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RESUMEN

El presente plan de negocios tiene como finalidad crear una empresa que por
medio de la tecnologia facilite a los padres de familia a encontrar una cuidadora
para sus hijos cuando ellos lo requieran ya sea por un dia o por ciertas horas
que no puedan cuidarlos. La empresa pone a disposicion una aplicacion movil
para que la contratacion de una nifiera sea de forma rapida, segura y con una

forma de pago accesible.

Las nifleras prestaran sus servicios profesionales a la empresa. Ellas son
profesionales en pedagogia, parvularias o psicologas con el objetivo de brindar
un servicio exclusivo de cuidado y desarrollo a los infantes de 0 a 11 anos. Se
realiza una fuerte seleccion de las nifieras ya que deben cumplir con todos los
requisitos de estudios y experiencia para que los padres se sientan tranquilos al

contratarlas.

La empresa brindara su servicio a un mercado objetivo con nivel socioeconémico
alto, la estrategia de marketing es diferenciacion con una fuerte publicidad en
medios digitales para que las personas puedan conocer a fondo lo que hace
unica a la empresa y los factores que diferencian a la empresa de la
competencia. Se necesita una inversion de $24.710,00 ddlares para que toda la

empresa entre en funcionamiento con las aplicaciones moéviles.



ABSTRACT

The purpose of this business plan is to create a company that, through
technology, facilitates parents to find a caregiver for their children when they
require it, either for a day or for certain hours that they cannot take care of them.
The company makes a mobile application available so that the hiring of a

babysitter is fast, safe and with an accessible payment method.

The nannies will provide their professional services to the company. They are
professionals in pedagogy, nursery schools or psychologists with the aim of
providing an exclusive care and development service to infants from 0 to 11 years
old. A strong selection of nannies is made since they must meet all the
educational and experience requirements so that parents feel calm when hiring

them.

The company will provide its service to a target market with a high socioeconomic
level, the marketing strategy is differentiation with strong advertising in digital
media so that people can fully understand what makes the company unique and
the factors that differentiate the company of the competition. An investment of

$24,710 is needed to get the entire company up and running with mobile apps.
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INTRODUCCION

El presente proyecto nace con la idea de establecer una empresa que maneje la
parte tecnoldgica para satisfacer necesidades, en este caso, de padres de familia
que han retornado a su trabajo o no pueden dedicar todo su tiempo al cuidado
de sus hijos, sin requerir pagos mensuales obligatorios a guarderias o
empleadas domésticas. Al analizar la industria se puede evidenciar que cada vez
los padres prefieren dejar a sus hijos pequefios con los abuelos o familiares ya
que pueden estar en la comodidad de un hogar y con la familia, pero no todos
tiene esta facilidad y quieren tener otra opcion para sus hijos que no sea una
guarderia.

Aprovechando los avances tecnologicos ya varios servicios ahora se los
adquiere por medio de una aplicacion como pedir comida de cualquier
restaurante, pedir transporte para desplazarse por la ciudad, o adquirir servicio
de limpieza. En este caso se ha pensado utilizar una aplicacion movil para la
adquisicién de una nifiera que se pueda contratar sus servicios por horas. La
empresa quiere ser un factor de ayuda para padres de familia, pero también para
profesionales que estdan dedicadas al desarrollo y cuidado infantii como
parvularias, psicélogas o psicopedagogas siendo una fuente de trabajo donde

pueden ofrecer sus servicios y tener una fuente de ingreso permanente o extra.

En esta investigacion se desarrolla cada punto para que la empresa pueda
hacerse realidad y salga al mercado con el mejor servicio y precio del mercado
a todas las familias de la ciudad de Quito, se toma como inicio al sector y centro
norte de la ciudad para en afios futuros tener una expansion a los valles y sur de
la ciudad. Se va a conocer su plan de marketing, operacional y financiero para

conocer como implementar las bases y tener mejoras a lo largo de su creacion.



1. IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

1.1 Antecedentes relacionados al tema

En la época actual se puede evidenciar que la situacion laboral y cuidado de los
nifos ha cambiado por el teletrabajo y la educacion virtual que provoco la
pandemia. Con respecto a lo laboral ya muchas empresas han promovido el
retorno presencial a las oficinas ya sea por tiempo completo o por horarios
eventuales y es aqui donde los padres empiezan a tener complicaciones en el

cuidado de los hijos ya que no todos tienen con quién dejarlos, o dénde dejarlos.

En el Ecuador se ha incrementado la participacion de la mujer en la actividad
economica y laboral sin dejar a un lado el rol que tiene en el hogar. Segun el
INEC (2019), habido un incremento del 30,6% en actividades laborales
adecuadas para mujeres en el afo 2019. Demostrando que en los hogares
ecuatorianos la mujer ya no solo se dedica a las actividades domésticas, sino
que busca aportar de forma economica al hogar. Cabe destacar con estos datos
que al tener mas mujeres laborando habra mas nifios que a temprana edad
requieran de un cuidado hasta que los padres retornen con ellos, ya que en el
pais existe la ley de maternidad que consiste en que la mujer cuenta con una
licencia de maternidad de 12 semanas con derecho a su remuneracion segun el
cbdigo de trabajo (2005), después de ese periodo debe regresar al trabajo y tener
su periodo de lactancia con derecho a dos horas por un ano. Es aqui donde la
mayoria de las madres encargan a sus hijos con algun familiar o acceden a las
guarderias publicas o privadas que se mantengan abiertas y brinden servicio
después de la emergencia sanitaria, también se dan casos que la madre no tiene
con quién encargar a sus hijos y tienen desconfianza en las guarderias y

prefieren dejar su trabajo (Jaramillo, 2019, p. 7).

Por lo consiguiente, se puede evidenciar que es necesario contar con un servicio
de cuidado infantil a domicilio para que las madres puedan retornar mas
facilmente a su lugar de trabajo, puedan adquirir un empleo o puedan tener mas
tiempo para otras actividades dentro del hogar. El servicio es importante que se
adapte a la necesidad de tiempo de los padres debido a que aun se cuenta con

actividades laborales y escolares desde el hogar y fuera también. Lo ideal es que



el servicio también se adapte al mundo tecnolégico en el que nos
desempefiamos. Segun Rodriguez, et al., (2020), la innovacion y la
transformacién digital ha sido un punto fuerte para varios negocios y que puedan
seguir existiendo en el mercado. La tecnologia ha permitido la compra y venta
por internet y es un gran factor para desarrollar plataformas que estén a la mano
de los clientes y puedan adquirir de forma rapida y segura un servicio; en este
caso el servicio de nifieras. Se toma estos datos para crear un plan de negocios
que sea digital y solucione un problema que se ha venido generando a lo largo
de los afios con la combinaciéon del cuidado de los nifios y las actividades

laborales en los padres (Garcia, et al., 2021, p. 428).

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1.Detalle de la propuesta y justificacion de alternativas de solucion

En el Ecuador la pandemia reforzé a inicios del 2020 la practica del teletrabajo,
que se implementd en varias empresas y también en instituciones educativas
con clases en linea. Segun el COE Nacional (2021) mediados del afio 2021 la
nueva “normalidad” aparece con la reapertura de ciertas oficinas y centros
educativos, cumpliendo normativas de higiene y aforo. Las familias que tienen
hijos entre los 0 y 11 afos de edad se enfrentan al manejo de actividades
simultaneas con el cuidado y escolarizacion de los nifios y sus actividades
laborales, es decir, que los padres no solamente deben cumplir un horario laboral
fuera y dentro de la casa, sino también con el compromiso de conectividad a
actividades escolares de sus hijos que va desde educacion inicial, pre escolar y
escolar, debido a que algunos centros de desarrollo infantil y escuelas no se

reapertura.

Otro factor es que a consecuencias de la pandemia los ingresos econdmicos en
las familias se vieron afectados por tema de desempleo o reduccion de salario,
obligando asi a que las madres no dejen sus trabajos por dedicarse al cuidado
de sus hijos y poder aportar econdmicamente en el hogar. Segun Matute y Jarrin
(2016), el cuidado de nifios de 0 a 5 afios esta a cargo en un 77% por la madre
y para que pueda salir a trabajar o hacerlo desde casa necesita el apoyo y ayuda

de una tercera persona para cubrir las necesidades de cuidados que necesitan



los infantes (Narvaez, 2021, p.20). Por este motivo la soluciéon es crear una
empresa que ofrece el servicio de nifieras a domicilio y de facil acceso por medio
de plataformas moviles para apoyar a las familias en el cuidado de los nifios,
apoyo y guia en clases virtuales o tareas dirigidas. Lo importante es que se
pueda cubrir con la necesidad que tienen los padres al no poder estar en casa
para ver a sus hijos que se quedan ahi o que no pueden acceder a guarderias

por tema de funcionamiento, miedo de contagio o reapertura.

2.2. Objetivos
2.2.1. Objetivo General
e Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una empresa que

brinde el servicio de cuidado infantil a domicilio en el centro norte de quito.

2.2.2. Objetivos Especificos

e Analizar los factores econdmicos, sociales y financieros de la industria
para identificar oportunidades y amenazas frente al servicio de nifieras.

e Disefiar un plan de marketing eficaz para la introduccién y promocion del
nuevo servicio de nifieras a domicilio por medios digitales.

o Determinar el proceso operacional sobre el servicio de cuidado infantil a
domicilio que se contrata por una aplicacion digital.

e Determinar la rentabilidad del proyecto a través de un analisis.

3. JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA METODOLOGIA A UTILIZAR

3.1.Entorno macroeconémico y politico (PESTEL)

TIPO DE IMPACTO

ASPECTO VARIABLE Posit | Nega

Indif

ivo tivo erent

e

En la ciudad de quito se contaba con los “Guagua
centros” que eran guarderias municipales. Por
tema de pandemia cerraron definitivamente los
200 establecimientos que existian en el afio 2020.
POLITICO Mas de 9mil nifios se vieron afectados. En estos | X
lugares se brindaba alimentacion y actividades
pedagogicas que ayudaban en su desarrollo. Con
la disminucién de contagios hay la posibilidad de
reapertura (LA HORA, 2021)




ECONOMICO

En los ultimos tres afios la industria ha tenido una
tendencia de crecimiento hasta el afio 2020, en el
primer trimestre del 2021 de igual manera se
encuentra un aumento del 65% comparado el
primero trimestre del 2020, por lo tanto, la industria
para el aio 2022 va a seguir con una tendencia
positiva, que muestra también una recuperacion
después de la crisis de la pandemia. (Banco
Central del Ecuador, 2021)

Segun el Ministerio de Economia y Finanzas
(2021), el Fondo Monetario Internacional (FMI) y
el gobierno del Ecuador existe un crecimiento
econdmico en el pais y una estabilidad en las
finanzas publicas. Ademas, El Banco Central del
Ecuador “prevé que el Producto Interno Bruto
(PIB) en 2021 registre un crecimiento interanual de
3,55% (USD 68.661 millones en valores
constantes afio base 2007), una recuperacion
frente a la contraccién de 7,75% de 2020” (BCE,
2021).

“Segun los mas recientes datos del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo (INEC) y del
Banco Central del Ecuador (BCE), Quito es la
capital econdmica del pais, pues concentra 25,34
% del total del Valor Agregado Bruto Nacional
(VAB), es decir, $ 23,5 millones, seguida de
Guayaquil (21,94%). Incluso la bien llamada Carita
de Dios contiene el mayor numero de negocios e
inversiones, empleando a 547.067 personas
vinculadas especialmente a servicios.” (I1za, 2018)

SOCIAL

Por seguridad y tranquilidad de los padres las
guarderias no son una opcion ya que han ocurrido
varios accidentes hasta provocar el fallecimiento
de algunos infantes. En la ciudad de quito se ha
suspendido el funcionamiento de un centro de
cuidado infantil por la Junta de Proteccion de
Derechos de la Nifiez y la Adolescencia. (El
Comercio, 2020)

Segun Beker (1985), las mujeres al ser madres sin
importar su estado civil regresan a sus actividades
laborales sin dejar la responsabilidad del cuidado
de los nifios, tareas domésticas y roles impuestos
socialmente por su género. (Maldonado y Pena,
2020, p.3)




Segun Martinez y Baidén (2020), la tecnologia
apoya en gran parte al emprendedor en esta
época de pandemia, reemplazando en contacto
fisico por el virtual y continuar con la oferta y X
ventas de productos o servicios de cada negocio.
(Espinoza y Espinoza, 2020, p.5)

‘Las redes sociales representan para los
TECNOLOGI | €mprendedores una oportunidad para no cerrar

co los negocios ya existentes, y otra mas para los
nuevos negocios, y ofrecer sus servicios o
productos al publico consumidor sin la necesidad
de la presencialidad. (Nicolas Martinez &Rubio | X
Bafion, 2020)". Segun Ibafiez (2014), las RS “se
caracterizan por la inmediatez con la que el
publico puede acceder a informacion publicada, y
la interactividad que ofrece este medio” (Espinoza
y Espinoza, 2020, p.5y 6)

Segun la Constitucién del Ecuador “, articulos 14
y 66 numeral 27, que identifica el derecho de la
poblacion a vivir en un ambiente sano vy
AMBIENTAL | ecolégicamente equilibrado, libre de
contaminacion y en armonia con la naturaleza y el
Capitulo II, Biodiversidad y Recursos Naturales,
Art. 395 — 415"

“La Constitucién reconoce la responsabilidad del
Estado de asegurar acciones y servicios de salud
sexual y de salud reproductiva, asi como la de
garantizar la salud integral y la vida de las mujeres, | X
en especial durante el embarazo, parto y post
parto” (Constitucion del Ecuador, 2008, art. 363).

Segun el cédigo de trabajo (2005), el periodo de
LEGAL maternidad en el Ecuador es 12 semanas para la
madre y 10 dias para el padre, con derecho a su | X
salario. (Jaramillo, 2019, p. 7)

En el afio 2020 la Asamblea Nacional aprobé la
Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion
que promueve la actividad empresarial en todos | X
los sectores. (Useche, Pereira y Barragan, 2021)

Tabla 1. PESTEL

3.2. Anadlisis del sector
Se identifica a la industria segun el CIlU 4.0 como actividad de guarderia o

atencion diurna de nifos.



Clasificacion:  |CLASIFICACION AMPLIADA DE LAS ACTIVIDADES ECONOMICAS (CIIU REV. 4.0)

Codigo: Q8890.01

Descripcion: Actividades de guarderia o atencion diurma de nifios, incluyendo el cuidado diurno de nifios
con discapacidad.

Figura 1: Sistema integrado de consulta de clasificaciones y Nomenclaturas
(SIN). (INEC, 2021)

La industria de servicios personales, culturales y recreativos representa el 10%
de todos los servicios de las cuentas nacionales del PIB segun el banco central.
Dichas cifras demuestran que Ecuador no tiene una gran rentabilidad por los
servicios, por el contrario, se depende del petrdleo, el banano y otros productos

de exportacién. (Banco Central del Ecuador, 2021)

El Servicio de cuidado infantil no es estacional porque mantiene una aportacion

trimestral constante segun las estadisticas que presenta el Banco Central.

3.3.Andlisis de la competencia (PORTER)
Poder de negociacion de los clientes.

(Alto)

Los clientes son los padres o tutores legales de nifios entre 0 a 11 afios que se
encuentran viviendo en quito y que necesiten de nuestro servicio ya sea de una
forma planificada o inmediata. Este servicio se destaca por ser a domicilio y
personalizado segun la necesidad del cliente, generando asi buenas relaciones
con los clientes a mediano y corto plazo. La adquisicién de este servicio es muy
importante y delicado para los clientes ya que tiene que ver con el cuidado de
sus hijos. El valor de la empresa esta basado en el profesionalismo, confianza y
seguridad para que los clientes tengan una fidelizaciéon con la empresa por la

calidad y diferenciacion del servicio. (Narvaez, 2021, p.11)

Poder de negociacion de los proveedores.

(Bajo)

Aqui los proveedores seran las profesionales que brindaran el servicio de
cuidadoras o nifieras. Deben cumplir con una carrera profesional o cursando
ultimos niveles de las carreras en parvulario o psicopedagogia y carreras afines

a esta area.



Segun el INEC (2021, p. 6 y 7), en el Ecuador se presenta una tasa del 5,2% de
desempleo. En el area urbana presenta una tasa del 6,4% y divido por sexo la
tasa de desempleo en las mujeres es del 7,1%. Por este motivo se espera que
exista una alta demanda de solicitudes de empleo por parte de mujeres para que

brinden su servicio profesional en cuidado infantil por medio de la plataforma.

Amenaza de nuevos competidores entrantes.
(Alto)

Con la digitalizacién podemos encontrar empresas de otros paises que pueden
estar buscando entrar al Ecuador sin la necesidad de ser una empresa fisica sino
utilizar plataformas digitales. Este es el caso de “Sitly” una pagina web para
encontrar una nifiera o ser una, se muestran referencias de familias que ya han
adquirido el servicio y es una empresa facil de solicitar empleo. Esta empresa
espanola ya ha entrado a Latinoamérica en el pais de Colombia que se comparte
una cultura similar con Ecuador. Consecuentemente, la entrada de nuevos
competidores es alta ya que al desarrollarse en una parte digital es mas facil
establecerse en un pais o tener nuevos competidores nacionales e

internacionales (Narvaez, 2021, p.12).

Amenaza de nuevos productos sustitutivos.

(Medio)

Los productos sustitutos, en este caso son los centros infantiles de desarrollo,
guarderias privadas y publicas, empleadas domésticas y nifieras informales. En
la postpandemia ya se cuenta con la reapertura de estos lugares de cuidado
infantil. Segun el BID (2021), el Servicio Nacional de Gestion de Riesgos vy
Emergencias aprobd una apertura progresiva de servicio presencial en los
centros de cuidado y desarrollo infantii con un aforo permitido del 50%,
priorizando a niflos que no tengan contacto con terceras personas contagiadas
de Covid, presenten sintomas de contagio o con cuadros de desnutricion. Por lo
tanto, la reapertura de centros infantiles y guarderias en la actualidad si es un

factor medio de amenaza.

Rivalidad entre los competidores.

(Alto)



En la ciudad de quito existen dos empresas con gran acogida y fuertes en la
industria que ofrecen el servicio de cuidado a nifos a domicilio, se encuentra
“Cissy’s” creado en el 2019, y “Nannys Home” creado en el 2007. Estas
empresas cuentan con servicio por horas, nifleras permanentes y referencias de
usuarios. Cuentan con pagina web y la contratacién del servicio es por ese medio
0 a numeros de contacto, se puede evidenciar que carecen de una aplicacion
digital para una rapida adquisicion del servicio por medio de cualquier dispositivo
electronico. También se puede encontrar la oferta de nifieras informales en redes
sociales o plataformas comerciales. Con relacién a la competencia se puede
evidenciar que si es alto la rivalidad entre los competidores (Narvaez, 2021, p.13
y 14).

3.4. Analisis del mercado/ investigacién del mercado/mercado objetivo
FUENTES PRIMARIAS

Segun Salkin (1998, p.9 y 126), las fuentes primarias pueden ser resultados
directos de experiencias o sucesos que ciertas personan han vivido, ademas de
documentos originales. En esta investigacion se utilizara metodologia cualitativa
por medio de un focus group y una entrevista a expertos, metodologia
cuantitativa por medio de encuestas al mercado objetivo que se observara mas

adelante.
FUENTES SECUNDARIAS

Segun el INEC (2019, p.9), realiza una proyeccién de fecundidad hasta el afio
2020 arrojando los resultados para la provincia de pichincha que las familias
tendran maximo 2 hijos. Por lo tanto, “existiria alrededor de 433.657 nifios con
edades de 0 a 11 afos en Quito, con lo cual se podria determinar un mercado
potencial de 216.829 hogares a los que se puede ofertar el servicio” (INEC, 2013.
Tomado de Narvaez, 2021, p. 21), se cuenta también con una alta demanda de
usuarios que serian los nifios de 0 a 11 afos que segun el INEC (2013) en quito
para el afio 2020 existiria una poblacion estimada del 15,59% de los 2°781.641,

es decir, 433.657 nifios como usuarios (Narvaez, 2021, p. 23).

En esta época de pandemia, muchos centros infantiles y escuelas cancelaron la
presencialidad y pasaron al tema virtual, asi como se promovio el teletrabajo. La
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Unicef (2020) promueve que los empleadores den opciones para que padres y
madres puedan seguir con sus labores y con el cuidado de sus hijos ya que no
hay la apertura de las escuelas o centros de cuidado infantil a un 100% de aforo
y son pocos los que estan abiertos. Segun el INEC (2021) el 75% de nifios
menores de 5 anos no asisten a estos centros de desarrollo infantil. Aqui es una
gran oportunidad para que se pueda adquirir el servicio de nifieras a domicilio
por horas si los padres vuelven al trabajo de forma presencial o siguen en
teletrabajo, pero sin tiempo a destinar al cuidado de los hijos. Las nifieras serian
un gran apoyo en el cuidado de los nifios, apoyo en las clases virtuales o en las
tareas dirigidas. Segun el INEC (2012), brinda una proyeccion de ingresos
promedios de familias con hijos en quito de $1.353 con un salario basico
unificado que este afo 2022 subié a $425 (Narvaez, 2021, p. 22), esta

informacion es de apoyo para establecer los precios del servicio.

3.5.Analisis Cualitativo

Para el analisis cualitativo se realizé un focus group de forma virtual por la
pandemia. Se presentaron 20 preguntas que se formularon en base a las 4 Ps.
del Marketing. Se conté con la participacion de 10 personas que viven en el
centro y norte de quito, estan activos laboralmente y poseen maximo dos hijos.
Su edad tiene un rango de 27 a 38 afios y les interesa conocer el servicio de
nifieras a domicilio por horas. Su estado civil es casados, divorciados y padres

solteras.
Los resultados se los puede visualizar en Anexos.

Se realiza una entrevista a expertos que es la duefia de una empresa de

nifieras a domicilio que brinda servicio en la ciudad de quito.

Nombre: Andrea Puedmag

Empresa: Nannys Home

Cargo: Gerente
Contacto: +593 99 545 7452

Correo: info@nannyecuador.com

Resultados:



mailto:info@nannyecuador.com
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e Es unaempresa creada por mamas para mamas en el 2007, brindando
el servicio de nifieras a domicilio en la ciudad de quito. La empresa ha
tenido un gran crecimiento y brinda toda la informacion por medio de
una pagina web, manejan redes sociales y también WhatsApp.

e Brindan tres tipos de servicios: nifieras permanentes, nifieras por horas
y niferas para eventos. Las nifleras por horas usualmente contratan en
horarios de tarde, fines de semana, por eventos y emergencias que
tengan los padres. Los pedidos se realzan con dos horas de
anticipacion.

e El proceso para adquirir una nifiera es por medio de correo electrénico,
la pagina web o WhatsApp, llenando un formulario de requerimiento se
continua con una entrevista a las nifieras preseleccionadas, se puede
tener un dia de prueba con un valor de 4 dorales la hora.

e El servicio por hora tiene un valor de $10 la hora en la mafiana y de $12
en la noche.

e Las nifleras tienen una edad entre 23 y 50 afios, no todas tienen titulo
profesional. La empresa les capacita siempre en temas de alimentacion,
escolarizacion, desarrollo infantil, primeros auxilios y algunas manejan

el inglés.

3.6.Analisis Cuantitativo

El analisis cuantitativo se baso6 en la teoria fundamentada para investigacion de
mercados, que segun Glasser y Strauss (1967) es un método de investigacion
en el que la teoria surge desde los datos y utiliza una serie de procedimientos
que pueden generar una teoria explicativa de un fenémeno estudiado. Strauss y
Corbin (1990) mencionan que si se utiliza adecuadamente la metodologia puede
ser considerada rigurosamente como investigacion cientifica (Cufiat, 2019, p. 1).
La herramienta que se utilizé fue una encuesta de 28 preguntas creada en base
a las 4Ps del marketing y se aplic6 a hombres y mujeres que sean padres de
nifios de 0 a 11 afios que vivan al norte y centro de quito y estén trabajando. Los
encuestados deben tener un rango de edad de 27 a 38 afios y no es importante
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su estado civil. La Encuesta se la cre6 en Google Forms y fue difundida por

WhatsApp a personas que cumplan con las caracteristicas ya mencionadas.

La encuesta se la puede encontrar en el siguiente enlace:
https://forms.gle/1fPv2mYkeq1ewn9F8

Se obtuvo los siguientes resultados mediante una infografia:


https://forms.gle/1fPv2mYkeq1ewn9F8

TODO S0BRE LOS
Resultados Encuesta

Encuesta de estudio de mercados para el servicioda

nineras a domicilio por horas en la ciudad de Quito
DATO1 S 222
Sa raaliza la ancuasta a 46 familiag ﬂ ﬂﬁﬂ
A '

que viven en el centro y norte de gquito
Que cuentan con hijos entre los O a 11
anos de edad Los padres tiana un
range de edad entre 27 a 38 afios y no
B8 Importante su estado civil

DATO 2

El B3.3% de los encuestados si
requiaran de una parsona gus cuide
de sus hijos entre 3 a 5 dias por

sEMana.
DATO 3
El 875 de los encuestados
sioontrataria el serviclo de una nifera
a domicilio
Trmmdtes Tl
a7y -

Cuanton sacisles
PEGR

5]

Mothvos por los quergquiaren
gquie culden & sus hijos

Sa prasanta las tres razonss
més habiteales qua eligitla
mueatra cuando deben

Contratacién Mifioras

Se thene un 61.5% de
aceptaciin por parte de los
ivtiras an contratar una e

culdar a sus hijos
= i < I para al culdedo de sus hijos
Il.l\Tﬁ "i Forma De pago
El 81X prefiere pagarcon
:.ngx ?;b::[eﬁ e tarjetas de crédito o de
au i dabito el sarvicio de niferas

pagar el senvicio de niferas
por horas y aun 26,75 por
dia.

DATOS

Un 7O de los nouastados
pagartan el serviclo de nineras
antra £3 a 54 la hora,

Feferencian Elslir et i=Oisa

Figura 2: Infografia
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3.7.0bjetivos de la Investigacion
Después de realizar la investigacion de mercados con metodologia cuantitativa

y cualitativa se puede definir los siguientes objetivos de investigacion:

e Conocer cual es la percepcion del mercado frente al servicio de nifieras a
domicilio en esta época de pandemia.

e Determinar cual es el precio que los clientes estan dispuestos a pagar por
este servicio en un horario diurno y nocturno y su mejor canal de pago.

¢ |dentificar si los clientes prefieren un pago por horas o diario el servicio de
una nifiera y si aceptaran que la contratacion sea de forma digital.

e Conocer si los clientes prefieren adquirir el servicio por medio de una

aplicacién digital y realizar el pago por ese medio.

3.8.Definicion de la estrategia genérica especifica del negocio

Para este plan de negocio se ha elegido una estrategia de diferenciacion que
destaca la seguridad y servicio inmediato para los clientes. En el estudio de
mercado que se realizd a 46 personas, se puede conocer que un 87.5% le
interesa adquirir el servicio de nifieras a domicilio y el 50% pueda adquirirlo por
horas. El 70% esta dispuesto a pagar entre $3 y $4 el servicio por hora. Un 75%
esta de acuerdo pagar un valor extra por horario nocturno y de la muestra un

70% pagaria entre $4 y $5 la hora por el servicio de nifieras profesionales.

Con todos los resultados ya mencionados se cumple con esta estrategia de
diferenciacidon que se basa en el servicio exclusivo y rapido que se va a ofrecer.
La empresa contara con una aplicacién digital para que las personas puedan
tener toda la informacion, con resefas de las nifieras y videos de presentacion,
los estudios realizados y experiencia es el fuerte de cada perfil para ser
contratado, la seleccién de personal es aqui importante para seleccionar los
mejores perfiles. Todo el proceso de contratacion y pago sera por medio de la
aplicacién anclando su tarjeta de débito o crédito ya que el servicio es a domicilio.

4. PROPUESTA DE SOLUCION AL PROBLEMA IDENTIFICADO
4.1.ESTRATEGIA DE MARKETING

Estrategia de Mercadeo
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La estrategia genérica para este negocio que se ha disehado es diferenciacion,

por las caracteristicas particulares que dan un valor agregado para el cliente.
Mercado Objetivo

La segmentacion se basa en las estadisticas que brinda el INEC en base a los
hogares en quito y por estratificacion social con categoria A y B que corresponde

a un nivel econdmico alto.

Segmentacion
| Afio 1 |Afio 2 |Afio 3 | Afio 4 |Afio 5
Demogréfico
Hogares en Quito 717.395 720.336 723.290 726.255 729.233
Hogares con mas de 2 hijos (30,22%) 215.219 216.101 216.987 217.877 218.770
Categoria A + B (2%) 4.304 4322 4.340 4.358 4.375
Resultados Encuestas
Aceptacion del Producto (57,1%) 2.458 2.468 2478 2.488 2.498
Participacion de mercado (1%) 25 32 37 45 50
Frecuencia de Pedidos
Pedidos tres veces a la semana 74 96 112 134 150
Mercado Objetivo Mensual Promedio 295 385 446 537 600
Mercado Objetivo Anual Promedio 3.539 4.620 5.352 6.449 7.195

Tabla 2. Segmentacién

El tamafo del mercado objetivo se calculdé en base al numero de hogares en
quito que cuentan con mas de dos hijos en edades de 0 a 11 afos en un estrato
social alto con categoria Ay + B, con una proyeccién a 5 afios. Para el 1er afio
se contara con 295 familias que al menos realicen un consumo de tres veces a
la semana, tomando en cuenta el 1% de participacion del mercado e ira

creciendo anualmente segun el PIB del Ecuador.
Estrategia de diferenciacion del personal

“Esta diferenciacién consiste en contratar y capacitar a su personal para que sea
mejor que el de la compania. Para que esta diferenciacion funcione se debera
tener mucho cuidado en la seleccion y capacitacion del personal que tendra
contacto directo con la gente” (Torres, 2012, p.15). Es decir, que la empresa se
diferenciara por el profesionalismo de las nifieras y su servicio, por el personal
de la empresa al tratar con el cliente interno y externo, y por las capacitaciones
que las nifieras tendran para brindar un servicio de calidad en el cuidado y

desarrollo de los nifios.
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Propuesta de Valor

El servicio posee como uno de sus diferenciadores la rapidez de elegir una
persona profesional para el cuidado de sus hijos a domicilio y la calidad del
servicio. La empresa pone a disposicion una aplicacion movil de facil acceso
para acceder a la nifilera de su preferencia que cuenta con una preparacion
profesional y experiencia en el cuidado y desarrollo de infantes, seleccionar el

horario y ubicacion para el servicio con un método de pago agil.
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Modelo Canvas

Tabla 3. Modelo Canvas

Socios Claves

Actividades Claves

Propuesta de Valor

Relacioén con Clientes

Segmento

Las nifieras que cuentan
con una preparacion
profesional relacionada al
cuidado y desarrollo de
infantes. Ademas, cuentan
con experiencia y
excelentes referencias
para que el cliente se
sienta tranquilo al
momento de contratar el

servicio.

-Cuidado de infantes a
domicilio.

-Contratacion de nifieras
con excelente perfil.

-Calidad en el servicio.

Recursos Clave

Recursos Humanos:
personal a cargo para la
contratacion de los
mejores perfiles de las
niferas.

Tecnoldgico: aplicaciéon

movil de facil acceso.

La propuesta de valor esta
en la calidad y agilidad de
contratacion del servicio
de cuidado infantil a

domicilio.

La relacion los clientes
sera por medio de redes
sociales, pagina web,
WhatsApp y correo

electronico.

Canales

El canal sera digital para la
obtencion del servicio. Se

requiere de la descarga de

una aplicacion movil.

Familias que tengan hijos
de 0 a 11 afios con un
estrato social alto y
requieran del servicio al
menos 3 veces a la
semana en la ciudad de

quito.

Estructura de Costos

Fuente de Ingresos

Pago a proveedores 70% al contado y 30% a 30 dias.

Pago de cuentas por cobrar 60% al contado y 40% a 30 dias.

Ingresos por ventas del servicio a familias de quito.
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Estrategias de Distribucion

El plan de marketing tiene como objetivo la introduccion del servicio de nifieras
a domicilio adquirido por medio de una aplicacion para dispositivos electronicos
en la ciudad de Quito, ademas posicionarlo como solucion para una problematica
familiar de tiempo, confianza y bienestar. A continuacion, se presenta las 4Ps del

Marketing que se aplica a este proyecto.

4.1.1. Producto

Se presenta un servicio que consiste en el cuidado de infantes menores a 12
afos por medio de nifieras a domicilio en cualquier horario que se lo requiera,
con el fin de satisfacer la necesidad de aquellos padres que no poseen el tiempo

destinado a la atencién de sus hijos.

La contratacion de este servicio es por medio de plataformas digitales como
pagina web y una aplicacién para dispositivos moviles. Los clientes pueden
acceder a los perfiles de las nifieras que tiene la empresa, conocer la experiencia
y preparacion profesional que manejan. Pueden realizar entrevistas mediante
videoconferencia con ellas para que puedan estar seguros de elegir el perfil
adecuado para sus hijos. Se requiere por parte del cliente un registro y
suscripcién sin ningun costo con su correo, datos personales y su ubicacion en

las plataformas digitales para acceder al servicio.

Las nifieras que pertenezcan a la empresa seran profesionales graduadas de
carreras que se relacionan con el cuidado y desarrollo de nifios, también es
importante que conozcan de primeros auxilios, guia escolar y aptitudes para el
trato y cuidado de infantes. El servicio incluye supervision constante por parte de
los clientes a través de su dispositivo movil, las nifieras deben instalar camaras
portatiles cuando estén en la casa, con el objetivo de brindar una seguridad

absoluta mientras estan fuera del hogar.

Se manejara dos opciones de servicios con grupo especificos de nifios y horarios

diferentes para la contratacion de nifieras.

e Horarios: diurno de 7h00 a 18h59 y nocturno de 19h00 a 23h59

e Opciones:
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1) Cuidado de infantes de 3 meses hasta los 5 afios y de 6 afos hasta
los 12 afios.

2) Tareas dirigidas y escolarizacién con nifilos de 6 hasta los 12 afos.

La plataforma se encargara de receptar el pago por medio de tarjeta de débito o
de crédito cuando el servicio de nifiera haya finalizado, el cobro sera automatico.
Se les enviara una encuesta de satisfaccién y puedan colocar su experiencia con

el servicio que otorgo la nifiera seleccionada para futuras contrataciones.

Se presenta el Logotipo de la empresa y su nombre.

MARY POPPINS

SERVICE

CUIDADO COMO EL DE MAMA

Figura 3: Logo empresa. Elaboracion propia

Para mejorar el servicio al cliente existiran datos de contacto para reclamos y
sugerencias con un tiempo de respuesta de 24 horas al cliente. Los datos son:

e Correo electrénico: serviciocliente@marypoppins.com
e WhatsApp: +593 98723 6704
e Teléfono: +593 98723 6704

En la presente tabla de puede observar las fortalezas y debilidades frente a la
competencia que en este caso son las guarderias y otras empresas que ofrecen

el mismo servicio:


mailto:serviciocliente@marypoppins.com
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FORTALEZAS DEBILIDADES

Facil acceso a la adquisicion del servicio. | Pago solamente por medio de tarjeta de

débito o crédito, no efectivo.

Pago por horas o diario. No hay contrataciones mensuales con

una misma cuidadora.

Acceso a toda la informacion personal y | Servicio solo para el norte y centro de
profesional de las nifieras con resefias de | quito.

clientes de servicios anteriores.

Acceso al servicio en horario diurno y | No hay interaccidon con otros infantes ya

nocturno. que el servicio es a domicilio.

4.1.2. Plaza

La distribucion se ejecutara de forma directa por medio de una aplicacién movil
o web, permitiendo elegir a la nifiera de su preferencia en base a la calificacion
y resefas que posee su perfil, disponibilidad y tienen la posibilidad de generar
una entrevista mediante videollamada. La aplicacion permite agendar y
monitorear el servicio y encargarse del pago por medio de tarjetas.

Se contara ademas con una oficina fisica para brindar soporte o atender
cualquier requerimiento por parte del cliente y también de las nifieras, estara
ubicado en el centro de quito para mejor accesibilidad pensando en nuestro

mercado objetivo.

4.1.3. Promocién

La estrategia que se ha seleccionado tiene una relacion con la estrategia general
de marketing, es la estrategia “Pull” que trata de crear acciones de marketing
que se obtenga una comunicacion directa con el cliente (Kotler y Armstrong,
2012). Es decir, la promocion y comunicacion sera de forma digital a través del
internet siendo la principal herramienta para la publicidad del servicio, debido a
que tiene un mayor alcance y efectividad de llegada al mercado objetivo a menor

costo. Se utilizara las siguientes estrategias para la promocion del servicio:

e Uso de las principales redes sociales:
1) Facebook: se creara una Fanpage con toda la informacion de la
empresa y servicio a brindar. Activar pautas con la publicidad de la

empresa para llegar a los clientes.
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2) Instagram: se creara un usuario de la empresa para subir contenido
de testimonios que han utilizado el servicio, informaciéon de
nuestras nifieras y lograr mayor interaccion con los clientes por
medio de mensajes directos o historias. También es un canal en el
que se puede conversar con los clientes por mensajes internos
resolviendo todas sus dudas. En esta plataforma se puede pautar
la publicidad de igual forma.

3) TikTok: es una nueva plataforma para subir videos con contenido
de la empresa brindando informacion acerca del servicio que se
ofrece y generando publicidad organica con direccion y acceso a
todas las redes sociales de la empresa. También se puede
direccionar a un enlace directo para una comunicacidon mas
personalizada por WhatsApp.

e Publicidad por medio de Google Ads.

e PA4gina web de la empresa: se podra encontrar toda la informacion acerca
del servicio a ofrecer, acceso a descargar de la aplicacion para adquirir el
servicio de nifieras. Ademas, se encontrara promociones, beneficios y

blogs con contenido relacionado a cuidado y desarrollo de nifios.

4.1.4. Precio

En este apartado se toma segun Kotler y Armstrong (2012), la estrategia de
entrada. Se establece los precios primero basandose en los resultados que se
obtuvieron del estudio de mercado de forma cualitativa y cuantitativa arrojaron
de forma similar que el mejor precio seria en un rango de $4 la hora por el servicio

de nifiera diurno y un rango de $5 la hora por el horario nocturno.

Se define el precio en base al sueldo basico que se maneja en el pais con un
valor de $425 mensuales y por hora seria de $2,65, este valor es referencial para
establecer el precio por el horario diurno que sera de $4,30 la hora. Para el
horario nocturno el valor seria de $5 la hora, se establece mas alto ya que se
considera gastos de transporte seguro para las nifleras y por la ley que se
establece el trabajo nocturno. La contratacion por horas se puede realizar a partir

de 3 horas minimo el servicio.



Tabla 4. Precio unitario diurno

Tabla 5. Precio unitario nocturno

Cantidad de Clientes 25
Horas de Servicio Semanal 30
Horas de Servicio Mensual 120
Precio por hora de servicio 4,30
Precio por hora de servicio mensual 516,00
Total Ingresos Mensual 12.900,00
Cantidad de Clientes 25
Horas de Servicio Semanal 30
Horas de Servicio Mensual 120
Precio por hora de servicio nocturno 5
Precio por hora de servicio mensual 600
Total Ingresos Mensual 15000

4.2. OPERACIONES

4.2.1. Cadena de valor
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Se presenta la cadena de valor para visualizar el sistema de actividades de la

empresa con su descripcion. Se detallan las siguientes actividades:

Infraestructura de la Empresa

Compafiia de responsabilidad limitada.
g Area administrativa, comercial, de finanzas y de logistica.
o
g | Gestion de Administracion y Recursos Humanos
o Proceso de seleccidn de personal, contratacion y capacitacion por la gerencia general.
T
m - -
= Desarrollo Tecnolégico
‘“ . .7 , . ra .
:g Aplicacion movil y pagina web.
§ Uso de redes sociales

Compras

Adquisicion de soporte y mantenimiento para la aplicacion mévil y pagina web.

Logistica de . Logistica Marketing y Servicio

Operaciones
" Entrada Externa Ventas Postventa
N o s , .
= Contratacion L o Linea telefonica,
£ o Adquisicion Movilizacion
= por servicios o B o correo
o . del servicio de | de nifieras al | Publicidad por o
0 profesionales " . electronico,
3 ) nifieras por punto de redes sociales. L
© de mujeres . N . oficina fisica y
= . medio de una | contratacion. Relaciones )
2 | profesionales L . o redes sociales
(3} aplicacién Monitoreo Publicas.
< que desean . o para el soporte
» movil. del servicio.
ser nifieras. en ventas.

Margen

Tabla 6. Cadena de valor




23

4.2.2. Actividades Primarias

Logistica de Entrada: El proceso de logistica empieza con la contrataciéon por

servicios profesionales de las nifieras que postulan en la empresa para ser
seleccionadas por medio de la aplicacion movil y brinden su servicio de cuidado

infantil a domicilio.

Operaciones: Todas las operaciones de la empresa se concentran en la
adquisicién de una niflera por medio de la aplicacion movil. Se inicia con la
seleccion de la nifiera, seleccion de horario, ubicacion del domicilio y finaliza con

el pago por medio de la aplicacion cuando finalice el servicio.

Logistica Externa: La logistica externa va directamente relacionada con la salida

de la nifiera al domicilio que se solicitd su servicio. Se cuenta también con
monitoreo por parte de los padres o cuidadores y de la empresa. En horarios
nocturnos también se cuenta con trasporte para las nifieras después que hayan

finalizado su servicio de cuidado.

Marketing y Ventas: La publicidad sera pautada por redes sociales y se tendra

una comunicacion con el cliente por medio de estas. La venta se realiza
directamente por la aplicacion movil y se cuenta ademas con pagina web para

tener toda la informacion de la empresa y soporte al cliente.

Servicio Post Venta: El servicio post venta sera por medio de via telefénica,

correo electronico y redes sociales. También se cuenta con una oficina en el

centro-norte de quito para una atenciéon de forma fisica.
Actividades de Soporte

Infraestructura de la empresa: La empresa se constituira como compania de

responsabilidad limitada, se va a formar 3 areas administrativas (gerencia,

comercial y financiero) y un area donde se ejecutara los procesos del servicio.

Gestion de Administracion y Recursos Humanos: En los procesos de recursos

humanos de reclutamiento y contratacion se realizaran pruebas de aptitudes y
conocimientos antes de la entrevista con el Gerente General, que sera el

encargado de los dos procesos y también la capacitacion de personal.

Desarrollo _Tecnoldgico: la adquisicion del servicio es por medio de una

aplicacién movil, se cuenta con pagina web de la empresa para acceder a
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informacion especifica y el manejo de redes sociales para un contacto mas
directo e inmediato con el cliente.

Compras: al ser un servicio no se necesita compra de materia prima. Se adquirira

el soporte requerido para el mantenimiento y actualizacion de la aplicacién mavil.

4.2.3. Mapa de procesos

Servicio de nifieras

Descargar la aplicacion en un dispositivo mévil

Crear usuario y contrasefia para requerir el servicio por
medio de la aplicacion.

Elegir método de pago registrar tarjeta de crédito o de
débito
Acceder a la lista de nifieras y observar toda la
informacion pertinente para la eleccion de la cuidadora

Seleccionar el horario que necesita el servicio y fijar la
ubicacion del domicio.

Contratacion de nineras

Las niferas postulan por medio de la aplicacion o la pagina web
para ofrecer sus servcios profesionales de cuidadoras.

Deben subir a la plataforma su hoja de vida con toda la
informacion profesional y personal. Deben tener experiencia
minima de un afio en actividades similares y ser profesional de
parvularia, psicopedagogas, psicélogas y carreras a fines.

Se selecciona a los mejores perfiles para que pertenezcan a la
empresa y puedan ofrecer sus servicios profesionales por medio
de la aplicacion.

Las seleccionadas se cargara su perfil en la plataforma con toda la
informacion requerida y con el video de presentacion.

El pago por sus servicios sera al final de cada contratacion cuando
la aplicacién cobre al cliente. Después se le descontara el
porcentaje que le pertenece a la empresa.

4.3.FILOSOFIA EMPREARIAL

4.3.1. Mision

Somos una empresa que cubre la necesidad de padres con el cuidado de sus
hijos cuando deben ausentarse de casa. Por medio de la tecnologia proveemos

de nifieras altamente calificadas a domicilio con una contratacion inmediata.
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4.3.2. Vision

Ser en 5 afios una empresa tecnoldgica reconocida en la ciudad de quito,
cubriendo los sectores de la ciudad la necesidad de cuidar a sus hijos con las
mejores profesionales obteniendo confianza y satisfaccion de los clientes y

seamos recomendados a mas familiar quitefias.

4.3.3. Objetivos
Mediano plazo (2 a 3 afios)

¢ Incrementar el numero de ventas por medio de alianzas estratégicas con
empresas que se relacionen a la educacion y desarrollo de nifios.

e Reducir el tiempo de respuesta de las solicitudes de posventa,
implementando una politica de respuesta de menos de 12 horas.

¢ Invertir en capacitacién para el personal de nifieras y mejorar el servicio

de cuidado infantil.
Largo plazo (a partir del 4 afio en adelante)

e Fomentar la fidelizacion de nuestros clientes con el aumento de contenido
sobre el cuidado y desarrollo de los niflos en redes sociales.
e Obtener una rentabilidad mayor al 5% cada afo en ventas.

e Ofrecer el servicio de nifieras en el sur de quito y sus valles.

4.3.4. Estructura organizacional

Estructura legal

La empresa sera constituida de acuerdo con la Ley de Compafia como una
compainiia de responsabilidad limitada. Tendra el nombre de Mary Poppins Cia.
Ltda, estara conformada por 6 personas en ndmina y las cuidadoras seran por
medio de facturacion por sus servicios profesionales. (Superintendencia de

Compaiiias, 2014).
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GERENTE GENERAL

COORDINADOR DE
MARKETING Y VENTAS

l__
|

COORDINADOR

FINANCIERO
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CAPACITACION

Descripcion de funciones

|
COORDINADOR
ADMINISTRATIVO

ANALISTA DE OPERACIONES
Y LOGISTICA

CARGO

FUNCIONES Y REQUISITOS

SUELDO

REPORTA A

Gerente

General

-Su funcion es supervisar todos
los procesos de la empresa,
establecer las politicas y
planificar las estrategias.
Ademas, tendra un control del
talento humano.

-Requisitos: titulo de 4to nivel en
Administracion de empresas o
carreras afines.

$1.200

Coordinador
de Marketing y

Ventas

-Coordinar y planificar
estrategias comerciales para
aumentar las ventas de forma
anual y lograr una buena
fidelizacion con el cliente
ofreciendo un buen servicio.
-Requisitos: titulo de 3er nivel en
carrera de marketing,
administracion de empresas.

$800

Gerente

General

Coordinador

Financiero

-Controlar y planificar todo el
proceso financiero y realizar un
buen manejo de presupuestos e
indicadores financieros de la
empresa.

-Requisitos: titulo de 3er nivel en
finanzas o contabilidad con
experiencias de 2 afios minimo.

$800

Gerente
General

Coordinador

Administrativo

-Supervisar y coordinar una
adecuada administraciéon de
recursos humanos y control de la
parte operativa. Brindara apoyo
en temas de capacitacion al
personal y asesoria técnica.

$800

Gerente
General
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-Requisitos: titulo de 3er nivel en
administracion de empresas,
recursos humanos o carrera a
fines.

-Se encarga de todo el proceso

atencion al cliente.

. de seleccion, contratacion y
Analista de capacitacion de las nifieras que ,
Coordinador
Selecciony | desean ser parte de la empresa. $600
L -Requisitos: titulo de 3er nivel en Administrativo
Capacitacion | ggministracion  de empresas,
psicologia organizacional y a
fines.
. -Dirige todo el proceso del
Analista de servicio, encargado del ,
) . o Coordinador
Operaciones y | funcionamiento de la aplicacion y $600

Administrativo

-Requisitos: titulo de 3er nivel en
educacion inicial,
psicopedagogia, psicologiay a
fines.

un esquema de
“Contrato de
Servicios” para lo
cual deberan
contar con su
respectivo RISE.

logistica -Requisitos: titulo de 3 nivel en
Ing. Industrial y a fines.
Pago por cada
servicio. Las
-Encargadas de realizar el nifieras no
servicio de cuidado infantil a pertenecen a
domicilio. nomina, seran | - cqordinador
Nifieras contratadas bajo

Administrativo

Tabla 7. Descripcion de funciones

4.4. PLAN FINANCIERO

4.4.1. Proyecciones de ventas

Ingresos

Se evaluara el plan de negocios en un periodo de 5 afios, que ira aumentando

anualmente por la tasa de crecimiento poblacional de nuestro mercado objetivo.

En la siguiente tabla se puede observar el crecimiento de las ventas que depende

de la captacion del mercado, en el primer y segundo afno es del 1%, en el tercer

y cuarto afo es del 1,5% y en el quinto afo es del 2%. La cantidad mensual de

ventas se calculd debido al requerimiento de un minimo de 3 veces por semana

otorgado por las encuestas que se realizé en la investigacién de mercado.

Afio 1 Ano 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
Cantidad de Familias mensual 25 32 37 45 50
Precio por servicio mensual $ 516,00 |$ 520,55 | % 52514 | § 52077 | § 534,44
Ventas Anuales 152.186,68| $ 200.405,61 | § 234.232,77 | § 284.720,52 | § 320.454,31
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Tabla 8. Proyeccién ingresos

4.4.2. Proyeccion de gastos

Los egresos que presenta el proyecto se centran en la estimacién de gastos ya
que al ser una empresa de servicios no cuenta con costos de produccién ni de
ventas. A continuacion, en la siguiente tabla se presenta todos los gastos que

genera el proyecto con una proyeccion a 5 afos:

Ao 1 Aio 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5
Gastos Sueldos $6.023,04 | $6.174,45 | $6.226,36 | $6.278,73 | $6.331,55
Gastos honorarios dia $6.720,00 | $9.023,19 | $10.013,04 | $12.222,61 | $16.411,76
Gastos honorarios noche | $5.600,00 | $7.519,33 | $9.178,62 | $10.185,51 | $13.676,46
Gastos Operacionales $6.950,00 | $8.150,00 | $8.150,00 | $8.150,00 | $8.150,00
Gastos Administrativos $5.300,00 | $5.100,00 | $6.600,00 | $6.200,00 | $6.300,00
Gastos Amortizacion $ 92,92 $ 92,92 $ 92,92 $ 92,92 $ 92,92
Gastos Depreciacion $ 27,66 $ 27,66 $ 27,66 $ 27,66 $ 27,66

Tabla 9. proyeccion gastos

Los gastos se proyectan considerando la inflacién promedio del 0,88% que
reporta el Banco Central. Solo la amortizacion y depreciacion van en relacion con

lo que establece la ley.

Los gastos a honorarios estan definidos por el valor del servicio por hora en el
dia y en la noche. En el valor de la noche se puede evidenciar un recargo del

25% como establece la ley en trabajo nocturno.

En los gastos Administrativos se incluyen gastos de contingencia en el caso que
se presenten pérdidas o dafios en el domicilio por responsabilidad de la nifiera.

Se puede observar en el Anexo 3.

4.4.3. Inversion inicial

En la presente tabla se detalla los rubros que se necesita para iniciar la empresa:

Tabla 10. Inversion inicial
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Nombre Cantidad |Precio Inversion Total
Tecnologia $ 14.300,00
Computadora 6| % 350,00 | $ 2.100,00
Impresora 11 $ 200,00 | $ 200,00
Camaras 401 $ 50,00 | $ 2.000,00
Softwares 2| $ 5.000,00 | $ 10.000,00
Muebles $ 1.260,00
Escritorio de oficina 6| $ 150,00 | $ 900,00
Sillas de escritorio 6| % 60,00 | $ 360,00
Adecuaciones $ 1.000,00
Adecuaciones para capacitaciones $ 800,00 [ $ 1.000,00
Gastos de Constitucion $ 1.150,00
Constitucion de la sociedad $ 750,00 | $ 750,00
Tramites legales $ 400,00 | $ 400,00
Capital de Trabajo Inicial $ 7.000,00
Total de Inversion Inicial $ 24.710,00
4.4.4. Estructura de Capital
Se presenta el siguiente capital deuda para iniciar con la empresa.
Estructura de Capital
Propio 45%| $ 8.401,50
Deuda 55%| $ 10.268,50
$ 18.670,00

Tabla 11 capital deuda

Los $10.268,50 se solicitaran en la banca privada que se ha elegido el Banco

pichincha que maneja una tasa de interés del 11,23% anual que se contraera a

5 afios con pagos mensuales de $224,44.

4.4.5. Estado de resultados

En el presente proyecto se realiza un analisis de los resultados de los 5

primeros afios de funcionamiento con sus ingresos y egresos:
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Cuenta Ano 0 Ao 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5

Ventas $ $ 152.186,68 | § 20040561 |$ 23423277 |$§ 284.72052 | $ 320.454,31

Gastos Operacionales $ $ 6.95000]|8% 6.950,00 | § 6.950,00 | $ 6.950,00 | § 6.950,00

Gastos Sueldos $ § 7227648 |3 74093459 7471634 | § 75.34473 | §  75.978,66

Gastos Administrativos $ $ 3.800,00 | $ 2.600,00 | § 4.000,00 | $ 4.700,00 | $ 4.700,00

Gastos Honorarios Nifieras - $ 86.08320|$ 10507918 |$% 128.26700|$ 15657168 [ $ 191.122,35

Gastos de Depreciacion $ $ 28326 | $ 28326 | $ 28326 | $ 28326 | $ 283,26

Gastos de Amortizacion $ $ 1.115,00 | $ 1.115,00 | $ 1.115,00 | $ 1.115,00 | $ 1.115,00

UAIlY Participacion $ - $ (18.321,25) $10.284,72 $18.901,16| $ 39.755,85 | $  40.305,04

Gastos de Intereses $ $  1.13103]$ 92853 | $ 702,08 | § 44884 | § 165,66
UAI'Y Participacion $ - $ (19.452,29) $ 9.356,19 | $ 18.199,09 | $ 39.307,00 | $  40.139,38
15% de participacion trabajadores | $ $  (2917,84) $ 140343 | $ 272986 | $ 5.896,05 | § 6.020,91

Utilidad antes de IR $ - $ (16.534,44) $ 7.952,76 | $ 15.469,22 | $ 3341095 | $§  34.11847
25% impuesto a la renta $ $ (4133619 1.988,19 | § 3.867,31 | $ 8.352,74 | $ 8.529,62

Utilidad Neta $ - $ (12.400,83)| $ 5.964,57 | $ 11.601,92 | $ 25.058,21 | $§  25.588,86
MARGEN OPERACIONAL -12% 5% 8% 14% 13%
MARGEN NETO -8% 3% 5% 9% 8%

Tabla 12. Estado de resultados

En la tabla expuesta se refleja que el primer afio no se tendra una utilidad de la

empresa sino a partir del segundo afio.

4.4.6. Estado de situacion financiera

En este item se presenta un resumen de la situacidn de los activos, pasivos y

patrimonio de los 5 primeros afios de funcionalidad.

Cuenta Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
ACTIVOS $ 19.481,00|$ 39293019 |$ 664.798,69 | $ 1.115.77591 | $ 1.762.174,26 | $ 2.506.079,84
Corrientes $ 877100|% 27349886 |% 562.14645|$ 1.029.902,75|$ 1.693.080,19 | § 2.453.764,86
Efectivo $§ 877100|$ 20271436 |$ 468.93453 | $ 920.957,28 | $ 1.560.652,04 | $ 2.304.716,34
Cuentas por Cobrar $ - $ 70.78450 | $ 9321191 |$ 108.94547 [ $ 132.428,15 | $ 149.048,52
$ - |8 - |8 - |8 - |$ - |$ -
No Corrientes $ 1071000 |$ 11943133 |$ 10265224 | $ 85.873,16 | $ 69.094,07 | $ 52.314,99
Propiedad, Planta y Equipo $ 4560,00]|$% 54.720,00 | $ 54.720,00 | $ 54.720,00 [ $ 54.720,00 [ $ 54.720,00
Depreciacion acumulada $ - |3 (1.84117)[ § (5.240,26)| $ (8.639,34)| $ (12.038,43)| $ (15.437,51)
Intangibles $ 6.150,00 | $ 73.800,00 | $ 73.800,00 | $ 73.800,00 [ $ 73.800,00 [ $ 73.800,00
Amortizacién acumulada $ - $ (7.247,50)| $ (20.627,50)| $ (34.007,50)| $ (47.387,50)| $ (60.767,50)
$ - |8 - |8 - |8 - |8 - |8 -
PASIVOS $ 974050 | $§ 24353442 |$ 319.779,26 [ $ 386.816,65 | $  477.027,66 | § 533.843,79
Corrientes $ - $ 13647823 |$ 232.34815|$% 321.33156 | $§  436.084,03 | $  520.343,99
Honorarios por pagar $ $ 86.08320 | $ 105.079,18 [ $ 128.267,00 | § 156.571,68 | $ 191.122,35
Sueldos por pagar $ $ 39.55844 | $ 61.622,87 | $ 83.372,27 | $ 119.114,20 | § 139.655,30
Impuestos por pagar $ $ 10.836,59 | § 65.646,10 | $  109.692,29 | $ 160.398,15 | § 189.566,34
$ - 19 - |9 - |8 - |8 - |$ -
No Corrientes $ 974050 [% 107.056,19 | § 8743111 % 65.485,09 | $ 4094363 | $ 13.499,80
Deuda a largo plazo $ 974050|% 107.056,19 | $ 8743111 $ 65.485,09 | $ 4094363 | $ 13.499,80
$ - |$ - |8 - |$ - |$ - |$ -
PATRIMONIO $ 974050 |$ 149.39577 |$ 313.824,31 |$ 44596286 |$ 598.08044 | $ 685.585,01
Capital $ 974050 (9% 116.886,00 | $ 116.886,00 | $ 116.886,00 | $ 116.886,00 | § 116.886,00
Utilidades retenidas $ - $ 3250977 |$ 196.93831|$ 329.076,86 | $§ 48119444 | $  568.699,01
$ - |8 - |$ - |8 - |8 - |$ -
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO | $ 19.481,00 [ $ 392.930,19 |$ 633.603,58 | $ 832.779,52 | $ 1.075.108,10 | $ 1.219.428,80

Tabla 13. Estado de situacion financiera

Se presenta la politica de utilidades retenidas que nos garantiza el crecimiento

de la empresa en el tiempo.
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Se presenta en la siguiente tabla las entradas y salidas de caja del proyecto, sin

contar el préstamo.

Flujo de Caja del Proyecto

0 1

2

3 4

5

$ (19.710,00)] $ (12.714,87)

$ 5.448,03

$ 10.858,92

$ 24.061,99

$ 2430944

Tabla 14. Flujo de caja

Flujo de caja del inversioni

sta

En la siguiente tabla se presenta entradas y salidas de dinero incluido el

préstamo a 5 afos con el interés del 11,23% anual.

Flujo de Caja del Inversionista

0 1

2

3

4

5

$ (8.869,50)[ $ (15.968,20)| $

2268111 %

7.761,09

$ 21.728,73

$

6.327,35

Tabla 15. Flujo de caja del inversionista

4.4.8. Calculo de la tasa de

descuento

El proyecto presenta el calculo de la tasa de descuento con los siguientes

parametros:

Tasa Libre de Riesgo 1,51%
Rendimiento de Mercado -0,03%
Beta 1,25
Beta Apalancada 1,59
Riesgo Pais 11,04%
Tasa de Impuestos 25%
Participacién a los Trabajadores 15%
Escudo Fiscal 36,25%
Razoén Deuda / Capital 1,00
Costo Deuda Actual 11,23%

Precio Nasdq 500

hoy | 4.111,77|Hace 5 afos | 4.117,18
Tasas de Descuento

WACC 9,83%

CAPM 12,50%

Tabla 16. Calculo de la tasa de descuento

Como resultado nos da un WACC del 9,83% que equivale al porcentaje de

rentabilidad para el inversionista.
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El presente estudio considera los siguiente criterios y resultados obtenidos a

partir de los flujos de caja:

Tabla 17. Evaluacién flujos del Proyecto

Al recuperar la tasa de descuento, el negocio genera $13.172,42 con un

Evaluacion flujos del Proyecto

VAN $13.172,42
IR 1,67

PR 3,38

TIR 21,26%

retorno del 21,26% recuperando la inversion en 3,38 afos.

Tabla 18. Evaluacién flujos del Inversionista

Evaluacion flujo del Inversionista

VAN $1.253,73
IR 1,14
PR 3,40
TIR 14%

Al recuperar la tasa de descuento el negocio genera $1.253,73 con un retorno

del 14% recuperando la inversion en 3.40 afos.

4.4.10. indices Financieros

A continuacién, se presenta un cuadro con los indices financieros del proyecto

que son las relaciones numéricas de cuentas contables que permiten conocer la

salud financiera de la empresa a lo largo del tiempo y ayuda a tomar mejores

decisiones por medio de gerencia. El analisis se lo realiza a 5 afios.

| ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5 | Industria
RENTABILIDAD
Margen Neto -8% 3% 5% 9% 8% 0,67%
ROA -4,84% 2,31% 2,82% 3,56% 2,45% 0,65%
ROE -30,82% 7,15% 7,93%| 11,49%| 10,23% 27,94%
LIQUIDEZ
Razon Corriente | 1,45] 1,02] 1,54] 2,14] 2,79] 1,04
ENDEUDAMIENTO
Endeudamiento del Activo 76,82%| 87,50%| 6524%| 46,99%| 34,69% 56,23%
Apalancamiento 4,31 1,79 1,73 2,03 2,65 1,76
ACTIVIDAD
Periodo Cuentas por Cobrar 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 34,92
Periodo Cuentas por Pagar 184,10 230,26 300,82 360,62 389,73 76,61
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Tabla 19. indices financieros

En Rentabilidad se puede observar que el primer aino se tendra numeros
negativos, a partir del segundo afio es donde se podra ver la utilidad del servicio,

la rentabilidad de los activos y el capital.

La liquidez representa la cantidad de dinero que se tiene en efectivo en la
empresa. Se puede observar que se tiene valores positivos por cada dolar de

deuda que se tiene a corto plazo como un activo corriente.

El endeudamiento esta fijado por la estructura del financiamiento. A partir del 4to

ano se vuelve inferior en relacién con la industria.

5. CONCLUSIONES GENERALES Y RECOMENDACIONES

Para concluir el presente trabajo se puede destacar los siguientes puntos:

e El proyecto aporta a muchas familias de la ciudad de quito, ya que permite
que puedan manejar su tiempo en diferentes actividades que no puedan
incluir a sus hijos, pero se queden con la tranquilidad de que estan

cuidados por una profesional.

e Es de mucha importancia empezar con el analisis de la industria a la que
va a pertenecer el negocio. Con esa informacion detallada se puede
realizar los analisis internos y externos, ademas de conocer al mercado

objetivo para establecerlas estrategias de marketing.

e Hay que tomar en cuenta los canales de promocion y comunicacion que
en la actualidad se manejan como son las redes sociales, principalmente
Facebook, Instagram y la nueva plataforma TikTok. Un canal mas directo
y masivo para la comunicacion también es WhatsApp y se dara mas

fuerza a este medio.

e La base del negocio son las nifieras y se debe estructurar un plan muy
seguro y riguroso de seleccion y capacitacion para siempre otorgar el
mejor servicio por parte de las profesionales.
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El plan de negocios se puede llevar a la realidad, con el plan financiero se
demuestra que es un proyecto viable y rentable. Por lo general los
negocios no dan una utilidad el primer afo, pero después de eso si se
puede ya observar una utilidad que va creciendo y es por esta razén que

se realiza una proyeccion hasta 5 afos.

Recomendaciones:

Se recomienda que el servicio siempre sea lo mas transparente, se cubra
con todas las dudas que los padres tengan para brindar confianza y
seguridad al momento de solicitar a las nifleras ya que van a dejar a sus
hijos con personas extrafias y necesitan sentirse tranquilos durante su
ausencia.

La empresa siempre mostrara seriedad al momento de ofrecer el servicio.
Se conformara una empresa que respalde, responda y garantice el
servicio de las profesionales (nifieras) en cualquier circunstancia. Si hay
algun inconveniente con la nifera igual la empresa se hara cargo de la
solucioén con temas legales.

Es recomendable considerar a un futuro la contratacién de las nifieras a
diferencia de solo adquirir sus servicios por un tema de rotacién y que asi

los clientes tengan mas confianza y familiaridad con ellas.
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Anexo 1. Resultados Focus Grup

La mayoria de los participantes ya han retornado a sus lugares de trabajo,
algunos solo 3 dias a la semana y otros ya la semana completa. Cuando
salen de casa dejan a sus hijos con los abuelos, pero no siempre tienen
la disponibilidad de cuidarlos. En otras ocasiones los abuelos van a la
casa donde se encuentran los nifios hasta que los padres o madres
lleguen. Cuando los abuelos no pueden cuidarles es ahi donde no saben
a quién acudir ya que ahora por cuidado sanitario tienen cierta
desconfianza con el tema del contagio por Covid. Otra alternativa que
mencionan son las guarderias que algunas ya se encuentran abiertas,
pero cumplen con un porcentaje maximo de aforo, deben reservar su cupo
con anterioridad y el pago en la mayoria lo deben hacer mensual.

Los padres no siempre pueden cumplir con el horario de salida del trabajo
y los cuidadores a cargo también tienen su tiempo limite o en caso de las
guarderias cumplen con un horario maximo. Es aqui donde buscan
alternativas de cuidadoras que se acoplen a su horario imprevisto de
trabajo. Los participantes también mencionan que antes de pandemia los
eventos sociales eran con mas frecuencia y si necesitaban el servicio de
una nifiera confiable que pueda cuidar de sus hijos mientras estaban
fuera, como se ve en las peliculas en EE. UU. Ahora con la reapertura de
ciertos lugares de diversion nocturna o compromisos en casas de amigos
se presenta nuevamente esta necesidad de una cuidadora por horas.
Los participantes mencionan las caracteristicas que una niflera debe
tener, que los animaria a contratar su servicio y tendrian confianza de
encargar a sus hijos. Lo primero es el nivel de educacion de las nifieras,
prefieren que ya sean graduadas de parvularias, psicélogas o
psicopedagdgicas. Que tengan acceso a su informacién personal mas
relevante como récord policial, con quién viven, estado civil, si tienen hijos,
estado mental y situacion econdmica del hogar en el que se manejen. Si
estan cursando ultimos semestres de esas carreras si lo aceptarian, pero
no les daria tanta confianza como las que ya obtuvieron su titulo

profesional. Mencionan que es importante conocer sobre la experiencia



que tuvo la nifiera anteriormente con nifos o cuidado de nifos, que
existan las resefias de las personas que ya las contrataron en como fue
Su experiencia con la nifiera y que es importante ver un video de
presentacion de la nifiera al momento de seleccionar para la contratacion
del servicio para a simple vista conocerla, la primera impresién si es
importante, mencionan los participantes.

Con referencia al modelo de negocio, si les agrada que sea una empresa
digital, que puedan acceder a una plataforma o aplicacién digital y buscar
la opcion de nifiera desde cualquier dispositivo movil. La mayoria ya
maneja pagos en linea como anclar tarjetas de débito o crédito para el
respectivo pago. Les agradaria que sea una aplicacion amigable donde
sea facil acceder a cualquier informacién del perfil de la nifiera y resefias
de los clientes. Lo que llama la atencién es que los padres mencionan que
seria bueno si también la nifiera puede llevar camaras de vigilancia
mientras brindan el servicio, ya que no todos los hogares cuentan con eso.
Con referencia al costo del servicio se puede conocer que es importante
que exista una tarifa para el dia y tarde y otra para la noche. Los
participantes si pagarian un servicio por horas o por dia. Les parece
accesible si en el dia se cobra $10 a $15, si es un contrato por horas que
la hora cueste maximo $1,5. Para la noche mencionan que no hay
problema si se paga mas con un horario desde las 19h00 a 23h59 por un
total de $20. Que la plataforma acepte formas de pago con tarjetas de
débito o crédito o también por transferencias bancarias, no les agrada
mucho la idea de manejar efectivo. No tienen problema si el pago se
realiza al momento de la contratacion y no al finalizar el servicio mientras
la empresa tenga buenas politicas de devolucion si se presenta algun

inconveniente con el servicio.



Anexo 2. Resultados encuesta

CUAL ES TU SEXO?

21 respuestas

@ HOMBRE
® MUJER

CUAL ES TU ESTADO CIVIL?

21 respuestas

@ CASADO/A

@ DIVORCIADO/A
28,6% @ SOLTERO/A

@ VIUDO/A

TIENE HIJOS EN LAS SIGUIENTES EDADES? (puede escoger mas de una opcion)

21 respuestas

0A3ANOS

4 A6 ANOS

7 A 11 ANOS

MAS DE 12 ANOS

0,0 25 5,0 7.5 10,0 12,5




SECTOR DONDE VIVE?

24 respuestas

@ NORTE
@ CENTRO
SUR

QUIENES TRABAJAN EN EL HOGAR?

21 respuestas
38,1%
61,9%

CUAL ES EL PROMEDIO DE INGRESOS FAMILIARES

27 respuestas

@ PAPA Y MAMA
@ SOLO PAPA O MAMA
NINGUNO DE LOS PADRES

@ SUELDO BASICO $425
@ $500 A $700
$800 A $1000
@ $1100 A $1500
@ MAS DE $1600




QUIEN CUIDA DE SUS HIJOS CUANDO NO PUEDE HACERLO?

25 respuestas

ABUELOS

OTROS FAMILIARES

GUARDERIAS

EMPLEADAS DOMESTICAS

CUAL DEBERIA SER EL SEXO DE LA PERSONA QUE CUIDA A SUS HIJOS?

23 respuestas

@ HOMBRE
@® MUJER
@ NO IMPORTA EL SEXO

CUAL DEBERIA SER LA EDAD ADECUADA DE LA NINERA? (puede elegir mas de una opcion)

21 respuestas

22 A 25 ANOS
26 A 29 ANOS
30 A 33 ANOS

34 A 38 ANOS

MAS DE 38 ANOS




CON QUE FRECUENCIA NECESITA QUE UNA PERSONA CUIDE DE SUS HIJOS MIENTRAS USTED

NO PUEDE
@ LOS 5 DIAS DE LA SEMANA
@ 3 DIAS A LA SEMANA
1 VEZ A LA SEMANA
45,8%
@ CASINUNCA

24 respuestas
CONTRATARIA EL SERVICIO DE UNA NINERA A DOMICILIO PARA EL CUIDADO DE SUS HIJOS?

24 respuestas
® s
@ NO
TAL VEZ
87,5%

QUE TAN DIFICIL ES ENCONTRAR UNA PERSONA QUE CUIDE DE SUS HIJOS EN EVENTOS

INESPERADOS?
@ MUY DIFICIL
47 8% @ DIFICIL
=0 FACIL

23 respuestas




CUALES SON LOS MOTIVOS POR EL CUAL NECESITA QUE OTRA PERSONA CUIDE DE SUS HIJOS?

24 respuestas

TRABAJO

EVENTOS SOCIALES

TRAMITES PERSONALES

o
[&)]
—
o
—
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ye]
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25

EN QUE HORARIO CONTRATARIA EL SERVICIO DE NINERAS PARA EL CUIDADO DE SUS HIJOS?
(puede elegir mas de una opcion)

26 respuestas

7HOO A 15H00

11H00 A 19H00

20HO00 A 23H59

o
()]
iy
o
-
62}

20

DEJARIA EL CUIDADO DE SUS HIJOS A UNA NINERA QUE CONTRATA POR MEDIOS DIGITALES?

26 respuestas

® sl
® NO

lq © TAL VEZ




S| SU RESPUESTA ES NO, CUAL SERIA EL MOTIVO?

10 respuestas

DESCONFIANZA

MIEDO

FALTA DE EXPERIENCIA

FALTA DE REFENCIAS
PERSONALES

QUE CARACTERISTICAS DEBERIA CUMPLIR UNA NINERA?

22 respuestas

ESTUDIOS REALIZADOS
SOBRE CUIDADO DE NINOS

EXPERIENCIA EN CUIDADO DE
NINOS

CONOCIMIENTO DE
PRIMEROS AUXILIOS

CARACTER AGRADABLE Y
MANEJO DE EMOCIONES

DULCES CON LOS NINOS

EL SERVICIO DE NINERAS A DOMICILIO LE GUSTARIA PAGAR POR:

30 respuestas

@ HORAS
@ DIARIO
@ SEMANAL
@ MENSUAL




CUANTO PAGARIA POR UN SERVICIO DE NINERAS A DOMICILIO POR HORA?

30 respuestas

PAGARIA UN VALOR MAYOR POR EL SERVICIO DE NINERA A DOMICILIO EN LA NOCHE?

24 respuestas

® s
® NO
TAL VEZ

CUANTO PAGARIA POR EL SERVICIO DE NINERAS A DOMICILIO POR HORA EN LA NOCHE?

30 respuestas




DISPONE DE INTERNET EN: (puede elegir mas de una opcion)

20 respuestas

CASA

PLAN CELULAR

LUGAR DE TRABAJO
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o

UTILIZA REDES SOCIALES?

22 respuestas

® sl
® nNO

QUE REDES SOCIALES USA?

19 respuestas

FACEBOOK

INSTAGRAM

TIK TOK

NINGUNO

o
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s
o
-
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N
o




LE GUSTARIA RECIBIR PUBLICIDAD DE ESTE SERVICIO POR REDES SOCIALES?

21 respuestas

® sl
® NO
© TAL VEZ

LE GUSTARIA QUE ESTE SERVICIO LO ENCUENTRE EN: (puede elegir mas de una opcion)

20 respuestas
PAGINA WEB
APLICACIONES MOVILES

REDES SOCIALES

DE FORMA FISICA

CUAL SERIA LA FORMA DE PAGO IDEAL PARA ESTE SERVICIO?

21 respuestas

TARJETA DE DEBITO

TARJETA DE CREDITO

TRANSFERENCIA

EFECTIVO




Anexo 3. Gastos del proyecto

Aiio 1 Aiio 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Gastos Operacionales
Suministros $ 950,00 | $ 950,00 | $ 950,00 | $ 950,00 | $ 950,00
Gastos Arriendo $ 4.200,00 | $ 4.800,00 | $ 4.800,00 | $ 4.800,00 | $ 4.800,00
Servicios Basicos $ 1.800,00 | $ 2400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00 | $ 2.400,00
Total Gastos Operacionales $ 6.950,00 | $ 8.150,00 | $ 8.150,00 | $ 8.150,00 | $ 8.150,00
Gastos Administrativos
Camparias Redes Sociales $ 1.500,00 | $ 100,00 | $ 1.500,00 | $ 1.000,00 | $ 1.000,00
Dlseno. .de pagina web 500,00
mantenimiento
Manejo de Redes Sociales $ 1.500,00 2.500,00 2.600,00 2.700,00 2.800,00
Mantenimiento  de  plataformas 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
digitales
Gastos de contingencia $ 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
Disefio de marca y logo $ 300,00
Total Gastos Administrativos | $ 5.300,00 | $ 5.100,00 | $ 6.600,00 | $ 6.200,00 | $ 6.300,00
Total de Gastos $ 12.250,00 | $ 13.250,00 | $ 14.750,00 | $ 14.350,00 | § 14.450,00
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