. (2006)ntroduccion a la metodologia de investigacion cientifi@dova: Editorial Brujas.
Hamel & Prahalad. (1994). Competing for the Futbi@vard Business Revigl0.

INEC. (2010). Obtenido de http://www.ecuadooiras.gob.ec: http://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp
content/descargas/Mandateral/Resultadogrovinciales/guayas.pdf



Trabajo de titulacidn]| 87

ISO 26000. (2010kuia de responsabilidad socfauiza: ISO.
ISO 9001. (2015%istemas de gestion de la calidad 1ISO 9001:21i%aiSO.
Jung, C. (2019)as relaciones entre el yo y el inconcieBeercelona: Paidés.

Klaric, J. (23, 24, 25 de 11 de 2018). Bootcam cddigo simtdéisoubriendo el cdédigo simbolico
Méxi co DF, Méxi co: Kl ari ¢ Academy.

Marcial, V. F. (2015). Marketing mix de servicios de informacion: valor e importancia de la P de
producto.Anales de investigaci¢B8566.

Munuera, J. L. (2007 strategias de marketing, un enfoque basado en el proceso de diredeidnd:
ESIC Businebsarketing School.

Mufoz, D. (2012). Revisidn de algunas aseveraciones negativas sobre la relacionrjGegnss
tecnologiasRevista Latinoamericana de Ciencias Sociales, Nifiez y Jy&mntud

Naciones Unidas. (201%)bjetivos de desarrollo sosteniblgbtenido de
https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/economigrowth/

Naciones Unidas. (201%)bjetivos de Desarrollo Sostenibbtenido de
https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/education/

Naciones Unidas. (12 de 201Rjograma de las NacioadJnidas para el Desarrall®btenido de
http://www.ec.undp.org/content/ecuador/es/home/operations/projects/emergencia
recuperacior/programade-desarrollede-proveedores--metodologiacreciendeco.html

Palma, B. (2007). Aportes de la PsicologiaylasrNe ci enci as al concepto del “
un marco integrativo de estudio y desarrolRevista Chilena de Neuropsicologls,.

Porter, M. (2017)Ser competitivoBarcelona: Centro Libros PAPF, S. L. U.

Prado, L. (2010). Alianzas estratégi@vletin de lecturas sociales y econémicas * Universidad Catolica
Argentina* 74.

Rapaille, C. (2007). El cédigo cultural. En C. Rapitlédigo culturalpags. 19 20). Bogota: Grupo
Editorial Norma.

Sainz, J. M. (2008 plan de marketing en fgactica.Madrid: ESIC Business Marketing School.
Senior, A.y. (2016). Los elementos de vad@rvard Business Revigi:

Sinek, S. (2010E6mo los grandes lideres inspiran la aco@mo los grandes lideres inspiran la accion.
Germany.

Social Accountality International (SAI). (200RESPONSABILIDAD SOCIAL 8000 SARDOY ork: SAI
2008 .

Tzu, S. (2009l arte de la guerrdBarcelona: Ediciones Obelisco.



5. Anexos

Anexol
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Cédigo: F-RH-01

Version:01

REQUISICION DE PERSONAL

Fecha de solicitud:

Perfil de Cargo:

Departamento:

Reporta a: (nombre del Jefe inmediato)

Supervisa a:

Sueldo total ingresos mensual:

Detalle de Ingresos:

Tipo de necesidad: Posicién nueva Posicién temporal

()
Posicion vacante () Pasantia-practicas

Nombre del ocupante anterior (si es vacante)

—_ o~
— ~—

Posicion presupuestada: Sl ) NO ()

Motivo de la requisicién:

FUNCIONES PRINCIPALES

Entre los empleados que laboran en la empresa, considera que existe algunas personas que puedan

ocupar el cargo solicitado: Sl () NO

Nombre:

()

Cargo Actual:

Departamento/Area:

Solicitado por: (Jefe Inmediato) Nombre: Firma:
Aprobado por: Nombre: Firma:
Aprobado por: (Gerencia General) Nombre: Firma:

(Solo para creacién de puesto o incremento de dotacién)

Coordinador Administrativo
Responsable del proceso:
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Anexo?2

F-RH-02 Solicitud de Empleo

o Cédigo: F-RH-02
Version:01

SOLICITUD DE EMPLEO

FOTO
|[DATOS PERSONALES
Apellidos y Nombres Nro. Cédula de Identidad
Fecha de Nacimiento Lugar de Nacimiento Provincia Canton Parroquia Nacionalidad
Domicilio: Ciudad Sector Calle :
Teléfono Celular Tipo de Vivienda: Nombre del Arrendador:
Estado civil Peso Estatura Ha padecido alguna enfermedad? Cual?
Talla Tipo de Sangre: Cta Bancaria Banco Tipo de cuenta
|DATOS FAMILIARES
Nombre del Padre Nombre de la Madre Direccién Actual
Conyuge
Nombre del Conyuge Trabaja Direccién Trabajo Cényuge Teléfono Nro. Hijos
Familiares que no vivan con Ud. Direccién Teléfono
1
2
3
Nombre de la persona que se puede notificar en caso de accidente
Nombres y Apellidos Parentesco Direccién Teléfono
|INFORMACION ACADEMICA
ANOS TITULO OBTENIDO
PRIMARIA
SECUNDARIA
SUPERIOR
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CURSOS DE CAPACITACION |

Nombre del curso que recibié (3 Gltimos cursos) Intitucién o empresa Nro. horas

EXPERIENCIA LABORAL

Empresa o Institucién (4ltimos 4 trabajos) Teléfono Puesto Desde Hasta Motivo de Salida

Su Gltima remuneracién fue: U$

|[REFERENCIAS PERSONALES |

Nombresy apellidos Parentesco Direccién Teléfonos

|CROQUIS DEL DOMICILIO

FIRMA DEL POSTULANTE

CONFIRMO QUE TODA INFORMACION QUE EMITO EN ESTE FORMULARIO ES VERIDICA, Y QUE CUALQUIER DATO FALSO QUE PUDIERA COM_
PROBARSE, SERAMOTIVO SUFICIENTE PARA QUE SEA ANULADA MI OFERTA DE SERVICIO. IGUALMENTE TENGO PLENO CONOCIMIENTO
QUE SU RECEPCION NO CONLLEVANINGUNA OBLIGACION POR PARTE DE SALCEDO MOTORS S.A. SALMOTORSA ADEMAS ACEPTO SOME_
TERME ALAS PRUEBAS DE SELECCION ESTABLECIDAS POR LA EMPRESA PARA EL CARGO APLICADO.

RESERVADO PARA EL DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS

Fecha de ingreso: Fecha de afiliacion:

DIA MES ARO DIA MES ARO

CARGO AL QUE APLICA

OBSERVACIONES:




Anexo3

F-RH-03 Lista de Documentos

1acleO
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Cédigo: F-RH-03
Version:01

LISTA DE DOCUMENTOS DE INGRESO

Apellidos y Nombres:

Fecha de presentacion :

Estimado Trabajador

Reciba un cordial saludo de parte de todos los que conformamos esta prestigiosa empresa, usted ha sido
seleccionado (a) y se ha definido su contratacion, para que su ingreso sea efectivo y que se cumpla con

los requisitos indispensables de incorporacién debe entregar la siguiente documentacién:
1. Hoja de Vida actualizada (curriculum vitae)
. Tres fotografias actualizadas tamafio carnet (de frente)

. Una copia a color de la cédula de ciudadania (totalmente legible)

2
3
4. Una copia a color de la papeleta de votacion
5. Antecedentes penales (actualizado)

6

. Formulario 107 (trabajo anterior)

~

. Dos certificados de honorabilidad con teléfonos actualizados

oo

. Certificados de estudios (ciclo basico, titulo de Bachiller, Superior, etc..)
9. Dos certificados laborales (Gltimos empleos con teléfonos actualizados)

10. Copia carnet del CONADIS

11. Partida de nacimiento de hijos menores de edad (en caso de tenerlos)
12. Acta de matrimonio o Declaracién Juramentada de Unién Libre

13. Panilla de agua, luz o teléfono

14. Copia a color del pasaporte

15. Permiso laboral / Visa de Trabajo

TALENTO HUMANO

1. Solicitud de empleo con 1 fotografia actualizada

2. Contrato de Trabajo

3. Aviso de entrada y salida al IESS

4. Examenes ocupacionales de Pre-empleo, periodos y retiro
5. Ficha medica

6. Respaldo de dotacion de equipos de seguridad

7. Respaldo de dotacién de Uniformes

8. Respaldo entrega Codigo de ética, reglamentos

Esta documentacion seré entregada en el Departamento de Talento Humano en un periodo

Slaplique

Slaplique

Slaplique

Slaplique

Slaplique

no mayor

a 5 dias habiles , posterior al término de su induccién, para el archivo correspondiente en su FILE

PERSONAL.

Que su permanencia en la empresa esté llena de éxitos y logros tanto profesionales como personales

Colaborador Talento Humano
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Anexo4

Restauranteac i egas ATe veo con el (

1. Definicion del problema (Forma+Fondo+Audiencia): Descripcion de la realidad,
contexto y situaciones que se buscan resolver ¢ Cual es el problema que busca solucio

a través de su idea de negocio?

Lo que buscamos es fontanla INCLUSION a personas no videntes a la sociedad,
creando un espacio unico e innovador, fomentando valores y resaltando las virtudes qu

personas no videntes pueden alcanzar.
2. ¢, Cual es la realidad/contexto/situacion que motiva la realizacion de esta idea?

Poder generar empleo a personas NO videntes y personas que si gozan de todos lo
puedan desconectarse un rato de la tecnologia y conectarse con ella mismatir gompar

exaltar sus otros 4 sentidos.

Es basado en una pel2cula AAbout Ti meo

gue existe algo similar en Suiza.
3. ¢A quiénes va dirigido?
Persona desde mediano y altos recursos desde los 12 afios.
4. ¢ Qué se ha hecho antes que sea similar?

En Suiza hay un restaurante que se || &
restaurante que en | a actualidad se enc

las faldas del volcan lldles en una cueva.
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5. ¢De qué forma se diferencia esta idea de otras?

La mayoria de los restaurantes son tipicos y sedentarios y atrae al consumidor por I
ATe veo con el coraz-no es distingo s
por la curiosidad luego al ingresar y elegir su menu se conectan sus sentidos como el ¢

gusto, olfato, tacto y comienzan a ver por lo que siente con el corazon.
6. ¢ Por qué este proyecto es una idea innovadora?

No existe ningun otro en Guayadlais personas estan acostumbradas a ver lo que con
fotografiarlo y mostrarlo en redes, pero esta idea est4 pensada mas en el corazén de Ig
personas que puedan vivir por un momento lo que no es tener visién par el mejor senti
vida, crearles una geriencia Unica e inolvidable y que no hay limitaciones para las pers

con discapacidad.
7. ¢ De qué manera contribuye esta idea a mejorar la vida de la gente para la que
esta pensada?
El restaurante esta pensando en:

Trabajadores proporcionarles gleo a personas No videntes ya que ellos tienen
desarrollados mas los otros sentidos y pueden desplazarse con facilidad e inclusive es

oportunidad para que se sientan Utiles a pesar de su discapacidad.

Consumidor conectarse con uno mismo una expeaiepue en la actualidad los seres
humanos estamos perdiendo con la tecnologia, es bien considerado que el mundo ava

nosotros con ellos, pero no hay que perder nuestro sentido de la comunicacion verbal,
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escuchar a la otra persona, el sentir y ddfiake que vamos a comer sin necesidad

distracciones.
También esta pensado en personas con claustrofobia para que superen todo traumsg
8. ¢ Cudl cree que sera el impacto del futuro negocio?

Sale de contexto con lo tradicional pensamos que no nos preacupsipor la
competencia ya que no solo se trata de vender comida, si no de crear momento que

permaneceran en el corazon de las personas.

9. Incluir hasta 3 fotos que ilustren cada idea de negocio (opcional)

Anexo5

PERFILDE CARGO

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo: Gerente Generaldirector de
innovacion, y desarrollo

Area, Dpto. al que pertenece: Alta direccién

Proceso: Gerencia Disefio y Desarrollo

Este cargo reporta a: Junta Directiva

Lugar de desempefio: Oficina Matriz

Supervisa directamente a los Jefe de Marca, Coordinador

siguientes cargos: administrativo.

Este cargo debera desempenar funciones durante un periodo inicial de tres meses, a p
cual se procedera a evaluar la continuidad enrgbca

OBJETIVO DEL CARGO
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Dirigir, gestionary dar seguimiento a las

crecimiento del modelo de negocio y generar una estructura interna que permita el creq
y la sostenibilidad del modelo de negocio emercado.

politicas internas de la empresa, velar por el

PERFIL
(Colocar X donde hay alternativas)
EpaD | Minimo 30 afos| SExo Femenino Masculino Indistinto X
Educacioén
NIVEL DE Primaria Secundarig | Técnico Superior | X | Maestria
EsTuDIOS
AREA DE Preferiblemente
ESTUDIOS titulo
universitario en
Mercadeo,
Neuromarketing
o afines
Formacion
CURSQ, TALLER, SEMINARIO, ETC. DURACION
CODIGO SIMBOLICO 20 horas
CODIGO CULTURAL 10 horas
MIT DESIGN THINKING 24 horas
NEUROMARKETING 5 horas

Experiencia Laboral

EXPERIENCIA EN

NUMERO DE ANOS

de personal.

Estudios de mercado, procesos de innovacioén, mar, Minimos 5 afios 0 mas

Competencias requeridas para el cargo:
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COMPETENCIA NIVEL REQUERIDO
LIDERAZGO e INFLUENCIA (LI) ALTO
PENSAMIENTO ANALITICO (PA) ALTO
ORIENTACION A LA CALIDAD (OA) ALTO
ORIENTACION A RESULTADOS (OR) MEDIO
PLANIFICACION (PL) MEDIO

5. CONDICIONES ESPECIALES QUE REQUIERE ESTE CARGO

(Colocar X donde hay alternativas)

Factores Ambientales:

Natural |Buena Regular | X |Mala
Luminosidad
Artificial |Buena | X |Regular Mala
Ventilacion Buena | X |Regular Mala
Limpieza Buena | X |Regular Mala
Distribucién de espacio Buena | X |[Regular Mala
Mobiliarios Buena | X |[Regular Mala
Ergonomia:
Silla
Escritorio
Equipos:
Computador X
Teléfono X
Celular X
Copiadora X
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Logistica:

Automovil X

Moto _

Nivel salarial

RANGO SUELDO FIJO:

Entre USD$1500 a USD$2000

ADICIONALES:

Sujeto a bono anual extraordinario por desempefimpensaciones y bonificaciones de

acuerdo con metas establecidasargo.

Riesgos del puesto

¢ Las funciones del puesto que desempefia estan expuestas a sufrir

) : -, Si No | X
accidentes en la ejecucion de este?

Determine la gravedad de los posibles accidentes y la probabilidad de que estos pued
ocurrir:

=YY

Probabilidades
Gravedad dehccidente
Poca Mediana Grande
Lesiones de poca importancia X
Incapacidad parcial X
Muerte X

¢, Qué labores se encuentran sometidas a mayor riesgo? (Breve descripcion)

Ninguna

PRINCIPALES FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DECARGO

Las principales funciones y responsabilidades de este cargo se enumeran a continuaci
gue esto anule las actividades asignadas por su superior inmediato. En el caso de exis
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actividades repetitivas que no se encuentren en descritas eraaatd,rfos encargados
deberan actualizarlo de acuerdo con las necesidades de la organizacion.

Gerenciar

Creacion y revisidwle politicas, procesos, programas y estructuras
Programacion y elaboracion de estudiokurales, focus grupo
Disefio y desarrollde productos

Andlisis y mejora de productos

E

RESPONSABILIDADES DEL CARGO

Aprobacién de politicas, procesos, programas y estructuras
Aprobacion de cambios en la estructura organizacional
Aprobacion de incrementos de personal

Gestion y aprobacion de analisis de compensaciones

E R

ANnexo6

Entrevistas a padres de familia dentro del segmento establecido

Modelo de encuesta

i! Hola !

Nos encontramos en el proceso de desarrollo de un juego ludico personalizado basa

canales de comunicacion mediante los cuales se puede interactuar de mejor manera

distintos miembros de una familia.

Necesitamos tu ayuda con la siguiesbeuesta para poder desarrollar y comercializar u

juego a medida que te permita conectar de mejor manera con tus seres queridos.
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1.- ¢ Tienes hijos entre 6 y 12 afos?

Si()

No ()

2.- ¢ Realizas actividades en familia regularmente?

Siempre ()

La mayaia de veces si ()

Algunas veces si, algunas veces no ()
La mayoria de veces no ()

Nunca ()

3.- ¢ Interactlas con tus hijos mediante algun tipo de juego de mesa?

Siempre ()

La mayoria de veces si ()

Algunas veces si, algunas veces no ()
La mayoriade veces no ()

Nunca ()

4 .- ¢ Consideras que mantienes una buena comunicacion con tus hijos?
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Totalmente de acuerdo ( )
De acuerdo ()

Neutral ()

En desacuerdo ()

Totalmente en desacuerdo ()

5.- ¢ Crees que la tecnologia ha afectadocataunicacion familiar?

Totalmente de acuerdo ( )
De acuerdo ()

Neutral ()

En desacuerdo ()

Totalmente en desacuerdo ()

6.- ¢ Estarias dispuesto a invertir 3 horas a la semana en un juego ludico con tu famil

Totalmente de acuerdo ( )
De acuerd ()

Neutral ()

En desacuerdo ()

Totalmente en desacuerdo ()
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7.- ¢ Comprarias un juego ludico personalizado que te permita conectar de mejor mat

tu familia?

Totalmente de acuerdo ( )
De acuerdo ()

Neutral ()

En desacuerdo ()

Totalmente enlesacuerdo ()

8.- ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por el?

Menos de 50 ddlares ()
50 dolares ()
51 a 100 délares ()

Mas de 100 ddlares ()

9.- ¢, Donde te gustaria adquirirlo?

Puntos de venta ()

Supermercados ()

En tu domicilio ()
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10- ¢ Comate gustaria cancelar tu juego?

Efectivo contra entrega ()

Tarjeta de crédito ()

Deposito ()

11- ¢ Qué tiempo estarias dispuesto a esperar para la entrega de tu juego en tu dom

12 a 24 horas ()

2 ab5dias ()

1 a2semanas ()

12- ¢ En unaola palabra describe que viene a tu mente al escuchar la palabra juego?

13- ¢ En una sola palabra describe que viene a tu mente al escuchar la palabra famil

jiiGracias por tu ayudajj
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Anexo7

Entrevista a profundidad Amtpdlogo

Modelo de Entrevista

Buenos dias / tardes,

Nos encontramos en el proceso de desarrollo de un juego ludico que permita afianza
relacion padres (2245 afios) e hijos (6L2 afios), por medio de técnicas de comunicaci
necesidades biologicgspsicoldgicas. Por lo cual solicitamos de su ayuda para entend
mas a fondo la manera de pensar, actuar y posibles técnicas existentes al momento

segmento establecido.

1. ¢Como ha cambiado el comportamiento cultural padres e hijos a nivel un

2. ¢A qué se deben estos cambios?

3. ¢Como han aportado estos cambios al comportamiento cultural en Ecuado

4. ¢Se ha visto involucrada la familia en base a estos cambios?

5. ¢COmo?

6. ¢Hablando de familias que tipos de familia encontramos hoy en dia en el m

7. ¢ Cuturalmente como han migrado pensamientos conservadores en base a
nuevos estilos de familia?

8. ¢Cual es el comportamiento de nifios de 6 a 9 afios?

9. ¢Cual es el comportamiento de nifios de 10 a 12 afios?
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10.¢,Coémo se comportan los padres hoy en dia con ws?hij
11.¢Como se comportan las madres hoy en dia con los hijos?

12. ¢ Qué representa la familia para la sociedad?

Complementario

¢, Desde un punto de vista antropolégica como podrias describir un juego It

personalizado?

Muchas gracias por su ayuda, ha sidgm@d valor y nos gustaria en un futuro poder

contar con su ayuda, en caso de ser necesario profundizar mas en los temas planteg

Anexo8

Entrevista a profundidad Psicélogo

Modelo de Entrevista

Buenos dias / tardes,
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Nosencontramos en el proceso de desarrollo de un juego ludico que permita afianza
relacion padres (2245 afios) e hijos (6L2 afios), por medio de técnicas de comunicaci
necesidades bioldgicas y psicoldgicas. Por lo cual solicitamos de su ayudat@adare

més a fondo la manera de pensar, actuar y posibles técnicas existentes al momento

segmento establecido.

1. ¢Como piensa (actta) un nifio de 6 a 9 afios?

2. ¢Como piensa (actua) un nifio de 10 a 12 afios?

3. ¢Como aprende un nifio entre 6 y 9 afios?

4. ¢Cbmo aprende un nifio entre 10 y 12 afios?

5. ¢Qué necesidades afectivas tiene un nifio entre estos rangos de edad de s
padres?

6. ¢Cudles son los principales problemas de comunicacion que existen entre
e hijos en esta edad?

7. ¢Qué necesidades (sentimergpteene un padre de su esposa e hijos?

8. ¢Como enfrenta un hombre el ser la cabeza de familia?

9. ¢Qué cambios surgen a partir de ser padre?

10.¢,Cual es el suefio (aspiracién) de una mujer frente al hogar y tener hijos?

11.¢Cbémo enfrenta una mujer los cambios sogiatduales? (cambio de estructur
familiar)

12.¢Cuédl es la aspiracion de una madre frente al aprendizaje de sus nifios?

13. ¢ Qué percepciodn tienen los adultos de la terapia familiar (psicologia)?

14.;Como toma un nifio de 6 a 12 afos una terapia de desarrolloo@isirdl
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15. ¢ Qué actividades o técnicas son las mas usadas en terapias familiares?
16. ¢ Qué actividades recomienda o realiza en una terapia familiar?

17.¢Qué representa la familia en la psiquis del individuo?

Complementario
¢, Desde un punto de vista psicologica cqodrias describir un juego ludico

personalizado?

Muchas gracias por su ayuda, ha sido de gran valor y nos gustaria en un futuro pc

contar con su ayuda, en caso de ser necesario profundizar mas en los temas planteg

Anexo9

Entrevista a profundidad Biélogo

Modelo de Entrevista

Buenos dias / tardes,

Nos encontramos en el proceso de desarrollo de un juego ludico que permita afianza

relacion padres (2245 afos) e hijos (612 afios), por medio de técnicas de comurgoac
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necesidades bioldgicas y psicoldgicas. Por lo cual solicitamos de su ayuda para ente
mas a fondo la manera de pensar, actuar y posibles técnicas existentes al momento

segmento establecido.

1. ¢Cbmo definirias el instinto humano al formaadamilia?

2. ¢Qué instintos encontramos en un padre frente a un hijo?

3. ¢Qué instintos encontramos en una madre frente a un hijo?

4. ¢Cudles son las necesidades bioldgicas de un nifio de 6 a 12 afios en coneg
a sus padres?

5. ¢Existe algun tipo de estudimldgico que involucre familias de diferentes
géneros o especies en la naturaleza?

6. ¢Qué tan funcional o disfuncional se han visto este tipo de familias en la
naturaleza?

7. ¢Qué necesidades biolédgicas tiene un padre de su familia?

8. ¢Biolégicamente como actda padre?

9. ¢Biolégicamente como actia una madre?

10.¢Cbmo se refleja la supervivencia familiar en la naturaleza?

11.¢En qué etapas de desarrollo es importante que el padre/madre acomparie
hijo?

12.¢Qué representa la familia para la sociedad / naturaleza/ iéwotualogica?

Complementario
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¢, Desde un punto de vista biolégico como podrias describir un juego ludico

personalizado?

Muchas gracias por su ayuda, ha sido de gran valor y nos gustaria en un futuro pc

contar con su ayuda, en caso de ser necesafimgipar mas en los temas planteados.

Anexo10

Entrevista a profundidaddach programacion neurolinguistica y comunicadores

Modelo de Entrevista

Buenos dias / tardes,

Nos encontramos en el proceso de desarrollo de unljidigo que permita afianzar la
relacion padres (2245 afios) e hijos (6L2 afios), por medio de técnicas de comunicaci
necesidades biologicas y psicoldgicas. Por lo cual solicitamos de su ayuda para ente
mas a fondo la manera de pensar, actuasipfas técnicas existentes al momento para

segmento establecido.
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1. ¢Cbmo aprende un nifio de 6 a 12 afios?

2. ¢Qué problemas de comunicacion comunmente existen entre padres e hijo
edad?

3. ¢Los canales de comunicacion influyen en los problemesrdenicacion?

4. ¢Cbmo se pueden identificar los canales de comunicacion?

5. ¢Cual seria una estrategia adecuada de un padre para mejorar la comunicg
padres e hijos?

6. ¢Como ha modificado la tecnologia la comunicacién intrafamiliar?

7. ¢Qué actividades recomenidarpara el desarrollo comunicacional de nifios e
6y 12 afos?

8. ¢Como se puede aplicar la programacion neurolinguistica en el aprendizaje

9. ¢Cobmo se puede aplicar la programacién neurolinguistica en la comunicaci
familiar?

10.¢,Conoces alguna técnica o esglista en actividades de comunicacion familia

Complementario

¢, Desde un punto de vista comunicacional y de aprendizaje como podrias d

un juego ludico personalizado?

Muchas gracias por su ayuda, ha sido de gran valor y nos gustaria enaupdderr

contar con su ayuda, en caso de ser necesario profundizar mas en los temas planteg




