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Resumen

Las vivencias emocionales son el motor de la vida humana y sus relaciones (Palou, 2008) por
lo tanto los nifios estdn expuestos a vivirlas desde que estan bebés y a lo largo de su vida. La
mayoria de las conexiones neuronales se forman en la primera infancia, por lo que en esta etapa se
vuelve muy importante la interaccion que el nifio(a) empieza a tener con su entorno y en especial
con sus padres quienes no han recibido una educacion para la crianza de sus hijos o no tienen las
herramientas adecuadas para guiar de acuerdo a la edad del nifio(a). EI no ensefiarles a los nifios a
gestionar sus emociones desde su primera infancia tiene efectos en edades posteriores, los cuales
se manifiestan con dificultad de aprendizaje, ansiedad, depresion, estrés, en muchos casos terminar
en suicidio o llevarlos al consumo de drogas y alcohol. Segun el DANE durante el periodo 2010-
2019pr el 17% de los suicidios que se presentaron fue de nifias, nifios, adolescentes y jovenes entre los

cincoy 19 afios con un promedio de 399 casos anuales y segun la encuesta nacional de consumo de alcohol

en escolares, el 11% de la poblacion en Cali y Yumbo tienen contacto con el alcohol.

La empresa se enfocara en las familias de estratos tres, cuatro, cinco y seis (52,87%) con
acceso a internet (72%), 37.946 familias y se le apostara a una participacion del 5% del tamafio
del mercado: 1.897 familias.

El objetivo de este proyecto es contribuir al bienestar y la salud emocional de los nifios a
través de un programa de acompafiamiento a los padres en la gestion emocional propia, quienes a
Su vez apoyaran a sus hijos a gestionar las emociones a través de la ejecucion de diferentes
actividades que deberan realizar juntos fortaleciendo los vinculos familiares. Este programa se
ofrecera a través de planes de suscripcion o paquetes por tres meses, los cuales incluyen acceso a
una plataforma con recursos digitales para guiar el aprendizaje de la gestion emocional en cada
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etapa del nifio, envio de recursos fisicos didacticos para apoyar el programa y acompafiamiento

psicoldgico con un registro del avance del nifio.

De esta manera aportar a la sociedad para ser mejores padres y apoyarlos en la formacién de

hijos felices y libres de trauma que sepan gestionar sus emociones.

Palabras Clave: Emociones, Primera Infancia, Conexiones neuronales, Juegos didacticos,

Desarrollo integral

Abstract

Emotional experiences are the engine of human life and its relationships (Palou, 2008).
Therefore, people are exposed to experience them since early childhood and throughout their adult
lives. Most of the neuronal connections are formed in early childhood, so at this stage, the
interaction between children and their environment, especially with parents, who have not received
parenting education or do not have the right guidance tools according to the age of the child,
becomes crucial. Failure to teach children to manage their emotions from early childhood has an
impact in later stages of life; it creates learning difficulties, anxiety, depression, and stress, and in
many cases, it leads to suicide or drug and alcohol consumption. According to DANE, during the
2010-2019pr period, 17% of the suicides that occurred were of girls, boys, adolescent, and young

people between five and 19 years of age with an average of 399 cases per year and according to



the national survey of alcohol consumption in schoolchildren, 11% of the population in Cali and

Yumbo have contact with alcohol.

The company will focus on families from level three, four, five and six (52,87%) with internet
access (72%), 37.946 families and will bet on a 5% share of the market size: 1,897 families. This
program will be offered through subscription plans or packages for three months, which include
access to platform with digital resources to guide the learning of emotional management at each
stage of the child, sending physical didactic resources to support the program and psychological

support with a record of the child’s progress.

The goal of this project is to contribute to children’s well-being and emotional health through
a program that supports parents in managing their own emotions and helps them support their
children’s emotional management skills. It does so by implementing different activities that can

be carried out together, thus strengthening family bonds.

In this way, the project seeks to contribute to society by creating better parents and supporting
them in nurturing happy and trauma-free children who know how to properly manage their

emotions.

Keywords: Emotions, Early childhood, Neuronal connections, Didactic games,

Comprehensive development



Sintesis del documento

Problema detectado y su solucion

El problema por resolver en este proyecto tiene que ver con la necesidad que tienen
los padres de aprender como gestionar las emociones propias y de esta manera apoyar a sus
hijos a gestionar las de ellos desde su primera infancia. Esto se hace a través de un
programa para formar padres conscientes que incluye una plataforma con recursos digitales
de temas de gestion emocional de acuerdo a la edad de los nifios para ser consultado a
cualquier hora y lugar, acompafiamiento de un profesional en psicologia y recursos fisicos

didacticos para apoyar el desarrollo integral de los nifios.

Perfil del equipo innovador

El equipo del proyecto estd compuesto por Nathalie Santa Martinez, Ingeniera de
Sistemas con mas de 10 afios de experiencia en el sector empresarial y Adriana Maria
Solarte Solarte, Contadora Publica, especialista en Finanzas con amplia experiencia en el
area financiera de empresas multinacionales con capacidad de brindar apoyo al proceso de
planeacion estratégica del negocio y de toma de decisiones a través de elaboracion y control
de presupuestos, reportes y analisis financieros, manejo del flujo de caja, evaluacion de
proyectos y costeo de productos. Ambas estudiantes del Gltimo semestre de la Maestria en

Administracion del Universidad ICESI.
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Metas en ingresos y plan de crecimiento

Se proyecta lograr alcanzar en el primer afio de ventas el 51% del mercado objetivo:

960 programas con una mezcla de ventas del 60% para programas a 3 meses y 40% con

suscripcion mensual que representa COP$180 Millones en el primer afio.

Se considera un incremento anual en el volumen de ventas del 20% y en precios del

3% llegando al cuarto afio a 1.728 programas con COP$355 Millones.

Recursos requeridos

La inversion inicial necesaria es de COP$50 Millones que serdn destinados a la compra

de activos fijos, cubrir el capital de trabajo y los costos de la etapa preoperativa.

Para este proyecto el profesional en psicologia es un recurso sumamente importante

para el disefio y ejecucion de la propuesta de valor del negocio.

Resultados relevantes de la empresa

Segun las proyecciones, a partir del segundo afio se espera un desempefio sélido del

negocio superando el punto de equilibrio e iniciando con una rentabilidad sobre las ventas

del 14%.
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La evaluacion del proyecto espera una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 61% que
indica su rentabilidad, un Valor Presente Neto (VPN) positivo de Cop$177 Millones y un
periodo de recuperacion de la inversion de 3 afios con lo que se comprueba la viabilidad

del proyecto.
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1. Analisis del mercado

1.1 Definicion del problema

Los nifios desarrollan la mayoria de sus conexiones neuronales en su primera infancia (OCHA, 2011),
esta es considerada una etapa del ciclo vital humano por lo que se vuelve muy importante la interaccion
gue el nifio empieza a tener con su entorno, en especial con sus padres, quienes normalmente no han recibido
una formacion para emprender ese camino y quienes en muchas ocasiones se sienten frustrados o culpables
cuando ven a sus hijos en una crisis emocional. Hoy en dia, en la era digital, los nifios se ven expuestos a
sobreestimulacion lo que dificulta el proceso de crianza (Bandera, 2017), los padres normalmente no
cuentan con la asesoria profesional, herramientas o informacion organizada que apoye su camino como

padres de esta generacion.

El no ensefiarles a los nifios a gestionar sus emociones desde su primera infancia puede tener efectos
en edades posteriores, los cuales pueden manifestarse con dificultad de aprendizaje, ansiedad, depresion,

estrés, en muchos casos terminar en suicidio o llevarlos al consumo de drogas y alcohol.

Durante el periodo 2010-2019pr el 17% de los suicidios que se presentaron fue de nifias, nifios,
adolescentes y jovenes entre los 5y 19 afios con un promedio de 399 casos anuales (Ver grafica 1).

Graéfica 1 NUmero de casos de suicidios en nifios entre 5 y 19 afios comparado con el total de la poblacion
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Fuente: DANE. Defunciones no fetales (2010-2013pr).

*Los datos de 2019 corresponden al preliminar de eventos reportados entre enerc y
diciernbre de esta vigencia, actualizados por el DAMNE el 26 de junio de 2020,




De acuerdo a la Secretaria de Salud del Valle, de los adictos que actualmente estudian y estan en
tratamiento, un 76% son nifios o adolescentes. Segun la encuesta nacional de consumo de alcohol en

escolares, el 11% de la poblacion en Cali y Yumbo tienen contacto con el alcohol (Ver gréfica 2).

Gréfica 2 Algunos de los probables efectos negativos por el mal manejo de las emociones en los nifios.

Consumo de drogas De 496 consultas médicas relacionadas con
Adolescentes 12-17 afios consumo de alcohol:

10-14 15-19
2% 7%

I 4

>19
91%

2016 2017 2018

Fuente: Secretaria de Salud del Valle — Gréficas elaboradas por los autores (Preocupacion por
aumento en el consumo de drogas y alcohol en poblacion estudiantil, 2019; Preocupacion por aumento

en el consumo de drogas y alcohol en poblacion estudiantil, 2019)

La salud mental es un estado de bienestar que le permite a los seres humanos hacer frente a todas las
situaciones que se presentan a lo largo de la vida: alegria, tristeza, presion de grupo, desilusiones entre
otros. Identificar y saber gestionar todo esto permite tener una vida tranquila, por lo tanto, la salud mental
debe cuidarse desde la primera infancia con un trato amoroso y respetuoso que fortalezca las habilidades
de relacionamiento, la autoestima y seguridad. (En promedio, cada 30 horas se suicida un nifio, nifia 0

adolescente en Colombia, 2020)
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Teniendo en cuenta lo anteriormente citado, se identifica la oportunidad de acompaniar a los padres
para que no se sientan culpables o frustrados y puedan tener mas consciencia de la gestion emocional propia
y poder ensefiarla a sus hijos. Esto tendra un impacto social a mediano o largo plazo, en la posibilidad de
disminuir el estrés, depresion, y la ansiedad que son factores que podrian contribuir a la reduccion de las
tasas de suicidios, consumo de drogas y alcohol en los nifios y aumentar la posibilidad de tener una nifiez

mas feliz.

1.2 Definicién del servicio.

Se consideran la tristeza y el enojo como emociones malas, pero no hay emociones buenas ni malas,
hay emociones agradables o desagradables y todas son necesarias para el crecimiento. A través de la
“gestién emocional” se puede estar triste por un momento y estar enojado, pero sin herir a nadie. Los nifios
aprenden a darle manejo a sus emociones con unos limites definidos. Como alternativa de solucion a estos
momentos de crisis los padres suelen decidir darle el celular, prender la televisién o ceder a lo que el nifio

estd imponiendo.

Con este proyecto se ofrece un programa de acompafiamiento a los padres en el aprendizaje de la
gestion de las emociones propias y las de sus hijos motivando una mentalidad de crecimiento (capacidad

de sobreponerse a un fracaso) en la primera infancia.

Los programas serdn ofrecidos a través de una plataforma web, bajo la modalidad de suscripcion
mensual o compra de paquetes por tres meses y estaran disefiados en acompafiamiento de un profesional de

psicologia infantil y de acuerdo a las etapas de desarrollo de los nifios:

e Recursos digitales para los padres que pueden ser consultados en cualquier hora y lugar:
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o Aplicacion web para el acceso a una plataforma de videos con contenido para el
aprendizaje virtual disefiados de acuerdo a la etapa que se encuentra el nifio.

o Chat online para preguntas técnicas del servicio o reservar asesoria con psicologo.

o Blog con contenido de lectura.

o Historial del nifio o los nifios: Con avances de los procesos de aprendizaje que seran

recopilados en las sesiones psicologicas.

Acompafiamiento psicolégico en el proceso de aprendizaje: Sera una sesion al inicio del
programa y dos sesiones mensuales para asesorar a los padres en el proceso y llevar el registro

de avance del nifio.

Recursos fisicos didacticos para apoyar el desarrollo integral de los nifios, estos se componen
de juegos y materiales didacticos que impulsen el desarrollo motriz, cognitivo y sensorial,
para ser desarrollados en compafiia de los padres impulsando la gestion emocional a través

de capacidades especificas a trabajar de acuerdo a la edad del nifio.
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llustracién 1 Productos y Servicios
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1.3 Clientes

Perfil del cliente

Los clientes son padres de familia entre 25 y 50 afios con hijos entre 0 y 4 afios de los estratos 3, 4, 5

y 6 con acceso a internet, interesados en el bienestar personal y el de su familia que tenga el objetivo de

aprender a gestionar sus emociones y acompafar a sus hijos en la gestion de las emociones de ellos.

llustracion 2 Perfil del Cliente

Segmentacion

I ;o
demografica

Padres de familiaentre 25 y
50 anos

Padres con hijos entre 0 y 4
anos

e || =Be
Lhe =i)e

Padres solteros, casados y en
unién libre

2

Padres Profesionales,
trabajadores, empresarios,
emprendedores

L

Con ingresos medic-alto minimo
3 SMMLV, estrato 3, 4, 5 y 6

Ubicacion Cali-Valle

O || [

Fuente: Elaborado por los autores

Perfil del Consumidor Final

¢ Nifos y nifias entre 0 y 4 afios

0
i

®

Segmentacién
psicogrdfica

Padres modernos, interesados
en el bienestar personal y el
de su familia

Pasan tiempo en linea

Muy activos en redes sociales

Tiene habitos de compra por
internet

Pueden pagar mds por mejor
calidad
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Factores claves de compra

Acceso a una plataforma con recursos digitales para el padre donde tendra videos con
contenido de aprendizaje que los guia en la gestion de sus propias emociones para apoyar a
sus hijos.

Acceso virtual al avance de su (s) hijo (s) a través de la plataforma.

Programa divertido para los nifios que motiva y cautiva su atencion sobre el aprendizaje de
sus emociones.

Confiabilidad mediante un programa disefiado por expertos profesionales en comportamiento

de los nifios en su primera infancia.

Validacién del Proyecto en el mercado

Metodologia

Encuestas: Para la recoleccion de datos se disefio por Microsoft Forms una encuesta de 10

preguntas abiertas a 50 padres de familia la cual fue difundida por Whatsapp.
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Resultados

lustracion 3 Resultados de la encuesta

100 %

82 % 30 % 76 %

Consideran Muy

) Considera que es Congdera quela Estara dispuesto a pagar
imporante ayudarasus o cecarig 1o asesoria de un tecnologia podria ayudar si or un programa de
hijos a gesfionar sus orofesiol e it , i
ﬂmgch’ﬁ'U: CDI‘;i"‘“;"‘n profesional para apoyar 52 usa de manera acompanamiento para
= " “{‘*3' *é” = este proceso con kos nifios adecuada con ayudar a sus hijos o
IMPOortants aprender a acompanamiento y con gesfionar sus emociones

manejar sus propias
emociones como ejemplo
para sus hijos

programas educafivos.

Fuente: Elaborado por los autores

Motivaciones de los clientes de acuerdo a la encuesta realizada:

e Tener hijos felices, libres de traumas que sepan gestionar sus emociones.
e Bienestar, aprendizaje y estado de &nimo de sus hijos.

e Tener hijos emocionalmente estables y fuertes que no permitan ser acosados ni que acosen a

otros.

e Ser mejores padres.

1.4 Andlisis de los competidores

A continuacidn, se relacionan los competidores identificados y sus modelos de negocio. Esta es la

manera como actualmente los potenciales clientes estan solucionando este problema:
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lustracion 4 Analisis de los competidores
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requieren fiene una
necesidad puntual y dessan
conocer mas sobre el
desarmrollo emocional de los
nifios

Consejos en linea, tallsres en
linea, cursos libros, articulos,
material didactico a fravés

de venta en linea

Programa de
acompafiamiento integral en
el aprendizaje de la gesfién
de las emociones propias y
los de sus hijos

Padres de familic que
quisren criar a sus hijos para
que sean felices y libres de
fraumas

Servicio integral Actividades
en casas para los nifios en
compafia de los padres,

guia para padres, asesorias
con profesional y eventos

Honorarios
profesionales
$140.000/mes (2
sesiones)

Honorarios
profesionales
$840.000/mes |12
sesiones)

Mensualidad:
Institucidn
educativa:
$1°300.000

Desde gratis hasta
$200.000, por cada
necesidad puntua

Paguets x 3 messs
aprox. $180.000/mes

Membresia
$1458.000/mes

Fuente: Elaborado por los autores

Frente a la competencia, G-EMOTIONS esta en la capacidad de obtener una fraccion del

mercado debido a que la solucidn se diferencia por ser un programa de acompafiamiento integral

a los padres en el aprendizaje de la gestion de las emociones propias y las de sus hijos que incluye

una plataforma con recursos digitales para ser consultado a cualquier hora y lugar, asesoria

profesional tanto para padres como para hijos y articulos didacticos para complementar y apoyar

el desarrollo integral de los nifios en casa.

1.5 Tamafio del mercado y fraccion del mercado

Universo del mercado:

Para el célculo del Universo del mercado, se toma el porcentaje de

participacion de los nifios entre 0 y 4 afios (5,37%) de la poblacion total censada en Cali en el afio
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2018, adicionalmente se ajusta el nimero de familias con el numero promedio de nifios por familia

segun el DANE! de 1,2 nifios para llegar a un total de 99.687 familias.

Tabla 1 Universo del mercado

Poblacion Censada en Cali 2,227,642
Estructura de la Poblacion: Edad 0-4 afos (%) 5.37%
Nifos entre 0 - 4 Aflos 119,624
# de Hijos por familia promedio 1.2
Universo del Mercado 99,687

Fuente: DANE — Censo Nacional 2018 — Calculos realizados por los autores

Tamafio del mercado: La empresa se enfocara en las familias de estratos tres, cuatro, cinco y seis
(52,87%) con acceso a internet (72%), 37.946 familias.

Tabla 2 Tamaro del mercado

Universo del Mercado 99,687
% Estratos objetivo 52.87%
Poblacién objetivo 52,703
% Hogares con internet 72.00%
Tamaiio del Mercado 37,946

Fuente: DANE — Censo Nacional 2018 — Calculos realizados por los autores

Mercado objetivo: Se le apostara a una participacion del 5% del tamafio del mercado: 1.897 familias

Tabla 3 Mercado objetivo

Tamaiio del Mercado 37,946
% Mercado Objetivo 5.0%
Mercado Objetivo 1,897

Fuente: DANE — Censo Nacional 2018 — Calculos realizados por los autores

1.6 Estrategias de mercadeo

Primera Etapa:

1 DANE: Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
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La estrategia de promocion de la empresa en esta etapa es el marketing digital a través de
buscadores y redes sociales tales como: Facebook, Instagran, Whatsapp, Linkedin con el objetivo
de hacer conocer la empresa al mayor numero de padres y futuros padres posibles con mensajes

que conecten y estimulen su mente que les motive su accion de compra.

Los servicios seran ofrecidos a través de una pagina web donde los padres pueden registrarse
junto con sus hijos y tener el acceso al catdlogo de programas, comprar una suscripcién mensual

0 Un paquete por tres meses.

El contacto con los padres también se hara a través de eventos a cargo de un profesional donde
se trataran temas relacionados al manejo de las emociones de los padres e hijos. Se contara con
patrocinadores o alianzas con proveedores de articulos para nifios que cubran parte de los costos

del evento.

También se tendra un apoyo en la publicidad impresa (brochure empresarial, tarjetas de
presentacion, banners y display publicitario) que sera entregada y expuesta al mercado objetivo en

los eventos para padres y en las instituciones educativas.

Segunda Etapa:

Etapa de las alianzas. Se plantea el acercamiento a los padres a través de alianzas con
instituciones educativas como Guarderias, Jardines Infantiles y Centros de estimulacion privados
donde se haré presencia a través de un stand en el que se promocionaran los programas como

complemento a la educacion en las instituciones.
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Adicionalmente, hacer una alianza con el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar —
Observatorio del Bienestar de la nifiez para participar en programas estratégicos que tengan el fin

de garantizar la atencion integral a la primera infancia.

Se consideran de gran importancia las alianzas con profesionales de la salud como Pediatras,
Psicologos, Neuropsicologos y Psiquiatras para que referencien los programas que ofrece G-
EMOTIONS a los padres y también para que sean invitados en el blog para los temas de marketing

de contenido.

Tercera Etapa:

El marketing de contenido se considera para complementar la pagina web, generando
contenido para informar y educar a futuros padres a través del blog o email marketing, con el
objetivo de posicionar la marca en la mente de estos consumidores para que la tengan como

referencia y se conviertan en futuros clientes.

Cuarta Etapa:

Se plantea una estrategia de apertura de mercado a partir del quinto afio a otras ciudades

principales como Barranquilla, Cartagena, Bogota y Medellin.
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Tabla 4 Condiciones comerciales para el portafolio de productos/servicios:

Volimenes y
Frecuencia de compra

Primer afio: 960 unds
Segundo afio: 1.200 unds

Frecuencia de compra: mensual (Ver tabla 5)

Caracteristicas de

compra

Buena calidad, empaque seguro, entrega eficaz

Sitio de compra

En Linea

Forma de pago

El medio de pago estara disponible para hacerse desde la plataforma cuando se haya
confirmado el programa seleccionado por medio de PSE, PayU, Nequi

Precio

Segin Membresia o Paquete seleccionado

Requisitos post-venta

IAlternativa de modificar/actualizar productos o servicios del paquete o plan contratado con 15

dias de anticipacion al envio

Garantias

Juguetes y materiales: el ofrecido por el proveedor se traslada al cliente

Estrategia de Precios

Precios basados en el costo del producto, con un margen del 20% donde el precio de venta de la|
membresia estard por encima del precio del paquete personalizado. Los incrementos de precios|

lestaran basados en los incrementos de los costos que seran trasladados directamente al cliente.

Descuentos

No contemplados por el momento.

Estrategias de
distribucion

Canal de distribucidn directo, se contara con un centro de distribucién donde se hara el armado|

de los paquetes y el envio a los clientes, no se tendrd un punto de venta.

lustracion 5 Logo y Eslogan.

Fuente: Elaboracion propia

Presupuesto de gastos asociados a la estrategia de comercial:
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El presupuesto destinado para la estrategia comercial y de mercadeo se plantea en un 2% de las ventas
una vez el negocio esté estabilizado. A continuacion, se relacionan los gastos presupuestados para la

primera etapa de lanzamiento.

Tabla 5 Presupuesto gastos estrategia comercial y mercado — primera etapa

Gastos asociados a la Estrategia Comercial Mesl Mes2 Mes3
Disefio Pagina Web 800

Mantenimiento anual pagina web 2,000

Social Media 200 200 200
Eventos para padres con expertos* 2,000 - -
Tarjetas de presentacion — display publicitario 200

Total (Miles de Pesos) 5,200 200 200

Fuente: Elaborado por los autores

1.7 Plan de ventas

Debido a la situacion actual de la pandemia de COVID-19 que puede tener un impacto sobre las
emociones y conducta de la poblacion infantil, se considera que el mercado al cual se dirige la empresa es
un mercado en crecimiento, la proyeccién de ventas inicia en el tercer mes de operacion, luego de una
estrategia de marketing y posicionamiento. Se proyecta lograr alcanzar en el primer afio de ventas el 51%
del mercado objetivo: 960 programas y llegar a un nivel de crecimiento esperado del 20% para los siguientes

afos.

Los precios de venta estan basados en el costo del producto y en el valor dispuesto a pagar por el
cliente donde el precio del programa por 3 meses estara por encima del precio de la suscripcion mensual en
un 18% buscando fidelizacién del cliente. Se estima tener una mezcla de ventas del 60% para programas
por 3 meses y 40% para suscripciones mensuales. El aumento de precios estara basado en el incremento

de los costos que sera trasladado directamente al cliente que se estiman en un 3% anual.
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Ventas en unidades - Primer afo
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B Programa G-EMOTIONS - Suscripcion mensual
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W Programa G-EMOTIONS - Paquete por 3 meses

Gréfica 3 Ventas en Unidades — Primer afio

) 000 Volumen Estimado de Ventas (Unidades)

1,728
1,440
1,500 !
1,200
1,037
960 ’
1,000 864
720
576 420 576
N I . . I
2,022 2,023 2,024 2,025

n Programé G-EMOTIONS - Paquete por 3 meses
M Programa G-EMOTIONS - Suscripcion mensual
Total

Gréfica 4 Volumen Estimado de Ventas en unidades

Tabla 6 Ventas en miles de pesos

Valor total de ventas (Miles de Pesos)

2,022 2,023 2,024 2,025

Programa G-EMOTIONS - Paquete por 3 meses
Programa G-EMOTIONS - Suscripcién mensual

115,200 148,320 183,324 226,588
65,280 84,048 103,883 128,400

Total

Fuente: Elaborado por los autores

180,480 232,368 287,207 354,988
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2. Analisis técnico

2.1 Procesos de prestacion del servicio

El proceso inicia con el disefio de la estrategia del negocio que contempla el disefio de los

programas que se van a ofrecer, calculo de costos y determinacion de precios de venta.

El proceso de ventas y mercadeo es el encargado de disefiar la estrategia comercial y de

marketing desde que se inicia con los esfuerzos de marketing hasta la consecuciéon de la venta.

El proceso de Desarrollo Tecnoldgico es el encargado del disefio y mantenimiento de la

pagina web que es el contacto directo con el cliente.

Una vez registrado el cliente en la plataforma podra consultar la informacion disponible, hacer

la compra de los programas y acceder a sus beneficios.

El proceso de posventa se encargara de los programas de fidelizacion para los padres, se
mantendra un contacto constante con ellos con el objetivo de garantizar una experiencia sélida y
satisfactoria, atenderd y resolvera las quejas y/o reclamos que se presenten y tomara nota de las
recomendaciones que se reciban de la retroalimentacion/calificacion de los padres para disefiar

planes de accién para la mejora continua.
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llustracion 6 Proceso del servicio

Inicio

Disefiar programas
de acompafiamiento
con asesoria de
profesionales en
psicologia

Calcular costos para
definicion de precios

-

Cargar programas de
acompafiamiento en
la plataforma

I

Abastecer recursos

programas

La capacidad productiva de la empresa son cuatro programas diarios.

fisicos de los —

l

Seleccionar los
—» canales de redes de
comunicacion

R —

Disefiar campafias de
promocion

—

Promocionar el
modelo de negocio

—

Medir efectividad de
promocion

NO S
#Campania

Visita del cliente a la
pagina

Programar e-

mail marketing

Asignar acceso a la
plataforma digital

efectiva?

Programar despachos,
empacar y enviar recursos
fisicos y agendar
acompaniamiento psicologico

Ejecutar
acompafiamiento
psicologico y registrar
en plataforma

g

Cliente Califica ¢ Cliente

experiencia con el
programa

manifiesta

Ejecutar plan de
accion

Plan de
fidelizacion

La capacidad esta

basada en el nimero de horas disponibles de acompafiamiento de un Psicologo por programa,

tiempo completo. Iniciando el primer afio con una estructura organizacional de un Gerente General

y una Psicéloga.
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2.2 Requerimiento y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o

suministros

Los equipos necesarios para la operacion se detallan a continuacion:

Tabla 7 Equipos necesarios para la operacion

merchandising, sitio web.

entas

Tipo de Activo Descripcion Cantidad Valor Requisitos técnicos Proveedor
Unitario*
IComputador 2 $2.500.000 |Alkosto
Equipode oy 1 $600.000 [Alkosto
comunicacion  imnresora multifuncional 1 $929.000| |Alkosto
y computacién
Escritorio y silla 2 $500.000 Home Center
Mesa de trabajo de empaque y embalaje |1 $1.420.000Escritorio mesa de trabajo madera [Home Center
Muebles y maciza de roble 180x90 cms
Enseresy otros  |Egtanteria 2 $196.000[Estanteria metalica de 5 niveles  [Home Center
160x80x30 cms
Microondas 1 $270.000 Home Center
Cafetera 1 $59.500 Home Center
Recursos Fisicos  Pugueteria, materiales $25.000{Material ludico, didactico Hugando Aprendemos
Educa — Material
didactico
Hatua
Empaque Caja, etiquetas $3.600{Material ecolégico Cajas y Empaques de
IColombia
Licenciamiento de software: Microsofty 14 $1.800.000 Microsoft y Adobe
|Adobe
Gastos pre- — .
Gastos legales de constitucion $600.000 arios
operativos Elementos de oficina $300.000 Districintas
IArrendamiento primer mes antes de inicio $1.000.000] N.D.
Gastos pre- loperacion
operativos ICamparia publicitaria: material N.D [Participacién porcentual de las

*El valor debe incluir todos los impuestos y costos asociados a su compra y ubicacién en el lugar donde operara el negocio.

La estrategia de negociacion de la compafiia es la compra por volumen y el pago a 45 dias.
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2.3 Distribucion de planta/oficinas y de equipos

El proyecto requiere de un espacio fisico para llevar a cabo sus labores donde estara ubicada la bodega,

el taller de empaque, las oficinas de los cargos estratégicos para garantizar la operacion de negocio. Se

dispondra de una sala de juntas y una oficina cerrada donde se podra ofrecer el servicio presencial a los

padres e hijos en caso de requerirse.

Para este fin se propone la siguiente distribucion:

‘ ‘ ‘ ESCRITORIO 1

—

ESCRITCRIO 2

\I
44 oFiciNa D [
- 1
— =

[

I

k

-y

=
'S

| CAFETERIA __| BANO

PASILLO

ESEN

—1

Sz

{ L
Qﬁéﬁ

SALA DE JUNTAS

llustracion 7 Plano Distribucién de oficina

| | l [
TALLER DE EMPAQUE
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2.4  Boceto grafico de website

Los programas seran ofrecidos mediante una plataforma web disefiada para que durante la
visita del padre se identifique y conecte con la marca y lo motive a una compra online, haga su

registro y tenga acceso a todos los beneficios.

llustracién 8 Prototipo website

&« > C A @ hups//www.g-emotions.com

Ao
b‘ w
u -%"'n-o.«“i

SOMOS G-EMOTIONS

una empresa dedicada a acompaiar a
los padres en el desarrollo emocional de
sus hijos a través del juego.

5'./

-~ 7

~— A~
s3Y" O 7

@) "N ?J 7 T

iSlentes frustraclon cuando tu hijo no logra
controlar sus emoclones?

¢No sabes como actuar ante una pataleta?

:Te desesperas cuando no logras Identificar lo que
tu peque qulere y solo lo expresa llorando?

En G Emotions gqueremos dar respuesta a todas estas
preguntas y acompafiarte en este transitar de ser padres para
formar hijos que puedan gestionar sus propias emociones e
identificar las de los demas fortaleciendo su relacionamiento
en la sociedad y ensefiandole como afrontar los problemas
que se le presenten a lo largo de su vida de una manera
adecuada.
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3. Analisis administrativo

3.1 El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige.

Perfil de las emprendedoras:

Nathalie Santa
Ingeniera de Sistemas, con experiencia como lider de proyectos implementando soluciones
de tecnologia, coordinando y capacitando equipos de soporte para atencion a cliente interno en

compafiias multinacionales.

Adriana Maria Solarte

Contadora Publica, especialista en Finanzas con amplia experiencia en el area financiera de
empresas multinacionales con capacidad de brindar apoyo al proceso de planeacion estratégica del
negocio y de toma de decisiones a través de elaboracion y control de presupuestos, reportes y

analisis financieros, manejo del flujo de caja, evaluacién de proyectos y costeo de productos.

Al inicio del negocio las emprendedoras realizaran todo el proceso operativo y administrativo
que incluye definir la estrategia inicial, establecer precios, actividades de logistica, servicio al

cliente y tendran los primeros contactos de venta con los clientes.

Cargos que requiere la empresa para la operacion:
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Tabla 8 Cargos requeridos para la operacion

Perfil requerido

Tipo de
contratacion

Dedicaci6n de tiempo

ienci ienci tiempo Valor
Nombre de Cargo Funciones principales Experiencia | Experiencia (jornal, prestacién ¢ p‘ Unidad -
General especifica L. completo/tiempo remuneracion
de servicios, .
Formacién (afios) (afios) L parcial)
Gerente General |-Definir estrategia del negocio Profesional en
-Establecer precios Administracién de empresas P .
. P . o, . P 5 5 Nomina Tiempo completo 1 S 4,405,660
-Participar en el disefio de los paquetes o Ingenieria Industrial
Coordinador Ejecuacidn de activiades Operativas de Profesional en
Operativo compra, logistica, facturaciéony contacto con |Administraciéon de empresas L, .
P .p g v o, | P 5 5 Nomina Tiempo completo 1 S 2,937,107
el cliente o Ingenieria Industrial
Coordinador de -Disefiar estrategia comercial y de mercadeo |Profesional en Mercadeo
8 v 5 5 Némina Tiempo completo 1 S 2,937,107
Ventas y Mercadeo
Psicélogo -Asesora el disefio de los paquetes Profesional en Psicologia,
-Acompafiamiento a padres en la ejecucién  [Neuropsicologia, pedagogia 5 5 Némina Tiempo completo 1 S 4,405,660
de los programas
Contador Profesional en Contaduria Prestacion de
Plblica 5 5 servicios Tiempo parcial 1 S 1,190,000

Actividad financiera y contable

profesionales

3.2 Laestructura organizacional

Las operaciones de la empresa iniciaran con el Gerente General quien se encargara de la parte

estratégica y operativa del negocio y una Psicologa que asesorara la creacion de los programas y

realizara el acompafiamiento psicoldgico que hace parte de la propuesta de valor del negocio. A

partir del tercer afio, se plantea incrementar los cargos necesarios para la operacién hasta completar

la estructura organizacional que se presenta a continuacion:
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llustracion 9 Estructura Organizacional

Gerente General
Definicidn de la
estrategia del
negocio
Establecer
precios
Participaren el
disefio de
programas

- Contador

- Ingeniero
de Tl

3.3 Socios clave

- Estrategia

-Compras,
-Logistica,
-Facturacion,
-Contacto

con cliente

Asesora el
diseno de
programas ,
- Psicologo
Acompafami
enfo alos
padres

pussab il Coordinador

- Estrategia  [GERTINEERY

de mercadeo
mercadeo

« Alianza con Universidades para la metodologia de aprendizaje de las emociones en nifios

de 0 a 4 afios.

» Alianza con el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar — Observatorio del Bienestar

de la nifiez para participar en programas estratégicos que tengan el fin de garantizar la
atencion integral a la primera infancia.

« Alianza con Instituciones Educativas ofreciendo el programa como un complemento al

proceso de desarrollo del nifio.

» Proveedores de juegos didacticos, de empaque, y de envio.
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4. Anadlisis legal, social y ambiental

4.1 Permisos y manejo de propiedad intelectual

La empresa no maneja ningun producto que requiera de permisos y manejo de propiedad

intelectual.

4.2 Normatividad Técnica

La constitucién de la Sociedad se hace mediante Escritura Publica de Constitucion de la
Sociedad. Los socios deben redactar los estatutos que regiran la relacion entre los representantes

de la empresa. (Camara de Comercio de Cali, 2020)

Por disposicion legal los comerciantes estan obligados a matricularse en el Registro Mercantil
que llevan las Camaras de Comercio, asi como inscribir todos los actos, libros y documentos

respecto de los cuales la ley exija esa formalidad. Debe ser renovada anualmente.

Los registros ante la DIAN para la formalizacion de la empresa son: la inscripcién en el
Registro Nacional de Vendedores y asignacion del Numero de Identificacién Tributario (NIT),
Registro Unico Tributario (RUT), que es la base de datos que Ileva la Administracion Tributaria a
escala nacional de los contribuyentes, registro como responsable del IVA y autorizacion de

facturacion: Resolucion en la que se autoriza el rango de numeracion a utilizar en la facturacion.
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También se debe hacer el Registro de Industria y Comercio ante la Tesoreria Municipal.

Las licencias que se necesitan adquirir son las licencias de las aplicaciones Microsoft y Adobe

cuyo pago es anual.

4.3 Normatividad Tributaria

El tipo de sociedad que se aplicara a la empresa es una Sociedad por Acciones Simplificada
(S.A.S). Es un tipo de sociedad que cuenta con un caracter innovador para el derecho societario
colombiano, y busca estimular el emprendimiento debido a las facilidades y flexibilidades que
ofrece tanto a nivel de su constitucion como de su funcionamiento. Este tipo de sociedad para

efectos tributarios se rige por las reglas que aplican a la sociedad anénima.

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

accionistas.

En el ejercicio de las actividades mercantiles, los impuestos a los que esta obligada a pagar

son: Impuesto a la Renta y Complementarios (33%), Impuesto de valor agregado IVA (19%),

Impuesto de Industria y Comercio (3.3x1.000) y Gravamenes a movimiento financieros (4x1.000)
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4.4 Normatividad Laboral

Un requisito indispensable para comenzar a contratar empleados es realizar el registro en el
Sistema de Seguridad Social. Es un deber de todo empresario afiliar a sus trabajadores a una
Entidad Promotora de Salud (EPS 8.5%), a una Administradora de Fondos de Pensiones (AFP

12%) y a una Administradora de Riesgos Laborales (ARL 0.52%).

Adicionalmente, la empresa se debe inscribir a una Caja de Compensacion Familiar, al ICBF
y al Sena. Estas tres entidades conformaran las denominadas Cargas Parafiscales, las cuales son
un aporte del empleador sobre el valor pagado de la némina (Sena 2%, ICBF 3%, CCF 4%). El
pago de estos aportes es requisito para la deduccidn de salarios en la declaracion de renta. Tener
en cuenta los requisitos de exoneracion del pago de los aportes parafiscales (Sena, ICBF) y las

cotizaciones al Régimen Contributivo de Salud (articulo 114-1 del estatuto tributario)

El tipo de contratacion a efectuar con los empleados es un contrato a término fijo de un afio,
el empleado accede a todas las prestaciones sociales establecidas por ley, como la prima de

servicios, cesantias y vacaciones.

La actividad Financiera y Contable se regird por un contrato de prestacion de servicios

profesionales.

Por otro parte, por ley (Decreto 1072 de 2015 Libro 2, Parte 2, Titulo 4, Capitulo 6) debe ser

implementado un Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el trabajo (SG-SST), el cual debe
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tomar las medidas necesarias para proteger eficazmente la vida y salud (fisica y mental) de los

empleados:

45 Ambiental

La actividad de G-EMOTIONS no ejerce actividades que produzcan grave deterioro a los
recursos naturales renovables o al medio ambiente ni introduce modificaciones considerables al
paisaje.

La empresa tampoco maneja ningun tipo de producto contaminante que perjudique al medio
ambiente y a su vez, se tiene un programa de reciclaje, utilizamos materiales ecoldgicos en los

empaques Yy el uso de herramientas digitales que reemplazan el uso del papel.
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5.1

5. Analisis econdmico

Las necesidades de inversion en activos fijos y en capital de trabajo

A continuacion, se presentan la composicion de la inversion inicial que se requiere para la

puesta en marcha de la empresa. El total es de $16.741.000 divididos entre los activos fijos de

$9.341.000 y un capital de trabajo por $7.400.000 para cubrir los gastos preoperativos de los

primeros tres meses (incluidos los gastos de constitucion).

La financiacion de la empresa se realizara a través del aporte de los socios que estaran en

capacidad de cubrir la inversion inicial requerida por tanto no es necesario acudir a financiacion

externa. Los socios esperan una rentabilidad del 7% sobre su inversion (Costo de Oportunidad).

Tabla 9 Presupuesto de Inversiones

Presupuesto de inversiones

X ANO 0 2,022
(Miles de Pesos)

Inversion depreciable CANTIDAD | VR.UNTARIO | VALOR TOTAL || CANTIDAD | VR.UNITARIO | VALOR TOTAL
Mesa de Empaque y Embalaje 1 1,420 1,420 0 0 0
Escritorios y Sillas 1 500 500 1 500 500
Estanteria 2 196 392 0 0 0

Total activos depreciables a 1 ano 2,312 500
Equipo de Computacion 1 2,500 2,500 1 2,500 2,500
Impresora multifuncional 1 929 929 0 0 0
Equipo de Comunicacion 1 600 600 0 600 0

Total activos depreciables a 5 ahos 4,029 2,500

Total inversién en activos 6,341 3,000
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Tabla 10 Gastos preoperativos

Gastos preoperativos (diferidos) ANO 0
Gastos de Constitucidon 600
Investigacion y desarrollo 0
Desarrollo web 2,000
Adecuacion oficina/local 0
Arrrendamiento 3.000
Licenciamiento software: Microsoft, Adobe 1,800
Gastos preoperativos 7 0
Gastos preoperativos 8 0
Gastos preoperativos 9 0
Gastos preoperativos 10 0

Total gastos preoperativos 7,400

5.2 Los ingresos, costos y gastos

A continuacion, se presenta el resumen de ingresos y gastos para los cuatro primeros afios de
funcionamiento de la empresa. Tanto los precios de venta como los costos consideran un

incremento del 3% anual.

Tabla 11 Plan de Ventas

Volumen Estimado de Ventas (UNDS) 2,022 2,023 2024 2,025
Programa G-EMOTIONS - Paquete por 3 meses 576 720 864 1,037
Programa G-EMOTIONS - Suscripcién mensual 384 480 576 691

Total 960 1,200 1,440 1,728

Valor total de ventas (Miles de Pesos) 2,022 2,023 2,024 2,025

Programa G-EMOTIONS - Paquete por 3 meses 115,200 148,320 183,324 226,588

Programa G-EMOTIONS - Suscripcidn mensual 65,280 84,048 103,883 128,400

Total 180,480 232,368 287,207 354,988
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Tabla 12 Gastos de Operacion

GASTOS DE OPERACION MES 2,022 2,023 2,024 2,025

Arriendo 1,000 12,000 12,360 12,731 13,113
Servicios PUblicos 200 2,400 2,472 2,546 2,623
Seguros 0 0 0 0 0
Celulares 70 840 865 891 9218
Aseo y Cafeteria 25 300 309 318 328
Comision tarjetas 0 0 0 0 0
Ley Proteccién de Datos 0 0 0 0 0
Otros gastos 25 300 309 318 328
Licenciamiento software: Microsoft, Adobe 150 1,800 1,854 1,910 1,967
Psicélgo Horas adicionales 0 0 9,600 0 11,520
Gasto de operacién 10 0 0 0 0 0
Bomberos 0 0 0 0
Impuestos Locales 0 685 882 1,090 1,347
Gastos de Mantenimiento 0 0 0 0
Registro Mercantil 0 0 0 0 0
Depreciacién Equipos 0 806 1,306 1,306 1,306
Amortizacién 0 0 0 0 0
Total gastos de operacién 19,131 29,957 21,110 33,449
Gastos de operacidn fijos 18,446 29,075 20,020 32,102
Gastos de operacidén variables 685 882 1,090 1,347
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS MES 2,022 2,023 2024 2,025

Gastos de Publicidad 3,610 4,647 5744 7,100
Gastos de Comisiones Ventas 0 0 0 0
Gastos de Capacitaciéon 0 0 0 0
Asesoria Contable 400 4,800 4,944 5092 5245
Gastos de Representacion 0 0 0 0 0
Gastos Transporte 0 0 0 0 0
Gastos Papeleria 30 360 371 382 393
Gastos de Aseo 100 1,200 1,236 1,273 1,311
Asesor Tl - Soporte Tecnico 100 1,200 1,236 1,273 1,311
Gastos de Comisiones Pagos 2.3% 4,151 5344 6,606 8,165
Gastos de administracion y ventas 9 0 0 0 0 0
Gastos de administracion y ventas 10 0 0 0 0 0
Depreciacién Muebles y Enseres 2,312 500 0 0
Total gastos de admon y vtas 17,633 18,279 20,370 23,525
Gastos de administrativos fijos 14,023 13,631 14,626 16,426
Gastos administrativos variables 3,610 4,647 5744 7,100

La estructura de costos establecida contempla unos costos fijos de la actividad de la empresa
del 75% promedio de estos cuatro afios, donde el costo de la némina representa el 59% de las

ventas en el primer afio de operacion cuya proporcion baja a medida que las ventas se incrementan.
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El 25% de los costos variables son basicamente los materiales del recurso fisico de la promesa al

cliente.

Los gastos de operacién mas representativos son el arrendamiento del local donde se tendra
la sede de la empresa y horas adicionales de un profesional de psicologia, en los gastos

administrativos, los mas representativos son la comision por pagos en linea y la publicidad.

Tabla 13 Andlisis de Costos

ANALISIS DE COSTOS
(Miles de Pesos)

Costos/Gastos 2,022 2,023 2,024 2,025
Costos Fijos
Nomina 105,736 105,736 154,286 158,915
Gastos de operaciéon 18,446 29,075 20,020 32,102
Gastos de Administracidn y ventas 14,023 13,631 14,626 16,426
Gastos preoperativos (Diferidos) 7,400 0 0 0
Total Costos/Gastos fijos 145,605 148,442 188,932 207,442
% Participacion 78% 74% 74% 72%
Costos Variables
Costos variables (sin impuestos) 36,456 46,937 58,014 71,705
Gastos de Operacion 685 882 1,090 1,347
Gastos de Administracién 3,610 4,647 5744 7,100
Total Costos variables 40,750 52,466 64,848 80,152
% Participacion 22% 26% 26% 28%
Costo total 186,355 200,908 253,780 287,594
Numero productos o servicios 960 1,200 1,440 1,728
Costo Promedio producto o servicio promedio 194 167 176 166
Costo variable unitario promedio 42 44 45 46
Precio Promedio Unitario (Sin Iva) 188 194 199 205
Margen Unitario Promedio 146 150 154 159
Punto de Equilibrio 1,001 991 1,224 1,305
Costo total desembolsable 175,837 199,102 252,475 286,288
Costo promedio desembolsable 183 166 175 166
Cumplimiento del punto de equilibrio 9%% 121% 118% 132%
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6. Analisis financiero

6.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja

A continuacion, se presenta el Estados de Resultados Proyectado donde en el primer afio de
operaciones alcanzando el 96% de cumplimiento del punto de equilibrio, no hay generacion de
Ebitda. A partir del segundo afio, con un cumplimiento del punto de equilibrio del 121%, la
operacion estd generando Ebitda, logrando una rentabilidad sobre ventas del 14%. Para el tercer

y cuarto afo la rentabilidad es del 12% y del 19% respectivamente.

Tabla 14 Estado de Resultados Proyectado

Proyeccioén Financiera
Estado de Resultados

(Mile de pesos) 2022 % 2023 % 2024 % 2025 %o
Demanda Proyectada 960 1,200 1,440 1,728
Ingresos por Ventas netas 180,480 100.0% 232,368 100.0% 287,207 100.0% 354,988 100.0%
Costos variables 36,456 20.2% 46,937 20.2% 58,014 20.2% 71,705 20.2%
Costo nomina 105,736 58.6% 105,736 45.5% 154,286 53.7% 158,915 44.8%
Gastos de Operaciéon 19,131 10.6% 29,957 12.9% 21,110 7.4% 33,449 9.4%
Gastos de Administracion y Ventas 17,633  9.8% 18,279 7.9% 20,370 7.10% 23,525 6.6%
Gastos preoperativos 7,400 4.1% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
Gastos financieros 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
Utilidad Operativa -5,875 -3.3% 31,460 13.5% 33,426 11.6% 67,393 19.0%
Impuesto de Renta 0 0.0% 9438 41% 10,028 3.5% 20218 57%
Utilidad neta -5,875 -3.3% 22,022 9.5% 23398 8.1% 47,175 13.3%
Reserva legal 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0% 0 0.0%
Utilidad del periodo -5,875 -3.3% 22,022 9.5% 23398 8.1% 47,175 13.3%
Ebitda -4,069  -2.3% 32,766 141% 34,732 12.1% 67,393 19.0%
Punto de Equilibrio (unds) 1,001 991 1,224 1,305
Cumplimiento 95.9% 121.1% 117.6% 132.4%

Con el Ebitda generado durante el periodo y con una inversion inicial de Cop$50.000.000 por

parte de los socios se puede observar que el mismo giro del negocio esté generando su propia caja,
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cubre la inversion inicial y genera valor para la compafiia, un negocio sano econémicamente,

solvente y no es necesario financiar la operacion con fuentes externas.

Este flujo deja un buen margen de maniobra para negociar con proveedores, reinvertir en el

negocio para una segunda etapa de expansion y distribuir utilidades para socios.

Tabla 15 Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA
(Miles de Pesos)

Total Total Total Total
ITEM Ano 0 2,022 2,023 2,024 2,025
Caja Inicial 0 36,259 48,152 71,723 87,536
Ingresos Netos 203,942 262,576 324,544 401,136
TOTAL DISPONIBLE 240,201 310,728 396,267 488,672
Inversiones en activos 6,341 3,000 0 0 0
Egresos por compra de materia prima o insumos 0 39,394 53,532 67,459 82,509
Egresos por nbmina 0 99.016 105,736 151,201 158,621
Egresos por gastos de operacion 17,640 27,769 18,714 30,796
Egresos por gastos de administracion y ventas 15,321 17,779 20,370 23,525
Egresos por gastos preoperativos diferidos 7,400 0 0 0 0
Egresos iva N 0 17,679 33,504 43,499 52,078
Egresos retefuente 0 0 0 0 0
Egresos por gastos financieros 0 0 0 0 0
Egresos por pagos de Capital 0 0 0 0 0
Egresos impuestos locales 0 0 685 882 1,090
Egresos impuesto de renta 0 0 0 0 0
Egresos impuesto de consumo de bolsas pldsticas 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 13,741 192,050 239,004 302,125 348,618
NETO DISPONIBLE -13,741 48,152 71,723 94,142 140,054
Aporte de Socios 50,000 0 0 0 0
Prestamo 0 0 0
Distribucion de Excedentes 0 0 6,607 7,020
CAJA FINAL 36,259 48,152 71,723 87,536 133,034

6.2 Evaluacién de proyecto

En la evaluacion del proyecto a través del Flujo de Caja Libre, con una inversion inicial de
Cop$50.000.000 por parte de los socios que esperan una rentabilidad del 7% y con un valor de
liquidacion de la empresa de Cop$202.180.000 calculado con el Ebitda del Gltimo periodo

proyectado con el maltiplo de tres que es el nimero de afios en que se recupera la inversion, los
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criterios de evaluacion presentan un VPN? positivo de Cop$176.971.000 y una TIR® del 61% que

hace que el proyecto sea factible.

Tabla 16 Analisis de la Inversién

FLUJO DE CAJA LIBRE
(Miles de Pesos)

Ano 0 2,022 2,023 2,024 2,025

Ufilidad Operativa 0 -5875 31,460 33,426 67,393
Total Depreciacion 3,118 1,806 1,306 1,306 0
Total Amortizacién de Activos 0 0 0 0 0
EBITDA -4,069 32,766 34,732 67,393
(-) Impuesto Tedrico - 9,438 10,028 20,218
1. Flujo de fondos neto del periodo -4,069 23,328 24,704 47,175
Inversibn con recursos propios 50,000 0 0 0 0
Inversidbn conrecustos externos 0 0 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo -50,000 0 0 0 0
3. Liquidacion de la empresa h 202,180
4.(=1-2+3) FLUJO DE CAJA LIBRE -50,000 -4,069 23,328 24,704 249,356

Cdlculo del WACC
% Deuda 0.00%
% Patrimonio 100.00%
Ke: Costo de Capital o Tasa minima de retorno 7.00% ea
Kd: Costo de la deuda 12.68% ea
t: Tasa de impuestos 30.00%
W ACC: Costo Promedio Ponderado de Capital 7.00% ea
Tasa interna de retorno 60.56%
Valor presente neto 176,971
Tasa minima de retorno 7.00%
DECISION DEL PROYECTO POR VPN El Proyecto es factible
DECISION DEL PROYECTO POR TIR El Proyecto es factible

6.3 Analisis de sensibilidad - Simulaciones

En el anélisis de sensibilidad para medir los riesgos del proyecto se trabajé con una

disminucion entre un 5% y 25% tanto en el volumen de ventas como en el precio y se puede

2 VPN: Valor Presente Neto
3TIR: Tasa Interna de Retorno
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concluir que tanto el volumen de ventas como el precio no pueden estar por debajo del 20% vy del

15% respectivamente de la estimacion inicial.

Tabla 17 Analisis de sensibilidad

Esc Base| -5% -10% -15% -20% -25%

Disminucién Volumen de Ventas TIR 1% 46% 30% 1% 6% NV
VPN 176,971 | 121,498 | 66,025 | 10,553 | (48,206)] N/V

EBITDA 19% 16% 13% 9% 5% N/V

Esc Base| -5% -10% -15% -20% -25%

Disminucién de Precios de Venta TIR 61% 42% 20% 0% NV N/V
VPN 176,971 | 106,582 | 36,193 | (36,528) N/V N/V

EBITDA 19% 15% 1% 6% N/V N/V
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7. Road Map del Negocio

Etapa2 Etapa 4

Inversidn inigal Etapa 1l Etapa 3

Etapa pre- rrenda o local y adecu
operativa

Recursos ;o
Contratacion

Humanos

evento para

Contactos eninstuciones

Plan de ventas

Contactocon p 5.

Aperturade mercados

llustracion 10 Roadmap del Proyecto
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8. Conclusiones

De acuerdo al andlisis de mercado realizado del proyecto, se identificd que existe un gran
potencial de padres interesados en el bienestar emocional de su familia, los padres son conscientes
que necesitan de un apoyo externo profesional, que no lo pueden seguir haciendo solos y que estan
dispuestos a pagar por una solucién. Este potencial mercado se ha venido incrementado en el corto
plazo debido a la situacién de confinamiento al que nos obliga la pandemia del Covid-19 que ha

influido en las emociones y comportamientos tanto de los padres como de sus hijos.

Conociendo que las emociones deben gestionarse desde edad temprana, este proyecto busca
atraer padres con hijos entre cero y cuatro afios que estén dispuestos a acompafarlos en el camino

de la gestion de las emociones.

Los procesos que le dan mayor valor a la propuesta son el disefio de los programas por edades,
el seguimiento personalizado una vez éstos estén en marcha y el disefio y mantenimiento de una
pagina web atractiva y util para los padres en su proceso de aprendizaje. Como complemento a la
pagina web, también se considera la alternativa de una aplicacion movil dada la facilidad de acceso

y su portabilidad.

De otro lado se observa un posible riesgo en el posicionamiento de la marca, en su capacidad
de generar confianza en los clientes y lograr que se identifique la diferenciacion de la propuesta
frente a otras soluciones del mercado. Para esto se plantea un plan de marketing digital agresivo

con el objetivo de dar a conocer la efectividad de los programas a través de testimonios de padres
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satisfechos y de profesionales del area de la salud como Pediatras, Psicologos, Neuropsicologos y

Psiquiatras que recomienden o referencien los programas de G-EMOTIONS.

En el capitulo del analisis econémico, con base en la proyeccion del mercado planteada, se
muestra un proyecto viable capaz de alcanzar el punto de equilibrio a partir del segundo afio de

operacion y generando utilidades sostenibles en el tiempo.

Este proyecto contribuye de manera muy importante al bienestar emocional de las familias
calefas, la propuesta de G-EMOTIONS se basa en un servicio integral de acompafiamiento a los

padres en el aprendizaje de la gestién emocional propia y la de sus hijos.

De esta manera, el valor diferenciador del proyecto esta en la integralidad y el modelo de
negocio por suscripcion. Se ofrece una integracién entre la asesoria profesional y especializada
en el disefio de los programas, en el acompafiamiento permanente a los padres y nifios, el acceso
facil y oportuno a un sitio web donde podra encontrar videos guias y el historial de la evolucion
del nifio y finalmente el uso de recursos fisicos didacticos para ser desarrollados en familia

enfocados en el manejo de una emocion especifica.

El modelo de negocio por suscripcidn asegura la permanencia del cliente dando estabilidad al

proyecto y desde el punto de vista del Padre, asegura que su continuidad genere resultados

positivos y avances en la gestion emocional propia y la de sus hijos.
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