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RESUMEN

El presente proyecto titulado “Plan de negocios para la creacion de una empresa de
servicios de cuidado infantil con monitoreo digital permanente en la ciudad de
Quito, Afio 2020 “, tiene como objetivo plantear un modelo de negocio que permita
generar ingresos a partir de la necesidad de los padres de contar con un servicio de
nifieras a domicilio seguro, confiable y que pueda ser contratado a través de una

plataforma digital.

Este proyecto ha sido desarrollado en base a una investigacion de mercados a través
de focus group y encuestas a 130 padres de familia de la ciudad de Quito, que
permitié determinar la gran necesidad de los hogares de contar con un servicio de
nifieras para sus hijos sobre todo para situaciones imprevistas que requieren una

respuesta rapida.

Dicho estudio nos permitid conocer, ademas, que en la cultura ecuatoriana las
personas idoneas para el cuidado de los hijos son: los abuelos y familiares cercanos.
Sin embargo, existe una gran necesidad de contar con un servicio de nifieras que
sea seguro, confiable y permita a los padres realizar sus actividades con tranquilidad

en cualquier situacion y horario.

El servicio propuesto en el presente proyecto sera solicitado, monitoreado y
cancelado a través de una plataforma digital (web y aplicacion movil) que permita
a los padres conocer el perfil de las nifieras a contratar, su disponibilidad, los precios
y las recomendaciones del servicio.

Las nifieras que entregaran el servicio serdn contratadas bajo un proceso de

seleccidn riguroso que permitira encontrar perfiles adecuados con experiencia en



temas de salud y/o cuidado de nifios. El servicio contara ademas con una linea de

supervision y un sistema de monitoreo en tiempo real.

Como conclusién del presente trabajo se determina que la seguridad y la confianza
que debe generarse en los padres es el punto mas importante para el desarrollo del
presente plan de negocios, por lo cual, dentro de los procesos y recursos clave es
importante considerar todos los aspectos que garanticen la integridad de los nifios
como es el caso del reclutamiento del personal, el proceso de supervision del

servicio y el sistema de monitoreo digital.

Otra conclusién importante es que en nuestro entorno las plataformas digitales y las
redes sociales, permiten conectar personas, facilitando la comercializacion de
productos y servicios, debido a esto la aplicacion movil y el portal web son
elementos claves para mostrar a los padres las caracteristicas del servicio y de su

personal, ademas permitir una facil contratacion y proceso de pago.

Finalmente y dado que el presente trabajo fue desarrollado en un entorno pre
COVID, se recomienda realizar un nuevo estudio de mercados para determinar el
mercado meta y la demanda potencial que se podria alcanzar en la nueva
normalidad en la que desenvuelven los hogares actualmente en la ciudad de Quito,
se podria encontrar nuevas oportunidades de negocio al plantear un alcance del
servicio no solo para el servicio de nifieras, sino que también en acompafiamiento

de tareas estudiantiles mientras los padres realizan teletrabajo desde sus casas.

Palabras Claves: plataformas digitales, cuidado infantil, monitoreo, seguridad

digital, tecnologia de la informacién

Vi
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ABSTRACT

The present project entitled "Business Plan for the Creation of a Child Care Services
Company with Permanent Digital Monitoring in the city of Quito, Year 2020", aims to
propose a business model that allows generating income from the need of parents to have

a safe, reliable babysitting service that can be hired through a digital platform.

This project has been developed based on market research through focus groups and
surveys of 130 parents in the city of Quito, which made it possible to determine the great
need of households to have a babysitting service for their children especially for

unforeseen situations that require a quick response.

This study also allowed us to know that in the Ecuadorian culture the ideal people to care
for children are grandparents and close relatives, however, there is a great need for a
babysitting service that is as safe and reliable, that allows parents to carry out their

activities with peace of mind in any situation and at any time.

The service proposed in this project will be requested, monitored, and canceled through
a web platform and mobile application that also allows parents to have access to the
information of the babysitters available for the service, as well as prices and

recommendations. from service.

The babysitters who will deliver the service will be hired under a rigorous process that
will be outsourced and automated that will allow finding specific profiles that have
experience in health and / or childcare issues. The service will also have a supervision

line and a real-time monitoring system.

As a conclusion of this work, it is determined that the security and trust that must be
generated in the parents is the most important point for the development of this business
plan, therefore, within the key processes and resources, it is important to consider all
aspects that guarantee the integrity of children such as the recruitment of staff, the process

of supervision of the service and the digital monitoring system.

Another important conclusion is that in our current environment, digital platforms and
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social networks allow people to connect, facilitating the commercialization of products
and services, which is why the web and mobile application are key elements to show
parents the characteristics of the service and of your staff, furthermore, allowing an easy

hiring and payment process.

Finally, and given that this work was developed in a pre-COVID environment, it is
recommended to carry out a new market study to determine the target market and the
potential demand that could be reached in the new normal in which households currently
operate in the city from Quito, with which new business opportunities could be found by
proposing a scope of the service not only for babysitting services, but also for

accompanying student tasks while parents telework from their homes.

Keywords: digital platforms, child care, monitoring, digital security, information

technology
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INTRODUCCION

Tradicionalmente, el cuidado del hogar y los hijos ha sido una tarea realizada por mujeres,
sin embargo, las condiciones sociales y econdmicas actuales han cambiado esta
perspectiva. Hoy en dia se evidencia un notable cambio de roles y una reasignacion de
las responsabilidades al interior del grupo familiar debido a una mayor intervencién de
las mujeres a poblacion activa laboral. Dentro de la Poblacién Econdmicamente Activa
(PEA), el nivel de empleo global en Ecuador ocupa un 95,4% para las mujeres y un 96,7%
para los hombres (INEC, 2019), por lo que es evidente que la mujer dispone de menos
tiempo para cuidar y atender a sus hijos produciéndose una gran dificultad para los
hogares ecuatorianos el conciliar las responsabilidades laborales, profesionales y sociales

con el entorno familiar.

Debido a esta problemética las familias evidencian cada vez mas la necesidad de
tercerizar o acomparnar el cuidado de sus hijos, generalmente por familiares cercanos,
empleadas domeésticas o terceros quienes son contratados de forma informal u ocasional

en funcidn al grado de confianza que dichas personas puedan generar en los padres.

Es muy evidente la dificultad que tienen los padres, al conseguir oportunamente personas
cercanas que generen tranquilidad y seguridad cuando necesitan dejar en manos de
terceros el cuidado de sus hijos sobre todo cuando deben ausentarse de forma imprevista

o planificar actividades esporadicas en las cuales deben excluir a sus hijos.

Ante esta necesidad, paises como Espafia, Estados Unidos de Norteamérica y en
Latinoamérica Argentina y Chile, han desarrollado empresas que brindan servicios de
contratacion de nifieras a domicilio a través de plataformas digitales, cuyos modelos de
negocio varian de acuerdo con temas culturales, pero con un factor en comdn, la confianza
y seguridad que generan en los padres. Muchas de ellas se apoyan en herramientas
digitales como redes sociales que permitan conocer a las personas que ofrecen sus

servicios, asi como sus referencias y recomendaciones.



Una de las empresas mas representativas que brinda este servicio en Espafia es “Sitly”
(Silty, 2020), esta empresa ofrece sus servicios mediante un portal web que permite
conectar a la nifiera con los padres; el modelo de negocio de esta empresa consiste en
conseguir que las nifieras y los padres de familia se suscriban a un plan en el portal web
pagando un determinado valor. Mientras el precio del plan es méas elevado, las nifieras
tendran mayor oportunidad de conseguir clientes, asi como los padres tendran acceso a

los mejores perfiles.

En Latinoamérica, el entorno es diferente en cuanto a los modelos de negocio para este
tipo de servicios, existe una barrera de entrada muy fuerte debido a la desconfianza que
sienten los padres al tener que dejar a sus hijos al cuidado de extrafios, por lo cual, generar

tranquilidad y seguridad en los en los padres es el factor primordial.

En Chile, la empresa “Alba” ha creado una plataforma exitosa comprometida a ayudar a
los padres a encontrar cuidadores para sus hijos, recomendados y verificados dentro de
su red de familiares y cuidadores de confianza (Innovacion Chilena, 2016). Esta empresa
utiliza la red social Facebook para ofrecer un servicio seguro, eficiente y sencillo de
conectar a los cuidadores con los padres ofreciendo una diversidad de opciones como
servicios periodicos o recurrentes, para una salida en la noche, afterschool y beforeschool,
esporadicos o por horas, cursos online, y hasta servicios especializados para cuidado de

nifios resfriados a través personas con capacidades de enfermeria. (Alba., 2020).

En Ecuador podemos mencionar a “Nannys Home” que ofrece servicios de nifieras bajo
catalogo web, mostrando el perfil de sus nifieras en su pagina Web para que los padres
puedan seleccionar a las personas con las que quieren trabajar y el tipo de servicio que
desean contratar, diurno o nocturno, temporal o por horas. para eventos especiales o fines

de semana (Nannys Home, 2020).

Por lo tanto, podemos deducir que la propuesta del presente proyecto es un servicio
innovador a la forma tradicional de contratacion de servicios de nifieras en Quito ya que
contard con herramientas digitales que permitiran a los padres tener facil acceso a un
servicio personalizado, desde cualquier sitio, en cualquier horario, seguro y controlado

para entregar a terceros el cuidado de su bien mas preciado, sus hijos.



1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

El presente proyecto, propone brindar en el Distrito Metropolitano de Quito, el servicio
de nifieras a domicilio en horario diurno y nocturno para el cuidado de nifios, que segln
lo estipulado en el Codigo de la Nifiez y Adolescencia Titulo 1, el término “nifio” hace
referencia a las personas cuando se hallan entre 0 a 12 afios de edad (Congreso Nacional,
2003). Se considera como clientes a los padres o tutores legales que contraten el servicio
por medio de una plataforma digital que tendran acceso a través de una suscripcion
gratuita. El servicio podra ser contratado en la ubicacion y horario requeridos, contara,
ademas, con un seguro de accidentes y responsabilidad civil que tendra vigencia durante

la prestacion del servicio.

Previa la contratacion del servicio, su precio seré presentado en la plataforma digital, de
acuerdo con las necesidades de cada cliente, cantidad de horas, horario y cantidad de
nifios. Dicho valor sera cobrado en la tarjeta de crédito/débito de la persona que solicita
el servicio a través de la pasarela de pagos “PlacetoPay”, (Placetopay, 2020). La
contratacion del servicio sera de al menos una hora y sera cancelado por hora o fraccion

de acuerdo con la tarifa establecida para horario diurno y nocturno segun sea el caso.

El perfil de las nifieras estara disponible en la plataforma digital, se incluiré su fotografia,
edad, sector del domicilio, su instruccion, experiencia en el cuidado de nifios segun su
edad, disponibilidad de horario, calificacion y recomendaciones de otros usuarios. El
manejo de esta informacidon podra realizase siempre y cuando la nifiera firme una
aceptacion de las condiciones de uso y manejo de sus datos e imagen como parte del
contrato de servicios con la empresa. Debido a que en el Ecuador aln no existe una ley
para la proteccion de datos, se utilizara como marco legal referencial la Guia de
“Tratamiento de datos personales en la Administracion Publica” segin Acuerdo
Ministerial N° 012-2019 Capitulo 2 que hace referencia a forma como las entidades deben

manejar el tratamiento de los datos personales. (MINTEL, 2019).



Los padres tendran la opcion de realizar entrevistas a las nifieras seleccionadas a fin de
conocerlas previo a tomar la eleccion de contratarlas. Adicional, el servicio incluira una
linea de supervision constante que velara por la integridad tanto del nifio como de la

nifiera, a través de un sistema de monitoreo en linea.

La cantidad de nifios que permitird aceptar el servicio por cada nifiera dependera de su
edad y condicion, estableciéndose un maximo de dos nifios por nifiera, esto también se

reflejara en el precio del servicio.

Se considerara para el equipo de nifieras a estudiantes de Gltimos niveles o egresadas de
carreras de parvulario, auxiliares de parvulario, enfermeria, pedagogia u otras afines al
cuidado y atencién de nifios. EIl proceso de seleccion serd muy cuidadoso y considerara
los mejores perfiles para garantizar que las nifieras cumplan todos los requisitos fisicos y
sicoldgicos para entregar un servicio de calidad, el cual hace referencia a la calificacién
profesional de las nifieras y la cantidad de nifios que podrian cuidar garantizando de esta
manera las condiciones de seguridad e higiene adecuadas (Banco Interamericano de
Desarrollo, 2017).

Debido a la sensibilidad del servicio, las nifieras seran evaluadas constantemente por su
desempefio, honestidad, puntualidad, proactividad y creatividad a través de encuestas de
satisfaccion a los clientes que han recibido el servicio, con lo cual se espera disefar el
mapa de cliente para obtener una mayor claridad de su experiencia con el servicio y
mejorarlo segun lo recomienda el autor Marcos Alvarez en su libro Customer Experience
(Alvarez, 2016).

Se incluira ademas dentro del servicio, un sistema online de vigilancia remota, que
permitira el acceso a los clientes, asi como a los supervisores para monitorear el servicio.
Previa su contratacion, se solicitara una autorizacion para dicha actividad por parte de los
clientes donde se suscriba una aceptacion electronica de términos y condiciones la cual
esta avalada por el Codigo de Comercio vigente Art. 74-77 (Asamblea Nacional de la
Republica del Ecuador, 2019).

Adicionalmente, se debe incluir dentro de los términos y condiciones del servicio, el
cumplimiento del articulo 52 del Codigo de la Nifiez y Adolescencia Capitulo 1V

(Congreso Nacional, 2003), que prohibe el uso de la imagen de nifios y adolescentes.



La informacidn de la grabacion del servicio generada en la plataforma de monitoreo, sera
almacenada por maximo 30 dias, para evaluar el servicio prestado o evidenciar su
incumplimiento segun las recomendaciones del Reglamento General de Proteccion de
Datos (Agencia Espafiola de Proteccion de Datos, 2019) , dicho procedimiento estara
estipulado dentro de los términos y condiciones del servicio que serd aprobado por los
clientes segun se indica en el Codigo de Comercio Art. 74-77 (Asamblea Nacional de la
Republica del Ecuador, 2019).

La persona contratada (nifiera) debera reportar periédicamente al supervisor el estado del
servicio y inicamente cuando el nifio ya se encuentre con sus padres o tutores legales, se

podré finalizar el servicio.

Si el servicio se extiende mas de 10 minutos del tiempo contratado y la nifiera no ha
reportado en la plataforma que ha finalizado, el sistema cargard automéaticamente el pago
de una hora adicional a la tarjeta de crédito/débito registrada.  Este proceso sera
informado al cliente en la plataforma, dentro de los términos y condiciones del servicio
segun lo estipulado en el Codigo de Comercio vigente (Asamblea Nacional de la
Republica del Ecuador, 2019).

Cuando el servicio sea solicitado en horario nocturno el padre de familia debera cubrir el
transporte de la nifiera hasta su domicilio, este rubro también sera parte del servicio vy,
previa aceptacion de los términos y condiciones sera cargado a su tarjeta de crédito o

débito con la que registro la solicitud en la plataforma.

El supervisor coordinara el transporte de la nifiera mediante las diferentes plataformas
digitales de transporte que operan hoy en dia en la ciudad de Quito, de esta manera podra

monitorear su recorrido para que llegue de forma segura a su lugar de destino

Una vez culminado el servicio, los clientes podran calificar a la nifiera que los atendio,
asi como compartir referencias y sugerencias ya sean estas positivas o negativas para

conocimiento de otros usuarios.



2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1.Macroentorno

2.1.1. Analisis del Entorno Politico

Segun la consultora JP Morgan el riesgo pais para el tercer trimestre de 2019 en Ecuador
lleg6 a 823 puntos que es un valor elevado frente a otros paises de la region como por
ejemplo Colombia que tiene 173 puntos (EI Comercio, 2019), lo cual determina que
dentro del entorno politico existe un alto riesgo de pérdida para los inversionistas y podria

no ser atractivo el invertir en el presente proyecto.

Por otra parte, el indice de Riesgo Politico en el afio 2019 se mostr6 en 49.1 a largo plazo
y 51.3 a corto plazo dentro de una escala global que considera un pais inestable bajo los
49 puntos (MARSH, 2020), lo cual indica que el Ecuador se encuentra en el limite debido
al complejo escenario politico y las contrariedades que enfrenta el Gobierno al
promocionar algunas reformas econdmicas claves que afectan fuertemente el desarrollo

de emprendimientos e innovacién empresarial.

2.1.2. Analisis del Entorno Econémico

Para el afio 2018 los servicios de Ensefianza y Servicios Sociales y de Salud,
representaron un 9,4% del Producto Interno Bruto (PIB) que representd la tercera
actividad que mas aporto a la economia del pais en dicho afio (Primicias, 2019), y pese a
que la economia en el afio 2019 crecio en 0,1%, esta industria decayé en 0,5% como
debido a la disminucion de adquisicion de bienes y servicios en educacion y salud (Banco
Central del Ecuador, 2020). Esta informacion permite determinar la proyeccion de
crecimiento anual de ventas del presente proyecto en funcion del comportamiento

econdmico de la industria de Ensefianza y Servicios Sociales y de Salud.

El nivel de educacion superior se ha incrementado en los afios 2007 al 2016 del 28% al

39%, se evidencia entonces que las personas cada vez buscan prepararse



profesionalmente (Consejo Nacional de Planificacion, 2017) lo que significa, que las

personas tienen cada vez menos tiempo para dedicarlo al cuidado de su hogar e hijos.

Para finales del afio 2019, Ecuador registrd una tasa de empleo adecuado del 38,8%
respecto a la PEA (Poblacion Econdmicamente Activa) (INEC, 2019), este indicador
agrupa a la poblacion objetiva que serén los posibles clientes de este servicio a corto y
mediano plazo, por lo que se identifica un grupo interesante de familias que tendrian las

condiciones econdémicas para contratarlo.

También es importante considerar el incremento en los Gltimos afios de la contribucién
de la mujer en el mercado laboral y economia de los paises, quien sigue la responsable
del cuidado de los hijos y del hogar. En el afio 2017 el 56% de las mujeres de la region
ya eran parte del mercado laboral (ONU Mujeres, 2017), lo que significa, que existe una
gran necesidad para las mujeres que siguen desarrollandose profesional y laboralmente

de contar con servicio de apoyo en el cuidado de sus hijos.
2.1.3. Analisis del Entorno Social

En el entorno social es importante considerar los derechos de los ciudadanos respecto a
la salud, la educacion, equidad e inclusién (Consejo Nacional de Planificacion, 2017),
por lo tanto, el servicio que se propone en el presente proyecto debera ser inclusivo por
lo que es importante considerar procesos y recursos especializados para atender a nifios

con capacidades y necesidades especiales.

Dentro del entorno social, el servicio propuesto debe garantizar el cumplimiento de los
derechos de nifios y adolescentes, los cuales se encuentran amparados en la Constitucion
ecuatoriana que garantizan proteccion, apoyo y promueve su proceso de crecimiento,
desarrollo integral, y de sus capacidades en un entorno de afectividad y seguridad, segun
lo expuesto en la seccion quinta, Art. 46 de la Ley de la Republica del Ecuador (Congreso
Nacional, 2008).

Finalmente, es importante contemplar el fuerte impacto que ha tenido la migracion de
extranjeros a Ecuador en los ultimos afios. En el afio 2019 se registré un 11,8% de
ingresos al pais por motivos de residencia cuyo porcentaje mas alto fue desde Venezuela

con un 24,9% (INEC, 2020). Dicha migracion se ubicd principalmente en Quito y



Guayaquil, por lo cual se debe considerar dentro del entorno social la inclusion de este

grupo humano de migrantes que podrian ser potenciales proveedores del servicio

2.1.4. Analisis del Entorno Tecnoldgico

Dado que el servicio se contratara a través de una plataforma digital que incluye el
servicio de monitoreo en linea, se requiere que los hogares que contraten el servicio
cuenten con acceso a Internet, es importante identificar su penetracion actual en los
hogares ecuatorianos. La Figura 1, muestra el crecimiento que hatenido el uso de Internet
en los hogares sobre todo en el sector urbano alcanzando en el afio 2018 un 46,6% de
hogares que cuentan con Internet (INEC, 2018), lo que implica que un gran porcentaje de

hogares podran tener acceso al servicio.

Figura 1. Uso de Internet en los hogares ecuatorianos

Fuente: (INEC, 2018)

El incremento del uso de teléfonos inteligentes en el sector urbano que en el mismo afio
alcanzo un 50% de personas que cuentan con este tipo de dispositivos (INEC, 2018) nos
permite identificar que el uso de una aplicacién movil para la contratacion del servicio

podria tener una alta demanda y aceptacion. (INEC, 2018).

En cuanto al uso de redes sociales, para el afio 2020, Facebook (55.4%), WhatsApp (52%)
Instagram (18,29%) y YouTube (15.4%) fueron las redes de mayor uso por los
ecuatorianos por lo cual estdn consideradas como los principales canales de

relacionamiento con clientes y publicidad del servicio ofertado. (EI Comercio, 2020).



En cuanto al comercio electronico, segun una investigacion realizada por la Revista
Cientifica Ecociencia en 2018, su uso se concentraba en Quito, Guayaquil y Cuenca,
registrandose un 51% de compras virtuales a nivel pais, de las cuales el 31% se realizaban
para contratar bienes y servicios varios; de igual manera existia un 51% de uso de medios
de pago electronico (Mieles Loor, Alban Navarro, Valdospin De Lucca, & Vera
Gonzabay, 2018), estos indicadores son importantes para identificar que el servicio
objeto del presente proyecto, se podra ofertar como parte del comercio electronico el cual

se encuentra con una gran aceptacion y uso en el pais.

En cuanto a los medios de pago, es importante analizar las diferentes plataformas que
existen en el Ecuador para habilitar el pago electrénico. La pasarela de pagos
seleccionada debera estar debidamente autorizada por el BCE (Banco Central del
Ecuador) como proveedoras del “Sistema auxiliar de pagos” segun lo estipulado en el
Art. 6 del acuerdo ministerial No. 026-2020 (Ministerio de Telecomunicaciones, 2020)
para asegurar que los pagos sean locales y que la plataforma donde se van a realizar esté

normada y autorizada por la entidad de control del Ecuador.
2.1.5. Analisis del Entorno Ambiental

Este presente proyecto afectara en ningun sentido al entorno ambiental, por lo tanto, se
encuentra enmarcado en lo estipulado en la Constitucién Politica de la Republica del
Ecuador, Articulos 14 y 66 numeral 27, que identifica el derecho de la poblacién a vivir
en un ambiente sano y ecolégicamente equilibrado, libre de contaminacién y en armonia
con la naturaleza y el Capitulo Il, Biodiversidad y Recursos Naturales, Art. 395 — 415

(Congreso Nacional, 2008).
2.1.6. Analisis del Entorno Legal

Dentro de este entorno, se debe considerar el derecho a la dignidad e imagen de los nifios
y adolescentes, asi como el derecho a la privacidad y a la inviolabilidad del hogar y
formas de comunicacion segun lo estipulado en el Codigo de la nifiez y adolescencia,
Cap. 4, Art. 52 y Art. 53 (Congreso Nacional, 2003), que estaran incluidas en las

condiciones de aceptacion del servicio dentro de la plataforma.

En cuanto a la creacion de la empresa, por una parte es importante considerar los

requisitos juridicos para la constitucion de una compafiia anénima de comercio segun lo
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establecido en la Ley de Compafiias (Congreso Nacional, 1999); y por otra parte, la Ley
Nacional de Emprendimiento, seccion de Disposiciones Reformatorias, Disposicion
Octava, que permite la constitucién de una empresa como Sociedad de Acciones
Simplificadas cuyas condiciones no limitan la creacién de una empresa con las
condiciones planteadas en el presente proyecto, con respecto a la cantidad de accionistas,

al monto de capital entre otros beneficios. (Asamblea Nacional, 2020).

En cuanto a la Ley de Comercio Electrénico se debe considerar lo estipulado sobre la
confidencialidad de la informacion, Titulo | Capitulo 1, adicional los Derechos de los
Usuarios o Consumidores de Servicios Electronicos establecidos en el Titulo 111 Capitulo
3 de la misma ley, y finalmente las Infracciones Informaticas indicadas en el Titulo V,
Capitulo 1 (Congreso Nacional, 2002), normativas que deberan ser detalladas en los

términos y condiciones del servicio.

Previa a la contratacion del servicio, los clientes deberan realizar una aceptacién
electrénica de los términos y condiciones de este, proceso que se encuentra avalado por
el Cadigo de Comercio vigente Art. 74-77 (Asamblea Nacional de la Republica del
Ecuador, 2019).

Este proyecto propone la contratacion de estudiantes de los altimos niveles o egresadas
de carreras de parvulario, auxiliares de parvulario, enfermeria, pedagogia u otras afines
al cuidado y atencion de nifios; equipo humano que debera estar registrado en el Régimen
Impositivo Simplificado del Ecuador (RISE) como personas naturales sin relacion de
dependencia segun los estipulado en el capitulo 4 de la Ley Reformatoria para la Equidad
Tributaria del Ecuador (Asamblea Constituyente, 2007).

El esquema de contratacién sera por “Contrato de servicios de cuidados infantiles”, en el
cual se estipulara que la nifiera deberd cumplir una cierta cantidad de horas al mes, de las
cuales debera tener al menos un 10% de disponibilidad para trabajo en jornada nocturna,
ademas se incluira los plazos de pago y costo por hora en jornada vespertina y nocturna,
asi como las condiciones en puntualidad, buen comportamiento, confidencialidad y
responsabilidad civil segun lo estipulado en el Cédigo Civil bajo el Titulo I del Codigo
Civil Ecuatoriano segun los Articulos.1454, y 1459, Titulo V Art, 1510 y Titulo IX
Art. 1551 y Art. 1946 (Asamblea Nacional, 2005).
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2.2.Microentorno

El anélisis del microentorno del presente proyecto considera a las 5 fuerzas de Porter que
permiten enfrentar la competencia que existe dentro de la industria de Ensefianza,
Servicios Sociales y de Salud. Este analisis permitira realizar un plan estratégico que

genere diferenciadores de éxito. (Porter M. , 1987)

2.2.1. Poder de negociacion de los clientes:

Se considera como clientes a los padres y/o encargados legales de nifios entre 0 a 12 afios
en Quito que requieran el servicio de nifieras a domicilio de forma imprevista o
planificada segln sea la necesidad de cada cliente; este servicio serd personalizado y
especializado por lo que permitird generar relaciones a corto y mediano plazo,
dificilmente el servicio podria ser cambiado de proveedor. Adicional, la contratacion de
este servicio es una decision extremadamente delicada para los clientes en consecuencia
el valor del servicio esta basado en confianza y seguridad, el cual debera reflejarse
también en sus precios de tal manera que los padres perciban diferenciacion y calidad en
el mismo, por lo tanto, se determina que existe un bajo poder de negociacién por parte de

los clientes.

2.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de este servicio lo conforman el equipo humano de nifieras que
entregaran directamente el servicio y que estard conformado por los estudiantes de
altimos niveles o egresadas de carreras de parvulario, auxiliares de parvulario,

enfermeria, pedagogia u otras afines al cuidado y atencién de nifios

Actualmente en la ciudad de Quito existen alrededor de 28 establecimientos de educacion
superior entre institutos, universidades y escuelas politécnicas que manejan una oferta
académica en desarrollo, cuidado y educacion de nifios (Secretaria de Educacién
Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacion , 2020) , por otra parte, segun el Proyecto
Empleo Joven 2018-2022, en el pais, la tasa de desempleo juvenil en mujeres cuyas

edades estan entre 18 a 26 afos, es del 41% del cual el 68% se encuentra en el sector
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urbano (Ministerio de trabajo, 2018), por lo cual se determina que se podria tener una
alta demanda de solicitudes de empleo generado por este grupo humano conformado por
mujeres jovenes. En tal virtud podemos concluir que el poder de negociacion de los

proveedores de este servicio es bajo.
2.2.3. Poder de nuevos entrantes

Se considera nuevos entrantes a las empresas internacionales cuyos modelos de negocio
se basan en plataformas digitales que escalan rapidamente pues eliminan muchas barreras
de entrada, es el caso de “Sitly” de Espafia que actualmente ya se encuentra operando en
Colombia y Argentina y que a través de su plataforma digital permite conectar de forma

rapida y facil personas y servicios en varios paises. (Silty, 2020).

En cuanto a las barreras de entrada en Ecuador, es posible que el modelo de negocio que
plantea “Sitly” no sea aceptado por la cultura ecuatoriana puesto que Sus recursos y
procesos claves no generan la suficiente confianza en los padres de familia como por
ejemplo el no tener una empresa fisicamente establecida en el pais que respalde y

responda directamente por el servicio.

Por otra parte, se debe considerar como otra barrera de entrada para los nuevos entrantes
el costo del servicio que a partir del 16 de septiembre de 2020, segun lo indicado por el
SRI (Servicio de Rentas Internas), se graba I\VVA sobre los servicios digitales (Sistema de
Rentas Internas, 2020), lo cual le brinda una ventaja competitiva a las empresas
ecuatorianas que ofertan sus servicios a través de plataformas digitales cuyos servicios
ya graban el 12% del impuesto al valor agregado (EI Comercio, 2020). Se deduce
entonces que el poder de los nuevos entrantes para el servicio propuesto en este proyecto
es relativamente bajo en el Ecuador.

2.2.4. Poder de productos sustitutos

Los productos sustitutos de este proyecto son los centros de cuidado infantil y guarderias,

asi como nifieras informales y empleadas domésticas.

En cuanto al servicio doméstico, para el afio 2018 se registrd que el 68% de este grupo
humano no contaba con ningun nivel de educacion o solo ha terminado la instruccién

primaria (EI Comercio, 2019), por otra parte, el Consejo Nacional para la Igualdad de
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Geénero sefiala las diferencias existentes entre el servicio doméstico y el servicio de
cuidados el cual implica competencias para la atencion de la salud para personas adultas
mayores y nifios que requieren ser cuidados en su hogar o en instituciones creadas para
tal fin (Care Ecuador, 2020), por lo que podemos deducir que este grupo humano no
representa una potencial competencia debido a que los servicios que ofertan no se
comparan con los servicios diferenciados ofertados en el presente proyecto que incluye

un equipo humano con preparacion técnica y/o académica para el cuidado de nifios.

Segin el Ministerio de Inclusién Econémica y Social, existe en el Ecuador
aproximadamente 11.000 centros de desarrollo infantil con alrededor de 3.188 en el sector
privado (Ministerio de Inclusién Econdmica y Social, 2018). Si bien existe una cantidad
considerable de centros infantiles, estos tienen ciertas limitaciones de en cuanto a
disponibilidad y horario de atencion por lo que no representan una fuerza importante
frente a los servicios diferenciados en horario y disponibilidad que se ofrece en el presente

proyecto.
2.2.5. Rivalidad entre competidores

Existe hoy en dia una gran oferta de servicios de cuidado infantil (nifieras) que se
promueven principalmente en redes sociales como es el caso de “Cissy's” que ofrece el
servicio de nifieras a domicilio ( Cissy's, 2019), Nifieras Exprés (Nifieras Exprés Quito,
2019), asi como una gran oferta de personas independientes que ofrecen sus servicios de
nifieras a través de los portales comerciales de redes sociales; sin embargo, ninguna de
estas empresas o emprendimientos, cuentan con una aplicacion digital que permita la
contratacion del servicios desde cualquier dispositivo, asi como una plataforma de

monitoreo en tiempo real.

Dentro de los potenciales competidores se menciona a “Nannys Home”, que es una
empresa de cuidado de nifios a domicilio por horas o permanente, que nacio en el afo
2007 y cuenta con nifieras certificadas que son capacitadas permanentemente
(CONQUITO, 2017). Esta empresa cuenta con un portal web informativo donde se
publica los perfiles de las nifieras, su especialidad y experiencia, ademas se muestra los
tipos de servicios con los que cuenta su contacto telefénico y de Facebook (Nannys Home,
2020).
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Esta empresa cuenta con una amplia experiencia y ha desarrollado un interesante mercado
en Quito y Guayaquil; si bien no cuenta con una plataforma digital para la contratacion
del servicio, el pago, asi como un proceso de supervisién y monitoreo en linea, se
encuentra muy bien posicionada y reconocida en la ciudad de Quito por lo cual se

considera que el poder de la competencia con este tipo de empresas es alto.

Tabla 1. Matriz EFE

FACTORES CRITICOS DE PESO CLASIFICACION  VALOR/PUNTUACION
EXITO
OPORTUNIDADES
1 Aumento del uso de redes 15% 3 0,45
sociales
2 Necesidades de implementacion 8% 2 0,16

de transformacion digital

3 Innovacién y aumento de la 9% 3 0,27
productividad

4 Acceso a internet 14% 4 0,56
5 Etapa de vida acelerado 6% 3 0,18
AMENZAS

1 Seguridad de informacion 15% 4 0,60
2 Costos productivos 10% 3 0,30
3 Open source 15% 2,8 0,42
4 Legislacion relacionada 4% 2 0,08
5 Falta de barreras para nuevos 4% 3 0,12

competidores
TOTAL 100% 3,140

Suma de total de ponderaciones Oportunidades: 1,62

Suma de total de ponderaciones Amenazas: 1,52

Fuente: Elaboracion propia
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2.3.Conclusiones

2.3.1. Macroentorno

Podemos concluir que este proyecto aportara al desarrollo econémico del pais, dado que

existe hoy en dia existe un alto indice de desempleo y subempleo.

No existe barreras de entrada en cuanto al entorno legal para el desarrollo del proyecto,
sin embargo, es importante que los clientes acepten los términos y condiciones del
servicio previo a la entrega del servicio, asi como una aceptacion por parte de las nifieras

contratadas del uso de su informacion e imagen.

El desarrollo del E-commerce en el pais ha tenido un despunte interesante en los Gltimos
afios, esto facilitara la sociabilizacion de una plataforma digital para la venta del servicio
ofertado en el presente proyecto. De igual manera el creciente uso de redes sociales

permitira tener un potente canal de promocién e informacion masiva del servicio.
2.3.2. Microentorno

Existe en Quito un interesante grupo humano de posibles proveedores del servicio
(nifieras) que tienen conocimientos académicos y/o tecnicos que permitiran entregar un
servicio de calidad que sera percibido por los padres como un servicio diferenciado y

exclusivo.

En cuanto a la competencia, se puede determinar que, si bien existe una gran oferta de
servicios de nuevos entrantes y productos sustitutos, estos no cuentan con procesos y
recursos claves que generen la suficiente confianza en los padres, asi como con los
diferenciadores que se plantean en este proyecto en cuanto a la calidad y seguridad del

servicio propuesto.
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3. LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS
3.1. Mision

Desarrollar una mejor calidad de vida a las familias quitefias apoyando de forma confiable

y segura con cuidado de sus hijos, logrando conciliar sus actividades laborales, sociales

y familiares.

3.2. Vision

Ser para el afio el afio 2025, un referente de innovacion en servicios profesionales de

nifieras a domicilio, que atienda las necesidades de tiempo y organizacion de las familias

de Quito, contribuyendo con el desarrollo econédmico, social, y tecnoldgico del Ecuador.

3.3. Principios y Valores de la Organizacion

e Honestidad:

©)

O

Trabajar ética, respetuosa y transparentemente con los clientes, sus hijos
y los empleados.

Crear confianza con los clientes y sus hijos a través de todos los procesos
y actividades del servicio.

Respeto por la vida e integridad de los seres humanos.

Mirar siempre hacia el futuro.
Amar lo que hacemos.
Esforzarnos por llegar mas lejos.

Mantener siempre una actitud de servicio.

e Excelencia:

©)

o

Ser un referente de calidad en nuestro mercado.

Puntualidad y respeto al tiempo de los demas.

e Innovacion:

o

Trabajo permanente en la mejora de los servicios en funcion de las
necesidades de los clientes y sus hijos.
Reaccion rapida para crear de nuevos servicios en funcion de las

condiciones y cambios del entorno



Tabla 2. Diagrama Canvas
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Aliados Clave

Acuerdos con empresas
aseguradoras

Acuerdos con empresas de
transporte

Acuerdos con universidades e
instituciones de educacion
relacionadas a la salud y/o
cuidados infantiles
Instituciones financieras

Actividades Clave

Reclutamiento de nifieras y
supervisores

Gestién y administracion de
plataforma web y aplicacién
movil

Campanas de marketing
Gestionar y publicar
recomendaciones y
calificaciones del servicio
Elaboracion de contratos de
aceptacion de servicio por
parte de los padres

Propuesta de Valor

Ofrecer a los padres
seguridad, confianza y
tiempo de calidad con su
familia, dentro uy fuera del
hogar y en cualquier
horario mientras cuenta
con un servicio Unico y
preferencia en el cuidado
de sus hijos, a través de
personal calificado una
plataforma de monitoreo

Relacion con el Cliente

Premociones a través de
redes sociales

informacion  Blogs  sobre
temas infantiles y familiares
en el sitio web y redes
sociales

planes de fidelizacion
Inbound marketing
Testimonios y
recomendaciones a través de
las redes sociales

Recursos Clave

Nifieras con perfiles
calificados

Plataforma de monitoreo
Plataforma de pago
electrénico

Aplicaciéon moévil y web —
plataforma de nube
Personal de supervision
Transporte para servicios en
horario nocturno

en tiempo real

Canales

e  Aplicacién movil

e  Paginaweb

. Plataforma de monitoreo
remoto

. Redes sociales

Segmentos de Clientes

Jefes de hogar (hombres y
mujeres) de 25 a 45 afios de clase
media-alta con hijos de 4 a 12
afios que vivan con ellos

Que vivan en el sector norte de
Quito

Responsables de la economia
familiar

Personas digitales y
familiarizadas con el uso de
aplicaciones digitales y redes
sociales

Estructura de Costes

Costos fijos: personal administrativo
Costos variables: costos de la nifiera por hora
Costos de infraestructura fisica y operativa

Costos de mantenimiento plataformas de servicio y monitoreo

Estructura de Ingresos

. Pago del servicio contratado
. Promocién de marcas y servicios afines 0 complementarios

Fuente: Elaboracion Propia




18

La Matriz Canvas para el presente proyecto se encuentra detallada en la Tabla 2. La

metodologia Canvas permite resumir el modelo de negocio proyectado para desarrollar

una empresa de cuidados infantiles con monitoreo digital permanente.

3.4. Establecimiento de objetivos y metas

La Tabla 3 muestra a continuacion los 4 objetivos estratégicos definidos para el presente

proyecto se han determinado en funcién del giro de negocio de nifieras a domicilio en el

pais, con sus respectivas metas, estrategias, lineas de accion y el entorno analizado.

Para conseguir que el negocio planteado se encamine y se pueda alcanzar la meta de

clientes, es clave el desarrollo de los siguientes objetivos:

Tabla 3. Objetivos, metas, estrategias y lineas de accion para el establecimiento de una

empresa de cuidado infantil con monitoreo digital permanente.

Objetivos

Metas

Estrategias

Lineas de accién

- Lograr la confianza
adecuada por parte de los
padres

- Garantizar la
seguridad del servicio

con una linea de
supervision fisica vy
digital

- Conseguir un 80%
de recomendaciones
de los padres que ya
han usado el servicio

- Incluir en el servicio un
seguro de responsabilidad
civil y accidentes.

- Encuestas para
cuantificar la satisfaccion
del cliente en el servicio
-Agendamiento de citas
personales con los padres
en las oficinas de la
empresa.

- Nifieras
- Supervisores

-Contar ~ con  nifieras | - Contar con al menos | - Realizar capacitaciones | - Nifieras
(proveedores) con | 40 perfiles adecuados | trimestrales con el equipo | - Recursos
conocimientos académicos | en un lapso de 6 | de nifieras seleccionadas | Humanos
y/o técnicos en el cuidado, | meses, de loscualesal | - Informar la oferta

desarrollo, salud y manejo | menos el 50% tenga | laboral en universidades e

de nifios formacion académica | institutos

-Posicionarse a corto plazo | - Realizar 4 campafas | - Contratar una empresa | - Empresa de

en el mercado de nifieras a
domicilio en Quito para el
afio 2021

de marketing online
en el primer afio a
través de Facebook e
Instagram,

- Manejo de
Campafias de Inbound
Marketing

- Auspicios  de
empresas de vestuario
y accesorios de nifios
en Quito

de marketing digital que
desarrolle la marca y la
posicione en el mercado.
- Revisién de indicadores
y resultados obtenidos
con la empresa de
marketing contratada.

marketing digital

- Marcas locales de
vestimenta y
accesorios de nifios
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- Incentivar el E-
commerce en Ecuador a
través de una plataforma
digital

- Informar sobre los
beneficios de
seguridad y facilidad
de uso de Ila
plataforma digital
tanto en la pagina web
como en la aplicacion
movil.

-Conseguir al menos
un 70% de
suscripciones de las
visitas realizadas en la
pagina web y la
Fanpage de Facebook
-Conseguir al menos
un 50% de
recomendaciones en
la Fanpage de
Facebook

- Entrega de un 10% de
descuento con el registro
en la plataforma
- Generar campafias con
contenido de calidad e
interés para los padres

- Generar campafias con
contenido visual sobre
como acceder en la
plataforma a los servicios

- Base de datos de
Clientes

- Empresas que
ofrecen pago
electronico en
Ecuador

- Empresas
ecuatorianas de
desarrollo de
software
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4. INVESTIGACION DE MERCADOS

4.1. ldentificar el problema

En el entorno actual, el cuidado de los hijos en los hogares ecuatorianos es atendido
principalmente por mujeres. Segun el estudio Familia en Cifras-Ecuador del afio 2016, la
atencion de los nifios menores de 5 afios es atendido en un 77% por la madre (Matute &
Jarrin , 2016); sin embargo, se ha registrado en los Gltimos afios, un incremento de la
participacion femenina dentro de la PEA (Poblacion Econdémicamente Activa),
registrandose en el afio 2019 un 30,6% de mujeres que cuentan con empleo adecuado.
(INEC, 2019).

De igual manera se registré que para el afio 2020 en la provincia de Pichincha existiria
un promedio de 2 hijos por hogar (INEC, 2019) y, considerando que la mujer cada vez
disminuye su tiempo para la atencion del hogar debido a su desarrollo social, laboral y
profesional, se plantea el presente proyecto, que identifica la necesidad de los hogares
quitefios de tener un servicio de nifieras a domicilio seguro y confiable que pueda ser
contratado de forma sencilla y oportuna a través de una plataforma digital, por tal razon,
el presente estudio de mercados busca identificar la aceptacion de este servicio
personalizado y especializado en Quito, identificando ademés, la demanda potencial,
principales factores psicograficos de los padres de familia, el analisis de oportunidades

de mejora del servicio e identificar las posibles amenazas.

4.1.1. Problema de investigacion

El problema de investigacion es determinar cuales son los factores principales para los
padres en cuanto a la aceptacion de un servicio de nifieras a domicilio en Quito, contratado
a través de una plataforma digital; ademas el identificar cuales serian las caracteristicas
que este tipo de servicios debe tener en cuanto al equipo humano, herramientas que
brinden seguridad a los nifios y sus padres, los medios de comunicacion adecuados, el
espacio fisico requerido, los precio y medios de pago que permitirdn la acogida del

servicio planteado en el presente proyecto.
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4.2. Fuentes de informacion

4.2.1. Fuentes primarias

Las fuentes primarias hacen referencia a los resultados “obtenidos de forma directa de un
suceso 0 una experiencia, para conocer ciertos datos que permita determinar si existe
interés”. (Salkind, 2013). La informacion de fuentes primarias para el presente proyecto
fue obtenida a través de una investigacion cualitativa (focus group), asi como cuantitativa
(encuestas dirigidas al segmento de mercado objetivo). Este apartado se encuentra en los
puntos 4.3.1y 4.3.2 del presente capitulo.

4.2.2. Fuentes secundarias

Las fuentes secundarias son aquellas que han procesado informacion de una fuente
primaria, pudiendo ser una interpretacion de un analisis, asi como la seleccion y
reorganizacion de la fuente de informacion primaria (Hernandez Sampieri , Fernandez
Collado, & Baptista Lucio , 1991). En este proyecto se han establecido 15 preguntas

claves cuyas respuestas permitieron responder a las inquietudes mas importantes.

1. ¢Cual es la cantidad de hogares potenciales con hijos a los cuales se podria ofertar

este servicio en Quito?

Segun el estudio de proyecciones poblacionales realizado por el INEC en el afio 2019,
para el afio 2020. en la provincia de Pichincha se contaria con un promedio de 2 hijos por
hogar (INEC, 2019) , adicional, existiria alrededor de 433.657 nifios con edades de 0 a 11
afios en Quito, con lo cual se podria determinar un mercado potencial de 216.829 hogares

con hijos entre 0 a 11 afios a los cuales se podria ofertar el servicio (INEC, 2013).
2. ¢Cuédl es el promedio de hijos que tienen los hogares con hijos en Quito?

No existen datos exactos para la ciudad de Quito por lo que se tomaréa en referencia los
datos a nivel Pichincha que registra un nimero de hijos promedio de 2 por hogar. (INEC,
2019).

3. ¢Quien cuida a los nifios cuando sus padres no pueden hacerlo?
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En un 76.62%, el cuidado de menores de 5 afios es realizado por la madre, en el 12.87%
por abuelos y tios, 7.34% por otras personas Yy finalmente en 3.18 % por el padre o algun

otro miembro del hogar. (Matute & Jarrin , 2016).
4. ;Cual es la situacion econdémica del promedio de hogares con hijos en Quito?

La Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los hogares urbanos y rurales 2011- 2012
realizada por el INEC, con una muestra de 2136 viviendas en Quito, revel6 que el ingreso
promedio en un hogar ecuatoriano es de 893 USD, con un SBU (Salario Basico
Unificado) de 264 USD. La proyeccion a la realidad actual indica un ingreso promedio
en los hogares de Quito con hijos de 1353 USD con un SBU de 400 USD (INEC, 2012).

5. ¢Cuénto es el uso de aplicaciones maviles en el Ecuador?

El uso de aplicaciones méviles en Ecuador va de la mano con el incremento de teléfonos
inteligentes que, conforme lo indica el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC,
2019), en el afio 2019, se reportd un 71% de usuarios en un rango de edad de 25 a 65 afios

que ya contaban con teléfonos inteligentes

El Internet mévil también ha tenido un crecimiento importante desde el afio 2010 al 2017
con un incremento del 2.4% a 48.76% de personas que tienen acceso al Internet mavil, es
decir 4,9 millones de suscriptores. Para el afio 2017 se registraron 8,1 millones de cuentas
de internet maévil y el 46,4% de los usuarios del servicio de internet movil ya contaban
con dispositivos inteligentes (ARCOTEL, 2017).

6. ¢Existe algin marco legal con respecto a la seguridad de los nifios que se debe
considerar para la realizacion de este proyecto y el servicio propuesto?

Legalmente, todo servicio cuyos usuarios son los nifios, debe contemplar su seguridad e
integridad conforme lo indica el Codigo de la Nifiez y Adolescencia en el Capitulo 4
acerca de los derechos de proteccion Art. 50-53 donde se hace referencia al respecto de
la plenitud fisica, personal, afectiva, emocional, psicoldgica y sexual de los nifios y

adolescentes, asi como la prohibicion del uso de su imagen (Congreso Nacional, 2003).
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7. ¢Existe en los hogares de Quito la suficiente penetracion a internet y demas

medios digitales con el cual se pueda acceder a este servicio?

Durante los afios 2010-2015, en Ecuador el uso de medios tecnoldgicos en los hogares
tuvo un importante crecimiento, especialmente el uso de telefonia celular. Para el 2015,
el 92.4% de los hogares ya contaban con al menos un teléfono celular, es decir, 43% més

de lo registrado en el 2010.

En el afio 2018 se evidencié un importante crecimiento del uso de Internet en los hogares
ecuatorianos, sobre todo en el sector urbano, alcanzando en este mismo afio un 46,6% de
hogares con Internet (INEC, 2018), lo que implica que un gran porcentaje de hogares

podran tener acceso al servicio objeto del presente plan de negocios.
8. ¢Que condiciones debe cumplir el recurso humano que entregara el servicio?

Las personas delegadas al cuidado de nifios deben cumplir con ciertas condiciones,
teniendo en cuenta que no solo estan interactuando con los nifios sino también con los
padres que a su vez las observaran cuidadosamente para poder tener un entendimiento de
como cuidan y tratan a sus hijos, que actividades realizan para entretenerlos, asi como

también su habilidad para poder llegar a los nifios, llamar su atencién y divertirlos.

El personal que esté cargo de los nifios debera tener buen estado fisico, agilidad y energia
para poder llevar el ritmo de los nifios, ademas de tener paciencia, vocacion,
conocimientos de psicologia y pedagogia, buena salud, relaciones humanas, creatividad,
ética profesional, valores culturales y profesionales, buena presencia, entre otros
(Pacheco, 2014).

9. ¢Cuantos nifios existen en Quito para poder generar la demanda de usuarios del

servicio ofertado?

Para el afio 2020, segun las proyecciones estadisticas poblacionales indicadas por el
INEC, la poblacion estimada de nifios entre 0 a 11 afios en Quito se estim6 en un 15,59%
de los 2°781.641 de habitantes es decir alrededor de 433.657 nifios que podrian ser

usuarios de servicio del servicio ofertado en el presente proyecto (INEC, 2013).
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10. ¢ Cual es el potencial segmento econdémico qué podria pagar por este servicio?

Dadas las caracteristicas de personalizacion y diferenciacion del servicio ofertado en el
presente proyecto, se considera como clientes con capacidad econdmica para contratarlo
a aquellos que se encuentran en los segmentos A, B y C+ de la pirdmide de Nivel socio
econdmico resultado del Censo de Poblacion y Vivienda 2011 que se basa en 6 areas:
economia, vivienda, educacion, tecnologia, bienes y habitos de consumo (INEC, 2011).
Estos tres segmentos corresponden al 35,9% de la poblacién ecuatoriana; y, considerando
los hogares con hijos en la ciudad de Quito, se identifica un estimado de 77.841 familias
con hijos con capacidad de pago de este servicio.

11. ¢Qué tan difundido es el uso de redes sociales en el Ecuador y cuél es la mas
efectiva para publicitar y promocionar este servicio y a cuantos clientes

potenciales podria comunicar?

Para el afio 2020 en el Ecuador se registraron alrededor de 12 Millones de usuarios que
disponen de cuentas activas de redes sociales (DataReportal , 2020), de los cuales el 40%
accede a dichas redes desde su teléfono inteligente, siendo Facebook (55.4%) WhatsApp
(52%) e Instagram (18,2%), las mas utilizadas en el medio; por lo tanto, serian las redes
sociales consideradas para publicitar y promocionar el servicio ofertado en este proyecto.

Con respecto a la cantidad de posibles clientes potenciales a los cuales se podria
comunicar, se considera al segmento meta de 77.841 familias con hijos que podrian pagar
por el servicio donde tanto el padre como la madre cuentan con al menos una red social,

es decir se podria llegar a un estimado de 155.682 personas.

12. ;Generaria mayor confianza a los padres y responsables de los nifios que el

servicio incluya una cdmara web que los monitoree durante su ausencia?

Existe hoy en dia una serie de centros de cuidado infantil (guarderias) y educacion que
ya cuentan con sistemas de monitoreo online; por ejemplo, en Espafia la instalacion de
sistemas de video vigilancia en centros educativos se ha vuelto un gran valor para los
padres, ofreciendo una alternativa segura , econdmica, legal y efectiva de estar en
contacto con sus hijos, entregandoles cercania y tranquilidad asi como poder ver si tiene
un buen trato, brindandoles tranquilidad y satisfaccion del servicio. (Hacer Familia,
2020).
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13. ¢ Cual es la poblacién en Quito que usa pagos online y cual es la forma de pago

de preferencia para realizar estas transacciones?

No existe informacion puntual en la ciudad de Quito por lo que se considerara
informacion a nivel nacional. En el afio 2019 se registré en el Ecuador $24M en
transacciones de e-commerce web y $1.648M de transacciones en dispositivos maviles,
siendo los portales internacionales lo méas beneficiados en cantidad de transacciones,
$21.77M en portales internacionales vs $2.61M en portales nacionales, por lo tanto, se
identifica que los ecuatorianos ya efecttian en gran medida sus compras en portales de e-

commerce sobre todo extranjeros (Universidad Espiritu Santo, 2019).

La figura 2 muestra las tendencias de preferencia de pago en e-commerce para el afio
2020 en el Ecuador, con lo cual se determina que las opciones de pago del servicio en la

plataforma digital que se realizaran con tarjetas de crédito (corriente) y débito.

Figura 2. Preferencias de Pago Durante la compra

57% CorrIENTE
° 16% 2 -3 Meses
61% TARIETADE

CREDITO
43% DireriDO 49% 3 -6 Meses

35% +6 Mests

$ TARJETA DE
0,
‘ %. 21% DEBITO

EFECTIVO/
0,
17% DEPOSITO

Fuente: (Universidad Espiritu Santo, 2019)

14. ;Qué sectores de Quito tendrian mayor demanda de este servicio en cuanto a su

nivel econémico?

Se ha identificado como posibles clientes del servicio a familias que tengan ingresos
medios y altos del Distrito Metropolitano de Quito; en tal virtud , las parroquias urbanas

y algunas parroquias en proceso de consolidacion tienen menos del 24%, de familias
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pobres, lo cual muestra una importante diferencia econdmica entre las areas rurales y las
urbanas, y en cierta medida evidencia una mejor atencion en infraestructura y servicios
basicos que en las areas rurales, por lo cual, frente al aspecto econémico, las zonas
Eugenio Espejo, Eloy Alfaro y Manuela Saenz, serian los principales sectores de Quito
que podrian estar en condiciones econdmicas para contratar este servicio (Municipio del
Distrito Metropolitano de Quito, 2012).

15. ¢ Se requiere afiliar al IESS a las personas que entregaran este servicio (nifieras)?

Las personas que entregaran el servicio (nifieras), para el presente plan de negocios, no
requieren estar incluidas en el sistema de afiliacion del IESS, pues estaran reclutadas bajo
contrato de “Servicios de cuidados infantiles” para lo cual deberan estar registradas bajo
el Régimen Impositivo Simplificado del Ecuador (RISE) como personas naturales sin
relacion de dependencia segun los estipulado en el capitulo 4 de la Ley Reformatoria para
la Equidad Tributaria del Ecuador (Asamblea Constituyente, 2007); ademas, cabe
mencionar que estas personas no son consideradas dentro del segmento de “Trabajo
doméstico” segtin lo indica la OIT ( Organizacion Internacional del Trabajo) bajo el
Convenio C189 Art. 1 (International Labour Organization, 2017) que fue adoptado por

el Ecuador en octubre de 2013.

4.3. Metodologia
4.3.1. Anadlisis cualitativo en funcién del problema de la investigacion

Para el anélisis cualitativo, se realizo un “Focus Group” con un grupo de personas que
tienen hijos. Se realizaron 26 preguntas sobre el servicio ofertado en cuanto a Precio,

Plaza, Producto, Promocidn y Perfil Psicogréafico.

El Focus Group fue realizado en Quito y con una duracién de alrededor de 55 minutos
para lo cual se reunié a un grupo de 12 personas que viven en Quito y que estaban

interesadas en conocer sobre servicio planteado en el presente proyecto.

La Tabla 4 especifica informacién del perfil de los asistentes. EI grupo estuvo

conformado por un 58,3% de hombres y el 41,7% fueron mujeres. EI 50% del grupo tenia
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2 hijos, el 41,7% 1 hijo y el 8,3% 3 hijos. La edad promedio estuvo en el rango de 33 a
44 afios. El 58,3% del grupo residian en los valles de Quito (Valle de los Chillos,
Cumbayé, Pomasqui y Nayon), el 33,3% en el sector Norte y el 8,33% en el sector Sur.
En cuanto a sus ingresos mensuales, el 46,67% del grupo tenian ingresos superiores a
$2K, el 8,33% ingresos entre $1,5K y $2K, el 33,44% ingresos entre $1K y $1,5K y el

16,67% ingresos menores a $1K.

Tabla 4. Caracteristicas de los Participantes Focus Group.

Nombre Genero Edad # de hijos Ingresos Sector de
domicilio
Francisco Masculino 44 2 Mas de $2k Valle de los
Chillos
Juan Masculino 43 2 Mas de $2K Valle de
Nayén
Victor Masculino 38 2 Mas de $2K Valle de los
Chillos
Jessica Femenino 35 1 Mas de $2K Norte
Eleazar Masculino 37 1 Entre $1K y Norte
$1.5K
Luis Masculino 40 1 Mas de $2K Norte
Juan Carlos Masculino 38 2 Entre 1.5K y Valle de los
$2K Chillos
Ana Femenino 37 2 Entre $1K y Norte
$1.5K
Gabriela Femenino 33 1 Menos de $1K  Sur
Tatiana Femenino 40 3 Entre $1K y Valle de
$1.5K Pomasqui
Pablo Masculino 39 2 Entre $1K y Valle
$1.5K Cumbaya
Maria Femenino 42 1 Menos de $1K  Valle de
Pomasqui

Autor: Elaboracion Propia

Esta metodologia cualitativa permitio identificar los siguientes puntos relevantes:

e En cuanto al cuidado de los nifios cuando los padres se encuentran ausentes, la
mayoria de los asistentes afirmd que dejan a sus hijos con su “mama” es decir su
abuela materna por lo cual es la figura méas confiable para los padres al momento
de entregar el cuidado de sus hijos a otras personas.

e Otro punto relevante es la dificultad que tienen los padres para asistir a
compromisos o0 eventos inesperados puesto que no tienen con quien dejar a sus

nifios. Con respecto a esto Juan opina “casi siempre hemos logrado que mi mama
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los cuide y si esto no es posible al menos en la noche, preferimos no salir”, por
otra parte, Gaby expresa ““si no es mi hermana mayor o mi mama quien se queda
con mi hija prefiero no salir”, por lo cual se determina la gran importancia de
conseguir una persona de mucha confianza que cuide a los nifios ante lo cual Ana
complementa “deben ser personas de muchisima confianza y realmente no los
podria dejar con nadie mas que con mis padres”, Tatiana comento al respecto
“son todavia pequefios y uno siente temor que no 10s vayan a estar cuidando bien”,
esto muestra la gran dificultad y preocupacion que tiene los padres de conseguir
una persona de confianza que cuide a sus hijos sobre todo en momentos que tiene
que ausentarse de forma imprevista, opina Victor “ Yo no tengo esa opcion, es
extremadamente dificil pues son nifios pequefios, existe un riesgo asociado
elevadisimo el cual es muy dificil manejar”.

En cuanto al perfil que debe tener la persona que se queda a cargo del cuidado de
sus hijos, el grupo opind que si se trata de pagar por este servicio, si s muy
importante que la persona seleccionada tenga experiencia Yy mayores
conocimientos en el manejo de nifios, sobre este punto Victor indicé “si voy a
pagar, tiene que saber de primeros auxilios, porque trata con nifios y es super
peligroso” a lo que Juan complement6 “ mis hijos no son parvulos pero deberia
ser una persona que sepa manejar la ira” adicional Tatiana refiri6 un tema muy
importante “es imposible que yo deje a mis hijos a cargo de un hombre
desconocido, tiene que ser una mujer”, por lo tanto se observar la gran importancia
de contar con perfiles especificos y un nivel de conocimiento mas elevado que el
perfil tradicional de nifieras que hoy en dia conocemos, para que el servicio sea
aceptado.

Sobre el punto de condiciones que debe cumplir la persona que cuida a los nifios,
el grupo refirid que es fundamental y vital que dichas personas cuenten con
referencias personales, referencias familiares, récord policial y hasta certificados
de salud mental, a lo que Ana complementd “debe ser una referencia de una
persona conocida por mi, que ya haya contratado a esta persona” por lo cual se
identifica la necesidad de contar con personal que tenga referencias personales y/o
profesionales como por ejemplo ser recomendadas por instituciones educativas y
guarderias.

Sobre la opcion de tener un servicio monitoreado en linea, el 100% del grupo

indicd que seria de mucho valor contar con esta herramienta dentro del servicio,
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Tatiana afirmo “Yo tomaria este servicio personalizado, si y solo si, esta persona
Ilevara una cdmara donde yo pueda ver a cada momento lo que ella estd haciendo”
y Luis complementd ante esta afirmacion “que se pueda conversar en ese
momento, en tiempo real seria lo ideal” ,por lo tanto es muy claro que la
aceptacion del servicio dependera de la confianza que sientan los padres para dejar
a sus hijos al cuidado de terceros, y una plataforma de monitoreo en tiempo real
es una herramienta muy importante para que el servicio sea contratado.

e En cuanto al uso de redes sociales e Internet, el 100% de grupo indicé que si
cuenta con Internet en sus hogares, asi como en sus dispositivos moviles. Se
identificd que las redes sociales de mayor uso son WhatsApp y Facebook. En
cuanto al uso de aplicaciones moviles, el 100% del grupo indicé que si hacen uso
de dichas aplicaciones siendo las de mayor uso Uber, Uber eats, Cabify y Netflix
cuyo uso es a diario como lo indic6 Juan “las apps de los bancos casi todos los
dias, Netflix es a diario, Uber digamos que una vez cada quince dias, Uber eats
también una vez cada quince dias”, esto permite identificar cuales redes sociales
se utilizaria para informar acerca del servicio asi como determinar el uso elevado
de plataformas digitales que ya son parte de las actividades diarias de los padres.

e En cuanto al precio del servicio y su forma de pago, el grupo indicé que pagarian
por el servicio en un rango entre $10 a $15, sin embargo, esto dependera de las
condiciones del servicio solicitado como lo expuso Maria “10 ddlares es un valor
adecuado sin embargo para la noche deberia ser mas costoso, asi como si se trata
de cuidar mas nifnos”, Francisco complement6 “si el servicio me garantiza que mis
hijas estaran bien y a salvo, yo pagaria entre $10 a $15 por el servicio”. Ademas,
el 100% del grupo indico que la mejor alternativa de pago en plataformas digitales
es con tarjeta de crédito. Esta informacion permite determinar un rango de precio
adecuado, asi como las alternativas de pago electrénico que mayor aceptacion

tendrian para el servicio.

4.3.1.1  Principales hallazgos

e Los padres prefieren a sus familiares cercanos especialmente a su abuela materna
al momento de dejar a sus hijos al cuidado terceras personas.
e Es muy dificil encontrar una persona que cuide a sus hijos de forma imprevista,

sobre todo en la noche.
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e No confiarian el cuidado de sus hijos a terceras personas desconocidas contratadas
por plataformas digitales por desconfianza, sin embargo, se podria evaluar
condiciones de seguridad que mitiguen esta desconfianza como por ejemplo
personas certificadas, con referencias y recomendaciones personales, estudio
psicoldgico, récord policial etc.,

e Si se tienen convenios con centros de cuidado y/o educacion infantil para que
recomienden este servicio, los padres de familia aceptarian facilmente la
propuesta de que estas personas contratadas en una plataforma digital cuiden a sus
hijos.

e Es indispensable la inclusion al servicio de un sistema de monitoreo en tiempo
real al contratar este servicio a través de plataformas digitales.

e Lapersona idonea para cuidar a sus hijos debe ser de género femenino.

e Existe mucha familiaridad con el uso de plataformas digitales al comprar
productos y servicios, por ejemplo: Uber, Cabify, Netflix, aplicaciones de Bancos,
etc.

e Las redes mas usadas son Facebook y WhatsApp.

e Unvalor entre $10 a $15 doélares por hora seria un precio adecuado de pago a una
persona que cuida a sus hijos, dependiendo del horario.

e Laforma méas adecuada de pago para este servicio es con tarjeta de crédito/débito

mediante un boton de pagos en una aplicacion movil.

El resto de informacion resultado del focus group, se encuentra detallado en el Mapa
Mental contemplado en el Anexo 2, adicional se incluye en el Anexo 1 el Guion de Focus

Group

4.3.2. Anélisis cuantitativo en funcion del problema de investigacion.

4.3.2.1 Pablacién o Universo

Para determinar la poblacion, se considera en primero lugar una poblacién de nifios entre
0 a 11 afios que para el afio 2020 se proyecto en 433.657 (INEC, 2013) , segundo que en
Pichincha para el mismo afio se proyecté un promedio de 2 hijos por hogar (INEC, 2019)
y, finalmente los segmentos A, B y C+ de la piramide socioeconémica nacional (INEC,
2011), que indica el porcentaje de la poblacidn que podria pagar por este servicio, con lo

cual se considera una poblacion de 77.841 hogares con hijos.
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4.3.2.2 Muestra

Debido a que la investigacion cuantitativa se basd en encuestas, se requirié primero
determinar la cantidad minima de las mismas. Para realizar dicho muestreo se utilizé la
herramienta de Feedback Networks (Feedback Networks, 2013) para realizar el célculo
de la muestra no probabilistico y muestreo por conveniencia el cual se basa en la siguiente

formula.

Kz*p*q*N
B (e?2x(N—1))+K?xpxq

n

Fuente: (Feedback Networks, 2013)

La herramienta de muestreo de Feedback Networks requiere el ingreso de los siguientes

parametros:

N= 77.841 hogares con hijos en Quito

K= 1,96 (refiere a un nivel de confianza del 95%)

e= nivel de error que se considera para el presente estudio que es del 9%

py q=0,5 (proporcién que poseen en la poblacion la caracteristica de estudio).

El tamafio minimo de la muestra obtenida fue de 118 encuestas, sin embargo, se

recopilaron 130 encuestas.

4.3.2.3 Elaboracion y aplicacion de la encuesta presentada

Las encuestas se realizaron a padres de familia, hombres y mujeres residentes en Quito.
Dicha encuesta contiene 36 preguntas referidas a: Perfil Psicografico, Plaza, Producto,

Promocidn y Precio sobre el servicio propuesto.

El titulo de la encuesta fue: “Encuesta para estudio de mercados para el servicio de
cuidado infantil a través de canales digitales con vigilancia web”, fue realizada en la
aplicacion Google Forms y difundida mediante varios canales como correo electronico,
WhatsApp y Facebook. La encuesta en formato Google Forms se encuentra en el

siguiente enlace:
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https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe6jiWJAz8xsHbGYQ BB83PKIKpl4lpeBgUuJR
YCN-flgDstA/viewform?usp=sf link

ANEXO 3. Encuesta.

4.3.2.4 Presentacion y Andlisis de Resultados

Se presenta a continuacion los resultados mas relevantes de la encuesta realizada.
Figura 3. Perfil de los clientes

éCual es su edad?

De 53 en adelante 286

Ded2as: |
pe31a4l GG
De20a30 [N

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

En la Figura 3 se puede observar que un 66% de los encuestados tienen un rango de edad
entre 31 a41 afos. Estainformacion permitira definir el perfil del buyer persona indicado
en el Anexo 4.

Figura 4. Cantidad de Hijos

é¢Cuantos hijos tiene?

Mas de 3 -
223
0ot

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta


https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe6jiWJAz8xsHbGYQ_BB83PKlKpI4lpeBgUuJRyCN-fIgDstA/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSe6jiWJAz8xsHbGYQ_BB83PKlKpI4lpeBgUuJRyCN-fIgDstA/viewform?usp=sf_link
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Segun los datos obtenidos como lo muestra la Figura 4, el 52% de los encuestados tiene
al menos un hijo y el 42% de 2 a 3 hijos. Esto permite identificar la demanda potencial

de usuarios que podrian utilizar el servicio.

Adicional en la Figura 5, se observa que el 53% de los padres encuestados tienen hijos
entre 4 y 8 afios y un 39% con hijos entre 0 a 3 afios, que permite identificar el rango de
edades de los nifios que deberan ser atendidos y que estaria entre 0 y 8 afios.

Figura 5. Edad de los hijos

¢Qué edades tienen sus hijos?

De 9 a 12 afos -

De 0 a 3 afos

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta
Figura 6. Entorno laboral familiar

¢Quiénes trabajan dentro del
entorno familiar?

ambos .
Madre [
pacre |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% @ 80%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

En la Figura 6 se observa que un 74% de los hogares de los encuestados, trabajan padre
y madre, por lo tanto, es evidente la gran necesidad de los hogares de tener personas o

sitios que cuiden a sus hijos mientras ambos trabajan.
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Figura 7. Cuidado de los hijos

¢Quién cuida de sus hijos cuando
usted no puede hacerlo?

Nifiera |GG

Vecino o amigo 2

Familior

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%  70%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

Segun se muestra en la Figura 7, un 67% de los encuestados indicé que el cuidado de sus
hijos esté a cargo de familiares y un 31% a cargo de nifieras. Esta informacion permite

determinar la demanda desatendida de nifieras.

Figura 8. Motivos por los cuales los padres prefieren a un familiar

¢Razon por la cual esta persona
cuida a su hijo?

Confianza

cuidado R
pinidod
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

La Figura 8 muestra que la razén principal por la que los padres prefieren a un familiar para
cuidar a sus hijos es la confianza con un 88% de los encuestados y afinidad con el nifio con
un 53%. Esta informacion determina la importancia de contemplar dentro del servicio
propuesto, todos los recursos y actividades claves que se requieren para generar en los padres

una confianza tan comparable como la que generan sus familiares.
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Figura 9. Frecuencia de la necesidad de cuidado de los hijos

¢Con qué recurrencia o necesidad
usted dejaria a sus hijos al cuidado
de otra persona?

Por alglin evento o situacién _
Fines de Semana -
Diriamente .

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

En cuanto a la frecuencia con la que los padres requieren dejar a sus hijos al cuidado de
terceras personas, la Figura 9 muestra que un 60% de los encuestados tienen una necesidad
diaria, el 27% en eventos o situaciones especificas y el 13% tienen una necesidad los fines de
semana. Esta informacion permitird estimar la frecuencia del servicio, asi como la cantidad
de hogares que demandaran el servicio.

Figura 10. Edad de la persona que cuidara a los hijos.

é¢Cual deberia ser la edad adecuada
de la persona que cuida de sus hijos?

40a50aios |GG
31239af0s |GGG
212305 |GG

15a 20 afios

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

Segun la Figura 10, el 48% de los encuestados indic6 que la edad adecuada de la persona

que cuide a sus hijos estaria en el rango de 31 a 39 afios, sin embargo, un 29% indico6 que
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podria estar entre 21 a 30 afios, esto permite determinar la edad idonea en la que se

encontraran las nifieras contratadas para brindar el servicio que sera 21 a 39 afios.

Figura 11. Género de la persona que cuidara a los nifios.

¢Cual deberia ser el género de la
persona que cuida de sus hijos?

No es Importante | SRS

Masculino 1%

Femenino - G

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

Segun la Figura 11, el 80% de los encuestados indico que el genero de la persona que cuide
a sus hijos debe ser femenino.

Figura 12. Caracteristicas de la persona que cuidara a los hijos.

¢Qué caracteristicas deberia cumplir una persona
gue es contratada para cuidar a sus hijos a través
de medios digitales?

Que tenga recomendaciones de otros usuarios 186

Que sea conocida y viva por el sector de su residencia [INEGTIREZ
Que la recomiende una persona conocida por usted RGO/
Que incluya en su perfil referencias personales NN
Que incluya en su perfil record policial y certificado psicolégico NS
Que en su perfil consten recomendaciones de otras personas... NGRSV —

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%
Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta
En cuanto a las condiciones que debe cumplir la nifiera, segun la Figura 12, el 30% de los
encuestados indico que las principales caracteristicas serian la recomendacion de una persona
conocida y un 23% indico que en el perfil de la nifiera deberia constar las recomendaciones

de personas que han usado el servicio.
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Figura 13. Aceptacion del Servicio

¢Si como parte del servicio de cuidado de sus hijos se
incluye video vigilancia para que usted mire las
actividades y estado de sus hijos mientras no se
encuentra en su domicilio, contrataria una persona a
través de medios digitales?

Taive: - |
.
No
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%
Autor: Elaboracién Propia

Fuente: Encuesta

La Figura 13 muestra la aceptacion de servicio ofertado en el presente proyecto, donde el
36% de los encuestados si lo contrataria si incluye un sistema de videovigilancia remoto.

Figura 14. Precio del Servicio

¢Cual considera usted que es el precio
justo?

De 6 a 10 ddlares
De 3 a 5 ddlares

De 15 dolares a 20 dédlares

De 11 a 15 délares

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

Segun lo muestra la Figura 14, el 40% de los encuestados indic6 que el precio justo para el

servicio ofertado esta en el rango de 6 a 10 ddlares por cada hora de servicio
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Figura 15. Uso de Redes Sociales

é¢Qué redes sociales utiliza?

WhatsApp
Twitter
Otras
LinkedIn
Instagram

Facebook

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

Segun lo indicado en la Figura 15, el 30% de los encuestados utiliza WhatsApp, seguido de
Facebook con un 27%. Esto permite identificar las redes sociales idoneas para la
comunicacion y promocion del servicio.

Figura 16. Canal de distribucion del Servicio

é¢Por qué medio usted preferiria
contratar este servicio?

Oficina fisica | RGN
sitio web [ R
Redes sociales | EGEGIN
Apicacion movi - |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

En cuanto al medio para contratar el servicio, segun lo indica la Figura 16, el 57% de los
encuestados preferiria el uso de una aplicacion movil para su contratacion, seguido del 20%
por sitio Web. Esto determina sin duda, que el servicio sera entregado a través de estas dos
plataformas digitales.
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Figura 17. Pago del servicio

¢Cudl seria la forma ideal de pago de
este servicio?

Transferencia [
Tarjeta de debito —
Tarjeta de crédito [ R
Pago en efectivo [ R
0% 10% 20% 30% 40% 50%

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: Encuesta

Tal como se muestra en la Figura 17, el 41% de los encuestados indic6 que la forma ideal de

pago para este servicio es tarjeta de crédito seguido de un 23% que preferirian transferencia.

Esto permite identificar como el principal medio de pago para el presente proyecto a la tarjeta

de crédito.

4.4. Ciclo de vida del producto o servicio

Figura 18. Maduracion de producto segun su ciclo de vida

_—

\ Utilidades

OO/

Introduccién

proDUCTO Desarrollo de producto

PRECIO Penetraciéon de precio

pLAzA  Distribucion exclusiva y

selectiva

Crecimiento

PROMOCION  Craqr conciencia del producto
Usar promocién directa e intensa

Fuente: (Barrios, 2017)

tiempo

Madurez

Decadencia
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4.4.1. Ciclo de Introduccion

En la etapa de introduccion al mercado se desarrollara durante los primeros 6 meses, la
cual se basara en el “Desarrollo de producto”, incluyendo una plataforma digital que
cuente con monitoreo en linea, videollamada en vivo con la nifiera seleccionada y pago
electronico seguro. Con esto se pretende, por una parte, mostrar al mercado un modelo
de negocio disruptivo en comparacién a los modelos tradicionales de contratacion de
nifieras a domicilio; y por otra parte mostrar a los padres los beneficios de tiempo

comodidad y seguridad que permitira generar mas usuarios interesados.

Ademas, en esta etapa, también serd importante realizar una estrategia de penetracion con
campafias masivas de publicidad sobre el servicio. En esta etapa es clave la presencia en
redes sociales como por ejemplo Facebook e Instagram, con campafias que podran ser
segmentadas a través de los filtros digitales disponibles en dichas redes, direccionando
las campafias al perfil del segmento de mercado requerido. También es importante en esta
etapa, el manejo de campafias online de branding mediante CPM (Costo por mil
impresiones) y posicionamiento organico de la pagina web con una estrategia de SEO

(Search Engine Optimization) a través de Google AdWords.
4.4.2. Ciclo de Crecimiento

La estrategia que se establecera para la fase de crecimiento es de Expansién, mediante lo
cual se pretende llegar a barrios periféricos de la ciudad como son los Valles periféricos
de Quito, Los Chillos, Tumbaco y Cumbaya, asi como otros cantones de Pichincha. Por
lo cual se deberd incrementar geograficamente la presencia las redes y canales
determinados para entrar fuertemente con promociones y beneficios por suscripcion,
contrato del primer servicio gratuito, etc.

Ademas de las camparias informativas es importante complementar contenido de interés
para los padres como webinars o charlas con expertos en temas de salud de nifios, videos

con contenido sobre ambiente familiar, temas pedagogicos, alimentacion, etc.


https://ads.google.com/intl/es-419_ar/home/
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4.4.3. Ciclo de Madurez

En la etapa de madurez, la estrategia que se establecera es mediante posicionamiento de
marca, con actividades que relacionen el nivel profesional de las nifieras como por
ejemplo incluir servicios de tutoria estudiantil, actividades de desarrollo infantil, asesoria
a los padres en temas pedagogicos, etc.

Otra estrategia importante en esta etapa es ampliar los servicios especializados hacia el

cuidado de ancianos y personas con capacidades especiales.
4.4.4. Ciclo de Decadencia

La estrategia que se establecera en la fase de Decadencia es realizar alianzas con otras
instituciones de cuidado infantil como guarderias o centros infantiles con los cuales se
puedan establecer convenios para ampliar el servicio y campafias de fidelizacion con los
clientes que ya usan el servicio como planes de recompensas por uso del servicio, asi

como por recomendaciones.

4.5. Estimacion de ventas

45.1. Estimacién de Unidades

Para determinar las unidades a venderse, es importante tomar como referencia el mercado
meta de 77.841 hogares con hijos que podrian pagar por este servicio definido en el
apartado 4.3.2.1, de los cuales es importante definir cual es el porcentaje de personas
interesadas en el presente servicio. Esta informacidn se obtiene del estudio cuantitativo

detallado en el apartado 4.3.2.4 Figura 7 y Figura 13.

Segun lo indicado en la Tabla 5, donde se muestra los resultados de la poblacion interesada
en el servicio, existe un 36% de interesados en el mismo, que representa el mercado potencial

de 28.022 familias que si contratarian el servicio.

Tabla 5. Resultados de interesados del servicio

RESPUESTA %

Sl 36%
NO 23%
TALVEZ 41%

Fuente: Creacion Propia
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En cuanto a la demanda desatendida, se observa que al analizar con quien dejan los padres a

sus hijos cuando no pueden cuidarlos la encuesta arrojo los siguientes resultados:

Tabla 6. Demanda Insatisfecha

RESPUESTA %
FAMILIARES 67%
AMIGOS O 2%
VECINOS
NINERA 31%

Fuente: Creacion Propia

De acuerdo a lo expuesto en la Tabla 6, se observa que el 31% de los encuestados ya cuenta
con el servicio de una nifiera ante lo cual la demanda desatendida suma el restante 69% del
mercado objetivo que corresponde a 19.335 familias que no cuentan con el servicio de
niferas.

Tomando como referencia una poblacion meta de 77.841 hogares y considerando llegar al
8% de la demanda desatendida de interesados (36%) se tiene un mercado de: 1.546 familias

que contratarian el servicio segun se detalla a continuacion en la Tabla 7.

Tabla 7. Tabla de Calculo de la Demanda Insatisfecha interesada en el servicio

Ya tienen el servicio de nifiera 24.130,71 31%
Interesados 28.022,76 36%
Demanda Desatendida 19.335,70 69%
% Objetivo de Demanda Insatisfecha 1.546,86 8%

Fuente: Creacion Propia

4.5.2. Frecuencia de compra

Tabla 8. Frecuencia de compra del servicio

Frecuencia de %
Compra
Diaria 60%
Semanal 13%

Eventual - anual 27%

Fuente: Creacién Propia
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Con respecto a la frecuencia de compra, segun lo indicado en la Tabla 8 que muestra los
resultados de la encuesta indicado en el apartado 4.3.2.4 Figura 9 , se obtuvieron datos de
frecuencia diaria, semanal y anual; sin embargo, la frecuencia de compra para el presente
proyecto no contempla la demanda diaria ya que esta corresponde a servicios permanentes
que requieren muchos hogares y que no hace referencia al modelo de negocio del presente
proyecto, que esta enfocado en atender los requerimientos emergentes y eventuales de los

padres. Por lo tanto, inicamente se considerara la frecuencia de compra semanal y anual.

La Tabla 9 a continuacion, muestra una estimacién de ventas al afio considerando la
frecuencia semanal y anual, con lo cual se obtiene 10.874 familias atendidas al afio, es
decir un estimado de 906 familias al mes.

Tabla 9. Consumo del servicio al afio

Frecuencia de % Consumo NUmero de Namero de
Compra Anual Familias atenciones
anuales
(Familias)
Semanal 13% 52,00 201,09 10.456,75
Eventual - anual 27% 1 417,65 417,65

Total, Consumo 10.874,40

» _ (Familias al afio)
Fuente: Creacion Propia, considerando el 8% de la demanda insatisfecha interesada en el servicio
con 1.546 familias con hijos en Quito.

45.3. Precios

Segun los resultados de la encuesta y focus group realizados, los encuestados indicaron
para el estudio cuantitativo, que el valor adecuado para cubrir este servicio estaba en el
rango de 6 a 10 dolaresy de $10 a $15 en el estudio cualitativo; por lo tanto, se considerara
un valor medio de $12 por cada hora de servicio. Debe sefialarse que la estimacion de
ventas depende de la cantidad de unidades de servicio; ahora bien, considerando que este
tipo de servicios dificilmente tendria una duracion de 1 hora 0 menos, se establece que
cada unidad de servicio tendra al menos 2 horas por lo cual cada unidad de servicio o

familia atendida tendra un precio de $24.
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Este precio incluye el costo por hora de la nifiera, el costo de la facturacién electronica,
el costo del seguro y los costos de la pasarela de pagos electronica segun lo detallado a

continuacion en la Tabla 10.

Tabla 10. Desglose del precio establecido

DESCRIPCION COSTO
Costo por servicio nifiera (2h) $9,60
Seguro - responsabilidad civil y accidentes a terceros $1,73
Emisidén de factura electronica $0,10
Comision Bancaria por Tarjeta de C. Corriente (4,5%) $1,08
Costo por transacciones $0,37
Costo final del servicio $12,88
Precio Final $24,00
Margen de Contribucion $11,12
Utilidad en Funcion del Costo (%) 46,3%

Fuente: Creacién Propia

Nota: se considera los costos del servicio de PlacetoPay que incluyen una comision por
transaccion es del 4,5% del PVVP sobre transacciones corrientes, el costo de transaccion es $74
por 200 Trxs. y $0,37 por Trx. adicional. EIl costo de la factura electrénica es de $0,1 por cada
factura.

El valor por servicio que se cancelard a la nifiera es el 40% del PVP del servicio, es decir
$4,80 por hora, que es un valor competitivo en el mercado considerando que, por una
parte son estudiantes o egresadas de carreras afines a los cuidados de nifios y requieren
adquirir experiencia laboral mientras terminan sus carreras y por otra parte que para
auxiliares de parvulario e inclusive parvularios con titulos universitarios el salario
minimo en el mercado laboral ecuatoriano estad contemplado en alrededor de $400 por

mes, lo que significa un costo estimado por hora de $2,50. (Tu Salario Org Ecuador, 2020)

El costo del seguro por responsabilidad civil y accidentes esta contemplado por unidad
de servicio no por horas cuyo costo aproximado es de $1,73 por cada unidad de servicio,

independientemente de la cantidad de horas que este contemple.

La estimacion de ventas proyectadas a 5 afios se detalla a continuacion en la Tabla 11, se

considera ademas un crecimiento estimado anual del 5%.
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45

ANos 1

2

3

4

5

Unidades de Servicio 10.872

11.415,60

11.986,44

12.585,72

13.215,00

Ventas proyectadas $260.928,00 $273.974,40 $287.673,12 $302.056,78 $317.159,61

Fuente: Creacidn Propia basada en el precio determinado y en el calculo del nimero de
atenciones por unidades de servicio (2H)

Nota: Se considera un incremento anual de ventas del 5%, de acuerdo con los objetivos de ventas

establecidos

4.5.4. Andlisis de competidores

El analisis de la competencia considera los servicios sustitutos de cuidados infantiles en

Quito que representan una amenaza directa al presente proyecto como son las guarderias,

los servicios de nifieras informales y empleadas domésticas segun lo expuesto en la Tabla

12.
Tabla 12. Matriz de perfil competitivo
Proyecto Elite Guarderias Niferas informales
Nannys EC y empleadas
domeésticas
Factores Clave de Peso Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje
Exito
Precio 0,1 1 0,1 2 0,2 4 0,4
Seguridad 0,25 3 0,75 2 0,5 2 0,5
Flexibilidad de 0,1 3 0,3 1 0,1 2 0,2
horarios
supervision y Control 0,2 3 0,6 2 0,4 1 0,2
Personal especializado 0,2 3 0,6 3 0,6 1 0,2
Promocidn del 0,05 2 0,1 1 0,05 1 0,05
servicio
Camaras de seguridad 0,1 4 0,4 2 0,2 2 0,2
Total 1 2,85 2,05 1,75

Fuente: Creacion Propia

Segun este analisis, el mayor puntaje lo obtuvo la propuesta del presente proyecto, ya que

cuenta con mayores garantias de seguridad, personal especializado y calidad del servicio;

adicional no existe aun en el mercado ecuatoriano una empresa cuya propuesta de valor sea
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comparable por lo cual se determina que el servicio propuesto en este proyecto tiene una

mayor puntuacion comparada con la competencia identificada.

4.6. Plan de marketing

El presente Plan de Marketing tiene como objetivo la introduccion del servicio de nifieras
a domicilio contratado a través de una plataforma digital en Quito, asi como posicionarlo
como una solucion a una problematica familiar de tiempo, comodidad y confianza,

generando un crecimiento anual en ventas del 5%.

El presente proyecto contempla el andlisis de las 7Ps de Marketing debido que se trata de
un servicio donde se incluye los siguientes elementos: personas, elementos tangibles

(physical evidence) y procesos (Fernandez Marci, 2015)

4.6.1. Mezcla de mercadotecnia

46.1.1. Precio

El estudio de mercados realizado, cualitativo y cuantitativo indicO como precios
adecuados para el servicio de $6 a $10 (cuantitativo) y de $10 a $15 (cualitativo). Sin
embargo, se definio el precio de venta a los clientes por el servicio de nifieras a domicilio
en $12 por hora. Este precio se establece en funcion al valor que se requiere que los
padres perciban, los cuales buscan un servicio de calidad, basado en la seguridad y

confiabilidad.

Como se habia indicado en el apartado de Precios 4.4.2, se considera que una unidad de
servicio sea de al menos 2 horas por lo cual el precio por unidad de servicios se establece
en $24

Segun lo indicado en la Tabla 9, el costo del servicio es de $12,88 que representa el 53,7%
de la venta total por lo tanto existe un 46,3% de utilidad en funcion del costo con el cual
se requiere cubrir los costos fijos de la empresa, la deuda de inversion y cubrir la utilidad

neta del proyecto.

En cuanto a los precios del mercado, no se tiene datos exactos de cuanto cuesta una nifiera
informal sin embargo Expatisan indica que en la ciudad de Quito el precio por este
servicio es de $8 por hora (Expatistan, 2020); sin embargo, este precio no hace referencia
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al valor que genera las caracteristicas de tener una empresa respalde este servicio y les
brinde a los padres seguridad, confianza, comodidad, calidad del servicio y herramientas
digitales que hacen al servicio propuesto incomparable con el servicio de nifieras

informales,.

El detalle de precios se muestra en la Tabla 13. Se observa que estos precios son variables

ya que dependeran del horario, cantidad de horas y cantidad de nifios.

Tabla 13. Detalles de Precio

Horario Nuamero de Precio del Consideraciones
Nifos servicio

Diurno 1 $12 /hora Precio Establecido

Diurno 2 $20,4 /hora 70% adicional al Precio
Establecido por el segundo nifio

Nocturno y Fines 1 $15,6/hora 30% adicional al Precio

de Semana Establecido

Nocturno y Fines 2 $26,52/hora 30% adicional al Precio

de Semana Establecido+70% por segundo
nifio

Dia completo 8 H 1 $78,00/dia Contribucion marginal 46,3%

Dia completo 8 H 2 $132,60/dia Contribucion marginal 46,3%

+70% por segundo nifio

Fuente: Creacion Propia

Nota: se considera el margen de contribucién marginal minimo de 46,3% del valor total del
servicio contratado.

Esta estrategia permitird alcanzar al mayor nimero posible del mercado meta y penetrar
de mejor forma en los segmentos econdmicos medios y medios altos; por consiguiente,

conseguir una gran parte del mercado objetivo.

4.6.1.2. Producto

El producto es intangible pues se trata de un servicio que les facilitara a los padres
conseguir de forma oportuna y segura una nifiera que cuide a sus hijos en su hogar en el

horario requerido.

A través de una plataforma digital via web o de una aplicacidn, los clientes podran
solicitar en linea los servicios de nifieras a domicilio seleccionando la persona adecuada

en funcion a su perfil y disponibilidad de horario, ademas podran realizar entrevistas a las
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nifieras si lo requieren a través de videoconferencia o agendando una cita personal en las

oficinas de la empresa.

El acceso a la plataforma estara disponible en todos los canales de comunicacion
disponibles. Para acceder al servicio, los padres o clientes deberan realizar el registro y

suscripcion sin ningun costo a la plataforma desde la pagina web o la aplicacion movil.

Las nifieras que entregan el servicio son un equipo humano especializado y calificado que
contara con certificacion en primeros auxilios, conocimientos académicos y/o técnicos,

asi como como actitudes y aptitudes necesarias para el manejo y cuidado de nifios.

El servicio incluye la asistencia de una linea de supervision, asi como de un sistema de
monitoreo remoto en tiempo real al cual tendran acceso tanto los padres como dichos
supervisores, por lo que, cada nifiera contara con una camara web portatil, como
herramienta de trabajo, la cual debera ser instalada y prendida por la nifiera desde el

instante que inicia el servicio hasta que finaliza

La plataforma ejecutara el cargo respectivo a la tarjeta de crédito (cargo corriente) o
débito del cliente para realizar el pago total de horas de servicio a través de la plataforma
de pagos Placetopay una vez que la nifiera haya confirmado la finalizacidn del servicio,
siempre y cuando, el nifio ya se encuentre seguro con sus padres o representante legal. El
cliente recibira como constancia del servicio una factura electrénica que sera enviada a
su correo electronico, asi como una encuesta de satisfaccion.

El servicio incluye un seguro que cubre responsabilidad civil y accidentes hasta $3.00,
dicho seguro estara vigente durante el tiempo que dure el servicio.

Horario de atencién:
El servicio estara disponible de lunes a viernes, fines de semanay feriados en el siguiente
horario.

Diurno: de 7:00 a 18:00

Nocturno: 18:00 a 00:00

Los servicios solicitados para el horario a partir de las 00:00 hasta las 7:00 deberan ser

agendadas con por lo menos 8 de anticipacion. La plataforma se encontrara operativa las
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24horas por lo que los clientes podran hacer el requerimiento del servicio a cualquier hora

para agendar un servicio.

El servicio de atencion al cliente iniciard desde el primer momento que el cliente contacta
a la empresa a través cualquiera de los canales disponibles, realiza el contrato del servicio

y finaliza.

En cuanto a las garantias del servicio se ofrece lo siguiente:

La contratacion de las nifieras se alinearad a un proceso estricto de seleccion con el
fin de garantizar que se entregue un servicio de calidad, confiable y acorde a las
necesidades de cada cliente.

e La linea de supervision (supervisores) monitoreara durante todo el servicio el
estado del nifio, asi como las actividades de la nifiera.

e Se realizard una llamada de calidad por parte del supervisor a los padres para

constatar que el servicio fue entregado a plena satisfaccion de los mismos.

e Contar con una pasarela de pago reconocida y confiable como es Placetopay
(Placetopay, 2020)

La Figura 19 muestra el logo que se ha definido para la empresa, la cual expresa seguridad

en el cuidado del ser mas preciado de los padres, sus hijos.

Figura 19. Logo de la Empresa

Elite Nannys EC

Deja que los cuidemos por ti

Autor: Elaboracién Propia
Fuente: (WIX, 2020)
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46.1.3. Plaza

La distribucion se realizard de forma directa, a través de una aplicacién web y/o movil,
que permitird: seleccionar a la nifiera en funcion a su perfil, disponibilidad y calificacion,
agendar una entrevista con ellas a través de una videollamada o de forma personal,
agendar reservas, monitorear el servicio y realizar el pago de forma electrénica con

tarjetas de débito o crédito.

4.6.1.4. Promocion

El Internet sera la principal herramienta para realizar la publicidad y promocion del
servicio puesto que brinda una mayor efectividad y mayor alcance de llegada hacia el
mercado meta a un menor costo, por lo que la promocién y comunicacion sera digital a

través de las siguientes estrategias:

e Publicidad online via Google Ads (CPM).
e Facebook, mediante una Fanpage, sera la red social de mayor foco, apoyada e
integrada con WhatsApp actuando oportunamente con las personas interesadas en

el servicio, entregando toda informacidn requerida como lo muestra la Figura 20.

Figura 20. Fanpage Facebook
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@ hitps//elitenannysec blogspot.com,

0¢eo

Fuente: (FACEBOOK, 2019)
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Autor: Elaboracion propia

El estudio cuantitativo (encuestas) indic6 que el 27% de los encuestados
preferirian informacién y publicidad del servicio a través de Facebook seguido de
WhatsApp con un 30%, e Instagram que también tiene un alto nivel de uso con
un 17% por lo tanto también sera parte de las redes sociales que se utilizaria para

la promocién del servicio

e Otro canal muy importante es la pagina web, la cual sera disefiada con una imagen
corporativa atractiva que transmita a los padres la confianza de una empresa seria
que respalde el servicio y por lo tanto la integridad y seguridad de sus hijos, Figura
21. Este canal debera contener toda la informacion pertinente de la empresa, el
alcance del servicio, beneficios, promociones, asi como blogs con contenido de

interés sobre temas de nifios y familia, etc.

Figura 21. P4gina Web de la empresa

c o 0 a i m ™ O NOD®» =

328 Digma wee sa st son @ prataterraa VX corm Craa s pigne wes hoy.  Comienca ya Aot menu

Acerca e nosotros Registrate Trabaja con nosotros Contactos

CONFIANZA Y TIEMPO DE GAl

NINERAS UNICO Y PREFEREN

MONITOREO EN TIEMPO REAL

Elite Nannys EC

Deja que los cuidemos por ti

Fuente: (WIX, 2021)

El enlace de una landing sera cargado tanto en redes sociales como en la pagina web, para
poder obtener informacion de los clientes interesados que visitan los canales, con el fin
de enviar campafias informativas y promocionales como por ejemplo campafas de

mailing.

Se realizard ademas el posicionamiento organico de la pagina web, mediante herramientas

de SEO (Serching Engine Optimization).
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Se considerara realizar las siguientes campafias tanto en la pagina web como en la

Fanpage de Facebook e Instagram:

o Informacion de descuentos en dias especiales como por ejemplo dia del
padre, San Valentin, etc.
o Concursos en linea
o Charlas con expertos en temas de salud y cuidados de nifios
o Notas de interés sobre temas relacionados a cuidados de nifios en todas sus
etapas.
Figura 22. Ejemplo de Post Invitacion a usar el servicio - Fanpage Facebook

Elite Nannys EC
Ei
Pigina de app © Envia

Fuente: (FACEBOOK, 2019)
Figura 23. Ejemplo de Post promociones Fanpage Facebook

+ 08 -

‘I":ntqu‘:“f cuidemos por !

Fuente: (FACEBOOK, 2019)

Figura 24. Ejemplo de Post Informativo diferenciadores del servicio FanPage Facebook
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+ 0 & -

¢ Quires saber como cui
hijo cuando tli no e

Fuente: (FACEBOOK, 2019)

4.6.1.5. Personas

Para la entrega del servicio se identifica al siguiente personal clave:

e Nifieras

e Supervisores
Las nifieras contratadas para brindar el servicio seran estudiantes de los dltimos niveles
de carreras de parvulario, pedagogia o afines al cuidado y atencion de nifios, asi como
egresadas de dichas carreras y auxiliares de parvulario y enfermeria. Este equipo humano
sera contratado en base a un riguroso proceso de seleccidn que determinara un equipo con
aptitudes fisicas y psicoldgicas adecuadas para el cuidado de nifios.
Tal como se muestra en la Figura 27, las nifieras portaran un uniforme con el logo
corporativo que identifique a la empresa con una imagen de orden, aseo y buena

presencia.

Figura 25. Ejemplo de uniforme corporativo para las nifieras

(

Autor: Elaboracion propia

Los supervisores estaran a cargo de garantizar que el servicio se entregue bajo todos los

parametros de contratacion solicitados por los padres, adicional monitorearan el servicio
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constantemente velando por la seguridad del nifio, asi como de la nifiera. Una vez
terminado el servicio, hara una llamada de calidad al cliente para constatar que el servicio

fue entregado a plena satisfaccion.

4.6.1.6. Evidencia Fisica (Physical Evidence)

El servicio sera contratado a través de una plataforma digital alojada en la nube, a la cual
se tendra acceso desde la pagina web o la aplicacion mavil; contara con el acceso a la
pasarela de pagos Placetopay y a un sistema de monitoreo en linea. Esta plataforma
contard con 4 interfaces de acceso, para clientes, nifieras, supervisores y para el

administrador de la plataforma tal como se muestra en la Figura 26.

Figura 26. Diagrama de la Plataforma Digital
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Autor: Elaboracion propia

La Aplicacion Movil “Elite Nannys EC” estd concebida para ser utilizada en las
plataformas mas usadas en los dispositivos moviles como son iOS y Android, las
versiones compatibles son:
Android:

e Versiones: 4.1 o versiones posteriores.

e C(lasificacion del contenido: “E” para todos.

e Tienda: Google Play
10S:

e Versiones: i0S 13.0 o versiones posteriores.
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e Compatible con iPhone, iPad
e Clasificacion del contenido: 4+.

e Tienda: App Store

Figura 27. Portal Google Play para descarga de la App.

Elite Nannys EC

Baby Estilodevida ~ kkkxs s

€ Paratodos

Fuente: Elaboracion Propia

Adicional se contara con una oficina en modalidad de coworking en un sector adecuado
de Quito en la cual se tendréa la infraestructura fisica para atender las citas agendadas con
los clientes, las entrevistas con las nifieras, actividades internas de Recursos Humanos,
entre otras.

En todos los canales de informacién como Fanpage de Facebook, Instagram y pagina
web, se incluira la informacion de la empresa necesaria como su ubicacion y teléfonos de

contacto.

4.6.1.7. Procesos

Los principales procesos que se realizaran para retencion y fidelizacion de los clientes
son los siguientes:

e Solicitud del servicio por parte del cliente a través de la plataforma digital la cual
tendra un tiempo de respuesta de maximo 10 minutos una vez que se completa la
contratacion del servicio.

e La gestion de atencion al cliente sera realizada por el administrador de la
plataforma el cual atendera todos los puntos de comunicacién de los canales de

para que los clientes puedan solventar sus inquietudes. Se incluira tanto en la
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pagina web como en redes sociales, el enlace de la landing page para que los
clientes dejen sus datos de contacto y enviarles informacion de forma oportuna.

e Llamada de calidad realizada por el supervisor a los clientes cuando haya
finalizado el servicio.

e Encuesta de satisfaccion al cliente que sera enviada al correo del cliente al dia
siguiente de haber recibido el servicio.

4.6.2. Estrategias Generales de Marketing

A continuacion, en la Tabla 14, se detalla el Mix de marketing que permitira satisfacer

las necesidades del mercado meta planteado para el presente proyecto.

Tabla 14. Estrategias generales de Marketing

MIX DE MARKETING
Producto Precio
- Atencion a domicilio con personal | - Precio basado en percepcién de calidad.
calificado en cuidado, salud y desarrollo | Mayor precio por méas beneficios (que con
infantil. guarderias  tradicionales 0o  nifieras
-Programa de capacitacion a las nifieras | informales)

$ 12 en horario vespertino
$15,60 en horario nocturno

- Acceso remoto ilimitado al sistema de | -30% de descuento por hora en el servicio

monitoreo online por el segundo nifio.

- Seguro de accidentes y responsabilidad | - Descuentos en paguetes por horas y
social durante el servicio jornada completa.

- Horarios flexibles - Publicitar combos y promociones con

- Entrevistas con nifieras previo al servicios asociados en redes sociales,
contrato del servicio pagina web y aplicacion movil.

- Agendamientos del servicio.

Promocion Plaza
- Gestionar promocion digital online - Distribucion directa del servicio en el
usando SEO y CPM. norte de la ciudad de Quito.

Facebook e Instagram
Camparias de bienvenida
Promocion por referencias
Por uso extendido del servicio
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- Desarrollar camparias informativas
mediante infografias, webinars, videos
con personal especializado, etc.
-Campafias de Mailing mediante
informacion recopilada en la landign
Page

- Llegar al Buyer persona definido a través
de la aplicacion mévil (App), de la web asi
como de redes sociales

- Alianzas con marcas de comida y ropa
infantil para promocionar el servicio.

- Agendamiento de entrevistas con nifieras
en oficinas de coworking.

Personas

Evidencia Fisica

- Estudiantes de ultimos niveles y
egresadas de carreras de parvulario,
pedagogia o afines al cuidado y
atencion de nifios, auxiliares de
parvulario y enfermeria.

- Certificacion en primeros auxilios
- Supervisores del servicio

- Disponibilidad 24x7 de una plataforma
digital para la contratacion del servicio

- Plataforma digital disponible en la pagina
web como en la aplicacion movil disponible
para Android y iOS.

- Desarrollar campafas informativas
acerca del perfil de las nifieras

- Recomendaciones y reconocimientos a
las empleadas mejor calificadas en
redes sociales y la plataforma digital en
la App como en la pagina web.
-Alianzas con empresas de cuidados y
educcidn infantil para que recomienden
al personal.

-Campanas informativas en redes sociales
sobre la existencia y usabilidad de la
plataforma digital.

-Acceso directo a la plataforma digital
desde redes sociales
- Beneficios por
plataforma

suscripciones a la

- Alianzas con universidades y centros
de capacitacion.

-Plataforma de monitoreo en tiempo real
con camaras IP portatiles de alta calidad.
-Pasarela de pago electronico con tarjetas de
débito y crédito.

Procesos

- Atencién al cliente a través de todos
los canales habilitados

-Validacion permanente del servicio por
parte de la linea de supervision

- Campanas para seguimiento y
recomendaciones en redes sociales

- Encuestas de satisfaccion al cliente en
postventa

Fuente: Elaboracion propia
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

5.1. Plan de operaciones

5.1.1. Decisiones estratégicas

5.1.1.1 Seleccion y disefio del bien y/o servicio

El servicio consiste brindar a los padres de familia la facilidad de contratar a través de
una plataforma digital, nifieras a domicilio, que cuenten con un perfil adecuado para el
cuidado de sus hijos, en la ubicacion y en el horario que lo requieran. Los padres podran
conocer a la nifiera seleccionada través de una cita personal o por video a fin de generar

mayor confianza y empatia antes de contratar el servicio.

El servicio sera monitoreado constantemente por un supervisor asignado, asi como por
los padres, que podran acceder a la camara web las veces que requieran desde su usuario
en la aplicacion web o movil previa la aprobacion electronica de los términos y

condiciones del servicio.

Ademas, el servicio incluird un seguro de accidentes y responsabilidad civil que cubrira
eventos inesperados que podrian darse tanto con el nifio como con la nifiera durante las

horas contratadas de servicio.

Una vez finalizado el servicio, el pago se realizara a través de la pasarela de pago
Placetopay con tarjetas de crédito o debito, luego de lo cual se enviara al cliente la

respectiva factura electrénica por el servicio prestado.

Tabla 15. Descripcion del Servicio

Fuente: Creacion Propia
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Para el desarrollo del servicio se requeriran los siguientes componentes:

Infraestructura Fisica. Hoy en dia la mayoria de actividades de relacionamiento en las
empresas se las puede realizar a través de plataformas de colaboracién como Teams,
Webex, Zoom, correo electrénico entre otras, que permiten a las personas internas y
externas de una empresa desarrollar eficientemente sus actividades con el resto de
equipos, sin embargo, para generar tranquilidad en los padres es importante contar con
un sitio fisico que respalde la existencia de la empresa seria y confiable por lo cual se

incluira una oficina de coworking donde se realicen las siguientes actividades:

e Recepcion bajo citas de clientes para atender sus requerimientos
e Entrevistas programadas de los padres con las nifieras

e Reuniones Internas con el equipo para capacitacion y reuniones de area.

En cuanto a la ubicacion de esta oficina, se ha determinado adecuado el sector Centro
Norte de Quito.

Plataforma tecnoldgica. Se incluiran las siguientes herramientas tecnoldgicas que
permitan a los padres desde cualquier sitio o dispositivo, la contratacion, informacién,

monitoreo y pago del servicio:

e Pagina Web
e Aplicacion Movil
e Plataforma de Monitoreo

e Plataforma de Pago electrénico

Tanto la pagina web como la aplicacion maévil deben estar alojadas en la nube (Internet)
y debe permitir el acceso desde cualquier dispositivo mavil, teléfonos, tabletas, asi como

desde computadores de escritorio y laptops.

La figura 28 muestra el flujo del prototipo realizado para la aplicacion mavil, en el cual
se ejecuta el registro del cliente, se visualiza disponibilidad de las nifieras y condiciones

del servicio, el perfil de la nifiera seleccionada y finalmente el registro para el pago.

Este prototipo puede ser probado mediante el siguiente enlace:



https://www.figma.com/proto/T1k2c53i41kkbSjB3vwyFM/Prototipo-Nannys?node-

id=0%3A78&scaling=scale-down

Figura 28. Flujo del servicio en la Aplicacién Movil
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Tal como lo muestra la Figura 29, el monitoreo en linea se realizara utilizando camaras

web portatiles con caracteristicas especiales, que cuenten con su propia estructura de nube

donde se registrara el video en tiempo real y se almacenara la grabacion. Este sistema se

integrara a la plataforma digital para que pueda ser accedido desde las interfaces de

usuario (padres) y del supervisor, desde cualquier dispositivo mévil o PC de escritorio.

Figura 29. Diagrama de conexion de la plataforma de Monitoreo

Autor: Creacion Propia


https://www.figma.com/proto/T1k2c53i4IkkbSjB3vwyFM/Prototipo-Nannys?node-id=0%3A78&scaling=scale-down
https://www.figma.com/proto/T1k2c53i4IkkbSjB3vwyFM/Prototipo-Nannys?node-id=0%3A78&scaling=scale-down
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La pasarela de pagos que se contempla para el presente proyecto es Placetopay
(Placetopay, 2020), la cual esta alojada en una nube privada de la entidad a la cual debera
integrarse la plataforma digital del servicio para que el pago se realice una vez que
concluya el proceso de delivery. Tal como se muestran en la Figura 30, dicha pasarela se
conecta al procesador de pagos para realizar la transferencia a las entidades bancarias

respectivas para que a su vez se deposite en la cuenta de la empresa.

Figura 30. Diagrama de operacion de la pasarela de pagos en E-commerce
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Fuente: (Urbano , 2021)

Servicio. El objetivo del servicio es brindar seguridad y confianza a los padres
brindandoles un servicio profesional de nifieras a domicilio para el cuidado de sus hijos

contratado través de una plataforma digital

Si bien el servicio es contratado en la plataforma durante un determinado tiempo, la nifiera
permanecera en el sitio hasta que los nifios se encuentren a buen recaudo con sus padres,
el valor por tiempo extra sera cargado a la tarjeta de crédito de débito del cliente de forma

automatica.

El servicio tendra un horario de atencion flexible, podran contratarlo por horas o paquetes

y hasta dos nifios por cada nifiera.

Personal. Las nifieras seran reclutadas bajo un proceso estricto de seleccion, puesto que
se trata de un negocio cuyo valor es generar confianza en los padres. El perfil de las
nifieras contratadas deberd agregar gran parte de dicho valor puesto que el servicio y

desarrollo del negocio practicamente dependera de su desempefio
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Dentro del proceso de reclutamiento es importante conocer el entorno de las nifieras
postulantes, realizar visitas domiciliaras para comprobar su lugar de vivienda, conocer a
su familia incluso e identificar si no es una persona con un entorno sospechoso o ilicito.
También sera muy importante el realizar evaluaciones personales, asi como psicoldgicas,

e identificar su desempefio estudiantil, profesional, etc.

Ademas, dentro del personal se contard con un equipo de supervisores que daran
seguimiento a todo el proceso del servicio, desde que la nifiera es asignada hasta que sale

del hogar donde fue contratada y llega a su domicilio.

Calificacion por parte de los Clientes. Con la finalidad de evaluar a la nifiera que
entrego el servicio y en funcion de un proceso de mejora, se solicitara a los padres la
evaluacion del servicio. Esta evaluacion se realizara en las plataformas disponibles
pagina web o aplicacion mdvil, donde se podra calificar el servicio en funcion de los

siguientes parametros:

e Puntualidad
e Actitud positiva

e Confianzay seguridad

5.1.1.2 Seleccion y disefio del proceso productivo

Se detalla a continuacion los siguientes procesos productivos claves:

1 Gestion comercial
2 Reclutamiento de nifieras
3 Delivery del servicio

Proceso Comercial. - Este proceso tiene como objetivo conseguir clientes que contraten
el servicio y hace referencia a todos los pasos y herramientas que se requieren para

comercializar el servicio tal como se indica la Figura 31 a continuacion.
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Figura 31. Flujo del proceso comercial
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Fuente: Creacion Propia

Reclutamiento de nifieras. — este proceso es considerado como clave dentro del
desarrollo del presente proyecto, por tal razén seré realizado de forma muy minuciosa y
estricta debido a que el cliente percibira la calidad del servicio basicamente por el
desempefio de las nifieras. El detalle del proceso de reclutamiento de nifieras se detalla a

continuacion en la Figura 32.



Figura 32. Flujo de Reclutamiento de Nifieras
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Delivery del Servicio. — De acuerdo con la naturaleza del negocio, el proceso de

Delivery sera bajo demanda definiendo lotes de produccion en funcion a algunos

componentes que ofrecera el servicio detallado en el flujo de la Figura 33:



Figura 33. Flujo del proceso de Delivery
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5.1.1.3 Localizacién de instalaciones

Para determinar la localizacion fisica adecuada de la oficina en modalidad Coworking,

se valido tres posibles lugares:
1.- Sector la Floresta - 12 de octubre
2.- Sector Ifiaquito - La Carolina
3.- Sector La Coldn - Amazonas

Se determino estos tres lugares en funcion al nivel socio economico del segmento al que
este enfocado el presente proyecto y también a la ubicacion donde funcionan algunas
instituciones de educacion superior en Quito, brindando un facil acceso tanto a clientes

como los empleados (nifieras).

La determinacién del sitio méas adecuado de la oficina se realizé en funcion a la matriz

indicada a continuacién en la Tabla 16.

Tabla 16. Flujo del proceso de Delivery

Opcién 1 Opcién 2 Opcién 3
Ubicacién Peso  Calificaciobn Total Calificacion Total Calificacion Total
Apoyos 3 5 15 8 24 5 15
gubernamentales
Mano de obra no 2 5 10 5 10 7 14
especializada
Personal técnico 1 8 8 6 6 8 8
Personal 1 7 7 8 8 8 8
administrativo
Estabilidad del 3 8 24 6 18 7 21
empleo
Clima laboral 1 7 7 8 8 5 5
Escuelas, 2 9 18 5 10 7 14
universidades
Costo de Vida 1 6 6 5 5 6 6
Casas, habitacion 1 7 7 4 4 4 4
Proximidad 3 9 27 7 21 6 18
mercado laboral
Proximidad 1 5 5 5 5 5 5
mercado
exportacién
Proximidad a 3 9 27 8 24 8 24
proveedores
Canales de 1 8 8 8 8 8 8
distribucion
Vias de 2 9 18 9 18 9 18
comunicacion
Disponibilidad de 2 9 18 9 18 9 18

transporte
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Disponibilidad de 1 3 3 3 3 3 3
terreno/planta

Disponibilidad 2 4 8 7 14 8 16
renta/edificios

Disponibilidad 2 6 12 9 18 8 16
servicios

Talleres 1 5 5 5 5 5 5

electromecanicos

Total 233 Total 227 Total 226

Fuente: Creacion Propia

La presente matriz nos indica que el lugar mas adecuado para la operacién de la oficina
fisica es en el sector de la Floresta y 12 de octubre con una calificacion de 233. Esta
matriz nos da los lineamientos méas adecuados de acceso, cercania y recursos para los

clientes, empleados y proveedores.

En tal virtud, se ha considerado la contratacion del plan de oficinas privadas que dispone
la empresa “Coworking La Floresta” ubicada en la Av. Corufia E12-148 y Valladolid,
Sector La Floresta (Coworking La Floresta, 2020)

5.1.1.4 Distribucion de planta

El espacio fisico seleccionado pertenece a la empresa Coworking La Floresta que ofrece
acceso 24 X7, internet de primer nivel con fibra dptica 1:1, café, agua, sala de reuniones,

sala de capacitaciones, sala de Skype, servicio de limpieza y sus implementos.

La distribucion tendra los siguientes ambientes:
e Recepcion-Compartida
e Sala de reuniones
e Puesto de Trabajo - Recursos Humanos
e Puesto de Trabajo - Gerencia General

e Barfios - Compartidos
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Figura 34. Distribucion de planta- Oficina de Coworking
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El equipo humano que ocupara estos espacios podra utilizar las instalaciones hasta 80

horas al mes en jornada laboral de 8:30 a 17:30.

Sala de reuniones: este espacio serd destinado a varias actividades, una de las mas
importantes es poder desarrollar las entrevistas que los padres requieran realizar a las
nifieras antes de ser seleccionadas. Adicional este espacio servira para reuniones con

empleados tales como capacitaciones entre otras actividades.

Puesto de Trabajo de Recursos Humanos: en este estara destinado para la persona
responsable del equipo humano de la empresa y sera utilizado sobre todo para realizar

las entrevistas a las nifieras seleccionadas y demas reuniones internas que se requiera.

Puesto de Trabajo de Gerencia General: en este espacio estara destinado a la persona
encargada de velar por la operacion integral de la empresa fluya, asi como atender y

resolver de forma rapida problemas que se puedan dar en el dia a dia.

5.1.2. Decisiones tacticas

5.1.2.1 Gestién de inventarios

El presente proyecto no cuenta con inventario debido a la naturaleza del negocio en el
que se oferta un servicio de contratacion de personas; sin embargo, es importante

organizar al equipo de nifieras de acuerdo con su disponibilidad y tiempo.
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5.1.2.2 Programacion de operaciones

A continuacidn, se detalla como se realizara la ejecucion del proceso establecido en la

entrega del servicio (delivery) con los siguientes puntos:

Recepcion de una solicitud a mediante la pagina web o la aplicacion movil
e Responsable: administrador
e Tiempo: 4 minutos

e Documentos generados: Orden de pedido

Notificacién a la nifiera del servicio que ha sido solicitado mediante plataforma
digital en la interfaz de nifiera

e Responsable: administrador

e Tiempo: 4 minutos posteriores a la seleccion de horarios por parte del cliente

e Documentos generados: aceptacion del servicio

Notificacion al supervisor seleccionado sobre el requerimiento del servicio

contratado
e Responsable: administrador del servicio
e Tiempo: 10 minutos posteriores a la aceptacion del servicio

e Documentos generados: orden de servicio de supervision

Confirmacion con el cliente que solicito el servicio que la nifiera esta en el sitio a la
hora acordada

e Responsable: Supervisor

e Tiempo: 3 minutos posteriores a la hora acordada

e Documentos generados: registro de puntualidad

Activacion de cAmara web
e Responsable: nifiera asignada
e Tiempo: 10 minutos posteriores al ingreso a la casa asignada

e Documentos generados: Activacion de sistema de monitoreo



Monitoreo del servicio (nifiera y el nifio)
e Responsable: Supervisor
e Tiempo: Durante todo el periodo de tiempo de contratacion del servicio

e Documentos generados: Estado del servicio

Notificacién de culminacidon del servicio
e Responsable: Nifiera asignada
e Tiempo: 2 minutos posteriores a la llegada de los padres al hogar

e Documentos generados: Registro de Pago

Satisfaccion al cliente
e Responsable: Supervisor
e Tiempo: 10 minutos posteriores al registro de pago

e Documentos generados: Encuesta

5.1.2.3 Control de calidad
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Para el control de calidad se requieren realizar los siguientes puntos de control en los

procesos detallados a continuacion:

Entrega del servicio

En la entrega del servicio se establecen algunos puntos de control:

e Asistencia de la nifiera al sitio indicado. La nifiera debe notificar al supervisor
el momento que se encuentre ingresando a hogar que la contrato. El supervisor
hara una llamada telefénica al cliente, maximo tres minutos posteriores a la hora
acordada para verificar que la nifiera efectivamente se encuentra en el sitio

Indicador: Puntualidad

e Habilitacion de sistema de monitoreo. La nifiera solicitara al acceso a Internet
para poder conectar la cAmara web y activar el monitoreo del servicio.

Indicador: Confiabilidad del servicio

e Calificacion del servicio. Una vez culminado el servicio, el supervisor realizara
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una llamada al cliente para validar como estuvo el servicio y si hubiera alguna
novedad; adicional, se solicitara la calificacion del servicio en la plataforma y
una breve encuesta de satisfaccion del servicio.

Indicador: CSAT (Customer Satisfaction Score)

5.1.2.4 Mantenimiento preventivo de maquinaria

Se plantea realizar un mantenimiento preventivo anual, para los activos informaticos de
la empresa como computadores y cAmaras web.

Dado que se contratard& una empresa para realizar el desarrollo, alojamiento y
mantenimiento de la plataforma digital en modalidad PAS (Platform as a Service), el
manteamiento y soporte técnico de dicha plataforma seré realizada mensualmente por
dicho proveedor. El servicio de soporte técnico para la plataforma y sus componentes

debera ser atendido en no mas de 2 horas.

5.2. Estructura administrativa

La Figura 35 muestra el organigrama planteado para el proyecto donde muestra al
personal fijo de la empresa que, a excepcién de las nifieras, tendran un horario laboral
08:30 a 17:30. EIl equipo de supervisores tendran un horario rotativo para cubrir los

servicios requeridos en jornada nocturna.

Figura 35. Organigrama de le empresa
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Fuente: Creacién Propia

Gerente General: encargado de velar por todas las funciones y operaciones de
la empresa en el dia a dia, asi como de liderar la planificacion estratégica de la
misma. Sera responsable de organizacion con las diferentes areas y verificacion
de sus indicadores de gestion; ademas de verificar y controlar los servicios
externos contratados como la parte legal, contable y marketing. Su sueldo
mensual sera de $1.800 mas los beneficios de ley.

Jefe de Recursos Humanos: encargado de administrar y gestionar al personal
fijo y bajo contrato de servicios. Reportaré a la Gerencia General y su funcion
sera principalmente el proceso de seleccion de las nifieras. Su sueldo mensual
sera de $800 més los beneficios de ley.

Nifieras: seran personas de género femenino con un perfil especializado,
encargadas directas de entregar el servicio. Este equipo debera reportar
directamente a Recursos Humanos y a los supervisores. El sueldo mensual de
este equipo depender de las horas laborables trabajadas que seran liquidadas de
forma quincenal a $4,80 por cada hora en jornada laboral y $6,24 por cada hora
en jornada no laboral. Las nifieras seran contratadas bajo un esquema de
“Contrato de Servicios” para lo cual deberan contar con su respectivo RISE.
Supervisores: seran las personas que se encargaran de velar que todo el proceso
de entrega del servicio fluya de forma adecuada y reportardn a Recursos
Humanos. Se encargaran de monitorear el servicio de las nifieras asignadas a
su supervision durante todo el tiempo que dure el servicio y de constatar que el
servicio estuvo a entera satisfaccion del cliente una vez que haya finalizado. Su
sueldo mensual serd de $500 mas los beneficios de ley y horas extras.
Administrador de la Plataforma Seré la persona encargada del manejo de la
plataforma, de la recepcion de los requisitos de servicio, de la comunicacién y
atencion al cliente. Adicional debera reportar solicitudes de soporte técnico al
proveedor de la plataforma y finalmente, se encargara de enviar y procesar las
encuestas de satisfaccion de los clientes que han utilizado el servicio. Reportara
directamente a la Gerencia General y su sueldo mensual seré de $500 més los

beneficios de ley.
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5.3. Analisis legal

5.3.1. Constitucion de la empresa

Para el desarrollo del presente proyecto que es un emprendimiento de innovacion y
considerando la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion, suscrita el 21 de enero
de 2020, se constituira como empresa SAS (Sociedad de Accionistas Simplificadas), la
cual permite constituir una empresa por personas naturales o juridicas mediante un

tramite simplificado que no tiene costo (Asamblea Nacional, 2020).

Se requiere ademas la Obtencidn siguientes temas legales y de constitucion

RUC: se requiere este registro debido a la facturacion que se realizara por el servicio;
su obtencidn no tiene costo y se realiza a través del SRI. Requiere lo siguiente:

e Documentacion de la constitucion de la empresa

e Nombramiento del Representante Legal

e Cédula de ciudadania y papeleta de votacién del Representante Legal

e Documento que donde se identifique la direccién a nombre del Representante

Legal.

Registro de Patente. — debido a que se trata de un nuevo servicio en el pais que sera
contratado a través de una plataforma digital, es indispensable realizar el registro de
propiedad y administracién de la plataforma digital a través del registro de la patente de
modelo de utilidad y debe ser tramitado a través del Servicio Nacional de Derechos

Intelectuales.

Registro de Marca. — se requiere realizar ademas el registro de marca para lo cual se
debe registrar traves del Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, la propiedad

intelectual sobre la marca, tramite que tiene un costo de $208.

Firma electrénica. — Este proceso se lo realiza mediante el Registro Civil del Ecuador.

La firma electronica es parte de los requisitos para la constitucion de empresas SAS.
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5.3.2. Contratacion de personal (nifieras)

Las nifieras serdn contratadas bajo contratos de “Servicios de cuidados infantiles” para
lo cual deberan estar registradas bajo el Régimen Impositivo Simplificado del Ecuador
(RISE) como personas naturales sin relacion de dependencia estipulado en el capitulo 4
de la Ley Reformatoria para la Equidad Tributaria del Ecuador (Asamblea
Constituyente, 2007).

Dicho contrato incluira las siguientes clausulas

e Plazo Indefinido.

e Condiciones de puntualidad, buen comportamiento, confidencialidad y
responsabilidad civil segln lo estipulado en el Cédigo Civil bajo el Titulo I del
Cddigo Civil Ecuatoriano segun los Articulos.1454, y 1459, Titulo V Art. 1510y
Titulo IX Art. 1551 y Art. 1946 (Asamblea Nacional, 2005).

e Cumplimiento del al menos 80 horas mensuales en jornada laboral y 8 horas de
disponibilidad en horario no laboral,

e Remuneracion bajo liquidacion quincenal

e Aceptacion de uso de informacion e imagen en la plataforma digital.

5.3.3. Aceptacion del servicio de monitoreo en linea.

Para poder brindar el servicio de monitoreo en linea, es muy importante considerar lo
indicado en el Cddigo de la Nifiez y Adolescencia Art. 50 al 52 acerca de los derechos a
la integridad personal, reputacion, honor e imagen (Congreso Nacional, 2003), y dado
que el servicio incluye la grabacidn del nifio y su nifiera, se debe mantener protocolos de
confidencialidad de dicha informacion los cuales no podran ser divulgados. Ante esta
consideracion legal, previo a su contratacion, se solicitara una autorizacion por parte de
los padres donde se suscriba una aceptacion electrénica de la grabacién y almacenamiento
de la imagen de su hijo, detallada en los términos y condiciones del servicio, la cual esta
avalada por el Cddigo de Comercio vigente Art. 74-77 (Asamblea Nacional de la
Republica del Ecuador, 2019).

Para poder determinar el alcance de lo que incluye y no incluye dentro del servicio, se
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requiere establecer un detalle de términos y condiciones del mismo, que debera ser

aprobado electronicamente por los padres antes de iniciar la contratacion del servicio,

como se detalla a continuacion:

Informacidn de identificacion de la empresa.

Derechos de propiedad intelectual e industrial y tipo de licencias utilizadas.
Pasos para seguir para contratar el servicio incluyendo obligaciones que debe
asumir el cliente

Detalle del alcance del servicio contratado con un detalle del sitio donde se
entregard el servicio, la hora acordada, la cantidad de nifios a cuidar y el precio.
Precios y formas de pago donde se indicara las condiciones y costos adicionales
por tiempo extra del servicio, asi como el detalle de precios en jornada laboral y
no laboral.

Normas conductuales para prevalecer la integridad y seguridad de las nifieras, asi
como de los nifios amparadas en la legislacion ecuatoriana.

Responsabilidades que se asume como parte del servicio, asi como limitaciones.
Garantias donde se estipula la inclusion de un seguro de responsabilidad civil y
accidentes que se ejecutara bajo ciertas condiciones indicadas.

Legislacion aplicable y sistema de solucion de conflictos dentro del marco legal
ecuatoriano sobre el cual se regira el servicio.

Informacidn sobre ofertas, obsequios y promociones incluyendo las condiciones

especificas que aplican.
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6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1. Analisis de Flujos de caja del proyecto

6.1.1. Flujo de caja inicial

6.1.1.1 Inversién inicial activos

Los flujos correspondientes a los rubros de la inversién inicial son:

Capital de Trabajo: Debido a que el dentro del negocio se realiza pagos a través de una
pasarela de pagos mediante tarjetas de crédito/débito, se deberd realizar un corte de
cuentas por cobrar cada 8 dias y pago a proveedores (nifieras) cada 15 dias tal como se
detalla en la Tabla 17.

Tabla 17. Tabla de flujo de Capital de Trabajo

Capital de trabajo neto Dias Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Caja VENTAS/365 5 3.574,36  3.753,07  3.940,73  4.137,76  4.344,65

Cuentas por VENTAS/365 8 5.718,97  6.004,92 6.305,16  6.620,42 6.951,44

Cobrar

Inventarios COSTO 0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
VENTAS/365

Proveedores COSTO 8 3071,09 3224,64 3385,87 3555,17 3732,93
VENTAS/365

Capital de trabajo neto ($) $6.222,24 $6.533,35 $6.860,02 $7.203,02 $7.563,17
Capital de trabajo Incremental ($) $6.222,24  $311,11  $326,67 $343,00 $360,15

Fuente: Elaboracion propia

Este célculo se realizé considerando las ventas y costos proyectados a 5 afios, detallados
en la Tabla 18.

Tabla 18. Flujo de ventas y costos con proyeccion a 5 afios

ARos 1 2 3 4 5
Hogares atendidos 10.872 11.415,60 11.986,44 12.585,72 13.215,00
proyectados
Ventas proyectadas $260.928,00 $273.974,40 $287.673,12 $302.056,78 $317.159,61
Costo de Ventas $140.118,34 $147.124,25 $154.481,24 $162.204,76 $170.314,92

Fuente: Elaboracién propia
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Equipos de oficina y de trabajo administrativo. — A continuacion, la Tabla 19 detalla
el equipo minimo requerido para el trabajo de las 6 personas fijas y las camaras portatiles
que seran la herramienta de trabajo de las 33 nifieras que se deberia contratar como
minimo para brindar el servicio mensualmente a los 906 hogares estimados.

Tabla 19. Equipo Minimo Requerido

IVA 12%
DETALLE TIPO CANT. PRECIO SUBTOTAL IVA VALOR
UNITARIO TOTAL
Computadores EQUIPO DE 6 $1.200,00 $7.200,00 $ 864,00 $8.064,00
portatiles COMPUTO
Céamaras IP MAQUINARI 35 $42,00 $ 1.470,00 $176,40  $1.646,40
portatiles A'Y EQUIPO

TOTAL $8.670,00 $1.040,40 $9.710,40

Fuente: Elaboracion propia

Plan de inversiones: a continuacién, la Tabla 20, muestra los valores y el plan de
inversion considerado para la planificacion del presente plan de negocio, en funcion al

capital de trabajo neto, activos fijos nominales, activos fijos definidos, y otros gastos

requeridos.
Tabla 20. Tabla de Inversiones
RUBROS DE INVERSION APLICACION DE RECURSOS
ACTIVOS FIJOS
Propiedad planta y equipo $9.710
Aplicacion informatica web $ 10.600
TOTAL, ACTIVOS FIJOS $20.310
ACTIVOS NOMINALES
Gastos de constitucion $ 600
Gasto elaboracion del proyecto $1.000
TOTAL, ACTIVOS NOMINALES $1.600
Capital de trabajo $ 3.535
TOTAL, CAPITAL DE TRABAJO $ 3.535
TOTAL, INVERSIONES $ 25.445
Capital para financiar $17.812
% Capital propio 30,00%

% Capital a financiar 70,00%
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Capital propio $7.634
OTROS

Aplicacion informatica web $ 10.600

Gastos de constitucion $ 600

Gasto elaboracion del proyecto $1.000

Participacion trabajadores 15,00%

Impuesto a la renta 25,00%

Fuente: Elaboracion propia

El proyecto requiere una inversion de $25.445, la cual se encuentra distribuida de la
siguiente manera: el 79,8% corresponde a activos fijos, el 13,9% a capital de trabajo y el
6,3% a activos nominales; de lo cual podemos observar que los activos fijos tienen un
peso mayor debido a los requisitos de software y hardware requeridos para el desarrollo
de las plataformas web y mdvil. El capital de trabajo debera soportar el corte de cuentas
por pagar (15 dias) frente a las cuentas por cobrar (8 dias) que es totalmente factible
puesto que todos los pagos son realizados a través de la pasarela de pagos la cual realiza

el pago a la cuenta bancaria asignada de la empresa en un maximo de 8 dias.

6.1.1.2 Fuentes de financiamiento

Segun lo indicado en la Tabla 20, el valor de inversion requerida es de $ 25.445 de los
cuales se plantea financiar 30% mediante capital propio es decir $ 7.634 y el 70% es decir
$$ 17.812, mediante financiamiento Bancario, segln lo indicado en la Tabla 21.

Tabla 21. Resumen del préstamo bancario

Importe del préstamo 17.811,81 Pago programado 5.313,54

Tasa de interés anual 15,00%  NUmero de pagos programados 5

Periodo del préstamo en 5 Numero real de pagos 1

afios

NUmero de pagos por afio 1 Importe  total de  pagos 0
anticipados

Fecha de inicio del 02/07/2020 Importe total de intereses 8.755,89

préstamo

Fuente: Elaboracion propia
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Para el crédito bancario se ha considerado como referencia a un crédito comercial
ordinario con el Banco Pichincha, cuya tasa de interés efectiva es del 11,83%.
La Tabla 22 a continuacion, detalla los pagos planteados para pagar el préstamo en 5 afios

mediante cuotas anuales programadas.

Tabla 22. Detalle de pagos del préstamo bancario

Ne. SALDO IMPORTE PRINCIPAL INTERES SALDO INTERES
PAGO INICIAL TOTAL FINAL ACUMULADO
DEL
PAGO
1 17.811,81 4.920,38 2.813,24 2.107,14 14.998,57 2107,14
2 14.998,57 4.920,38 3.146,05 1.774,33 11.852,52 3881,47
3 11.852,52 4.920,38 3.518,22 1.402,15 8.334,30 5283,62
4 8.334,30  4.920,38 3.934,43 985,95 4.399,87 6269,57
5 4.399,87  4.399,87 3.879,37 520,50 0,00 6.790,07

Fuente: Elaboracion propia

Nota: el pago programado es de $4.920,38 anuales durante 5 afios.

6.1.2. Flujo de caja operativo

6.1.2.1 Ingresos proyectados

En laseccion 4.3.2.1 del estudio de mercados, se determiné una poblacién meta de 77.841
hogares con hijos, considerando que se va a trabajar con el 8% de la demanda desatendida
de los interesados (1.546 familias) y que, en funcion de la frecuencia de compra
determinada, se tendria un estimado de 906 familias al mes que utilizarian el servicio. Se
establecid por otra parte, que el precio de venta por hora es de $12 sin embargo, también
se ha determinado que el servicio minimo sera de al menos dos horas, es decir que la
unidad de servicio tendra un costo de $24, con lo cual se identificaron los ingresos

indicados a continuacion en la Tabla 23;

Tabla 23. Ingresos Anuales

Mensual Anual
Cantidad de Hogares $906,00 $10.872,00
Precio de Venta (2H) $24,00 $24,00
TOTAL, DE INGRESOS $21.744,00 $260.928,00
COSTO DE 53,7% $11.676,53 $140.118,34

VENTAS

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.2.2 Egresos proyectados

El estudio técnico permitio identificar los siguientes costos operativos que incluyen los

costos fijos y costos de produccion basados en las ventas proyectadas.

Costos de produccion - ventas. - estos costos representan el 53,7% que incluyen:
e Costo por servicio de nifiera (2H): $9,60 que corresponde al 40% del valor total
del servicio
e Seguro de responsabilidad civil y accidentes: $1,73 por cada servicio atendido
e Emisidn de factura electronica: $0,10 por cada servicio atendido
e Comisién Bancaria: 4,5% del valor total, decir $1,08 por cada servicio atendido

e Costo por transacciones: $0,37 por cada servicio atendido

La tabla 24 muestra el detalle de los costos de produccién.

Tabla 24. Tabla de costos totales de produccion

Descripcion Mensual Anual
Cantidad de Atenciones 906,00 10.872,00
Costo de Venta $11.676,53 $140.118,34

Fuente: Elaboracién propia

Costos indirectos. — estos costos representan el 46,3% que incluyen:
e Costos del personal de némina detallados en la Tabla 25.
e Costos administrativos y gastos generales
e Costos financieros

e Depreciaciones
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Tabla 25. Detalle de Nomina

12,15% X1 XIV

VACACI

CARGO CANT. SENE'S‘SEL SL%ISISS APORTE ';OE';'EQVDAE SUELDO SUELDO  ONES
PATRONAL

L=D*12,15% O=$400/12  P=D/24

1 1 $1.800,00  $1.800,00  $218,70 $150,00 $15000  $3333 $75,00

2 1 $800,00 $800,00 $97,20 $66,67 $66,67 $33,33 $33,33

3 3 $52500  $1.57500  $191,36 $131,25 $131,25  $100,00  $65,63

4 1 $500,00 $500,00 $60,75 $41,67 $41,67 $33,33 $20,83

TOTAL $4.67500  $568,01 $389,59 $389,59  $199.99  $194,79

Gastos Mensuales por ndmina  6.416,97

Gastos Anuales por némina 77.003,64

Fuente: Elaboracion propia

Nota: la tabla 25 utiliza la siguiente numeracion para la identificacion de los cargos
respectivos:

1.- Gerente General

2.- Jefe de Recursos Humanos

3.- Supervisores

4.- Administrador de la Plataforma

Gastos de ventas — este rubro corresponde a los costos que implican la venta del servicio
tales como gastos de publicidad.

Gastos Financieros — este rubro corresponde a los gastos derivados del préstamo
bancario, puntualmente los intereses de dicho préstamo, asi como su pago respectivo.

Se muestra a continuacion en la Tabla 26, el detalle de los egresos requeridos por

concepto de gastos del proyecto y costos indirectos.
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Tabla 26. Resumen de egresos proyectados- Costos indirectos y gastos de ventas

ANOS

CONCEPTO 1 2 3 4 5
GASTOS $108.380,64 $108.380,64 $108.380,64 $105.980,64 $105.980,64
ADMINISTRATIVOS
Servicios Bésicos $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00
Mantenimiento $ 1.800,00 $1.800,00 $1.800,00 $ 1.800,00 $1.800,00
Gasto Uniformes y $2.910,00 $2.910,00 $2.910,00 $2.910,00 $2.910,00
Curso Primeros Auxilios
Utiles de Aseo y $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
limpieza
Utiles de Oficina $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Sueldos y beneficios $77.003,64 $77.00364 $77.003,64 $77.003,64 $77.003,64
Depreciaciones $2.547,00 $ 2.547,00 $ 2.547,00 $ 147,00 $ 147,00
Otros gastos $20.760,00 $20.760,00 $20.760,00 $20.760,00 $20.760,00
Gasto Arriendo $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.000,00
GASTOS DE VENTAS $ 3.920,00 $6.320,00 $6.320,00 $6.320,00 $6.320,00
Gasto de Publicidad $3.920,00 $6.320,00 $6.320,00 $6.320,00 $6.320,00
GASTOS $2.107,14 $1.774,33 $1.402,15 $ 985,95 $ 985,95
FINANCIEROS
Intereses pagados $2.107,14 $1.774,33 $1.402,15 $ 985,95 $ 985,95
SERVICIO DE LA $4.920,38 $4.920,38 $4.920,38 $4.920,38 $4.920,38
DEUDA
TOTAL, EGRESOS 119.328,15 121.395,35 121.023,17 118.206,96 118.206,96

Fuente: Elaboracion propia

6.1.2.3 Flujo de caja proyectado

El flujo proyectado se determina a 5 afios segun lo detallado en la Tabla 27, considerando

un incremento de ventas del 5% anual el cual es parte de los objetivos de marketing que

se han planteado en el presente proyecto.
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ANOS
CONCEPTO
1 2 3 4 5
VENTAS SERVICIOS 260.928,00(273.974,40( 287.673,12 302.056,78 | 317.159,61
() COSTOS DE
140.118,34(147.124,25]1154.480,47 | 162.204,491 170.314,71
VENTAS
= UTILIDAD BRUTA
120.809,66 | 126.850,15| 133.192,65 | 139.852,29 | 146.844,90
EN VTAS
) GASTOS
105.833,64 | 105.833,64 | 105.833,64 | 105.833,64 | 105.833,64
ADMINISTRATIVOS
©) 2.547,00 |2.547,00 [2.547,00 |147 147
DEPRECIACIONES
() GASTOS DE
3.920,00 |[6.320,00 [6.320,00 |6.320,00 |[6.320,00
VENTAS
= UTILIDAD
8.509,02 [12.149,51 |18.492,01 |27.551,65 |[34.544,26
OPERACIONAL
) GASTOS
2.107,14 |1.774,33 [1.402,15 |985,95 985,95
FINANCIEROS
Intereses pagados 2.107,14 1.774,33 1.402,15 985,95 985,95
= UTILIDAD ANTES
, 6.401,89 |[10.375,18 |17.089,86 |26.565,70 |[33.558,31
PARTICIPACION
Participacion de
960,28 1.556,28 |2.563,48 |13.984,85 [5.033,75
utilidades Trabajadores
UTIL IDAD ANTES
5.441,60 |(8.818,90 |14.526,38 |22.580,84 |28.524,57
DE IMPTOS
Impuesto a la Renta 1.360,40 (2.204,73 ]3.631,60 |5.64521 |7.131,14
=UTILIDAD NETA 4.081,20 ]6.614,18 [10.894,79 |16.935,63 |21.393,43

Fuente: Elaboracion propia
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ANosS 0 1 2 3 4 5

— UTILIDAD ANTES

S ARTICIPACION 6.401,89 | 10.375,18 | 17.089,86 | 26.565.70 | 33.558.31
Participacion

utilidades -960,28| -1.556,28| -2.563.48| -3.984.85| -5.033,75

Trabajadores
Impuesto a la -

menta 1.360.40| 2:204.73| -3.631,60| 5.645,21| -7.131,14
(+) 2.547.00| 2.547.00| 2.547,00 147 147

Depreciacion

Total, Flujo de Caja 6.628.20| 9.161,18 |13.441,79 | 17.082,63 | 21.540,43

Operacional

Fuente: Elaboracion propia

6.1.2.4 Punto de equilibrio

La Tabla 29 muestra el punto de equilibrio en valor y porcentaje, en funcion a las ventas

realizadas en 5 afos y hogares atendidos (unidades).

Tabla 29. Detalle del punto de equilibrio

AROS 1 2 3 4 5
Punto de equilibrio

en ventas $202.088 | $206.566 |$205.760| $199.659 | $199.659
% Con respecto a

las ventas 77,45% 79,17% 78,86% 76,52% 76,52%
Punto de equilibrio

en unidades 8.420,32 8.606,91 | 8.573,32 | 8.319,12 8.319,12

Fuente: Elaboracion propia

La estimacion de ventas en el primer afio es de 10.872 atenciones; el punto de equilibrio

es de 8.420 atenciones es decir que para cubrir todos los costos variables y fijos de la

operacion se debe contar con al menos el 77,45% de las atenciones estimadas tal como se

puede observar en la Figura 36.




300.000,00

Figura 36. Punto de equilibrio para el afio 1
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Fuente: Elaboracidn propia

6.1.3. Flujo de caja de liquidacion
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~——COSTO FUO

—— INGRESO TOTAL

COSTO TOTAL

12.000,00

Para el célculo del flujo de cada de liquidacion, se considera los activos de capital de

trabajo neto y su recuperacion. El andlisis se lo realiza para una proyeccion de 5 afios y

se encuentra detallado a continuacion en la Tabla 31.

Tabla 30. Flujo de caja de inversiones o valor de liquidacion

Afios 0 1 2 3 4 5
Activos -21.910,40 735,00
CTN
INICIAL -3.535,04| -176,75| -185,59 -194,87 -204,61 0,00
Recuperacion
CTN 3.535,04
Total, Flujo de
Caja de Inversiones | -25.445,44 | 0,00 -185,59 | -194,87 | -204,61 | 4.270,04
Flujo de Caja del
Proyecto -25.445,44 | 6.628,20 | 8.975,59 | 13.246,92 | 16.878,02 | 25.810,46

Fuente: Elaboracidn propia
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6.1.3.1 Valor de desecho del proyecto

El valor de desecho estimado para una proyeccién de 5 afios tiene un valor total de $
7.935 considerando la vida util de acuerdo con el tipo de bien que, para el presente
proyecto, incluye Unicamente computadores portatiles para los 6 empleados de planta y

35 camaras IP portatiles que deben portar las nifieras, tal como se muestra en la Tabla 31.

Tabla 31. Valor de desecho del proyecto

Vida | Aol | Afo2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Valoren

Detalle atil libros del
$) 3) 3) 3) ®) activo

Equipo de
computo 3 | 2.400,00 | 2.400,00 | 2.400,00 0,00
Magquinaria y
equipo 10 147,00 | $147,00 | $ 147,00 147,00 147,00 735,00
TOTAL 2.547,00 | 2.547,00 | 2.547,00 147,00 147,00 735,00

Fuente: Elaboracion propia

6.2. Analisis de la tasa de descuento del proyecto

6.2.1. Tasa de descuento

La tasa de descuento calculada para el proyecto es de 20%, la cual se considera una tasa

competitiva pues es superior a la entregada en instituciones bancarias.

6.2.2. Tasa minima aceptable de rendimiento TMAR

La TMAR ponderada calculada es de 20,60% cuyo detalle se muestra a continuacién en
la Tabla 32.

Tabla 32. Célculo de TMAR ponderada

TMAR accionista Ks Inflaciéon Prima
20% 0,50% 0,10%
TMAR ponderada accionista 20,60% | 30,00% 6,18%

Fuente: Elaboracidn propia

Nota: para el calculo de la TMAR ponderada de la tabla 32 se han considerado los siguientes
valores:

Kd (Costo financiero de la deuda): 11,83%
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Ks (Costo de oportunidad para el accionista): 20%
Inflacion acumulada anual: 0,5%

Inversion total: $25.445,44

Deuda a valor de la empresa: 70%

Capital a valor de la empresa: 30%

6.2.3. Estructura de financiamiento

El presente proyecto requiere una inversion total de $ 25.445, cuya participacion de la
inversion total sera del 30% es decir un capital propio de $7.634 y un capital a financiar
de $17.812 que corresponde al 70% de la inversion total requerida. Tal como se detalla
en la Tabla 20 se consideran los rubros de activos nominales, activos fijos, capital de
trabajo, asi como el desarrollo de la plataforma digital, ademas los costos de constitucion

de la empresa etc.

6.3. Indicadores financieros

6.3.1. VAN

El VAN (Valor Actual Neto) es calculado en funcion a los valores proyectados durante 5
afios y su inversion inicial (Afo 0) y cuya formula es la siguiente considerando la tasa
WACC (Weighted Average Cost of Capital o Coste Promedio Ponderado) de 12,39%:

VAN = Z VA — Inversion incial

VAN = $21.859,15

Tabla 33. Célculo del VAN

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Valor -
Presente | $25.445,44 | $5.897,46 $7.105,61| $9.330,89 $10.577,89 |$14.392,72

VAN | $21.859,15

Fuente: Elaboracion propia
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6.3.2. TIR

Para el presente proyecto, la TIR (tasa interna de retorno de la inversién) calculada es de

36,05% tal como se muestra en la Tabla 34.

6.3.3. Periodo de recuperacion de la inversion

Segun se muestra en la Tabla 34, el tiempo de recuperacion de la inversion es de 2,74

afios que implica que la inversion inicial realizada sera pagada en este plazo de tiempo.

6.3.4. indice de rentabilidad

El indice de rentabilidad calculado en este proyecto es de 1,86, lo que quiere decir que

por cada $1 de inversion se tiene un retorno de $1,86, tal como se muestra en la Tabla 34,
6.3.5. Evaluacién Financiera

Tabla 34. Indicadores de Evaluacion Financiera

TIR 36,05%

VAN $21.859,15

Periodo de recuperacion 2,74 ANOS

indice de rentabilidad 1,86

Fuente: Elaboracion propia

Conforme los indicadores financieros indicados en la tabla 34 se concluye lo siguiente:
El negocio si genera ganancias ya que el VAN es un valor superior a 0.

La TIR es mayor a la WACC, por lo tanto, es recomendable invertir en este proyecto.

La recuperacion de la inversion es de 2,74 afios, por lo tanto, se recuperara antes del 5to
afio del andlisis.

La TIR es superior a la tasa de interés del banco en inversiones a plazo fijo por tal razon
se recomienda invertir.

El indice de rentabilidad es de 1,86 que indica que por cada $1 invertido, se recuperara
$1,86.

Se recomienda invertir en el presente proyecto bajo el analisis de los indicadores

financieros establecidos VAN, TIR, indice de rentabilidad y periodo de recuperacion.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El presente proyecto aporta en la mejora de la calidad de vida de las familias
quitefias puesto que por una parte colabora a que principalmente la mujer siga
desarrollandose profesional y laboralmente y por otra parte que las familias
manejen su tiempo y actividades sociales, laborales y familiares con la confianza
que sus hijos estaran bien cuidados y protegidos mientras se encuentran ausentes

los padres.

Se concluye que, culturalmente en el Ecuador, la figura idonea para cuidar a los
nifios son familiares, especialmente sus abuelos, por lo cual es indispensable para
el desarrollo del proyecto, cubrir todos los aspectos en recursos y procesos claves
para lograr que los padres sientan la misma confianza y seguridad cuando

requieran dejar a sus hijos bajo el servicio propuesto en este plan de negocios.

Con respecto al entorno del proyecto podemos concluir que no se identifica
productos similares o competidores directos sobre esta linea de negocio en el
mercado actual lo cual lo hace lo hace un interesante proyecto a desarrollar.

Se concluye ademas que el mejor canal para la difusion y comunicacién del
servicio es Facebook y WhatsApp, que son hoy en dia los canales con mayor
cantidad de usuarios y de mayor uso tanto para consumidores como para los

negocios y empresas.

Se concluye también que el equipo humano encargado del cuidado de los nifios
(nifieras), es un recurso clave en el éxito del proyecto, por tanto, el proceso de
seleccion deber ser muy riguroso y estructurado para que sea percibido por los

padres como un servicio de calidad, seguridad y confiabilidad.
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El sistema de monitoreo en tiempo real es una pieza clave en el desarrollo del
presento proyecto ya que permitira conectar directamente la confianza de los

padres con el servicio

Actualmente las plataformas y aplicaciones digitales son herramientas muy
difundidas y utilizadas por los consumidores en el entorno del E-commerce en
Ecuador, por lo tanto, la plataforma digital propuesta en el presente proyecto

tendria una gran aceptacion sobre la usabilidad para la solicitud del servicio.

El presente proyecto permite conectar personas y generar empleo a un grupo de
mujeres que empiezan su vida laboral y/o profesional por lo cual tiene un
componente social interesante que aporta al desarrollo econémico del Ecuador

dentro de un entorno de innovacion.

Finalmente se concluye que el proyecto es viable financieramente puesto que se
tiene un VAN positivo y la TIR es més alta que la tasa de oportunidad

contemplada.

Recomendaciones

Se detectd que, para los padres, el factor mas importante al considerar contratar
este servicio de forma digital, es sin duda la confianza pues se trata de poner a sus
hijos en manos de personas extrafias, por lo cual se recomienda considerar que
todos los procesos y recursos inmersos en el servicio, permitan generar dicha
confianza en cada punto de contacto con los padres, permitiendo que sientan

comodidad y tranquilidad al contratarlo.

El componente de monitoreo en linea a través de camaras web si bien permite
incrementar la confianza del servicio en los padres, no es el Unico componente
que permitira desarrollar dicha confianza y contratar el servicio, por lo cual se
recomienda mostrar en cada uno de los canales de comunicacion, estructura
visible de una empresa seria y solida que respalde, garantice y responda por el

servicio de su personal.
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Se recomienda detallar minuciosamente los términos y condiciones del servicio
ya que estos cubriran temas legales sobre proteccidn de la imagen de menores,
precios por tipo de jornada y tiempo extra del servicio, asi como todo lo que

incluye y no se incluye dentro del mismo

Se recomienda ajustar la estimacion de crecimiento de ventas conforme el
desarrollo de la industria en el pais, esto permitira identificar posibles cambios en

el mercado y nuevas necesidades de clientes.

Finalmente se recomienda volver a realizar un estudio de mercados debido a la
afectacion e impacto que ha tenido esta industria por la pandemia COVID-19 que
podria ser incluso positivo sobre la aceptacion y las nuevas necesidades de este
servicio en la nueva normalidad en la que hoy en dia se estan desarrollando los

hogares quitefos.
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ANEXOS

Anexo 1

Guion de Focus Group

Preguntas por cada P de Marketing.
PRODUCTO

¢Quién cuida a los nifios mientras usted trabaja?

¢ Qué hace cuando tiene un evento inesperado y no tiene con quien dejar a sus
hijos?

¢Qué tan importante es tener una persona de confianza que cuide a sus nifios
eventualmente?

¢Qué tan dificil es conseguir una persona que cuide a sus hijos temporalmente?
¢ Qué perfil deberia tener una persona encargada del cuidado temporal de sus
hijos?

¢Contrataria este servicio por las noches?

¢ Cuantas horas maximo contrataria este servicio?

¢ Cual es el factor mas importante que usted consideraria evaluar para contratar
una persona o servicio de cuidado para sus hijos?

¢Qué tan importante es conocer la reputacion o recomendaciones de otros
usuarios para tomar una decision al contratar un servicio para el cuidado de sus
hijos?

¢Considera valor el poder monitorear el cuidado de sus hijos a través de cadmaras

web?

PROMOCION:

¢Cual es la red social que mas utiliza y por qué?

¢Considera que este servicio sea publicitado por redes sociales?

¢A qué hora revisa sus redes sociales en el dia?

¢Sentiria mayor confianza de este servicio si el mismo fuera recomendado por

instituciones educativas, escuelas, guarderias, etc.?

PRECIO:
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¢Dentro de su presupuesto familiar, esta considerado el servicio de cuidado de
sus hijos?

¢A qué porcentaje corresponde este valor?

¢ Cual seria el costo por hora que pagaria por este servicio?

¢Esta de acuerdo gue en las noches este servicio tenga un mayor valor? ;Qué
porcentaje mas seria aceptable?

¢Si el servicio solicitado es en la noche 0 madrugada estaria dispuesto a pagar el
transporte desde y hasta su hogar, a la persona que le brindo el servicio?

¢ Qué opina de poder pagar un servicio de cuidado de sus hijos a través de
tarjetas de crédito o débito?

PLAZA

Tiene usted acceso continuo a Internet

Usted utiliza plataformas digitales para solicitar productos y/o servicios?
¢Cuales? Y con qué frecuencia?

¢Qué tan amigable es para usted el manejo de aplicaciones para la solicitud de
servicios personales?

¢Qué tan importante es para usted el sector desde donde se traslada la persona

que podria cuidar a sus hijos?

¢Cree usted que el precio del servicio depende del barrio o sector?
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Anexo 2

Mapa Mental
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Anexo 3

Encuesta para Estudio de Mercados para el Servicio de Cuidado Infantil a través de
canales digitales con vigilancia web.

™
”@

he 4 -
™

Deja que los cuidemos por ti
1. ¢ Cuél es su edad?
Casillas: 4 opciones

2. ¢ Tiene hijos o infantes bajo su responsabilidad?

Casillas: 2 opciones

3. ¢Cuantos hijos tiene?

Casillas: 3 opciones

4. ;Cuales son sus edades? (Puede escoger mas de una opcién)

Casillas: 3 opciones

5. ¢Sector donde vive?

Casillas: 4 opciones

6. Quiénes trabajan dentro del entorno familiar?
Casillas: 3 opciones

7. ¢Cual es el promedio de ingresos familiares?

Casillas: 3 opciones
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8. ¢ Quién cuida de sus hijos cuando usted no puede hacerlo? (Puede escoger mas de una opcién)

Casillas: 3 opciones

9. ¢Por qué razon esta persona es la adecuada para cuidar a sus hijos? (Puede seleccionar mas
de uno)

Casillas: 3 opciones

10. ¢Hasta qué edad usted considera que su nifio debe quedarse bajo el cuidado de otra persona
mientras usted no se encuentra?

Casillas: 4 opciones

11. ;Cual deberia ser la edad adecuada de la persona que cuida de sus hijos?

Casillas: 4 opciones

12 ¢ Cuél deberia ser el género de la persona que cuida de sus hijos?

Casillas: 3 opciones

13. ¢ Con qué frecuencia tiene usted la necesidad de dejar a sus hijos al cuidado de otra persona?
(Puede seleccionar més de uno)

Casillas: 3 opciones

14, ;Cudles son los motivos por los cuales usted debe dejar a sus hijos al cuidado de otra
persona? (Puede seleccionar mas de uno)

Casillas: 4 opciones

15. ¢ Qué tan dificil es encontrar una persona que cuide de sus hijos en un evento inesperado?

Casillas: 3 opciones

16. ¢En qué horario normalmente usted contraria servicios para el cuidado de sus hijos? (Puede
seleccionar méas de uno)

Casillas: 4 opciones

17. ¢Dejaria usted el cuidado de sus hijos a una persona que contrata a través de medios
digitales?

Casillas: 3 opciones
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18. Si su respuesta fue NO, seleccione su principal motivo (Puede seleccionar una opciéon)

Casillas: 3 opciones

19. ¢Si como parte del servicio de cuidado de sus hijos se incluye video vigilancia para que
usted mire las actividades y estado de sus hijos mientras no se encuentra en su domicilio,
contrataria una persona a través de medios digitales?

Casillas: 3 opciones

20. ¢Qué caracteristicas deberia cumplir una persona que es contratada para cuidar a sus hijos
a traves de medios digitales? (puede seleccionar mas de una opcion)

Casillas: 5 opciones

21. ;Considera usted que el cuidado de sus hijos es un servicio que deberia ser pagado?

Casillas: 2 opciones

22. ¢Qué precio por hora Usted considera barato y estaria dispuesto a pagar?

Casillas: 4 opciones

23. Qué precio por hora Usted considera barato y NO estaria dispuesto a pagar?

Casillas: 4 opciones

24. Qué precio por hora Usted considera caro y aun asi estaria dispuesto a pagar?
Casillas: 4 opciones

25. Qué precio por hora Usted considera caro y NO estaria dispuesto a pagar?
Casillas: 5 opciones

26. Cual considera Usted que es el precio justo?

Casillas: 4 opciones

27. ¢Cual es su preferencia en cuanto al sector de Quito donde vive la persona que usted
contrataria para el cuidado de sus hijos?

Casillas: 6 opciones
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28. Si usted contrata una persona para que cuide a sus hijos, que se encuentre geograficamente
distante de su hogar, ¢estaria dispuesto a pagar su transporte de ida y vuelta?

Casillas: 2 opciones

29. ¢En qué lugares usted dispone de acceso al servicio de internet? (Puede seleccionar mas de
uno)

Casillas: 4 opciones

30. Dispone de Redes sociales y/o le gusta usar aplicaciones moviles?

Casillas: 2 opciones

31. Le gusta revisar la publicidad que le llega por redes sociales?

Casillas: 2 opciones

32. En que horario revisa usted sus redes sociales? (Puede seleccionar méas de uno)

Casillas: 4 opciones

33. ¢ Qué redes sociales utiliza? (Puede seleccionar mas de uno)

Casillas: 6 opciones

34. ;Por qué medio de que red social preferiria Usted recibir informacion sobre este servicio?
(Puede seleccionar més de uno)

Casillas: 6 opciones

35. ¢Por qué medio usted preferiria contratar este servicio? (Puede seleccionar mas de uno)

Casillas: 4 opciones

36. ¢ Cudl seria la forma ideal de pago de este servicio? (puede seleccionar mas de uno)

Casillas: 4 opciones
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Anexo 4:
Buyer Persona 1

METAS Y OBJETIVOS

Iniciar su propia empesa para importar artefactos
electrénicos

Estudiar una maestria en transformacion digital
Encontrar un espacion para iniciar una vida deportiva
activa.

Viajar dos veces por afio con su hijo

Darle la mejor educacion a su hijo

PERSONALIDAD

Extrovertido, le gusta bailar salsa

Tiene muchos amigos con quienes suele salira
ciclear en las afuertags de la ciudad

Le gusta postear sus actividades y logros
profesionales en Linkedin

Utiliza Netflix como un medio de entretenmiento los
domingos en la tarde.

Es un padre orgulloso de los logros de su hijo, los
cuales los comparte con familiares y amigos en
Facebook.

PAINT POTS

Tiene una persona de servicio domestico que le
ayuda con el cuidado de su hijo pero unicamente
hasta las 5:30 pm., por lo cual debe pagar horas
extras casi a diario pues no alcanza a regresar a casa
hasta esa hora.

Necesita comunmente buscar una persona con
quien dejar a su hijo los fines de semana en la noche
o cuando requiere viajar por temas de trabajo

DATOS PERSONALES

Edad: 38 afios

Estado Civil: Divorciado

Profesion: Ingeniero Electrénico

Nivel de Estudios: 3er Nivel

Ciudad: Quito

Sector donde vive: Valle de Cumbaya
Hijos: 1 que vive con el

Edad del nifio ; 7 afios

Redes sociales:

Facebook. Linkedin, Twitter. WhatsApp




Buyer Persona 2

| # " MARGARITA
‘ PEREZ

PERSONALIDAD

DATOS
PERSONALES

PAINT POTS




