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RESUMEN

El presente plan de negocios ofrece una propuesta de servicio para el cuidado
de los nifios y nifias para el sector norte de la ciudad de Quito a través de una
plataforma virtual. Se realiz6 una investigacion de campo de tipo exploratorio y
descriptiva, utilizando como técnicas de investigacion la encuesta, la entrevista
y el focus group. El enfoque fue mixto. La evaluacion financiera dio como
resultado los siguientes datos: El VAN obtenido del proyecto a una tasa de
descuento WACC del 16,45% es de $21.873,57, este valor que es mayor a 1,
por lo que el proyecto es aceptable, recuperandose en 3 afios y 3 meses. La
Tasa interna de retorno (TIR) obtenida es del 37,54%, mayor al minimo 1, y
superior inclusive a la tasa de interés del préstamo del 12,5% anual y del
crecimiento promedio del sector del 2,5%, indicando que los réditos a obtener
superan las expectativas esperadas. El indice de liquidez obtenido para el primer
afo es de 58.77, lo que significa que por cada délar corriente que se adeuda, se
tiene $ 58.77 para cubrirlo, mostrando que el proyecto tiene liquidez, mas aun al
mostrar que afio a afio esta se incrementa. En términos de rentabilidad sobre
Activos ROA, cada ddlar que se mantiene en el activo genera un 28.56% de
utilidad neta. O cada dolar que compone el activo de la empresa produce
$0.2829 ctvs. En cuanto a rentabilidad sobre patrimonio ROE, cada ddlar
invertido en el patrimonio se obtiene $0.409, o el 40,90% de utilidad. Por lo tanto,
se concluye que el proyecto es factible y viable, tanto en términos financieros
como econdmicos, y se recomienda su implementaciéon bajo las variables

expuestas.

Palabras claves: Plataforma virtual, cuidado de nifios, rentabilidad, analisis

financiero.



ABSTRACT

This business plan offers a service proposal for the care of children for the
northern sector of the city of Quito through a virtual platform. An exploratory and
descriptive field research was carried out, using the survey, interview and focus
group as research techniques. The approach was mixed. The financial evaluation
resulted in the following data: The NPV obtained from the project at a WACC
discount rate of 16.45% is $ 21,873.57, this value is greater than 1, and so the
project is acceptable, recovering in 3 years and 3 months. The internal rate of
return (IRR) obtained is 37.54%, higher than the minimum 1, and even higher
than the interest rate of the loan of 12.5% per year and the average growth of the
sector of 2.5%, indicating that the revenues to be obtained exceed the expected
expectations. The liquidity index obtained for the first year is 58.77, which means
that for every current dollar owed, you have $ 58.77 to cover it, showing that the
project has liquidity, even more when showing that year by year it is increased.
In terms of profitability on ROA Assets, each dollar that remains in the asset
generates a 28.56% net profit. Or every dollar that makes up the company's
assets produces $ 0.2829 ctvs. As for profitability on ROE equity, each dollar
invested in equity is obtained $ 0.409, or 40.90% of profit. Therefore, it is
concluded that the project is feasible and viable, both in financial and economic

terms, and its implementation is recommended under the exposed variables.

Keywords: Virtual platform, childcare, profitability, financial analysis.
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1 INTRODUCCION
1.1 Justificacion del trabajo

Para toda familia el cuidado de los nifios y nifias se convierte en un tema de
gran importancia y discusion, en saber en qué manos se va a destinar el cuidado,
y al mismo tiempo que tipo de beneficios 0 perjuicios se va a tener al dejar el
cuidado a terceras personas, es importante tomar como referencia esto ya que
la confianza, calidad de servicio, gente especializada, ahorro de tiempo y un

buen servicio se convierten en temas de gran interés.

En relacion con lo anteriormente sefialado, la ciudad de Quito presenta una
demanda insatisfecha por parte de los progenitores o padres de familia, quienes
necesitan contratar un servicio de atencion y cuidado para sus hijos menores de

edad, que se caracterice por brindar seguridad, calidad y calidez.

Por tanto, el presente plan de negocios ofrece una alternativa de solucién
para el cuidado de los nifios y nifias mediante el uso de una plataforma movil
gue cuenta con el respaldo de un personal calificado (profesionales), que
contribuyan y garantice el cuidado y atencién de los infantes con principios,
valores y conocimientos para el mejor desarrollo y proteccion de los hijos

menores de edad.

La prestacién del servicio estara organizado, estructurado y contar4 con
profesional altamente cualificado, el cual, podra ser constatado con la aplicacion
movil, misma que, se caracteriza por tener respaldo con tecnologia de video
llamadas, notificaciones permanentes (videos, fotos, mensajes), y otros; con el
fin de garantizar seguridad y confianza tanto a los padres de familia como los

nifnos/nas.

Finalmente, el presente plan de negocios se ha realizado considerando: el
andlisis del entorno, estudio de mercado y evaluacién financiera; con el disefio
de estrategias que, para brindar un servicio innovador, personalizado y de

calidad.



1.1.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios que permita estudiar la viabilidad de poder
crear y comercializar una aplicacion mévil para el cuidado de nifios en hogares
bajo varios parametros administrativos, técnicos, de mercado, financieros y
legales, apoyandose en la tecnologia para brindar seguridad, confiabilidad y

respaldo de un buen servicio.

1.1.2 Objetivos especificos del trabajo
1. Describir la situacion del sector de servicios para determinar las

oportunidades y amenazas que podria tener el negocio para su desarrollo.

2. Elaborar la investigacion de mercados para definir el mercado objetivo y

establecer la oportunidad del negocio.

3. Disefiar el plan de marketing para crear y captar valor en el consumidor,

estableciendo una relacion valiosa con los clientes.

4. Disefar la estructura organizacional y propuesta filoséfica del negocio con

actividades y funciones a ejercer.

5. Analizar la viabilidad financiera potencial para el negocio a implementarse

a través de un estudio de mercado.

2 ANALISIS DE ENTORNOS
2.1 Andlisis del entorno externo

‘Un entorno cada vez mas competitivo, trae consigo amenazas Yy
oportunidades que implican incorporar procesos estratégicos a la organizacién
que le permitan alcanzar un adecuado ajuste entre las variables internas de
disefio organizativo, con las variables externas del entorno donde se
desenvuelve” (Zapata Rotundo, Mirabal, & Canet Giner, 2015) (p.787).



2.1.1 Entorno externo

“El analisis denominado PEST, por la sigla de sus factores: politico,
econdmico, social y tecnolégico, es una herramienta que permite establecer los
condicionamientos externos que tienen las organizaciones” (Pérez Marcela;
Guevara Pahola; Quint Sascha; Granda Maria Elena , 2015) (P.2).

A continuacion, se analizan el entorno politico, econémico, social y
tecnoldgico del negocio en analisis. La relevancia de cada factor sera analizada
y calificada segun el impacto que estos tienen sobre el proyecto.

1.- Entorno Politico

Tabla 1. Entorno politico

Variable Andlisis Calificacion  Impacto

En relacién a la nueva ley organica
para la reactivacion de la economia,
que entrd en vigor en enero 2018
plantea que las microempresas no
pagan anticipo minimo de “impuesto

a la renta en los primeros 3 afos de

LEY actividad siempre que generen =
ORGANICA  empleo directo y valor agregado’ g
PARA LA Servicio de Rentas Internas (SRI E x
REACTIVACI ’ 2 T
ONDELA  2019). S @
O

ECONOMIA Por esta razén, se considera una
oportunidad para nuevos negocios al
ahorrarse pagos tributarios, debido a
que en la actualidad las empresas
gue se encuentran activas pagan el

Impuesto a la Renta del 25%.



“El Ministerio de trabajo a inicios del
afo 2016, realizo la reforma de la ley
de la justicia laboral, en la que

eliminaron la  celebracién de

REFORMA contratos individuales de plazo fijo o © -
DELALEY  gyentuales” Ministerio de Trabajo o -%
DE LA < m
JusTiclA  (MDT, 2016). £ >
LABORAL Esta reforma representa una < §
amenaza para la industria, ya que, no
se contemplara los servicios del
personal por un determinado tiempo,
especialmente a corto plazo.
2.- Entorno Econdmico
Tabla 2. Entorno econémico
Variable Analisis Calificacion  Impacto
El Banco Central del Ecuador presenta
los resultados provisionales de las
Cuentas Nacionales al cuarto trimestre
de 2018. De esta manera, por
sumatoria de trimestres, el PIB
alcanzé un crecimiento anual de 1,4%, .
totalizando USD 108.398 millones en o N
PIB términos corrientesy USD 71.933 é g‘
millones en términos constantes. <

(BCE, 2019)

“En relacion con la industria de los
servicios, existio una contribucion al
PIB negativa de 0,53% en el afio 2018,

mientras que el promedio de



INGRESOS

crecimiento de la ultima década fue un
1,8%” (BCE, 2018).

‘El nuevo Salario Basico Unificado
(SBU) del trabajador ecuatoriano para
2020, sera de $ 400" (EL UNIVERSO,
2019).

Oportunidad

Alta 3

3.- Entorno Sociocultural y Demogréfico

Tabla 3. Socio cultural y demografico

Variable

Andlisis

Calificacion

Impacto

DESEMPLEO

Uno de los mayores problemas
sociales y econémicos en el pais
durante los ultimos afios es originado
por el alto desempleo que se vive. Asi
pues, la tasa de desempleo cerré el
afno anterior fue del 3.7% Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos

(INEC, 2018).

Por lo expuesto, la generacién de
empleo eventual significa que es una
oportunidad, ya que, la tasa de

desempleo en esta industria

disminuira.

Oportunidad

Alta 3



TASA DE
NATALIDAD

La tasa de natalidad bruta es el factor
gue determina el decrecimiento de la
poblacion. En el afio 2018 la misma
representa el 17.9 de nacimientos
por cada 1000 habitantes (Revista
Lideres, 2018).

“Segun el Registro Estadistico de
Nacidos Vivos 2017, entre los afios
1990 a 2017, la tasa de natalidad
disminuyé en 13,4 nacidos vivos”
(Revista Lideres, 2018), por cada mil
habitantes, lo cual, genera una
amenaza para la industria de

servicios infantiles.

Amenaza

Baja 2

4. Entorno Tecnolégico

Tabla 4. Entorno tecnoldgico

Variable

Anélisis

Calificacion

Impacto

TENDENCIA
TECNOLOGI
CA

Actualmente, se observa como la
tendencia tecnologica “crece en el pais
y a escala global de la mano del
desarrollo de aplicaciones méviles 'y de
la penetracion de los teléfonos
inteligentes. Segun datos del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos
(INEC), hasta mayo del afio anterior se
contabilizaban 1 261 944 ecuatorianos
gue tenian un Smartphone” (Revista
Lideres, 2018).

Frente a lo sefialado anteriormente, el

“Ecuador estd ingresando en esta

Oportunidad

Muy Alta 4



nueva tendencia, gracias a un tema
generacional.

Ahora los 'millennials' (los jévenes de
la Generacién Y) buscan crear sus
propios negocios exitosos. Uno de los
campos en los que estan participando
es en el de las aplicaciones moviles,
como soluciones para acudir al cine,
para realizar compras, y otros”
(Revista Lideres, 2018); por este
motivo, es una oportunidad ya que
permitira a la industria de servicios
fortalecer la comunicacién y nivel de
servicio esperado.

Las redes sociales actualmente son
una importante herramienta de
marketing que el “4.2 milén de

habitantes a través de un dispositivo

cual, se genera una oportunidad en

o
inteligente ingresan a las redes g
REDES iales” (Revista Lid 2018), | < C:JU
SOCIALES sociales” (Revista Lideres, ), lo g =
o <
o
@)

esta industria, ya que, la misma crece
aceleradamente utilizando los canales
adecuados vy facilitando muchos

servicios de calidad.

2.1.2 Analisis de laindustria

Como primer paso se establece el cédigo del sector dentro de la industria:
codigo ClIU.



Tabla 5. CIUU de la industria

Cliv ACTIVIDAD
Actividades de los hogares como empleadores; actividades
Seccién T no diferenciadas de los hogares como productores de

bienes y servicios para uso propio.

Division T97 Activjdqdes de los hogares como empleadores de personal
domeéstico.

Actividades enfocadas en el servicio a los hogares: personal
Grupo T9700  gomeéstico, cocineros, ayudantes, lavanderos, jardineros,
conserjes, nifieras, etc.

2.1.2.1 Andlisis PORTER

El analisis de Porter o la matriz de las 5 fuerzas de Porter, es un modelo
estratégico elaborado por el economista y profesor de la Harvard Business
School, Michael Porter en 1979. Esta herramienta proporciona un marco de
reflexion estratégica para determinar la rentabilidad de un sector especifico, con
el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura de empresas o unidades de

negocio que operan en dicho sector. (Manuel, Jose, 2013)

1.- Amenaza de entrada de nuevos competidores
El anadlisis de la amenaza de los nuevos competidores se sustentara en base
a criterios expuestos por una informante calificada, la Ingeniera Parvularia y

Psicéloga Carolina Saa como se describe a continuacion:

e “Laidentificacion de marcas en la actualidad no esta claramente definida”
(C.Saa, 2019). Lo cual, es una oportunidad ya que no existe tendencia a
una marca especifica en esta industria.

e Con relacién a la proteccion de gobierno, existe “las estrategias de
interseccion para la primera infancia que estan alineadas al plan del Buen
vivir contribuyendo a que exista una adecuada crianza de los nifos”
Ministerio Coordinador de Desarrollo Social (MCDS, 2017).

e De tal manera que existiria atraccion por el ingreso de nuevos

competidores en la industria.


http://www.hbs.edu/
http://www.hbs.edu/

La industria es atractiva y con facilidad de ingreso para nuevos competidores.

Amenaza de entrada de nuevos competidores ALTA

2.- Capacidad negociadora de proveedores

El proveedor o proveedores son las personas que de manera independiente
o dependiente ofrecen sus servicios de nifieras 0 cuidadoras infantiles.
Actualmente en la ciudad de Quito el servicio de Baby sisters es ofrecido por los

siguientes locales segun un reportaje del (Diario EL COMERCIO, 2010 ):

¢ Nannys Home. Esta agencia ofrece nifieras, cuyas edades fluctian entre
los 18 y 55 afios. Esta ubicada en la av. De los Shyris N32-157 y av. Eloy
Alfaro, en el norte de Quito. Los teléfonos: 223 8484 y 09 588 7275.

e Utlisima Home Service. Capacita, selecciona y ofrece a nifieras
permanentes. Mas informacion en la av. 10 de agosto N34-601 y Juan
Pablo Sanz o al correo info@utilisima.ec. Comunicarse al teléfono
331 6584.

Por el nUmero de locales que ofrecen el servicio en la ciudad de Quito la

capacidad negociadora de los proveedores es BAJA.

3.- Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos

El servicio sustituto serian los centros infantiles publicos y privados:

e Publicos: Los Centros Infantiles del Buen Vivir (CIBV’s) son espacios que
promueven el desarrollo motriz, personal e intelectual de las nifias y nifios.
“‘Beneficiarios: Padres y madres de familia de escasos recursos
econdémicos, que no tienen un lugar adecuado para dejar a sus hijos
durante su jornada laboral. Costo: Gratuito” (GADPP, 2017 ).

e Los centros infantiles privados en la ciudad de Quito ascienden a 43.

Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos ALTA.
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4.- Posibilidad negociadora de los clientes

“El nUmero de clientes de la industria es fundamental para el desarrollo y
funcionamiento del negocio y sus proveedores” (C.Saa, 2019). Lo cual,
genera una oportunidad, ya que, se puede crear una comunidad
importante de clientes y proveedores que requieran de este servicio.

En relacion con el grado de estandarizacion del producto; “al ser un
producto no estandar, sino personalizado, genera una importante
exigencia de los clientes, se trata de un servicio de gran importancia y
utilidad, por la cual, los atributos de confiabilidad son altamente valorados”
(C.Saa, 2019). Esto implica una oportunidad frente al poder de
negociacion, destacando la confianza y seguridad por el cuidado infantil
entregado por las profesionales cualificadas.

Finalmente, no se encuentra una amenaza de integrarse hacia delante,
ya que, “no existe acciéon del cliente sobre la empresa debido a ser un

servicio eventual y de contratacion por horas” (C.Saa, 2019).

Posibilidad negociadora de los clientes MEDIA.

5.- Rivalidad entre competidores existentes

“La tasa de crecimiento del sector industrial de los servicios no crece a
niveles importantes en afo anterior crecio el 1.8%” (BCE, 2017),

“El nUmero de competidores en la industria de servicio con recursos y
capacidad similares en tendencia de tecnologia es bajo, asi como no
existe tampoco un alto posicionamiento de marcas muy reconocidas”
(Nannys Home, 2016).

“Las barreras emocionales pueden ser algo altas para la salida del
negocio, pero no son infranqueables, por lo que, no representa amenaza
a la industria” (Saa, 2019).

Rivalidad entre competidores existentes MEDIA-ALTA
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2.1.2.2 Matriz EFE

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) o también conocido
como matriz MEFE, permite resumir y evaluar informacion. Esta informacion
puede ser de indole econdmico, social, cultural, demografico, ambiental, politico,
gubernamental, juridico, tecnoldgico y competitivo. El objetivo de este analisis
externo es formar una lista de oportunidades que la empresa puede aprovechar
y de las amenazas que se deben sortear (2immarketing, 2018).



Tabla 6. Matriz EFE

OPORTUNIDADES Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
Explotar el ingreso economico de las areas urbanas 0.06 3 018
UDS 1046, con relacion a las rurales USD 5567,
Recuperacion de la tasa de desempleo 5.2% 0.07 3 0.1
Apalancamiento madiante 1a tecnologia con el 80% del
tiempo de su uso dedicado a las aplicacionas maviles. 0.0 4 0.32
0.07 4 028
Bajo nimero de competidores de las mismas
caracterisficas.
Mula integracion hacia afrds de los proveedores (C.Saa, 0.06 2 012
2019).
0.05 3 0.15
Alta disponibilidad de proveedores (profesionales)
0.04 2 0.08
Bajo demanda del tipo de negocio mediante un APP.
Baja existencia de servicios sustitutos gue oferten una 0.03 3 0.09
propuesta diferente y completa.
Bajas barreras de salida del negocio (Ministerio 0.04 3 012
Coordinador de Desarrollo Social, 2017).
AMENAZAS
Desaceleracion economica del 0,53% en la industria de 0.08 2 0.16
servicios.
Baja tasa de crecimiento del sector (Organizacion para la 0.06 2 012
Cooperacion y el Desarrollo Economicos, 2017)
Inexistencia de economias de escala (C.Saa, 2019) 0.05 2 010
Impartancia de la rentabilidad del proveedor de la 0.06 1 0.06
industria (demanda).
Atributos de confianza y seguridad ofrecidos por el 0.06 2 012
servicio son altamente valorados por el cliente.
Alto nivel de confianza vy seguridad de los clientes para 0.05 2 010
confratar el servicio.
Baja demanda debido a alta valoracion de atributos en la 0.05 2 0.10
calidad del servicio de cuidado infantil (C.Saa, 2019).
Bajas barreras de entrada a nuevos competidores 0.03 1 0.03
1 258

“En la matriz EFE la puntuacién ponderada total mas alta posible para una

organizacién es de 4.0, y la mas baja posible es de 1.0. La puntuacion
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ponderada total promedio es de 2.5” (David, 2013). La calificacién obtenida en la
matriz EFE es de 2,58 |lo que indica que el proyecto es mayormente influenciado
por sus oportunidades, existentes, y minimizan los posibles efectos adversos de

las amenazas externas.

3 ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacién cualitativa y cuantitativa
3.1.1 Problema de la investigacion
Déficit de servicios de cuidado a domicilio para nifios entre 3 meses — 12

afos, en el sector norte de la ciudad de Quito.

3.1.2 Objetivo General de lainvestigacion

Determinar la viabilidad de crear una aplicacion movil que ofertare servicios

profesionales de nifieras para hogares en el sector norte de la ciudad de Quito.

3.1.3 Objetivos especificos

1. Determinar el perfil socioeconémico de los potenciales clientes que
demandan el servicio de contratacion de nifieras en hogares para el
cuidado de nifios (3 meses — 12 afos) a traveés de una plataforma virtual.

2. ldentificar los gustos y preferencias de los potenciales clientes para la
aplicacién mévil.

3. Describir los servicios de la aplicacién movil que garantice seguridad,
confianza y eficiencia.
Determinar el precio de los servicios que oferta la aplicacion movil.
Determinar el canal de marketing para contratar el servicio de nifieras

por horas mediante la aplicacién movil.
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3.2 Disefio de lainvestigacion
3.2.1 Método de la investigacioén

El método de investigacion a ser aplicado es: Inductivo: “proceso mediante el
cual, se formulan principios a través de un conocimiento en particular, es decir

generalizar el estudio de lo macro a lo micro y viceversa’(cconsumer, 2017).

3.2.2 Tipo de Investigacion

Los tipos de investigacion aplicados son:

1. La investigacion exploratoria: es considerada como el primer
acercamiento cientifico a un problema. Se utiliza cuando éste aun no ha
sido abordado o no ha sido suficientemente estudiado y las condiciones
existentes no son aun determinantes (ecotec, 2016).

2. La Investigacion descriptiva: se efectia cuando se desea describir, en
todos sus componentes principales, una realidad (Kotler&Armstrong,
2003).

3.2.3 Técnicas de investigacion
Las técnicas son los procedimientos e instrumentos que se utilizan para

acceder al conocimiento.

1. Encuestas
Entrevista a profesionales
3. Focus Group

N

3.2.4 Enfoque de la Investigacion

El enfoque de la investigacion es mixto: cuantitativo y cualitativo.

Investigacion cualitativa
La investigacion cualitativa se desarrolla a través de entrevistas: (Ver Anexo
1) y (Ver Anexo 2) se encuentran los resultados de las entrevistas realizadas a

expertos. Asi también, se complementa con el Focus group (Ver Anexo 3).


https://iiemd.com/que-es-focus-group

Investigacion cuantitativa

Para realizar la investigacion cuantitativa se determina la poblacion, la

muestra y el muestreo.

3.3 Poblacién

Tabla 7 Poblacién de la investigacion
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SEGMENTO

CARACTERISTICAS PLAZA HABITANTES

%

S tacid Pais Ecuador 17.092.966 100%
egmen,a_mon Provincia Pichincha 2.576.287 15%
Geografica i i

Canton Quito 2.239.191 87%
By H9mbres y mujeres de 21 a 45 1.966.010 88%
Segmentacion afios
Demogréfica R_e5|dentes en la zona norte de 1.598.366 81%
ciudad de Quito
Vida social activa 228.566 14%

Segmentacion Eitrato socioeconomico A, By 79.998 350

Psicogréfica
Contratan el servicio de nifiera 21.599 27%

Segmentacion Dls_p03|_glon para el uso de 19.872 9206

Conductual aplicacion movil
MERCADO TOTAL 85% 19.872 Familias

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticay Censos.

Con base a la tabla anterior, la poblacién del servicio cuidado infantil por horas

con el uso de una aplicacion movil es 19.872 familias utilizando un muestreo por

conveniencia. Para enfocarse en este mercado se determina caracteristicas

homogéneas de una poblacién especifica.

3.3.1 Calculo de la muestra

La formula empleada para el calculo de la muestra es la siguiente:

N+Z2xp+(1-p)

e?x(N-1)+Z%«p*(1-p)

N = universo corresponde a la segmentacion por edad,
hombres y mujeres entre 21 y 45 afos que residan en

norte de la ciudad de Quito = 1966.010

Z = Nivel de
confianza
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=1,96

p =

probabilidad

a favor =

50%

g = probabilidad en contra = 50%
He = error permitido = 5%

1966,010% 1,962 0,5« (1-0,5)
0,052 * (1966,010-1)+1,962%x 0,5« (1-0,5)
n=153

El célculo de la muestra determina 153, la universidad solicita trabajar con
al menos 50 encuestas, en este caso se analiza 51 encuestas que fue el

numero de personas que respondio a la solicitud de investigacion de mercado.

Muestreo

El muestreo por conveniencia es una técnica no probabilistica y no aleatorio
utilizada para crear ejemplares de acuerdo con la facilidad de acceso, la
disponibilidad de las personas de formar parte del mismo, en un intervalo de
tiempo dado o cualquier otra especificacion practica de un elemento particular.
(Malhotra, 2016)

En este sentido, para la aplicacion de las encuestas se usé un muestreo no
probabilistico de conveniencia, ya que, para esta investigacion se requeria
unidades seleccionadas como padres de familia que requieran del servicio de

atencion y cuidado para sus hijos.

Para el desarrollo de la técnica del muestreo se utiliz6 como herramienta de
investigacion la encuesta, cuyo objetivo central esta encaminado a identificar el
perfil socioeconémico del potencial cliente, sus gustos y preferencias, y otros.
(Ver Anexo 4).

El tipo de muestreo calculado en el presente plan de negocio es “no

probabilistico y por conveniencia, ya que los participantes de la investigacion son
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seleccionados por accesibilidad, operatividad y proximidad con el investigador”
(Kotler/Armstrong, 2013, pag. 120).
3.3.2 Técnica de la encuesta

Encuesta de mercado, esta técnica cuantitativa se enfocé sobre los objetivos
anteriormente sefialados. Este instrumento permitié recoger y analizar las
variables relacionadas con el giro de negocio del presente plan de negocios

como se sefald en el parrafo anterior. (Ver Anexo 5).

3.4 Conclusiones de la investigacién de mercados

De la investigacion cuantitativa y cualitativa realizada, la evidencia empirica
de muestra que no existe una agencia de servicio de nifieras a domicilio en la
ciudad de Quito por contrato eventual y que, ademas, no se utiliza por medio de

una aplicacién movil.

Los padres de familia que trabajan y estudian el 77.55% no disponen de un
servicio de cuidado seguro para sus hijos menores de edad. Razon por la cual,
los padres de familia se ven imposibilitados incluso para realizar actividades de

ocio y de recreacion.

Con respecto al personal que se dedica al cuidado de infantes no estan
debidamente cualificadas. Por lo tanto, el servicio que ofrece no evidencia

condiciones de: seguridad, confianza, experiencia.

En este contexto, los padres de familia, es decir, los potenciales clientes,
actualmente tienen las habilidades y destrezas para poder hacer uso de las
tecnologias y con ello adquirir algunos servicios, tales como, el cuidado de los

terceros sobre los hijos.

De ahi que, el cliente hara uso de los canales digitales que van a la
vanguardia como las redes sociales, correo electronico, pagina web, para poder

contratar un servicio confiable y de calidad para el cuidado de sus hijos.
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Finalmente, al existir una demanda insatisfecha que alcanza al 73,5%,
permite crear una empresa cuyo giro del negocio basado en el cuidado y
atencién a los hijos menores de edad, el cual, sera ofrecido en el mercado
considerando las mejores practicas en lo que respecta al: precio, calidad del
servicio, personal cualificado, horas del servicio y sobre todo garantizar

seguridad y confianza para los nifios y sus padres.

3.5 Hipbtesis general

Existe un mercado potencial para la adquisicién de servicios de nifieras a
domicilio mediante una aplicacion movil, ya que, el mercado no cuenta con
negocios de este tipo, por lo que, los padres de familia sienten eventualmente la

necesidad de contar con este recurso.

3.5.1 Certificacion de Hipotesis

Hipotesis 1: El 81.3% de los encuestados reside en el norte de la ciudad y el
18,7% en el centro y sur de la ciudad de Quito. Por otro lado, el 85% de los hijos
se encuentran entre las edades de 3 meses-13 afios y el 15% restante son
mayores de edad.

En cuanto a la actividad econdmica que realiza los padres de familia, el 90%
trabaja y estudia y el 10% no trabaja. Ademas, el 85% de padres de familia que

trabajan, dedican mas de 8 horas a su actividad laboral.

Con todo lo anteriormente sefalado, se acepta la hipotesis, lo que significa
gue mas del 80% de padres de familia que trabajan necesitan contratar una
ayuda, para lo cual, estarian dispuestos a contratar el servicio de cuidado y

atencion para sus hijos.

Hipotesis 2: con el 81.6% de padres que descuidan el tiempo de poder pasar
con sus hijos encargandolos a familiares, el 18,4% comparten mas horas de
calidad. Por otro lado, el 91,7% prefiere encargar a sus hijos con familiares por
falta de confianza, mientras que, el 8,3% por necesidad los deja con trabajadoras

domésticas o nannys debido al trabajo diario.
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Con lo antes expuesto, se acepta la hipotesis, lo que significa que de acuerdo
a los porcentajes presentados 81% y 91% cambiarian, ya que, los padres de
familia utilizarian el servicio para no descuidar tareas y estimulaciones de un
profesional.

Hipotesis 3: entre los porcentajes mas altos en relaciéon a los atributos que
escogieron los encuestados, un 89.8% corresponden a seguridad, confianza y
recomendacion siendo que para lo cual, el 8.02% pertenece a la edad, educacién
y precio de la nifiera. Frente al uso de utilizar el servicio por medio de tecnologia
innovadora (app) el 91.8% de los padres de familia estarian dispuestos a hacerlo,

mientras que el 8,2% tal vez aun no maneja, ni confia en la tecnologia de punta.

Con lo anteriormente sefialado, se acepta la hipotesis, lo que significa que
con los beneficios que facilite la app existira mas demanda por este tipo de

servicio.

Hipotesis 4: El 40.8 % de los padres de familia estan de acuerdo con pagar
$10, el 34,7% de $11 a $15, el 22,4% de $16 a $20 y mayor a $21 el 2,1% de los
precios establecidos.

Por lo que, se acepta esta hipotesis; lo que significa que el rango de precios

es ideal y esté al alcance de los padres para hacer uso del servicio.

Hipdtesis 5: a través de un andlisis de un R cuadrado calculado y una
significancia cercana a 0,5 podemos decir que se confirma la hipétesis de
independencia entre el canal digital de aceptacion; lo que significa, que mientras
exista mayor publicidad por el canal digital redes sociales con el 39,7%, correo
electronico 37%, péagina web 13,7 y 9.6% revistas especializadas; mayor
promocién (cada 3 horas que use el servicio, tendria una hora gratis el 60,4%,
descuento en fechas especiales 37,5% y fechas de cumplearios el 2,1%) sobre

el servicio existira.
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4 OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO
4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por
el analisis interno

La oportunidad de negocio se enfoca en la creacion y comercializacion de
una aplicacibn movil que se “dedique al servicio de cuidado infantil a nifios
menores de 13 afios y que sus padres no dispongan el tiempo necesario para su
atencién, sean por motivos de trabajo o por asistencia a reuniones sociales”
(Marquez, 2017, pag. 21).

El presente plan de negocios contribuira a la reactivacion econdémica
mediante la generacion de empleo directo por horas (contratacién personal
cualificado: estudiante de ultimo afio parvularia, profesionales de guarderias, y
otros), el apalancamiento por medio de la tecnologia prestando un servicio

oportuno, inmediato y de calidad.

Asi pues, de los resultados obtenidos de la investigacion de mercados el 25%
de los encuestados mencionaron que la importancia de la contratacion del
servicio de cuidado infantil en base a recomendacién confiable como el boca a
boca cuya confiabilidad garantice una profesional ética para la atencion de nifios

y nifias.

Frente a lo sefialado anteriormente, en el mercado local existe una baja
competencia en lo que respecta al presente giro de negocio que consiste en el
cuidado y atencion a nifios y nifias de forma seguridad y célida.

Por otro lado, no existe en la actualidad en el caso ecuatoriano servicios
sustitutos que impliquen la contratacion de nifieras mediante una aplicacion

movil.

En este contexto, los expertos entrevistados manifestaron que es una
combinacion 6ptima frente al servicio tradicional que presenta una serie de
limitaciones que no garantiza confianza y seguridad a los padres de familia,

atributo que es central para la prestacion del servicio mediante el uso de la



21

tecnologia con personal cualificado.

En ese sentido, uno de los usos del aplicativo de la plataforma, permitira que
por medio de las de video llamadas y notificaciones permanentes (fotos, videos
y mensajes), el padre de familia podra constatar el desempefio de la profesional
en el cuidado de sus hijos. Asi pues, el 89.8% de los padres y madres de familia
encuestados aceptaron con gran interés, ya que, lo que prima es ofrecer en el

mercado local un servicio de cuidado con seguridad y confianza.

Ademas, el servicio del cuidado de nifios inicia con la venta de un producto
que es la atencién de los nifios, posterior a ello se ofreceran nuevos servicios

que contribuyan al desarrollo educativo, psicolégico, etc.

Por lo tanto, la inversién econdmica para la puesta en marcha del presente
plan de negocios implica la inversion en el desarrollo y la puesta en marcha de
la aplicacion movil (plataforma informatica) mediante el cual, las profesionales
interesadas deberan suscribirse a la plataforma con el fin de poder trabajar en la

prestacion personalizada de servicios de atencion para el cuidado de nifios.

Finalmente, se puede denotar que existe una oportunidad de negocio en base
a que al no existir una gran competencia ni un beneficio que genere en el cliente
seguridad y confianza al momento de contratar una nifiera debido a las
responsabilidades profesionales, laborales y actividades sociales, hacen que
exista una demanda insatisfecha en lo que respecta a la prestacion de un servicio

innovador y profesional.

5 PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia General de marketing

“La estrategia de marketing es la l6gica de mercadotecnia con el que la unidad
de negocios espera alcanzar sus objetivos, y consiste en tacticas especificas

para mercados meta, posicionamiento, la mezcla de marketing y los niveles de
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gastos en los mismos” (Kotler/Armstrong, 2013, pags. 494,495).

La empresa considera conveniente para su plan de marketing utilizar la

estrategia de diferenciacion de servicio, bajo la siguiente consideracion:

La estrategia de diferenciacion “consiste en diferenciarse de los competidores
a través de los atributos de productos o servicios nuevos o modificados a

segmentos actuales” (Kotler & Armstrong , 2012),

5.1.1 Mercado Objetivo
El mercado objetivo consiste en un conjunto de compradores que tienen
necesidades y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion

decide servir” (Kotler/Armstrong, 2013, pag. 491).

Tabla 8 Segmentacion de Mercado

SEGMENTO CARACTERISTICA PLAZA HABITANTES %
Pais Ecuador 17.092.966 100%
Segmentacion Geografica Provincia Pichincha 2.576.287 15%
Cantén Quito 2.239.191 87%
3 HPmbres y mujeres de 21 a 45 1966.010 88%
Segmentacion afnos
Demogréfica R_e5|dentes en la zona norte de 1598366 81%
ciudad de Quito
Vida social activa 228.566 14%
Segmentacion (E:itrato socioecondémico A, By 79998  35%

Psicogréfica

Contratan el servicio de nifiera 21.599 27%
Segmentacion DIS.pOSI-C:IOH para el uso de 19.872  92%
Conductual aplicacion movil
MERCADO TOTAL 85% 19.872 Familias
Frecuencia mensual de E.CL. 1,50 29.807,29 veces
uso servicio
Horas mes E.CL. 8 238.458,34 horas
Market share Meta 2,50% 5.961,00 hrﬁ:fss

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticay Censos.

Con base a la tabla anterior, la segmentacion del mercado meta del
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servicio cuidado infantil por horas con el uso de una aplicacion movil es 19.872

familias.

Diferenciacion

La principal ventaja competitiva de este negocio a diferencia de los
competidores es la creacion de la aplicacion movil para poder brindar los
servicios de cuidado de nifios por horas en los hogares, ya que, en el mercado
local, no existe otra propuesta como la que se plantea y evidencia en los

resultados de la investigacion cuantitativa realizada.

Es importante destacar, que existe una alta aceptacion por parte de los
encuestados en contar con un servicio de cuidado para nifios y altamente
profesionalizado, que se caracterizara el presente giro del negocio por los filtros
de seguridad que tendra la aplicacion movil (video llamadas, hojas de vida de las
profesionales, antecedentes penales, experiencia, boton de panico, y detalle de
actividades que realiza la profesional cada tiempo determinado).

Posicionamiento

La estrategia de posicionamiento de la empresa se establece en el desarrollo
del servicio, lo cual, permite utilizar el cuidado de nifios por medio de una
aplicacion mévil que no existe en el mercado, en el cual, se podra satisfacer las
necesidades del cliente de mantener a sus hijos en buenas manos Yy
acompafnados de una asistencia que les proporcionara seguridad y confianza en

todo momento.

Declaracion del posicionamiento: para los padres de familia que trabajan mas
de 8 horas diarias y tienen una vida social activa, que buscan obtener un servicio
de cuidado de nifios seguro y confiable en hogares, ofrecemos las mejores y mas
capacitadas nifieras que por medio de una aplicacion movil se podra encontrar
varios filtros de seguridad como video llamadas, hoja de vida, experiencia,
recomendaciones en base a una calificacion, pago agil, botén de panico y una

geolocalizacioén; la cual, permitird obtener el servicio adaptado a gustos y



24

preferencias de una manera mas agil, segura y confiable.

La estrategia general de posicionamiento: en el presente plan de negocios
la estrategia mas adecuada de posicionamiento en el mercado escogido seria la
de “mas por mas”, pues se ofrece una asistencia de mayor calidad, es decir,
una aplicacion movil, que permite prestar servicios profesionales para el cuidado
de nifios en hogares, por un precio mas elevado que ya se incluirda la reserva

pues el objetivo es atender a las necesidades y preferencias del mercado meta.

Precio

Mas

Mis | Maspormas | Mas por lo| Mas por

B
e * mismo menos
n Lo mismo
f ==
i mismao menos
C
i Menos
o por
S Menos
mucho

menos

Figure 1. Estrategia general de posicionamiento

5.1.2 Propuesta de valor
“La propuesta de valor se conoce como el posicionamiento completo de una
marca, y esta abarca la uniébn de todos los beneficios que diferencian y

posicionan una marca de otras” (Kotler & Armstrong , 2012).

La propuesta de valor es brindar a la poblacion de la zona norte de Quito, un
servicio en el cual, el cuidado de los nifios/as se ve enfocado basicamente en la
experiencia y capacidad del personal cualificado que entregard de manera

personalizada el mismo.

Para alcanzar los objetivos planteados se utilizara un enfoque en gestiones

masivas de publicidad y alta comunicacién en lugares fisicos y virtuales, donde
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se encuentre el mercado objetivo, mediante alianzas estratégicas,

demostraciones y convenios.

Tabla 9 Modelo de negocio

RELACION EMPRESA —

BEMNEFICIO PROPUESTA DE VALOR
CLIENTE
]
= Servicio de cuidado
‘" infantil las 24 horas los Captar de clientes de la zona de
.g 7 dias de la semana norte de Quito mediante
= para nifios y nifias acciones de promocion vy
= menores de 12 afios comunicacion en medios
M que residen en la zona electronicos donde el mercado
del norte de Quito y objetivo realiza sus actividades
cuyos padres tienen familiares.
vida social activa y/o|Ofrecer a los residentes de )
. . . Establecer alianzas
tienen extendidas | la zona de norte de Quito y ratéai . 4
. . A B estratégicas convenios de
jornadas de trabajo. un servicio de cuidado 9 - ¥ -
F 1 cooperacion con entidades y
B . B infantil las 24 horas, los T i h .
Cuidado infantil por]| ,. . organizaciones que tienen su
dio de personas dias de la semana, que tiene residencia en la zona de
me
= _p , centrado su proceso en la| . N
= con experiencia, - . . influencia.
= . experiencia y capacidad de
2 capacitadas, " Reali d . del
= ducacion parvulario as personas que prestan su | Realizar demostraciones de
e r 3 r . . . o
E . pd' . ”y asistencia profesional, de|servicio con la aplicacién mavil
engan isposicidn . .,
% 9 id p: esta manera los clientes |en escuelas y guarderias.
ara cuidar a nifios .
= pm ¥ sentirdn el respaldo de una -
nifias menores de 13 . .. . . | Establecer indicadores de
. aplicacion maovil ..
afios. bl ficient evaluacion para wvalorar el
_ responsable, eficiente ¥ servicio que presta cada nifiera.
Uso de video llamadas. | econdomica.
- Moni . Valorar el servicio de la
onitorece  en tiempo . . e o .
= . o o pl aplicacidn mowil mediante
e reeli a travesl e la pruebas de uso y los teléfonos
@ ] - -
= aplicacion movil. celulares de los clientes.
= Verificacion CV de la
= nifiera, record poelicial y
calificacidn de
recomendaciones.

5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Servicio
Objetivo planteado: Introducir el servicio en el mercado ecuatoriano.

5.2.1.1 Atributos

Los atributos deben manejarse en dimensiones, es decir, espacios 0
contextos en los que se encuentra el cliente, “existe tres niveles y cada uno
genera mas valor al servicio” (Kotler/Armstrong, Funadamentos de marketing,

2013), para lo cual, se presenta la figura a continuacioén:
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Servicio Unico e innovador en el mercado
Prestacion de servicios profesionales para
el cuidado de nifios /as.
Seguridad y

Confianza

/ Disponibilidad Aplicacién - \

INotificacién movil '.

I rofesional amigable e v l

‘pem‘lanente P © ) |
interactiva

| Padres de postvent |

"\familia acon /'

isualizacion
de hoja de vida

la profesional
cualificada

Figure 1. Atributos

5.2.1.2 Descripcién del servicio

La aplicacién movil para la prestacion de servicio del cuidado de nifios y nifias
se realiza mediante una plataforma tecnoldgica, donde los usuarios finales al
registrarse gratuitamente, podran tener acceso Yy visibilidad de todas las
actividades que realiza el personal calificado responsable de brindar el cuidado

a nifos/as a tiempo parcial (por horas).

Los padres de familia, mediante el uso de la plataforma dispondran de varias
alternativas para escoger el personal profesional que responda a sus
necesidades y/o preferencias.

En este contexto, el perfil socioeconémico de los potenciales clientes debe ser
personas mayores de edad (18 afios, en adelante) y aceptar los términos y

condiciones de la aplicacion movil.

Por otro lado, el cliente contard con notificaciones permanentes desde el
momento que la nifiera llega su domicilio (fotos, texto y video), visualizacién de

la hoja de vida de la misma (nombre, edad, experiencia, estudios, idiomas,
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recomendaciones, y otros.), profesional mas renqueada, video llamadas,
geolocalizacién, pago facil (tarjetas de crédito), generando un soporte 24/7 por
parte de la empresa. (Ver Anexo 6) Prototipo de la aplicacion mévil NONNA.

5.2.1.3 Branding

Para el presente plan de negocios se ha creado la marca “NONNA”, como
una propuesta de generar presencia en el mercado con un nombre corto,
sencillo de recordar, de facil pronunciacion y que se asocia completamente al
cuidado, carifio y amor, con la cual, se vivira una experiencia innovadoray sobre

todo segura y confiable en cuanto al cuidado profesional de nifios por horas.

5.2.1.4 Logotipo y Slogan

Cada color y tipografia tienen un significado distinto, por eso, utilizando la
psicologia de los colores y tipografias en marketing y publicidad, se usé el color
Cyan- Azul claro, debido a que se lo relaciona directamente con la con valores

de proteccion y seguridad.

Por otra parte, el color Magenta- Fucsia, transmite amor, proteccién,
confianza, entrega, ayuda y bondad. En cuanto a la tipografia se ha utilizado la
fuente “san serif” para contribuir con la idea de moderno y tecnolégico que

quiere transmitir la marca.

oD
Novva

Figure 2. Logotipo y Slogan de la empresa

En cuanto al slogan, busca transmitir el beneficio directo a través de una

sola frase facil de recordar Cuidado Infantil Personalizado mediante el cual,
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se busca estar en el Top Mind de los potenciales clientes.

5.2.1.5 Soporte

En el presente plan de negocios, la relacion directa con el cliente final es de
gran importancia, por ello, al ser un servicio electronico, la aplicacion movil
ofrecera con cierta frecuencia actualizaciones para los dos sistemas en los que
se ofrecera: Android y 10S, con el fin, de que funcione perfectamente y se

adapte a cada celular inteligente.

Ademas, con el fin de que se contrate el servicio de cuidado de nifios y los
clientes se sientan seguros y confiados, se implementara el monitoreo
constante a través de notificaciones permanentes que seran enviadas a los
padres de familia (fotos, texto y video), como un agregado de valor, que

evidencia la diferenciaciéon del mismo.

Por otro lado, la aplicacion movil en sus redes sociales mantendra
comunicacioén directa con los usuarios para responder preguntas y que ademas
tomen en cuenta sugerencias respectivas.

Finalmente, se estableceran alianzas estratégicas con guarderias,
universidades (estudiantes de ultimos afios de parvularia) y escuelas para que
el presente plan de negocio cuente con un conjunto de actores (profesionales,
autoridades y especialistas); con el fin de brindar un servicio de calidad y
seguridad.

5.2.2 Precio
5.2.2.1 Costo de venta

En relacién con el analisis del cliente y las buenas practicas del presente plan
de negocio, el costo de venta de la aplicacion maovil se estipulard sobre un
porcentaje determinado, en este caso el 20% por cada hora de servicio prestado,
gue, segun las encuestas realizadas, la mayoria de los clientes quienes estarian

dispuestos a pagar el costo de hora por el servicio prestado.



Tabla 10. Costo del servicio prestado
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Mano de obra directa

Mano de obra indirecta
Mantenimiento sistema

Seguros de maquinaria
Depreciaciones y amortizaciones
Costos indirectos de fabrica

Costos de manufactura incurridos durante el periodo
Inventario inicial de productos en proceso

Total, costos de manufactura a considerar
Inventario final de productos en proceso

Costo de servicios atendidos

Inventario inicial de productos terminados

Costo de productos manufacturados

Costo de los productos disponibles para la venta
Inventario final de productos terminados

Costo de los servicios prestados

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION

HORAS ATENDIDAS

COSTO DE SERVICIO UNITARIO

Ano 1

1.237,67
1.237,67
50,00
16,36
8,33
1.312,36

2.550,02

2.550,02

2.550,02

2.550,02
2.550,02
2.550,02
2.550,02
7.869,00

0,32

5.2.2.2 Estrategia de precios

Un atractivo importante de vender mediante una plataforma tecnoldgica “es

la reducciéon de los gastos indirectos, que a menudo se traducen en menores

precios. Para los detallistas, el inventario se reduce o elimina porque la mayoria

de los pedidos puede enviarse directamente del fabricante al consumidor”

(William J. Stanton, 2013).

Existen tres principales estrategias de fijacion de precios: la basada en el

valor para el cliente, fijacion de precios asentada en el costo y precio en base a

la competencia; mediante la cual, se establece en base al valor percibido por

los consumidores (Kotler/Armstrong, 2013, pags. 309,310).

En este caso, conforme a los resultados obtenidos en la investigacion

cuantitativa, la estrategia de fijacion de precios se sustenta con base a las

percepciones de los consumidores por el valor (seguridad y confianza) que
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representa pagar por el cuidado y respaldo de sus hijos.

5.2.2.3 Estrategia de entrada

Existen dos tipos de estrategias de entrada: “fijacion de precios de
descremado o desnatado del mercado, la cual, consiste en fijar precios altos al
principio para después bajarlos; vy, la fijacion de precios de penetracion del

mercado” (Kotler/Armstrong, 2013, pag. 306).

En este contexto, para el presente plan de negocios, la estrategia de entrada
fija corresponde a los siguientes precios por el servicio de cuidado infantil por
hora. Asi pues, de lunes a jueves el valor de hora sera de $ 12 ddlares y los dias:

viernes, sabado y domingo el precio es de $ 15 dodlares la hora.

Ademas, se establece que en los dias de lunes a jueves la necesidad de
cuidado infantil es aproximadamente de un minimo de una hora y maximo tres
horas al dia. Mientras que, para los dias viernes, sabado y domingo la necesidad
es aproximadamente de un minimo de cinco horas y un maximo de 8 horas en el

dia.

5.2.2.4 Estrategia de ajuste
“De acuerdo con el libro “Fundamentos de marketing”, los autores mencionan
siete diferentes estrategias de ajuste para tener en cuenta varias diferencias de

clientes y situaciones cambiantes” (Kotler/Armstrong, 2013, pag. 275).

Por tal razon, la estrategia de ajuste de precios que mejor resultado dara, es
la de “Fijacion Psicologica de precios”, “pues esta estrategia considera la
psicologia de los precios, no se basa simplemente en los factores econémicos,
sino en la percepcion del cliente, pues el precio dice algo acerca del servicio”
(Kotler/Armstrong, 2013, pag. 276).

En este caso, a los clientes se les brinda una experiencia muy atractiva,

segura y confiable al momento de contratar el servicio de cuidado de nifios y ellos
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juzgaran hasta qué punto la aplicacion moévil representa una soluciéon a sus
problemas y opinaran sobre como los atributos de la app les facilita el proceso
de contratacion mencionado; es decir, son los clientes y usuarios quienes
juzgaran la calidad y calidez, de esta forma el porcentaje de aumentar la cartera
de clientes, es decir, sera percibido como un porcentaje minimo en comparacion

con los beneficios que reciben.

5.2.3 Plaza
Objetivo planteado: Generar impacto a través de la distribucién del servicio,
con el fin de no solo ser la aplicacion movil que presta atenciones profesionales

para el cuidado de nifios por horas pionera, sino ser la lider del mercado.

5.2.3.1 Estrategia de distribucion

“La estrategia de comercializacion sera mixta, pues al mismo tiempo que se
usard una estrategia de distribucion directa se combinara con una distribucién

indirecta intensiva” (David, 2013), que se explica a continuacion:

e La estrategia de distribucion indirecta intensiva implica distribuir la
aplicacién movil a los usuarios finales, a través de la alianza estratégica
con guarderias, escuelas; pues, ademas de que ya tienen una cartera
de clientes fija, es a través de ellas que la app se dara a conocer y se
distribuira como prestacion de servicios profesionales para el cuidado

de nifos.

Por otro lado, se utilizara una distribucion intensiva porque se tratara de
abarcar la mayor parte de alianzas posibles con las guarderias, escuelas, y otros.
Ubicadas en el sector norte de la ciudad de Quito, es decir, se proyecta llegar a

los maximos canales de distribucion posible.

e La estrategia de distribucion directa intensiva se usara para llegar a
nuevos usuarios directamente sin la necesidad de un intermediario,
pues la aplicacion mévil usara estrategias de comunicacion invasivas

para dar a conocer el servicio y los usuarios podran descargar la misma
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directamente desde el servidor de su celular.

5.2.3.2 Tipo de canal y estructura de canal de distribucién

“El canal de distribucién es el conjunto de organizaciones interdependientes
gue ayudan a que el servicio se encuentre disponible para su uso”
(Kotler/Armstrong, 2013, pag. 373).

La estructura de distribucion presentada por la aplicacion movil NONNA es

mixta y se la representa asi:

INDIRECTA

DIRECTA

Figure 3. Estructura del canal de distribucién

5.2.4 Promocion

5.2.4.1  Estrategia promocional

Segun Kotler & Amstrong en su libro de Fundamentos de Marketing se
analizan dos diferentes estrategias de promocion, que en el presente plan de

negocio se combinaran con el fin de penetrar en la mayor parte del mercado.

La estrategia de empujar, “que es en la cual se utiliza la fuerza de ventas y las
promociones comerciales, para impulsar el servicio a través de canales”
(Kotler/Armstrong, 2013, pag. 213); es decir, las guarderias, escuelas, centros de

nifios, y otros. Seran el medio por el cual, se promocionara giro del negocio y se
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inducira a los padres de familia a descargar la aplicacién movil.

Por otro lado, esta la estrategia de jalar, “que es en la cual, la empresa gasta
cierta cantidad de dinero en promocién y publicidad para inducir a los
consumidores finales a adquirir el servicio, creando asi una atraccién en la
demanda que hala al producto o servicio a través del canal” (Kotler/Armstrong,
2013, péags. 213,214); por ello, es importante disefiar un plan de comunicacion
tanto tradicional, como en medios, con el fin de realizar publicidad invasiva y

darse a conocer a la mayor parte del segmento posible.

5.2.4.2 Relaciones Publicas

Este es uno de los medios mas importantes para NONNA, ya que a través de
reuniones personalizadas es como se dara a conocer el servicio en cada
guarderia, escuela, centros para nifios, etc. Con presentaciones interactivas y
demostraciones, para que puedan ser transmitidas a padres de familia
alentandolos hacer uso de la aplicacibn mévil, estadisticas de rentabilidad y
seguimiento frecuente. De la misma forma las relaciones publicas con el usuario
final se basaran en apertura de canales de comunicaciéon directa para poder
resolver cualquier duda, brindar una asistencia personalizado, y asi crear

vinculos de confianza.

5.2.4.3 Promocién de ventas

Se creara y manejara una base de datos que en conjunto con la personal que
realiza las relaciones publicas puedan exponer los beneficios del servicio ante los
representantes de los nifios que se encuentran en las guarderias, escuelas,
centros para nifos, ofreciendo algunos incentivos como promociones en el uso
de horas seguidas entre semana o fines de semana, con el fin de contribuir al

prestigio y uso de la marca.
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Tabla 11. Proceso de publicidad
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PUBLICIDAD

DIAGNOSTICAR EL MERCADO

Objetivo

Tareas de medios

Deteccién
de Insights

Tareas de medios

Crear expectativa sobre la introduccién
de esta app en el mercado y divulgar los
beneficios de la misma.

Alguilar espacios publicitarios en las
guarderias, escuelas, centros para
nifios, realizar pautaje en redes
sociales, comprar espacios publicos en
medios convencionales.

Padres y madres de familia cada vez
tienen menos tiempo de pasar con sus
hijos o asistir a reuniones sociales.

Posicionamiento como marca, crear
expectativa, Incentivo de acciones
inmediatas, Generar interaccion con la
marca

PLANIFICACION DE PUNTOS ESTRATEGICOS

Pagados

Propios

Ganados

Pautaje en redes sociales (Facebook e
Instagram), google ad words, e-mailing,
afiches en guarderias, escuelas vy
universidades.

Pagina web, contenido de marca,
micrositios.

Contenido generado por usuarios,
reviews y opiniones de los usuarios en
redes sociales.

MEDICION DE RESULTADOS

Cobertura de campana

Ganados

Los resultados se mediran a través del
alcance en redes sociales, CPR, CPM,
CTR.

Contenido generado por usuarios,
reviews, boca a boca y opiniones de los
usuarios en redes sociales.
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5.2.4.5 Fuerza de Ventas
La persona encargada de las relaciones publicas mantendra contacto directo
con los representantes de guarderias, escuelas, sitios para nifios y clientes finales,

para mantener abiertos los canales de comunicacion y desarrollar en conjunto

futuras innovaciones en el servicio que le den versatilidad al negocio.

Tabla 12. Las P’s del marketing de servicios

Personas

Procesos

Evidencia Emocional

Clientes: padres de

familia

Colaboradores:

~  Orientados al logro

+  Orientados al

servicio

*  (QJue sean capaces
de trabajar en

equipo

+  Lideres

+  Proceso de realizar
alianzas
estratégicas con las
guarderias,
escuelas vy  sitios

para nifios para

captar clientes.

*  Proceso de

creacion de la

aplicacion mowil.

¥ Proceso de

promocion de la

aplicacion mowil.

+  Proceso de

Fidelizacion de los
clientes.

Guarderias, escuelas v

sitios para nifios:

+  Impacto gue se genera en
el servicio gque se ofrece.

+  Crear

una imagen

homogénea en cada
establecimiento.

" Garantizar el uso

completo de la aplicacion
mowvil mediante =1
posicionamiento de

marca y sernvicio.
Padres de familia:

»"  Brindar soluciones a sus

problemas y necesidades.

+  Impacto que se genera en

el servicio que se ofrece.

+  Ofrecer una experiencia
basada en la confianza y
seguridad al
momento de contratar el
servicio profesional de

cuidado de nifios.




Tabla 13.Total gasto marketing
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Detalle

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 ANo5

Dominio y hosting
Manejo de redes
sociales

Material publicitario

Medios impresos

Ferias

250,00

250,50 251,00 251,50 252,01

2.000,00 2.004,00 2.008,01 2.012,02 2.016,05

2.000,00 2.004,00 2.008,01 2.012,02 2.016,05

400,00

400,80 401,60 402,40 403,21

2.000,00 2.004,00 2.008,01 2.012,02 2.016,05

TOTAL GASTOS DE
MARKETING

6.650,00 6.663,30 6.676,63 6.689,98 6.703,36

6 PROPUESTA DE FISLOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. Mision, Vision y objetivos de la organizacion

5.1.1 Misién

Tabla 14. Descripcion de la mision de la empresa

Componentes

Descripcion

¢A qué se dedica?
Producto o servicio
Clientes

Mercado
Tecnologia

Auto concepto
Capital humano
Filosofia

. Rentabilidad
0.Imagen publica

HOONOOAWNE

N =

o gk w

7
8.
9.

Brindar servicio profesional.

Servicios profesionales para el cuidado de
nifios/as por horas.

Padres de familia.

Norte de la ciudad de Quito.

Desarrollo de una aplicacién movil.
Prestacion servicios profesionales para
nifios/as en hogares brindando seguridad y
confianza.

. Profesionales cualificadas.

Cuidado infantil personalizado.
Enfocados en la sustentabilidad financiera.

10. Comprometidos con el mejoramiento

Continuo.

Mision: Empresa ecuatoriana especializada en brindar servicios
profesionales para el cuidado de nifios/as por horas mediante el uso de una
aplicaciébn movil prestando un servicio innovador que garantizar seguridad
y confianza, y satisface las necesidades de los padres de familia, en el norte
de la ciudad de Quito, con personal cualificado encaminados a la
sostenibilidad del servicio y sustentabilidad financiera.
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5.1.2 Visién

Tabla 15. Descripcion de la visién de la empresa

Componentes Descripcién
1. Imagen 1. Convertirse en una marca pionera Yy
2. Proposito reconocida por el cliente.
3. Clientes 2. Llegar a posicionarse en la mente del
4. Tiempo consumidor.
5. Recursos 3. Padres de familia del norte de la ciudad de
Quito.

4. En los proximos 5 afios.
5. Personal profesional cualificado y tecnologia
innovadora.

Visién: Para el afio 2021, liderar con la marca pionera - NONNA en el
mercado ecuatoriano y reconocida por el conjunto de actores publicos —
privados sobre el servicio de cuidado y atencion a los nifios y nifias, con el
uso de una aplicacion movil innovadora vanguardista personal profesional
cualificado y especializado, brindando un servicio de calidad y calidez a la
ciudadania.

5.1.3 Objetivos
El objetivo se construye con base a las perspectivas del cuadro de mando

integral, mismos que se describen a continuacion:
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VISION

PERSPECTIVA |

| FINANCIERA

| DEL CLIENTE

DE LOS PROCESOS

estratégicos

invertido con el fin de crear
valor para maximizar su

inversién

generar mayores ingresos,

por las ventas del servicio
profesional para el

cuidfado de nifios/as.

de los procesos
productivos

DE APRENDIZAJE Y
INTERNOS CRECIMIENTO
Incrementar la cartera de e
) . Disefiar un programa de
. clientes respecto al afio L,
Obtener en el afio 2021 una . . . capacitacion para el personal
. . anterior, a partir del afio - " . o~
L rentabilidad sobre el capital - Optimizar la gestién de la empresa a partir del afio
Objetivos 2020, con la finalidad de

2019, con el fin de
incrementar y mejorar el nivel
de satisfaccion de los
profesionales.

Factores clave
para tener
éxito

Fomentar alianzas con las
instutuciones finacieras con la
finalidad de obtener mejores

comisiones en cobros con

taret de crédito

Variedad de los servicios
por medio de las
diferentes actividades que

se ofertan

Seleccion de
personal calificado

Promover certificaciones y
actualizaciones constantes al
personal

Desarrollar alianzas con
proveedores de materirles e
insumos, que genere
descuentos adicionales

Fidelizacion a travez de la
inscripccién por medio de
la App

Realizar un
levantamiento de
informacion de las

actividades

Capacitacion de nuevos
productos que se pueden
impulsar a consumo de los
clientes de acuerdo a sus
neceidades especificas

Indicadores
estratégicos

Evaluacién de ventas vs peso
de costo de comisidon en un
periodo determinado frente al
mismo periodo de tiempo de
ventas vs peso de costo de

comision

Evaluacién de volumen de
ventas por tipo de
producto en el servicio

Evaluacion de
capacidades y
conocimientos del
personal

Evaluar el nimero de
certificados obtenidos en un
periodo de tiempo

Evaluacion de ventas vs peso
de costo de los insumos en un
periodo determinado frente al
mismo periodo de tiempo de
ventas vs peso de costo de los

insumos

Evaluacion de volumen de
ventas mediante tarjetas
de credito

Evaluar la
optimizacion de los
procesos y ahorros

de tiempos y

recursos

Evaluacion colocacion de
nuevos productos en el

servicio

Figure 4. Objetivos por perspectiva

En relacion con los objetivos anteriormente descritos, para el presente plan

de negocios la perspectiva del cliente es de vital importancia, ya que, se realizan

un conjunto de acciones y estrategias para satisfacer las demandas y

requerimientos de los usuarios que contemplan el presente giro del negocio.
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5.2 Plan de operaciones

5.2.1 Mapa de procesos

PLANEACION CONTROL DE DESARROLLO DE
ESTRATEGICA CALIDAD SOFTWARE
(%2]
>
=
wn
l
>
(@)
0
O
=2
W)
COMERCIAL Y MANTENIMIENTO SERVICIO AL AL
DE MARKETING DE SOFTWARE CLIENTE o
z
_|
m

PROCESOS DE SOPORTE

GESTION FINANCIERA -
ADMINISTRATIVA

Figure 5. Mapa de procesos de la empresa

Con relacion al mapa descrito anteriormente, se muestra que los procesos

estratégicos o gobernantes como:

La planeacion estratégica, el control de calidad y el desarrollo del software
son importantes para lograr el cumplimiento de la misién, vision y objetivos del
presente plan de negocios.

Asi también, se detalla los procesos operativos que incluye: el manejo
comercial y de marketing, el mantenimiento del software y el servicio al cliente
gue es en donde mas se encuentra centrado el presente plan de negocio ya que,
mediante estos procesos la empresa podra captar y conservar a Ssus
consumidores, mantener una plataforma tecnolégica como es la aplicaciéon movil
sin inconvenientes y con actualizaciones permanentes para satisfacer todas sus

necesidades.
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Finalmente, se encuentran el proceso de apoyo o soporte que es: la gestion

administrativa — financiera, condicionan enormemente el desempeiio de

superiores y determinan en muchos casos el éxito o el fracaso de los mismos.

6.2.2. Cadena

de valor

A continuacion, se detalla las principales actividades de la cadena de valor de

la empresa:

Responsable
Gerente General

de ética y transparencia dentro de los procesos del negocio.

Infraestructura de la empresa: NONNA mantendra una platificacion estrategica y establecesra objetivos y valores

Responsable
Jefe Administrativo

Responsable
Jefe de Sistemas

Responsable

Actividades de soporte

Gerente General y Jefe
Il deMarketing |

Logistica Interna
Muy poco logistica
interna aparte del
almacenamiento de
datos, programadores
y mantenmiento del
sistema.

Gestion de Recursos Humanos:

Operaciones

Se la realizara a través
de una APP para
moviles. Sistema
programado. La
aplicacion se encargara
de asignar una nifiera al
cliente y gestionara la
prestacion de servicio
buscando cercania del
cliente.

Logistica Externa
Aligual que la
interna es poca. La
aplicacion movil
forma parte de esta
logistica ya que es
escencial para que el
cliente pueda
adquirir el servicio.

Responsable

Jefe de Sist

Responsable
Jefe de Sist

Responsable
Jefe de Sist

Responsable

Jefe de Marketing

En cuanto al reclutamiento, el proceso para poder prestar servicios de nifieras es
simple: Registrarse, Compartir documentos, Pasar proceso de seleccion riguroso, Descargarse la aplicacion. Trabajo
flexible, trabaja lo que quieras. Las/os profesionales pueden granar mas si la demanda es elevada.

Desarrollo Tecnolégico: Disefiadores se encargan de actualizar el sistema y de facilitar la experiencia al maximo
tanto a las profesionales como a los clientes. Pharnetships con empresas lideres y top en tecnologfa (PayPal,
Spotify...). Innovacién es la clave.

Servicios

Mucha importancia al
servicio post-venta.
Gran control de las
profesionales (nifieras)
en base a valoraciones
del cliente e
informacién sobre
servicios realizados.
Servicio de atencion al
cliente y Promociones
para usuarios.

Responsable
Jefe de Marketing

Figure 6.Cadena de valor de la empresa

6.2.3 Flujograma de procesos

Y

Actividades Primarias

‘El diagrama de flujo es una herramienta utilizada para representar

la secuencia e interaccién de las actividades del proceso a través de simbolos

gréaficos” (Perez, 2010, pag. 42).
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Figure 7. Flujograma proceso de la nifiera
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Figure 8.Flujograma procesos del servicio de la empresa

En las figuras anteriormente detalladas se puede visualizar el proceso que se

sigue, tanto como para las Babysister interesadas en trabajar por horas, como
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para el servicio que se presta de inicio a fin, donde se muestra la relacion
secuencial entre ellas facilitando la rapida comprension de cada actividad, lo que

es esencial para tomar acciones de redisefio y mejora.
6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Estructura legal

La empresa tiene una estructura organizacional, de compafia limitada, debido
a que como se cita en “el Art.92 de la Ley de Compaifiias, es la que se contempla
entre tres 0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales. Se considera que es la
estructura legal mas adecuada para un emprendimiento que inicia como una

pyme” Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros. (Supercias, 2017)

La compafiia limitada para su ejecucion debe cumplir con los siguientes

requisitos:

Capital: “El capital minimo para constituir la empresa es de $ 400 y debe pagarse
al menos el 50%, a través de portaciones en numerario (dinero) o en especies

(bienes muebles e inmuebles)” (Supercias, 2017).

Objeto social y Socios: “La compania tendra como finalidad la realizacion de
toda actividad de comercio y operaciones mercantiles, y se compone de minimo
dos socios y maximo quince” (Supercias, 2017). En este sentido el negocio sera

familiar y estara constituida por dos socios inicialmente.

Participaciones: Segun la ley de Companias la empresa “entregara a cada socio
un certificado de aportacion en el que constara su caracter de no negociable y el
namero de participantes” (Supercias, 2017).

De esta manera se establece la siguiente estructura legal:
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Tabla 16. Estructura legal de la empresa

NOMBRE DE LA EMPRESA NONNA Cia. Ltda.
TIPO Compafia Limitada
REPRESENTANTE LEGAL Karina Paola Brito Nufiez

Desarrollo de una aplicacion moévil que
OBJETO SOCIAL permite prestar servicios profesionales para el
cuidado de nifios/as por horas en hogares.

6.3.2 Organigrama

El presente plan de negocios contempla la siguiente estructura organizacional
de caracter funcional (departamentos se dividen por competencias), es decir, que
refleja de forma escalonada su estructura jerarquica que son orientados por lo
gue la alta direccion de la empresa, donde las méximas responsabilidades
aparecen en la cima quienes tienen el contacto directo con los clientes en la

prestacion del servicio.

Socios (2)

Gerente General (1)

Departamento Administrativo
y Comercial (2) >

Departamento de
Marketing (1)

Departamento de
Contador — Sistemas IT (1)

(externo) Abogado

@ (externo) (1)

Figure 9.0rganigrama de la empresa
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Una vez descrito el organigrama, a continuacion, se presenta el detalle del
perfil de los colaboradores que comprende: formacién académica, aptitudes,
valores, habilidades y responsabilidad que deben asumir de acuerdo al cargo

ocupacional para el cual son contratados:

Tabla 17. Perfil del personal

Cargo ngrgggi%g Aptitudes Funciones

Titulo de - Liderazgo Planificacion

Gerente tercer nivel - Pensamie de

General en negocios nto estrategias a
internaciona estratégic usar.
les, o] Toma de
administraci - Manejo de decisiones.
on, o Tics. Representant
carreas e legal de la
afines. empresa.

- Comunicar
todos los
objetivos
organizacion
ales a todos
los miembros
de la
empresa.

Titulo de tercer - Organizacion - Actividades
nivel en - Capacidad para  relacionadas a
administracion de  trabajar en recursos humanos.
Jefe empresas o equipo - Pago de némina.
Administrati carreas afines - Manejo de - Gestionar
VO TIC's. relaciones con
aliados de la
empresa.

- Reuniones con
aliados.

- Atencién al cliente.

Asesor Titulo de - Organizacion - Encardo de la
comercial  bachiller - Capacidad para  venta directa al

cliente.
- Prospeccién y
captacion del

trabajar en
equipo
- Capacidad para
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Cargo Académica Aptitudes Funciones
resolver cliente.
problemas - Cultura de atencion
Manejo de y negociacion al
TIC's cliente.
Titulo de tercer Creatividad - Realizar el plan de
nivel en Planeacién medios del
Marketing estratégica. proyecto
Jefe de Capacidad de - Difundir la marca
Marketing iniciativa. - Mantener
Capacidad para  reuniones con
resolver aliados
problemas. - Gestionar
Versatilidad relaciones con
auspiciantes.

- Manejar redes
sociales de la
empresa.

Titulo de tercer Excelente - Desarrolloy

nivel en manejo de creacion de la app

ingenieria en TIC's. - Mantenimiento de

Jefe de sistemas y Creatividad la app.

sistemas especializacion Precision - Manejo de

en desarrollo de actualizaciones.

apps moviles.

Titulo de Planeacién - Llevar la

especialidad en estratégica contabilidad de la
Contador  contabilidad o Capacidadpara  empresa.
(externo)  titulo de tercer resolver

nivel en finanzas. problemas

Versatilidad

Titulo de tercer Capacidad de - Velar por la

nivel en derecho, comunicacion propiedad
Abogado con experiencia Capacidad de intelectual de la
(externo) en el manejo Negociacién marcay los

legal de Compromiso contratos con

empresas aliados.

privadas
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7 EVALUACION FINANCIERA

En este capitulo se estudia la viabilidad del proyecto para la creacién de una
aplicacion movil que ofertara la prestacion de servicios de nifieras en hogares,
en el sector norte de la ciudad de Quito, se ha procesado la informacion generada
en los capitulos anteriores, se la expresado en términos monetarios y analizado

en base a indicadores de factibilidad.

7.1. Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccion de ingresos

Para proyectar los ingresos del proyecto se ha considerado:

e Crecimiento meta que sera similar al de la industria asociada al proyecto
en Ecuador 2,5% (Supercias, 2019)

e Los precios del servicio se incrementaran 2,00% anual conforme la
inflacion (Banco Mundial, 2018).

e La empresa se beneficiara de una comisién del 20% de los ingresos.

Como se describe en la siguiente tabla:

Tabla 18. Presupuesto de ingresos

c i Afio

oncepto 1 2 3 4 5
Horas servicio gestionadas 71.532 73.320 75.153 77.032 78.958
Comision por hora 2,00 2,00 2,01 2,01 2,02
Ingresos recibidos 143.068,00 146.933,28 150.913,85 154.982,19 159.187,16

Los ingresos del primer afio son 143.068 ddlares y se incrementa hasta
159.187 dolares el quinto afio. La politica de cobros es 50% de contado y 50% a

un plazo de 30 dias.

7.1.2. Proyeccién de costos
Los costos comprenden los rubros relacionados con la generacion del servicio

(Holdom, 2016) y son los siguientes:
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Tabla 19 Proyeccion del costo de ventas (Usd.)

COSTOS DE PRODUCCION Y

VENTAS
Ano 1 Afno 2 Afno 3 Ano 4 Afo 5
Mano de obra directa 14.852,00 16.306,47 14.852,00 16.306,47  16.774,29
Mano de obra indirecta 14.249,58 16.306,47 14.852,00 16.306,47  16.774,29

Mantenimiento sistema 600,00 601,20 602,40 603,61 604,81

Seguros de maquinaria - - - .-

Depreciaciones y amortizaciones 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Costos indirectos de fabrica 14.949,58 17.007,67 15.554,40 17.010,07  17.479,11
Costo de los servicios prestados 29.801,58 33.314,13 30.406,40 33.316,54 34.253,40

Los costos de generacion del servicio el primer afio suman 29.801.58 délares
y el quinto se incrementan hasta 4.451,42 dolares; por la inmaterialidad del

producto la empresa no mantiene inventar.

7.1.3. Proyeccion de gastos
Los gastos corresponden a los rubros relacionados a la operacién de la

empresa (Holdom, 2016). Como se describe en la siguiente tabla:



Tabla 20. Gastos generales mensuales primer afio (Usd.)

PERIODO
Suministros de oficina y limpieza
Mantenimiento y reparaciones
Servicios basicos
Arriendo

Internet y telefonia fija

Servicio por honorarios
Asistente Contable

GASTOS ADMINISTRATIVOS
Publicidad
GASTOS DE VENTAS

GASTO OPERACIONALES

Ano 1

1
20,00
20,00
50,00
600,00
60,00
400,00
1.150,00
554,17
554,17

1.704,17

2
20,04
20,04
50,10
601,20
60,12
400,80
1.152,30
555,28
555,28

1.707,58

20,08
20,08
50,20
602,40
60,24
401,60
1.154,60
556,39
556,39

1.710,99

4
20,12
20,12
50,30
603,61
60,36
402,40
1.156,91
557,50
557,50

1.714,41

5
20,16
20,16
50,40
604,81
60,48
403,21
1.159,23
558,61
558,61

1.717,84

6
20,20
20,20
50,50
606,02
60,60
404,02
1.161,55
559,73
559,73

1.721,28

7
20,24
20,24
50,60
607,24
60,72
404,82
1.163,87
560,85
560,85

1.724,72

8
20,28
20,28
50,70
608,45
60,85
405,63
1.166,20
561,97
561,97

1.728,17

9
20,32
20,32
50,81
609,67
60,97
406,44
1.168,53
563,10
563,10

1.731,62

10
20,36
20,36
50,91
610,89
61,09
407,26
1.170,87
564,22
564,22

1.735,09

11
20,40
20,40
51,01
612,11
61,21
408,07
1.173,21
565,35
565,35

1.738,56

48

12
20,44
20,44
51,11
613,33
61,33
408,89
1.175,55
566,48
566,48

1.742,04

Los gastos operacionales del primer afio seran $ 20.676,46 ddlares, y se han proyectado considerado que la inflacion sera

2% anual y el incremento salarial de 2,94%.
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7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1. Inversién preoperativa

Tabla 21. Inversion pre operativa

Inversion pre operativa

Concepto Valor
Constitucion Compaiiia 1.000,00
Registros varios 500,00
Desarrollo y registro de marca 500,00
Sub total Inversion Legal $ 2.000,00
Sub total Inversion Gestion $ -
Total Pre operacioén $ 2.000,00

Tabla 22. Capital de trabajo

Capital de trabajo

Valor

Concepto mensual Provision
Costos 1.931,25 3.862,50
Gastos 6.808,15 13.616,30
Varios imprevistos 1.216,70

$
18.695,50

Inversion Capital de Trabajo

7.2.2. Inversidn inicial, capital de trabajo
La inversion inicial tiene tres rubros: propiedad planta y equipo, activos
intangibles y gastos de pre-gestion, y capital de trabajo, los recursos corrientes

necesarios mientras el proyecto genera recursos (Sheckter, 2016).
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Tabla 23.Inversion inicial (Dolares)

Inversiones PPE 10.890,00
Intangibles 4.950,00
Inversién pre operativa 2.000,00
Capital de trabajo 18.695,50
TOTAL INVERSION INICIAL 36.535,50

La inversion inicial para llevar a cabo este proyecto es de $36.535,50; los
accionistas aportan el 54,01% y el 45,99% restante se financia mediante un

préstamo a la tasa del 12,50% anual a 5 afios plazo.

7.2.3. Financiamiento y estructura de capital

En Ecuador existen varias opciones de financiamiento tanto en banca publica
como privada, por el monto requerido puede ser BanEcuador, Banco Pichincha,
Banco del Pacifico entre otros; la tasa de interés neta que considera el costo de

gestion del crédito es en promedio 12,50% anual (Ecuavalores, 2018).

7.2.3.1. Estructura de capital

Estructura de capital “se refiere a la cantidad de deuda y/o Capital empleado
por una empresa para financiar sus operaciones y financiar sus activos. La
estructura se expresa como una relaciéon de Deuda-Capital” (Hernandez, José,
2019).

La inversion inicial requerida se financiaria 45,94% con el crédito a cinco afios
plazo, a cancelar mediante cuotas mensuales iguales de $ 377,64 dolares, y el
aporte de los socios seria 19.750,00 ddlares (54,06%). El proyecto asi financiado
tiene una estructura equilibrada pues deuda y capital guardan una proporcion de
hasta 40/60 o 60/40 (Sheckter, 2016). Como se describe en la siguiente tabla:

Tabla 24. Estructura de capital

Origen % Valor
ESTRUCTURA DE CAPITAL Propio 24,06%  19.750,00
Deuda L/P 45,94%  16.785,50

Total 100,00% 36.535,50




7.2.3.2. Financiamiento

Tabla 25 Financiamiento
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Monto 16.785,50
Tasa de interés 12,50% anual
Plazo 5 afos
Pagos mensuales fijos 60,00

CUOTA $ 377,64

Los accionistas aportan el 54,06% y el 45,94% restante se financia mediante

un préstamo a la tasa del 12,50% anual a 5 afios plazo.

7.3.Proyeccion de estados financieros

7.3.1. Estado de situacién financiera

La situacion financiera de la empresa a fin de cada uno de los afios es el

siguiente:

Tabla 26. Estado de situacion financiera

ACTIVOS
Corrientes
Efectivo

No Corrientes
Propiedad,

Planta y Equipo
Depreciacion

acumulada

Intangibles

Amortizacion
acumulada

PASIVOS

Corrientes
Sueldos por
pagar

No Corrientes
Deuda a largo
plazo

PATRIMONIO

0 1 2 3 4 | 5 |
36.535,50 48.405,96 54.751,77 66.982,72 79.329,31 89.022,28
25.695,50 38.693,76 46.167,37 59.526,12 72.289,51 82.399,28
25.695,50 38.693,76 46.167,37 59.526,12 72.289,51 82.399,28
10.840,00 9.712,20 8.584,40 7.456,60 7.039,80 6.623,00

5.890,00 5.890,00 5.890,00 5.890,00 5.890,00 5.890,00
- 1.027,80 2.055,60 3.083,40 3.400,20 3.717,00
4.950,00 4.950,00 4.950,00 4.950,00 4.950,00 4.950,00
- 100,00 200,00 300,00 400,00 500,00
16.785,50 14.864,31 11.945,10 8.639,35 4.895,86 656,67
- 656,67 656,67 656,67 656,67 656,67
- 656,67 656,67 656,67 656,67 656,67
16.785,50 14.207,64 11.288,44 7.982,68 4.239,19 -
16.785,50 14.207,64 11.288,44 7.982,68 4.239,19 -
19.750,00 33.541,65 42.806,67 58.343,37 74.433,46 88.365,61



Capital 19.750,00 19.750,00
Utilidades
retenidas - 13.791,65

19.750,00

23.056,67

19.750,00

38.593,37

19.750,00

51.883,46

52

19.750,00

65.815,61

A fines del primer afio, los activos totales de la empresa suman 48.405,96 dolares que

estan financiados 45.94% por deuda y 54.06% por aportes de capital; a fines del quinto

los activos totales son 89.022,28 délares, financiados 0,74% por deuda y 99,26% por

capital propio; en consecuencia.

7.3.2. Estados de resultados

Tabla 27. Estado de resultados

1 2 3 4 5
Ventas 143.068,00 146.933,28 150.913,85 154.982,19 159.187,16
Costa de los servicios prestados 29.801,58 33.314,13 30.406,40 33.316,54 34.253,40
LR Dy SR 113.266,42 113.619,15 120.507,45 121.665,65 124.93376
Gastos sueldos 67.874,38 75.167,34 72.090,35 77.395,01 79.612,50
Gastos generales 20.676,46 21.178,19 21.692,09 22.218,47 22.757,61
Gastos de depreciacion 1.027,80  1.027,80 1.027.80 316,80 316,80
Gastos de amortizacion 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES

E IMPUESTOS Y PARTICIP. 23587,78 16.14582 25597,21 21.63537 22.146,84
Gastos de intereses 1.953,81 1.612,46 122591 788,18 292,48
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

Y PARTICIPACION 21.633,96 14.533,36 24.371,30 20.847,20 21.854,36
15% PARTICIPACION

TRABAJADORES 3.24509  2.180,00  3.655,69  3.127,08  3.278,15
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 14 38887 1235336 2071560 17.720,12 1857621
25% IMPUESTO A LA RENTA 459722 308834 517890 443003  4.644,05
LULHIBRDINE YA 13.791,65 926502 1553670 13.290,09 13.932,15

La rentabilidad neta sobre ventas del proyecto es 9,64% el primer afio y 8.75%

el quinto, en promedio la rentabilidad del proyecto es 8,71% anual.
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7.3.3. Estados de flujo de efectivo
Los estados de flujos de efectivo del proyecto constan en el documento Excel

anexo.
7.4.Evaluacion de la factibilidad financiera

7.4.1. Flujos de caja del proyecto e inversionista

Los flujos del proyecto consideran los rubros relacionados al proyecto y los
del inversionista a la inversion propia, excluyen los recursos del crédito y su
atencién (Mallory, 2018); por lo que los flujos de caja del proyecto e inversionista

son:

Tabla 28. Flujos de caja del proyecto e inversionista (Usd.)

ANO 2019 2020 2021 2022 2023

FLUJOS DEL
PROYECTO

$(36.535,50) 17.444,28 12.005,28 17.890,41  14.554,32 34143,17

FLUJO DEL

INVERSIONISTA $(19.750,00) 13.571,05 8.017,01 13.771,88  10.288,26 29.710,06

7.4.2. Criterios de valoracion
Para evaluar la viabilidad financiera del presente proyecto se han aplicado los
indicadores Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Periodo de

Recuperacion de la Inversion (PRI), y Beneficio costo (IR).

Tabla 29. Evaluacion financiera

EVALUACION FLUJOS EVALUACION FLUJOS

DEL PROYECTO DEL INVERSIONISTA
WACC 16,45% CAPM 23,65%
VAN $22.489,5 VAN $18.429,46
IR 161 R 1,03
TIR 38,07% TIR 58,71%
3 afios 3 2 afos 7
PRI meses "Rl meses

Tanto desde la perspectiva del proyecto como del inversionista en conjunto
los indicadores evidencian que el proyecto es factible y rentable, por lo es

procedente su implementacion.
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La inversidn realizada en el proyecto se recupera en 3 afios y 3 meses, que es

menor a los 5 afios de horizonte considerado.
7.5.indices financieros

1. El indice de liquidez obtenido para el primer afio es de 58.92, lo que
significa que por cada délar corriente que se adeuda, se tiene $ 58.92 para
cubrirlo, mostrando que el proyecto tiene liquidez.

2. Enlo que se refiere al endeudamiento del activo total, durante el primer
afo el proyecto muestra que sélo el 30,71% de los activos totales de la
empresa estan financiados por sus acreedores. Y durante los siguientes
afos esta ratio disminuye, mostrando que los acreedores tienen menor
participacion en los activos de la empresa, y que esta genera su actividad
empresarial en mayor relacion a la inversion propia de sus accionistas y a
los réditos obtenidos.

3. En lo que respecta al apalancamiento patrimonial, en el 2020 este es del
78,18%, indicando que el activo de la empresa es generado en este
porcentaje por los accionistas. Afio a afio este indice mejora, reflejando
la disminucion de deudas con terceros, y la representacion mayor de los
accionistas con el pasar del tiempo.

4. La Rentabilidad Neta en el primer afio es del 9.64%; esto implica que por
cada dolar que se vende se obtiene el 9.64% de utilidad para los
accionistas; o dicho de otra forma, por cada délar que se vende se obtiene
$ 0.0968 de ganancia libre de impuestos.

5. En términos de Rentabilidad sobre Activos ROA, cada ddélar que se
mantiene en el activo genera un 28.49% de utilidad neta. O cada délar
gue compone el activo de la empresa produce $0.2829 ctvs.

6. En cuanto a Rentabilidad sobre Patrimonio ROE, cada ddlar invertido en
el patrimonio se obtiene $0.409, o el 41,12% de utilidad. Considerando
gue los siguientes afios el endeudamiento con terceros disminuye, y que
éste también participa en la obtencion de créditos, el ROE los siguientes
afos va en disminucién. Esto no significa que la utilidad baje, sino mas

bien que la utilizacion del dinero ajeno disminuye.
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Conclusiones y Recomendaciones Generales

Luego de haber ejecutado el plan de negocios para la creacion y

comercializacion de una aplicacion movil dirigida al sector norte de Quito y haber

analizado la factibilidad del mismo, se concluye lo siguiente:

La tecnologia avanza de forma acelerada y esta cada vez mas cercana a
nuestro pais, lo cual le ofrece a la industria la oportunidad de acceder a la
tecnologia para la entrega de valor agregado sin altos costo.

Cuando una industria es de lento crecimiento, es una oportunidad de
ingresar a este segmento con expectativas de brindar un servicio
diferenciado y satisfacer la demanda de un mercado mas especializado

gue busca innovacion, precios, seguridad y confiabilidad.

Los padres de familia que trabajan y estudian el 77.55% no disponen de
un servicio de cuidado seguro para sus hijos menores de edad. Razén por
la cual, se ven imposibilitados incluso para realizar actividades de ocio y

de recreacion.

Al existir una demanda insatisfecha que alcanza al 73,5%, permite crear
una empresa cuyo giro del negocio basado en el cuidado y atencion a los
hijos menores de edad, el cual, sera ofrecido en el mercado considerando
las mejores préacticas en lo que respecta al: precio, calidad y horas del
servicio, personal cualificado, y sobre todo garantizar seguridad y

confianza para los nifios y sus padres.

Existe una oportunidad de negocio en base que al no existir una gran
competencia ni una asistencia que genere en el cliente seguridad y
confianza al momento de contratar una nifiera debido a las
responsabilidades profesionales, laborales y actividades sociales, hacen
que exista una demanda insatisfecha en lo que respecta a la prestaciéon
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de un servicio innovador y profesional.

Se recomienda que el presente plan de negocios necesita destinar varios
de sus gastos en publicidad y marketing; de manera que, al ser un
proyecto innovador en el mercado, es indispensable promocionarlo

mediante todos medios digitales posibles.

Se recomienda que el servicio y la aplicacion debe mantenerse en
constante innovacion para poder posicionarse y competir en el mercado

objetivo.

Tras la aplicacion de indices y analisis al proyecto, se concluye que: El
VAN obtenido del proyecto a una tasa de descuento WACC del 16,45%
es de $21.873,57, este valor que es mayor a 1, por lo que el proyecto es
aceptable, recuperandose en 3 afios y 3 meses. La Tasa interna de
retorno (TIR) obtenida es del 37,54%, mayor al minimo 1, y superior
inclusive a la tasa de interés del préstamo del 12,5% anual y del
crecimiento promedio del sector del 2,5%, indicando que los réditos a
obtener superan las expectativas esperadas. El Van de los inversionistas
a una tasa de descuento CAPM Optima para ellos del 23,67% es de
$17.917,92, y la inversidon se recupera en 2 afios y 7 meses. La TIR
resultante del flujo de los inversionistas es del 57,89%, mayor a 1 y por
encima de la media del mercado. Por lo que se recomienda su inmediata

implementacion.

El indice de liquidez obtenido para el primer afio es de 58.77, lo que
significa que por cada délar corriente que se adeuda, se tiene $58.77 para

cubrirlo, mostrando que el proyecto tiene liquidez.

En lo que se refiere al endeudamiento del activo total, durante el primer

afo el proyecto muestra que sélo el 30,83% de los activos totales de la
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empresa estan financiados por sus acreedores. Y durante los siguientes
afios esta ratio disminuye, mostrando que los acreedores tienen menor
participacion en los activos de la empresa, y que esta genera su actividad
empresarial en mayor relacion a la inversion propia de sus accionistas y a

los réditos obtenidos.

En lo que respecta al apalancamiento patrimonial, en el 2020 este es del
69,17%, indicando que el activo de la empresa es generado en este
porcentaje por los accionistas. Afio a afio este indice mejora, reflejando
la disminucion de deudas con terceros, y la representacion mayor de los

accionistas con el pasar del tiempo.

La Rentabilidad Neta en el primer afio es del 9.68%; esto implica que por
cada dolar que se vende se obtiene el 9.68% de utilidad para los
accionistas; o dicho de otra forma, por cada délar que se vende se obtiene

$ 0.0968 de ganancia libre de impuestos.

En términos de Rentabilidad sobre Activos ROA, cada ddlar que se
mantiene en el activo genera un 28.56% de utilidad neta. O cada dolar

gue compone el activo de la empresa produce $0.2829 ctvs.

En cuanto a Rentabilidad sobre Patrimonio ROE, cada ddlar invertido en
el patrimonio se obtiene $0.409, o el 40,90% de utilidad. Considerando
gue los siguientes afios el endeudamiento con terceros disminuye, y que
éste también participa en la obtencion de créditos, el ROE los siguientes
afos va en disminucién. Esto no significa que la utilidad baje, sino mas

bien que la utilizacion del dinero ajeno disminuye

Por lo tanto, se concluye que el proyecto es factible y viable, tanto en
términos financieros como econdmicos, Yy se recomienda su

implementacion bajo las variables expuestas.



58

Referencias

2immarketing. (22 de Noviembre de 2018). 2immarketing.com/factores-externos-
matriz-efe-mefe. Recuperado el 23 de Enero de 2020, de 2immarketing:
https://2immarketing.com/factores-externos-matriz-efe-mefe/

Banco Mundial. (15 de 02 de 2018). Banco Mundial. Recuperado el 10 de 04 de
2018, de Ecuador: panorama general:
http://www.bancomundial.org/es/country/ecuador/overview

BCE. (2017). https://www.bce.fin.ec. Recuperado el 20 de Enero de 2020, de
Banco Central del Ecuador: https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-
de-prensa- archivo/item/899-producto-interno-bruto-la-
econom%C3%ADa- ecuatoriana-registr%eC3%B3-durante-el-primer-
trimestre-de-2016-una- variaci%C3%B3n-trimestral-de-19

BCE. (29 de Junio de 2018 ). BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. Recuperado
el 20 de enero de 2020, de Banco Central del Ecuador:
https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/1105-
la-economia-ecuatoriana-crecio-19-en-el-primer-trimestre-de-2018

BCE. (29 de Marzo de 2019 ). www.bce.fin.ec. Recuperado el 20 de enero de
2020, de BANCO CENTRAL DEL ECUADOR:
https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/1158-
la-economia-ecuatoriana-crecio-14-en-2018

C.Saa. (29 de enero de 2019). comunicacion personal. (k.Brito, Entrevistador)

cconsumer. (2017). consumer.wordpress.com. Recuperado el 21 de Marzo de
2017

David, F. R. (2013). Administracion Estrategica. Pearson.

Diario EL COMERCIO. (20 de Marzo de 2010 ). El servicio de la nifiera es mas
profesional. EL COMERCIO. Recuperado el 23 de Enero de 2020, de
https://www.elcomercio.com/actualidad/servicio-ninera-mas-
profesional.html

ecotec. (2016). METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION. Guayquil.

EL UNIVERSO. (27 de Diciembre de 2019). Salario Basico de Ecuador se fija en
$400 para 2020. EL UNIVERSO. Recuperado el 20 de enero de 2020, de



59

https://www.eluniverso.com/noticias/2019/12/27/nota/7667652/salario-
basico-2020-se-fija-400

GADPP. (Lunes de Octubre de 2017 ). www.pichincha.gob.ec. Recuperado el 23
de Enero de 2020, de PICHINCHA GOBIERNO PROVINCIAL
https://www.pichincha.gob.ec/servicios/desarrollo/item/73-cuidado-
integral-para-ninos-de-escasos-recursos-economicos

Hernandez, José. (06 de Mayo de 2019). www.gestiopolis.com. Recuperado el
23 de Enero de 2020, de https://www.gestiopolis.com/estructura-del-
capital/

Holdom, G. (2016). Contabilidad de Costos Industriales 4ta. Ed. México D.F.:
Pearson Educacion.

INEC. (2018). Obtenido de http://www.ecuadorencifras.gob.ec/empleo-
diciembre-2018/

Kotler & Armstrong . (2012).

Kotler&Armstrong. (2003). Fundamentos del Marketing. En P. Educacion (Ed.).
Mexico.

Kotler/Armstrong. (2013). Funadamentos de marketing.

Malhotra, N. k. (2016). En N. k. Malhotra, Investigacion de mercados (pags.
252,253).

Mallory, J. (2018). Administracion Financiera Estratégica 3ra. Ed. México D.F.:
Prentice Hall.

Manuel, Jose. (16 de Agosto de 2013). laculturadelmarketing.com. Recuperado
el 23 de Enero de 2020, de LA CULTURA DEL MARKETING:
https://laculturadelmarketing.com/herramientas-claves-en-un-plan-de-
marketing-ii-5-fuerzas-de-porter/

Marquez, M. A. (2017).

MCDS. (2017). www.todaunavida.gob.ec. Recuperado el 23 de Enero de 2020,
de SECRETARIA TECNCA PLAN TODA UNA VIDA:
https://www.todaunavida.gob.ec/ministerio-coordinador-de-desarrollo-
social-arranca-con-el-programa-de-apoyo-al-desarrollo-infantil-integral/

MDT. (2016). Obtenido de http://www.trabajo.gob.ec/acuerdos-ministeriales-
2016/



60

Nannys Home. (2016). www.nannyecuador.com. Obtenido de
http://www.nannyecuador.com/

Pérez Marcela; Guevara Pahola; Quint Sascha; Granda Maria Elena . (2015). El
analisis de entorno en ambientes de negocio vulnerables. Ponencia,
Universidad de Las Américas UDLA, Facultad de Ciencias Econémicas y
Administrativas , Quito. Recuperado el 23 de Enero de 2020, de
http://portal.uasb.edu.ec/UserFiles/385/File/EI%20analisis%20de%20ent
orno%20en%20ambientes%20de%20negocio%20vulnerables.pdf

Perez, J. A. (2010). Gestion por procesos.

Revista  Lideres. (21 de Enero de  2018). Obtenido  de
https://www.revistalideres.ec:
https://www.revistalideres.ec/lideres/servicios-aplicaciones-expanden-
ecuador.html

Revista Lideres. (21 de Enero de 2018). Obtenido de Los servicios de las
aplicaciones se expanden en Ecuador:
https://www.revistalideres.ec/lideres/servicios-aplicaciones-expanden-
ecuador.html

Saa, C. (29 de Enero de 2019). entrevista experto. (K. Brito, Entrevistador)

SRI. (2019). Obtenido de http://www.sri.gob.ec

Supercias. (2017). Obtenido de
https://portal.compraspublicas.gob.ec/sercop/wp-
content/uploads/2018/02/ley_de_companias.pdf

Supercias. (2019). Analisis de la industria ecuatoriana 2015 - 2018. Quito: Unidad
de Inteligencia de Negocios y Mercado.

William J. Stanton, M. J. (2013). Funadamentos de marketing.

Zapata Rotundo, G. J., Mirabal, A., & Canet Giner, M. T. ( 2015). EL ENTORNO
DE LA ORGANIZACION: UN ESTUDIO DE SUS TIPOLOGIAS Y SU
VINCULACION CON LA PERCEPCION DIRECTIVA Y EL DISENO
ORGANIZATIVO. Ciencia y Sociedad, vol. 40( num. 4), pp. 785-822.
doi:ISSN: 0378-7680



ANEXOS

61



Anexo 1: Entrevista 1

Sistematizacion: Resultado de entrevista a Psicdloga Educativa Maria

Paula Garcia:

La entrevista que se detalla a continuacién tuvo como objetivo identificar la
pertinencia y la existencia de una demanda insatisfecha, que es el proveer un
servicio de cuidado y atenciéon infantii mediante el uso de las tecnologias

actuales.

La entrevista se realizé el dia 20 de febrero de 2019. Y duro aproximada

mente 20 minutos.

De acuerdo, a la entrevista realizada, la experta manifesté que los padres de
familia en la actualidad tienen que cumplir con las obligaciones laborales que son
cada vez mas extenuantes. Frente a lo cual, dicha situacién incide en que los
hijos sobre todo menores de edad, estdn al cuidado de terceras personas.
Cuando, lo ideal, es que el cuidado y atencion a los nifios sea con sus
apoderados o con un familiar. En este contexto, frente a la imposibilidad de
contar con el apoyo familiar, la oportunidad de brindar un servicio a los nifios
garantizando, con seguridad y calidad durante el tiempo de cuidado, el presente
plan de negocios es una gran oportunidad en la realidad actual.

Con respecto, al comportamiento de los nifios y adolescentes quienes
necesitan del cuidado y atencion permanente para evitar que los nifios
desarrollen sus actividades Unicamente en la television, internet, celulares o
redes sociales, lo cual genera una situacion de pasividad, limitacion de
habilidades y destrezas de los nifios, situaciones de depresion, timidez, soledad

y en algunos casos de mal comportamiento.

A lo sefialado anteriormente, se suma una situacion de inseguridad que
enfrentan los nifios, quienes estan bajo el cuidado de terceros, ya que muchas
veces estas personas no tienen las condiciones y preparacion como un

profesional capacitado para ello. Ademas de la necesidad de mantener



informados a los padres de familia sobre el servicio del cuidado al que estan

sometidos los nifos.

Finalmente, es imperante brindar un servicio de cuidado y atencion a los nifios
por profesionales o personas que acrediten experiencia en el cuidado y
honorabilidad para garantizar el bienestar, seguridad de los mismos vy
tranquilidad de los padres de familia, para lo cual el uso de una aplicacion movil
la cual serd monitoreada permanentemente por los padres de familia que

adquieran dicho servicio.

De ahi que, el incluir “el servicio de cuidado de nifios en hogares mediante
una app es una buena combinacién de un servicio tradicional con la tecnologia,
eso permite dar confianza y seguridad a los padres, es un factor que apoya la

contratacion del servicio de cuidado infantil” (Marquez, 2017, pag. 15)



Anexo 2: Entrevista 2

Sistematizacion: Resultado de entrevista a Educadora Parvularia Daniela

Espinoza:

La entrevista que se detalla a continuacién tuvo como objetivo identificar la
pertinencia y la existencia de una demanda insatisfecha, que es el proveer un
servicio de cuidado y atencién infantii mediante el uso de las tecnologias

actuales.

La entrevista se realizé el dia 20 de febrero de 2019. Y duro aproximada

mente 20 minutos.

La entrevista realizada presenta los siguientes resultados. Asi pues, la
especialista en educacion parvularia manifesté que hoy en dia, las obligaciones
gue los padres mantienen con sus labores y actividades de la vida cotidiana no
les permiten disponer de mucho tiempo, para dedicarles el cuidado a sus hijos

pequefios.

Frente a lo cual, es importante que los padres de familia provean a sus nifios
de cierta supervision. En este contexto, en la ciudad de Quito, existen algunas
empresas que, frente a la necesidad del cuidado, brindan el servicio de cuidado

a los nifios y asi ofrecen tranquilidad a los padres de familia.

“El principal factor que buscan los padres para el cuidado de sus hijos es la
confianza que los centros infantiles puedan transmitir a los padres” (Marquez,
2017), asi como, el conocer que las personas profesionales quienes van a

prestar el servicio sean especialistas en el tema de atencién infantil.

La entrevistada, considera que el brindar un servicio de cuidado infantil que
incluya la tecnologia a través de una aplicacion movil, permite a los padres de
familia obtener una asistencia que les permita obtener tranquilidad y seguridad
en el cuidado de los nifios.



Anexo 3: Resultado Grupo focal

El objetivo de realizar un grupo focal fue identificar las caracteristicas del
producto, plaza, precio, promocién y frecuencia. El grupo focal conto con la
participacion de 7 padres de familia, cuyo estado civil eran casados y otros
solteros. El grupo focal se realiz6 mediante una videoconferencia a travées de la
cual, se pudo evidenciar ademas de sus opiniones, sus expresiones corporales,

visuales y de comportamiento frente a determinadas preguntas.

La videoconferencia se caracterizé por una participacién activa de los
asistentes y tuvo una duracién aproximadamente de 45 minutos, la misma que,
se realiz6 el dia miércoles 13 de febrero de 2019 desde las 20h00 hasta las
20h45.

Los participantes manifestaron que padre y madre trabajan, y que disponen

de poco tiempo para el cuidado de sus hijos, sobre todo menor de edad.

Si bien, los padres de familia realizan determinadas actividades (el fin de
semana suelen ocupar su tiempo en salir a pasear, asisten al cine o viajan fuera

de la ciudad) con sus hijos, sin embargo, son muy limitadas por la falta de tiempo.

Por las razones antes expuestas, los adultos al contar con un tiempo escaso
se ven obligados a encargar el cuidado y atencion de sus hijos pequefios a
terceras personas (familiares, amigos o contratan nifieras por hora para el

cuidado).

Con relacién a las personas que no pertenecen al circulo familiar y que cuidan
a los hijos. Mencionaron haber tenido experiencias negativas, tales como:

descuido en el cuidado y atencion, maltrato a los nifios y otros.

“Los participantes mencionan que es muy efectivo el uso de video llamadas
para las nifieras, eso muestra un respaldo al servicio ofrecido y da garantia a los
padres para poder contratar su servicio. Todos los participantes valoran

positivamente el uso de tecnologia” (Marquez, 2017, pag. 23).

Finalmente, los participantes sobre la forma de pago prefieren que se haga en

efectivo o tarjeta de crédito.



Anexo 4. Encuesta piloto

Encuesta para determinar la viabilidad
de crear y comercializar una
aplicacion movil, que ofertara
servicios profesionales de nifieras en
hogares.

Q Q

1.Género:
O Mujer

O Hombre

2. Sector de residencia:

O Norte

QO Centro

6. ;Cual es su ocupacion?
(O Trabajay Estudia

O solotrabaja

O SoloEstudia

() Tiene su propio negocio

QO oto:

7. {Qué cantidad de tiempo diario dedica a su trabajo y/o
estudios?

O Menoa de 4 horas
(O Entre 5y 8horas
(O Mas de 8 horas

8. ;Considera que debido a sus actividades cotidianas pasa
menos tiempo con sus hijos?

Osi
O No

3. Estado Civil

O casado
O solter
O Dpivorciado
O Viudo

O Unién libre

4. ; Cuantos hijos menores de edad tiene?
QO uno
O Dos
(O Tres

() Cuatro o mas

5. ¢ Qué edad tiene su hijo o hijos?
[ Entre 3 mesesy 1 afio

[J Entre 1 a 5 afios

[ Entre 6 a 10 afios

[] Entre 10y 13 afios

9. ;Con qué frecuencia asiste a reuniones sociales en la noche o
el fin de semana?

(O Unavez ala semana

O Mas de una ves a a semana
O Cada dos semanas

(O Cada tres semanas

O Cada mes

(O Ccada dos meses

(O No asisto a reuniones sociales

QO ore:

10. ;A quién encarga el cuidado de sus hijos cuando asiste a
reuniones sociales?

(O Familiares
(O Empleadas domésticas

(O Contrata servicio de nifieras

11. ¢En el pasado ha contratado el servicio de una nifiera?
Osi
O No



12. ;En el caso de haber contratado un servicio de nifiera como

la considera?
(O Excelente
O Buena

O Reguier
O Mala

(O Nuca he contratado

13. Escoja 5 atributos que considera mas importantes para
contratar el servicio de nifieras

[ confianza

[0 seguridad

] Experiencia

[[] Edad de la nifiera

[ Recomendacion

[ precio

() €ducacién de la nifiera

O otre:

14. En el caso de contratar un servicio de cuidado infantil, le
gustaria que se lo pueda hacer mediante una aplicacion mévil,
que brinde varios filtros de seguridad?

Osi
O No

15. Elija 5 servicios que le gustaria que esta aplicacion mévil en
relacién al cuidado de sus hijos deberia tener.

[0 Videollamadas con la nifiera

[0 Hoja de vida dela nifera

[0 cercania al lugar de residencia

[0 Antecedentes penales de la nifiera

[0 Botsn de panico direccionado al 911

(J Pagoenlinea

[J Calificaciones del servicio

[ Promociones

16. ;Cudl es el precio que estaria dispuesto a pagar por el

servicio de cuidado infantil por horas mediante una aplicacién
mdvil que brinde varios filtros de seguridad?

O s
(O Entre§11y815

() Entre $16y520

O Mayora$21



Anexo 5. Resultados de la encuesta

PREGUNTAS DE LA ENCUESTA

Del los padres de familia encuestados observames
que el género femenine con el 80%, estan mis
interesados sobre el APF para el cuidado de
nifios/fas.

De las personas encuestadas el 81% se encuentran
localizadas en e sector norte de Quito, donde s=
enfcara nuestro mercado ohjetiva.

De los encuenstados &l mayor porcentaje 67%
fusron de estado civil casados.

De los padres encuestados el 54% tiene por lo
menos un hijo.

Ls moyoria de los hijos de los encuestados se
encuentrzn entre 1a 5 afios con el 40,4%

Tabulacién:
1.Género: [
|Masasling 20,8%
[Femenino. 79,6%
100,08 = Mascuiing  m Femening
2. Cudl es su sector de residencia?:
Norte 81,3%
Centio 14,6%
Sur 4,1%
100,05
W Norte m Centro Sur
3. Cual es su estado Civil?
Casado 67,3%
Soltero 10,08
Divorcizdo 20,4%
Viudo 0,05
Unidn Libre. 2,3%
100,0% NComcc WiSoiters  MDhorcecc  WVisdo W Unidn Libre
2. Cudntos hijos menores de edad tiene?
Uno 54,2%
Dos 45,8%
Tres 0,08
Custro o mds 0,08 mUno mDos mTres mCumao mis
100,05
5. 208 edad fiene 0 hijo o hijos? % Entre 10y133fio:  EEEE— 27, 7%
Entre 3 meses y 1 ano 213% Entre 6a10sR0s I 36, 2%
Entre 1 a 5 ahos 40,4% Entre 13 5afic: I 40, 3%
Entre € 3 10 afios 36,2% Entre 3mesesylafo EES— 21,3%
Entre 10 y 13 aios 27,7%
oo 10.0% 2000 30.0% 40.0% 50.0%
6. £Cual e5 su ocupacien? = Trabssja y Estucia
Trabaja y Estudia 224% h
Solo trabaja 55,1% = O
Solo estudia 2,0% = amn Solo eszudiz
Tiene su propio negocio 18,4% [
Otro 2,1% —
100,0% e " Otrn
7_:0ué cantidad de tiempo diario dedica [
su trabajo /o estudios? ‘ = Menos de 4 horas
Menos de & horas 14,6% e = Entre 5 y B horzs
Entre 5y & horas 33,6% P
Mds de & horas 45,8% .
100,0%
8. éConsidera que debido a sus actividades an
cotidianas pasa menos tiempo con sus hijos? O .
Si 21,6% = No
No| 12,4% =
100,0%
9. ¢ Con qué frecuenda asiste a reuniones
sociales en la noche o el fin de semana? ‘ sz
[T ————— Ta3% D " Msceunsvessasmmans
Mas de una ves a 3 semana 4,0% ~ s
Cada dos semanas 12,2% -
Cada tres semanas 12,2% =
Cada mes 10,2% ‘11‘1‘
Cada dos meses 22,9%
No asisto a reuniones sociales 2,7%
Otra 0,0%
100,0%
— - . a1% 4%
10. A quién encarga el cuidade de sus hijos
«cuando asiste a reuniones sociales? ‘ ‘ & Pl
Familiares 91,7% o ==
T 3,15 . domésticas B
Contrata servicio de nifieras 4,2% EmEe=—
100,0%
11. ¢En & pasado ha &l senvicio > | X
Si 26,5% e
No 73,5% ns
100,0% =) = o

El 55% de los encuestados trabaja a tiempo
completo y el 46% Io hace mds de 8 horas diarias .

El 55% de los encuestados trabaja a tiempo
completo y &1 46% lo hace mds de 8 horas diarias -

De todos los padres encuestados el 82% piensa que
descuida a sus hijos debidoa sus actividades diarias
como su trabajo.

El 12% de los encuestados asiste @ reuniones

sociales al menos cada dos semanas, este

porcentaje de respuesta obtenide en la encuesta se
con las idas en el

grupo focal.

El 1,7% de las personas que tienen hijos no han
contratado el servicio de cuidade infantil por horas,
va que las personas prefieren encargar sus hijos con
familiares.

De los encuentados el 72,5% no ha uilizade el
senidio de nifieras, por falta de conodemiento de
una empresa que brinde el servido.



12. ¢En el caso de haber contratado un

servidio de nifiera como la considera? slEsccas
= Buena
2,2% B 10.6% + Regular Los ecustades en su wﬁa nunc han contratado
Buena 17,0% 00% &l servicio y los que si que son el 29,8% lo
Regular 10,6% Malz consideran entre regular y busna.
Mala 0,05
Nunca la he 70,2%
100,0%
13. Escoja 5 atributos que considera mas EDUCACIGN DE L& MflER: El atributo que caracteriza el servicio de cuidado
importantes para contratar el servicio de % FRECIO infantil se establece por factores de confianza con
nifieras A e 83,80%, experiencia nifiera 87,30%,
Confianza 83,80% recomendacion 63,30%, seguridad 53,10% y el
Seguridad 53,10% EDAD DE LANIRERA precio 55,10%; [a experienciade los encuestados
Experiencia 87,80% EXPERIENCIA mencionando estos factores
Edad de la mnera 32,70% SEGURIDAD
Recomendacion 63,30% -
Precio 55,108 J
Educacion de la ninera 53,10% QDI MOFC A000% GG R
14 En el caso de contratar un servicio de
idado infantil, le gustaria que se lo pueda
hacer mediante una aplicacién mévil, que Para Ia aceptacion de este proyecto hubo un 52%
brinde varios filtros de seguridad? s 51,3% que sile gustaria una App para brindar este servicio.
No 2,2%
100,0%
15. Elija § servicios que le gustaria que esta Las caracteristicas que el diente quisisera que
aplicacion mavil en relacion al cuidado de sus % Promociones e 18,4 ‘tuviera |a aplicacién entre las mis importantes estin
hijos deberia tener. =i . 7a% hoja de vida de | nifiera 93,9%, amecedentes
con |a nifiera 83,7% FPago en linea A5,05 penales 85,7%, videcllamadas con la nifiera 82,7%,
Hoja de vida de |a nifera 93.9% Botdn de par i 75,5% botdn de panico 911 75,5%, todo esto en
Cercania al lugar de residencia 45,00 ez B85, iencia y necesidad de los encustados.
Antecedentes penales de |a nifiera 85.7% cercania al lugar de residencia 29,0%
Botdn de o directionado al 511 755% +0ja de vi if 9%
Pago en linea 45,0% i 83;
Slmsxmm del servicio i;i.: e
16. ; Cudl es el precio que estaria dispuesto a El rango de precios ideal se ubica entre 510 y 5 20,
pagar por el senvidio de cuidado infantil por come lo opina €l 97,9% de los encuestados, €l predo
horas mediante una aplicacién mévil que considerade demasiade barato es § 10y demasiade
brinds varios filtros de seguridad? caro es mayor a § 21. El precio éptimo se ubicaen §
15
510 40,3%
Entre 511y 515 34.7%
Ente 516 y 520 23,4%
Mayor a 521 2,1%
100,0%
17. ¢Cudl s el medio de informacién que le v El canal de comunicacién preferido por los
gustaria recibir para contratar este tipo de especiskzacas encuestados son las redes sociales y cormeo
servicios? 1 Comeo siectrinic electrénico, asi lo establece el 39, 7% y 37%
5.,6% B r lo que, las de
37.0% et socales icacis se:::;nq en el
35,7% e digital.
Pagina Web 13,7% e ®
100,0%
18, ¢5i existiera promociones sobre el
servicio del cuidade de sus hijos. Cudl le
gustaria chtener?
Cada 3 horas que use el servicio, tendria una hora
Descuento en fechas especiales | San _— Eratis es escogida por el 60,4% de los padres de
Valentin, Fiestas de Quito, Navidad, etc) . familia, esto confirma lo expresado por el grupo
focal.
Cata 3 horas que use el servico, 0%
tendriz una hora gratis
Fechas de ¢ i 2,1%
100,0%
108%  125% Lss personas con mayores ingreses son mas
19. Aproximadamente. ¢Cual estima usted W Entre 54012 5600 propensas a contratar el servicio de cuidado infantil
que es su nivel de ingresos? por horas, ya que &l grupo de personas con ingresos
Entre 5401 a 5600 125% e superiores de 5 601 a 5900 y de $1201 a 52000,
Entre 55013 5900 333% 27,1% Enre S50ta S1200 estarian mas dispuesta a usar el servicio.
Entre 5301 a 51200 16,7% .
Enter 51201 a 2000 27,1%
Entre 52000 en adelante 102% R
100,0%
0.0% 12 29
20. Cudl es su edad? -
Mente20y Bahes La edad de los padres no tiene influencia en el
Entre 20y 25 afos 0,0% 2,9% mEnme 26y 30 sRe senicio de contratacién de cuidado infantil por
Entre 26 y 30 anos 12,2% _ horas, ya que s& mantienen los mismos porcentajes
Entre 31y 35 ahos 24,9% e 31y 33 A entre los rangos de edad.
De 35 afios en adelantz 43,5% De 35 sice ensceiante




Anexo 6. Prototipo de la aplicacion moévil NONNA

(cambiar direccidn) '

Necesito babysitter Necesito| ¥V

Hola Santiago omm, Hola Santiago omm et
Encuentra babysitters de tus redes de apoyo Encuentra babysitters d

Q Mis babysitters

Conecta con
'.G amigos y padres
QL como td
VA Y
|

Cerca tuyo et més 3 Cerca tuyo

Danae C. = Q
LA B B B |
15 trabajos | 6 recont o © Reporte de
3 Problemas
Ve
Recomendadas

Recomendadas

- Nanas . iR

2 l55% 811135

- ‘ — < Preguntas Frecuentes

Aqui encontraras las dudas mas

METODOS DE PAGO frecuentes

Nuestras babysitters y cmo reservar una
babysitter

P P ’ £Cémo puedo reservar babysitters a través de
ayra Novinas
: Como puedo volver a reservar una babysitter
¢
GG ARNEL que ya contraté gracies a Nonna?
Cémo funciona el pago? °}
Con cuénto tiempo de anticipacién puedo
LCoimo et publicar un trabajo?
&

£Qué es una babysitter verificada?

£Cémo seleccionan qué babysitters estan

iPuedo modificar mi cotizacién de babysitters?

[ T e

Registro

Por favor, completa tu informacién

Nova o

UIBADD INFANTIL PERSONALIZABO
Informacion de Conta

Nombre E G

Apellido Negro &

Email motasumi@hotmail.com (%

Teléfono 2

Escribe tu numero de celular Iniciando con 9
seguido de 8 digitos

B all56% = 1138

&Y.

< Nowa ® 4 =

Almirante Churruca 3130, Santiago (cambiar dieccion)
Qs E©
Ny LAl

Recomendadas

Danae C. = Q
L8 8 8 8

Cercadeti| 15 rabajos | 6
recontrataciones

Valentina A. = Q
1 8883

Cerca et 15 trabajos |3
recontrataciones

Gabriela S. Q
L 8. 8 8 8

Cercadeti| 9 trabajos |3
recontrataciones

¢ Editar Perfil

Informacion Obligatoria

Datos de Contacto @

Informacion Opcional

Educacion de tus hijos @

Volver

IS5 % B 11:35

BABYSITTERS DE MIS CIRCULOS

Micirculo  Todas  Amigos  Colegios

Luego de trabajar con babysitters o
entrevistarlas, éstas apareceran aqui para que
las puedas contactar de forma facil y rapida

Para reservar, cotiza tu babysitter
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