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Resumen Ejecutivo

El problema principal radica en la necesidad de los usuarios, clientes, de tener una
persona capacitada y preparada, asi como también encargada del cuidado del nifio. Como
consecuencias a esto, surge el plan de negocio Mommy Pro que, en base a un aplicativo
movil y una plataforma totalmente amigable, permite localizar y contactar a nifieras con las
cualidades y capacitaciones Optimas que permitan asegurar el cuidado completo de primer
nivel de los nifios del hogar; asimismo, Mommy Pro permite, a través de un servicio extra, el
monitoreo mediante camaras instaladas en el domicilio y visualizacion a tiempo real.

El Plan de Marketing se resalta el elemento diferenciador que ofrece Mommy Pro en
comparacion con los demas servicios actuales en el mercado; como es el caso de aplicativos
de monitoreo o, nifieras que brindan sus servicios sin ningun tipo de garantia. Asimismo, es
importante dar a conocer el valor agregado de la seguridad y garantia que Mommy Pro ofrece
a todos sus clientes. Este consiste en un intenso estudio de sus antecedentes personales y
laborales para otorgar confianza a los padres de familia y constante planes de capacitacion
sobre el correcto cuidado de menores y utilizacion del aplicativo. La inversion total del
proyecto ascenderia a la suma de S/ 173,310.80; de los cuales S/ 53,310.80 corresponderian a
inversiones en activos fijos tangible e intangible, asimismo, conformada por un aporte de
capital de S/ 120,000.

Las proyecciones econdmico financieras efectuadas a valores constantes seran con un
horizonte de evaluacion de cinco anos: 2024 al 2028. Los indicadores de rentabilidad, revelan
indices favorables para el proyecto con un TIR del 226.13%, un VANE de S/ 1,176,300 y un
periodo de recuperacion de la inversion de un afio.

El analisis de sensibilidad proyectado muestra que la mayor variacion estaria
representada por el nivel de participacion en el mercado objetivo, como consecuencia del

Plan de Marketing y estrategias de precios que se implementaran en el negocio. Por otro lado,
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la frecuencia de captacion de clientes objetivos, cantidad maxima de mujeres dentro del
aplicativo, también tienen un impacto dentro de la proyeccion. La administracion de estos
potenciales riesgos tiene naturaleza relativa, toda esta informacion esta siendo considerada en

el analisis financiero.
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Abstract

The main problem lies in the need of users, clients, to have a trained and prepared
person, as well as in charge of caring for their baby. As a consequence of this, the Mommy
Pro business plan arises, which, based on a mobile application and a totally friendly platform,
makes it possible to locate and contact nannies with the optimal qualities and training to
ensure complete first-class care for children. of home; Likewise, Mommy Pro allows, through
an extra service, monitoring through cameras installed at home and real-time viewing.

The Marketing Plan is synthesized by highlighting the differentiation of the service
offered by Mommy Pro compared to other current services on the market; as is the case of
monitoring applications or babysitters that provide their services without any type of
guarantee. Likewise, it is important to publicize the added value of the security and guarantee
that Mommy Pro offers to all its customers. This consists of an intense study of their personal
and work history to give confidence to parents and constant training plans on the correct care
of minors and use of the application. The total investment of the project would amount to the
sum of S/ 173,310.80; of which S/ 53,310.80 would be investments in intangible fixed assets.
The financial structure would be made up of an equity contribution of S/ 120,000.

The economic-financial projections made at constant values will be with an evaluation
horizon of five years: 2024 to 2028. The profitability indicators reveal favorable indices for
the project with an IRR 0of 226.13%, a VANE of S/ 1,176,300 and a period of payback of one
year.

The projected sensitivity analysis shows that the greatest variation would be
represented by the level of participation in the target market, as a consequence of the
Marketing Plan and pricing strategies that will be implemented in the business. On the other

hand, the frequency of attracting target customers, the maximum number of women within



viii

the application, also have an impact within the projection. The management of these potential

risks is relative in nature, all this information is being considered in the financial analysis.
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Capitulo 1. Definicion del problema

En este primer capitulo, se desarrolla la problematica de estudio y un alcance de
propuesta de solucion para el cuidado de nifios menores, mediante la biisqueda y contacto de
nifieras por aplicativo moévil.

1.1. Contexto del problema a resolver

La pandemia ha generado grandes cambios en el mundo y; especificamente en nuestro
pais, viene afectando al mercado laboral de manera muy significativa. En el Perq, se viene
registrando la tasa mas alta de desempleo e informalidad registrada en los ultimos afios.
Segtin el Instituto Peruano de Economia (IPE, 2021) en 76.8% se elevo la tasa de
informalidad laboral en los tltimos once afios; asimismo, sumado a la coyuntura nacional e
internacional, origina que el gasto minimo en los hogares aumente teniendo como
consecuencia que se reduzca de manera significativa la calidad de vida de la poblacion.

Hein y Cassier (2010) sostienen que los padres de familia tienen que dividir su tiempo
entre sus hijos y el trabajo, suponiendo un gran reto al no contar con el tiempo necesario para
cuidarlos y, esto se debe principalmente a que no cuentan con una persona de confianza para
el cuidado de sus hijos. Como consecuencia de lo anterior sefialado, se presentan distintos
tipos de sentimientos negativos como: a) la preocupacion; b) la disminucion de la
productividad; ¢) incremento del ausentismo; d) aumento del estrés y; e) frustracion al no
poder cumplir con ambas tareas (trabajo y cuidado).

En los ultimos afios, la mujer ha mejorado su posicion en el mercado laboral; sin
embargo, INEI (2021) informa que la mujer es la mas afectada dentro del contexto de
pandemia del COVID-19, el ratio de desempleo aumento6 en 17.9%, siendo superior en 4.8%
a la registrada en la poblacion masculina (13.1%). Esta situacion ha generado que, durante el

tiempo post pandemia, ambos padres de familia hayan tenido que asumir el rol de proveedor



del hogar dedicando mayor tiempo del dia para tareas laborales y verse en la necesidad de
contratar a una persona para el cuidado del menor.
1.2. Presentacion del problema a resolver

El problema principal es el descenso laboral en un 17% del publico femenino y la
situacion post pandemia que se vive en nuestro pais. Actualmente, se realizan esfuerzos para
reducir la brecha de género atn existente, por ejemplo; segiin Datos Macro en el 2022, se
presenta que, en el ranking de brecha de género a nivel mundial, el Pert, ocupa el puesto 37,
(ver Apéndice A, N1), habiendo mejorado respecto al 2021. Por este motivo, Mommy Pro
busca fomentar la ampliacion del mercado laboral a través del cuidado de menores; asi como
también dando plazas laborales intermitentes a profesionales de la salud, administradores,
personal de ventas, etc.

Segun INDECOPI (2019) la madre o padre de familia siente preocupacion
permanente de saber donde o con quién dejar a sus hijos mientras cumple su jornada laboral;
sin embargo, pese a la incomodidad, se ha tenido que buscar una solucion efectiva. Muchos
padres han optado por dejar a sus familiares el cuidado de sus hijos, en guarderias o incluso, a
pesar de la inseguridad actual, acudir a agencias de empleo; donde segun el Ministerio de
Trabajo (2019), solo registra 117 agencias, habiendo muchas més que trabajan de manera
informal.

En resumen, debido a la necesidad de los usuarios de tener una persona, de confianza,
capacitada y preparada, encargada de apoyar al cuidado del nifio surge Mommy Pro tomando
como herramienta un aplicativo movil, y una plataforma totalmente amigable la cual
permitird localizar y contactar a nifieras con las cualidades 6ptimas y contar con servicios de

primer nivel para asegurar el cuidado completo de los nifios del hogar.



Tablal Resumen del Problema, Descripcion y Resultado

Problema Descripcion Resultados esperados

Fomentar la creacion de plazas Se espera aumentar la reinsercion
laborales mediante el servicio de  laboral de las mujeres atendiendo
nifieras a domicilio en conjunto con  a padres de familia dentro de los
un aplicativo de monitoreo integral sectores Ay B.
para el cuidado del menor.

Aumento del desempleo
femenino en época de
pandemia.

Figural Lienzo de Dos Dimensiones

1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

El problema a solucionar tiene un impacto mucho mas profundo que brindar plazas
laborales a mujeres. Segtn el INEI, en el afio 2020, las mujeres con empleos disminuyeron un
17.1%, pero existen muchas mas que trabajan de manera informal. Por lo tanto, el problema
laboral que afrontan las mujeres, no es tnicamente plazas laborales, sino se puede extender
hasta las malas condiciones de trabajo y riesgos de los mismos. Por ese motivo, Mommy Pro,
se posiciona como una propuesta que busca brindar un servicio seguro a los padres, pues
cuenta con personas preparadas en el cuidado infantil, detallando con antecedentes que
puedan respaldarla y confirmar la calidad de los servicios brindados. De igual manera, esta
iniciativa busca resolver el problema social relevante del desempleo de mujeres y malas

condiciones laborales que algunas afrontan dentro del esquema laboral actual, permitiendo



generar puestos de trabajos seguros con todos los beneficios por ley, disminuyendo asi con la
informalidad y abusos, consecuencia de la necesidad de trabajo.

Figura2 Maqueta de la Problemética

Como parte de la complejidad de esta problematica, la relevancia social que presenta
Mommy Pro se desarrolla en base a la ODS 5 y 8, las cuales estan vinculada con lo
establecido por la Organizacion de las Naciones Unidas (2015) a través de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS).

5.4 Reconocer y valorar los cuidados y el trabajo doméstico no remunerados mediante

servicios publicos, infraestructuras y politicas de proteccion social, y promoviendo la

responsabilidad compartida en el hogar y la familia, segiin proceda en cada pais.

5.5 Asegurar la participacion plena y efectiva de las mujeres (madres usuarias) y su

igualdad de oportunidades de liderazgo a todos los niveles decisorios en la vida

politica, econémica y publica.



La ODS 8 su objetivo es promover el crecimiento econémico inclusivo y sostenido
puede generar el impulso del progreso, el empleo pleno y productivo y un trabajo
decente para todos.

ODS 8.2: Lograr niveles mas elevados de productividad econémica mediante la

diversificacion, la modernizacion tecnologica y la innovacion.

ODS 8.3: Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades

productivas, la creacion de puestos de trabajo decentes.

ODS 8.6 De aqui a 2020, reducir considerablemente la proporcion de jévenes que no

estan empleados y no cursan estudios ni reciben capacitacion.

La ODS 8.8 tiene como objetivo proteger los derechos laborales y promover un

entorno de trabajo seguro y sin riesgos para todos los trabajadores, incluidos los

trabajadores migrantes, en particular las mujeres migrantes y las personas con
empleos precarios.

El proposito de incurrir en la ODS 5 y 8, es principalmente, asegurar el trabajo legal y
correcto dentro de la comunidad de mujeres, asi como también, generar mas puestos efectivos
de trabajo donde se desarrolle la cultura de crecimiento y empoderamiento de la mujer. Asi
mismo, al aumentar la tasa de empleabilidad de la comunidad de mujeres, se busca un
desarrollo social y econdmico dentro del Peri que permita reactivar la economia en esta crisis

coyuntural.



Capitulo 1. Analisis del mercado

El presente capitulo comprende el andlisis y desarrollo del mercado de cuidado de
nifios, considerandose el andlisis de Porter y el respectivo andlisis de los competidores.
2.1. Descripcion del mercado o industria

Para el tratamiento de la iniciativa planteada, es necesario identificar al mercado al
cual se piensa introducir, teniendo en cuenta quienes son los posibles usuarios y cudles son
las necesidades que se buscan satisfacer. Por lo tanto, se puede reconocer dentro del perfil del
usuario, a los padres de familia que cuenten con menores hijos hasta la edad de 5 afos (ver
Apéndice A, N2), en especial caso a los primerizos, los cuales, en situaciones enfocadas en su
entorno familiar o laboral, necesiten de la ayuda de un tercero que les brinde un servicio de
cuidado con el monitoreo de actividades y control debido.

Para poder analizar por completo el mercado objetivo se tiene que realizar un estudio
completo de la cantidad total de competidores, procedencia e impacto de crecimiento o
aceptacion. Dentro de este andlisis se ha considerado: a) los servicios informales de cuidado
de nifos; b) agencias de bolsa de trabajo para nifieras y; c¢) servicios similares de monitoreo
de personas.

2.2. Anélisis de las Cinco Fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter, permite tener un panorama del mercado para
el desarrollo del presente proyecto de disposicion de un aplicativo movil para el servicio
domiciliario del cuidado de nifios en el nivel socioecondmico A y B; por lo que el modelo
establece puntuaciones como no atractivo (1), medianamente no atractivo (2), neutral (3),
medianamente atractivo (4) y muy atractivo (5).

2.2.1. Intensidad de la rivalidad en el sector
De acuerdo al analisis existen muchos competidores directo; sin embargo, ninguno de

estos ofrece las bondades y valor agregado que Mommy Pro puede presentar, como es el caso



de empresas dedicadas al monitoreo de cuidado de hogares, nifieras de tiempo parcial y
aplicaciones de monitoreo de actividades del menor. Todos los anteriores mencionados,
presentan planes de trabajo distintos entre si y no llegan a ofrecer todos los servicios de
Mommy Pro.
2.2.2. Amenaza de futuros competidores

Actualmente, no existe un modelo de negocio similar al nuestro, sin embargo, algunas
aplicaciones existentes como Doktuz y Helpers podrian incluir el servicio de cuidado de
nifios en domicilio, teniendo en cuenta que brindan el servicio de enfermeras mediante un
portal web y aplicativo mévil. Una vez investigado el negocio, es posible que avanzar dentro
del segmento comercial sea mas asequible.
2.2.3. Amenaza de productos sustitutos

Como producto sustituto la amenaza es el servicio brindado por el Programa Cuna
mas, que es el cuidado de los nifios por parte del Estado hasta los 36 meses, sin embargo, este
programa esta orientado hacia un segmento ubicado en zonas de pobreza y pobreza extrema,
y no se consideraria como un competidor directo actualmente. Este tipo de servicios se han
intensificado a raiz del apogeo de la cultura tecnoldgica y se han visto en la obligacion de
evolucionar debido a la coyuntura de la pandemia.
2.2.4. Poder de negociacion de clientes

Para nuestro plan de negocios y el objetivo de Mommy Pro, nuestros clientes y
tomadores de decision, son los padres de familia, quienes al no tener una alternativa
totalmente similar dentro del mercado su poder de negociacion es bajo, y en su eleccion
dependera del grado de satisfaccion con nuestro servicio; seguridad, confianza y compromiso
tienen que ser las cualidades a seguir para poder atender la demanda.
2.2.5. Poder de negociacion de proveedores

Como principales proveedores tenemos:



2.2.6

La empresa de tecnologia encargada del desarrollo del aplicativo mévil para la
prestacion del servicio de monitoreo y cuidado de nifios a domicilio por nifieras, lo
que permitira la interaccion entre los usuarios (padres de familia), nuestra empresa y
las cuidadoras. Al inicio del proyecto, su poder de negociacion es baja, debido a que
poseemos en el mercado actual distintos proveedores que nos pueden desarrollar
trabajos de adaptacion tecnoldgica. Sin embargo, una vez el negocio se lance, su
poder de negociacion aumenta radicalmente.

Empresa de tecnologia que brindara soporte para el mantenimiento de la aplicacion,
evitando su colapso en las prestaciones del servicio. Esta empresa deberia ser la
misma que la que desarrolla el aplicativo y pagina web en primera instancia.

La empresa encargada de manejar el marketing digital (a través de Facebook,
YouTube, Google, etc.)

La plataforma de pago de los principales bancos nacionales.

Capacitadores para instruir a las nifieras dentro de las materias de cuidado y
proteccion del menor. Asi como también, en conocimiento de alimentacion, vacunas,
primeros auxilios y demas.

Barreras de Entrada

La barrera de entrada generada para este modelo de negocio es alta, debido a que se

debe contar con la aprobacion de la municipalidad. Ademas, la competencia en el mercado

peruano es diversa.

La figura 3 presenta una sintesis de las cinco fuerzas de Porter para el servicio de

cuidado de nifios a domicilio mediante aplicativos moéviles.



Figura 3 Las 5 Fuerzas de Porter

2.3. Analisis competitivo detallado

Dentro del territorio peruano, existe un mercado grande que cuenta con propuestas de
aplicativos y agencias que brindan el servicio del cuidado de nifios, enfocados en
caracteristicas como la edad del menor, la condicion de la madre y en ser herramientas o
personas que ayuden en el monitoreo y cuidado del menor, haciendo més sencilla la labor
para los padres de familia y para las cuidadoras de ser el caso. La tabla 2 presenta las

empresas dedicadas al rubro de monitoreo mediante aplicativos:
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Tabla2 Empresas Dedicadas al Rubro de Monitoreo
Nombre del Aplicative Tipo de Servicio Desventajas Competitivas Afios en el Mercado
3e le puede dar un enfoque
de bebés, pero el servicio
arpas Vet SeriiodeMontoreodel %743t lde uidar
Sercogrlf hogar v negocios, enfocado dJel h; ar No puerta Hasta 35 afi
{Emprezas de seguridad v E:nci_pdalmad ﬂfsﬁ;la paquetegiut;e:gralpec;f:l?.ls?'o R
monttoreo en el Pera) S ) para el bebé (monttorso del
comportamiento del bebe,
citas médicas,
51 bien brinda el aplicativo
- . dvil, el tiempo que
Brinda servicio da mavL, PO que
Baby Connect mnrlit?;jﬂeoh}'htfaré:e Ddimeml mﬁﬁilﬁﬁéﬂpﬁﬁes% 10 a8
(Apple Store v Play Store) el bebe. Lesde extenso debido al trabajo v aues
S alimentacidn, suetio, cuidade al momento de
estados de &nimo, €. |\ o)izar Ia alimentacién de
la nformacion.
El hecho de posser la
Fegistro del desarrollo del mﬁammlm es provechoso,
Hero Baby bebe enfocado en su pe;}-:tf;n :i'?ﬁsgﬂbzmda:m
(Apple Store v Plé'_n.-' Store) can:ﬁ:%g;iemﬁﬁfm v consejos de acuerdo a la § afios
o - alimentacion del bebe,
g1 situacion del menor. permitir mejorar su calidad
de vida
Aplicativo pata padres, Restringe la edad de
'3 11 A T
Ipediatric tutores, 1z cual ze dedica a uﬂhz%?m hlastg los 12 % afios
(Apple Store v Play Store) dar respuesta a problemas IMESEs ¥ 85 SOMCIONES 501
de salud de forma EFUSLICES, O 500
inmediata especializadas por bebé

De acuerdo con el Financiero (2017), la tarea del cuidado del menor no es algo natural

para todo el mundo, y son muchas de las personas quienes requieren ayuda y necesitan
obtenerla con la asesoria de alguien mas. Gracias a los smartphones, contamos con la
comodidad de buscar esta informacion desde el hogar. Al ser Mommy Pro, una aplicacion
virtual que permite el contacto a través de un aplicativo y pagina web, se espera que la familia
opte por contratar una nifiera para cuidar permanente a sus hijos. Como consecuencia de lo
anteriormente mencionado, se ha analizado la competencia actual de servicios de nifieras en

el Perti, siendo los principales presentados en la tabla 3:



Tabla3 Empresas dedicadas a la colocacion de personal

11

Desventajas

MNombre de la Agencia Tipo de Servicio Ventajas Competitivas Competitivas Afioz en el Mercado
Agencia inserita en el Afn'?m“ de limpieza
RENAPE. Empleadas ocado a mujeres HD ;uentst con
Manas v Amas del hogar encargadss venezolanas. aplicativo movil que 13
. del cuidado de nifios v Examep dg _Salud permite el monitorea
adulto mavor Qapacltamon_gu mtepral
- Primeros Amxiliog
No cuenta con
Agencia Inscritz en el aplicativo movil que
RENAFE. Empleadas Cursos }hT]‘:i:l EIes pard pf:tmite el mnnitn%en
LaCasa de Panchita | dal hogar encarzadas Orm;d 0; legal integral & historial. 13
del cmdade de nifios ¥ Asistencia del Hosar Commicacion por
adulto mayer ) & teléfonos, comeo v
Whats App.
Fomentsa el
Agencia mecritzenel  empoderamiento de la No cuenta con
EENAFE. Empleadas mujer R
Nanas ci;a c::_)n.ﬁanz:a del hogar encal::'gadas Capacitacién aph-::gtn o m-:aﬂ_l que 16
eru del cuidado de mins v Evaluacién y permite el monitore
adulto mayer zeleccion i
Especializada
Mo cuenta con
Empleadas del hogar . aplicativo mavil que
MNana mia — Agencia :;:lcargadas dialg Cu.ld_adn_del adulty p-ztmite el mnnitol:ien 5
de nifieras cuidade de nifios v S;aggyéznﬁm;ia mtegral. No se
adulto mayer P encuenira regisirada
en el RENAPE

Se puede apreciar que, en la mayoria de casos, los competidores brindan servicios

dentro de un solo apartado, siendo el caso de algunos de haberse tenido que reinventar dado a
la coyuntura de pandemia, cambiando su forma de atencion enfocandola en contacto virtual y
mediante la creacion de canales mas modernos, como las redes sociales. Asimismo, se puede
apreciar que no existe servicio alguno que pueda juntar ambos tipos de enfoque de cuidado de
bebés o nifios menores permitiendo el cuidado integral del menor, por este motivo Mommy

Pro representa una solucion completa.
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Capitulo I11. Investigacién del usuario

El objetivo principal del capitulo es definir un correcto perfil del usuario, al cual se le
tiene que definir todas las caracteristicas principales como ubicacién de trabajo; estado
econdmico en el que se encuentran; la cantidad de hijos con la que cuenta y sus horarios de
trabajo.
3.1.1. Perfil del usuario

En el perfil del usuario para el plan de negocio Mommy Pro se considero la
segmentacion sociodemografica con los habitantes del sector socio economico A y B siendo
dirigido a jefes de familia mayores de 25 afnos que deciden por un tercero para el cuidado de
sus hijos. Otra caracteristica importante es el ingreso mensual, segin IPSOS (2018) el ingreso
promedio del sector socioecondémico A es de S/ 12,660 y el gasto mensual es alrededor del
62%, mientras que el sector socioeconémico B el ingreso mensual promedio es de S/7,020 y
un gasto promedio del 68% mensual. Debido que cuentan con grado universitario y con
empleo de forma dependiente e independiente; siendo esto ultimo corroborado con los
resultados de las encuestas en que el 78.33% trabaja dependiente y el 19.17% independiente.
Por otro lado, IPSOS (2018) afirma que la caracteristica promedio del jefe de hogar en el
sector socioecondémico A el 60% es empleado de alguna empresa y cuenta con educacion
universitaria completa, y en el sector socioeconémico B el 50% es empleado de alguna
empresa y cuentan con educacion universitaria completa. Finalmente, en el aspecto
psicografico se enfoca a un mercado que tiene un estilo de vida moderno, proactivos y
progresistas, y que estan en la busqueda del progreso personal y familiar, y que buscan la
facilidad en las tareas del hogar, y que presenta un gasto real promedio per capita mensual de
S/732 al 2017 (INEI, 2018).

Como complemento del perfil del usuario Mommy Pro se tiene como objetivo

aumentar las plazas laborales de mujeres en los segmentos socioecondémicos C y D que tienen
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entre 20 y 50 afios. Estos segmentos son aquellos que, al presentarse la pandemia en el afo
2020, se han encontrado con dificultades para poder generar ingresos dentro de sus hogares.
3.1.2. Pregunta general

(Sera viable en los &mbitos econdmico y financiero, un modelo de negocios que
permita acceder a servicios nifieras a domicilio, mediante el uso de una aplicacion movil
dirigida a hogares del nivel socioeconémica A y B de Lima Metropolitana?

3.1.3. Objetivo general

Demostrar la viabilidad comercial y financiera de la implementacion de un modelo de
negocio que permita el acceso de los servicios de personal para el cuidado de nifios a
domicilio, a través de una aplicacion movil en la ciudad de Lima metropolitana dirigido al
segmento A y B.

Con el motivo de sustentar el objetivo de estudio, se aplicé una investigacion mixta, el
enfoque cuantitativo basado en Hernandez et. al (2018) el cual se utiliza la recoleccion y
analisis de los datos para poder afinar las preguntas de investigacion o revelar nuevas
interrogantes en el proceso de interpretacion. En el levantamiento de datos con enfoque
cuantitativo (ver Apéndice B, N4), se realizaron encuestas a 120 madres de familia del sector
Ay B (ver Apéndice B, N5), mediante una guia de preguntas claves (ver Apéndice B, N6),
con la finalidad de obtener informacion relevante de los futuros usuarios con los que
deseamos contar para el desarrollo del proyecto. Estas encuestas fueron efectuadas bajo la
plataforma de Google Forms entre el 10 y el 23 de noviembre del 2022, para lo cual se
accedi6 a datos de padres de familia referidos que laboran en grandes empresas de diversas
actividades econdmicas.

Por otro lado, el enfoque cualitativo (ver Apéndice B, N3), toma un rol muy
importante porque nos permitio llegar a profundidad lo que sucede con los padres de familia

para el cuidado de los nifios, la problematica de inseguridad para contratar una nifiera, dando
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como resultado un mejor entendimiento del tema de estudio. Para el enfoque cualitativo se
desarroll6 entrevistas a 8 participantes de condicion madre de familia mediante preguntas
direccionadas, con el fin de conocer algunos patrones de comportamiento del estrato
socioecondmico A y B, su estilo de vida y hébitos con la familia, las dificultades que
presentaban para encontrar un servicio de nifiera, su experiencia con cuidadoras o agencias
para el cuidado de nifios, y el presupuesto que consideran para el servicio de cuidado de sus
nifios. El desarrollo de las entrevistas fue en formato virtual, en horario entre las 7 a 9 pm
durante los dias 25, 26 y 27 de noviembre del 2022.

Finalmente, para el trabajo de investigacion el analisis de los resultados expresados en
las entrevistas fueron relacionarlos con las experiencias de otras personas involucradas al
momento de llegar a las conclusiones de la investigacion. Resulta de vital importancia el
poder conocer la realidad en la que viven los entrevistados, sus necesidades familiares y
cuales son sus principales obstaculos a la hora de poder acceder a un servicio de nifiera que

cuente con los estandares de calidad esperado.



Tabla4 Guia de Preguntas

Ttem Prezuntas Sustento
1 A qué s actividad ze dedica? (Generar conflanza
;Podrizs darnos una deseripeidn de to perfil, distrite da . .
', 1
2 residencia edzd_ hijos por favor? Comocer las caractenisticas del usuano
;Cuales considara usted que son las alegrias que mas . .
3 eatiefaman =t Familia? Conocar 1a realidad d=] usuaric
4 {Cuales ﬁm?:mﬁ:zﬂi‘f:r:ﬁ:? ipales Coneocer 2] entome en donde vive el uswane
51 pudieras desenbir coales son las mayores limitaciones
3 diarias que tienes como padre’'madre de faruliz, ;Cudles  Entender la condicion en que s2 encuentra o] nzuane
zarian?
6 ;Cémo te gustaria aprovechar o] trempo famaliar? Conocer las preccupaciones del wsuario
- zCuantas veces dajas a tus hyos al cmdado da ofras Comerar 1a exparniencia que fiens el usuario como
! personas a la samana’? padra
5 :Has whlizado servicios de mitieras ds agencias de emples  Conocer |z experiancia del usuano con el servieie que
alzuma vez? ;s te parecia? zg busca brindar
9 ;Cuanto ceesta ese cmdade de fus hyjos? Conocer la accezibilidad que cuenta el usuario
;T2 gustaria que te brinden un sarvcie de cwidado de tus
10 hijos con mifieras reconocidas, recomendadas, honestas v Introduecir 1z propussta
espacialistas en frato de personas?
Qe reqmzitos desearias que fenga una mrisra . A .
11 recomendada? Edad, Experiencia, Cercania, Cenocer 1= '“"'Pm.ﬁ:aml = que quiere tener el
Disponibilidad uzuzarie con 2l servicio
Qe opmas sobre las habilidades blandas & ntelizencia
12 emoctonal? ;El desamrollo de estaz en tus hijos e Comnocer el mteraz dal nzuane por zamvicios extra
imperativo para la toma de una decizién?
:0ns cantrdad da veces te han fallado farmliares o
13 terceros en cuidar a tus hijos misntras trabajas o salez ala Conocer 12 meertidirmbre gue tiene el nzuanio
calla?
;Consideraz que zeria ueno que te brinden una
aplicacién movil gque te vede a escogar en cualquier . - -
14 amergancia a una mifera recomendada” En dicha Introducir la propuesta aE-E.i;ﬁlbﬂm.DMEE'liﬂD
aplicacidn vas a poder tener a la mano todos leos aceest
antecadantaz perfil v ubicacion de las nifaras,
- 2 Crees que un monitoreo online t2 daria confianza del . . ]
13 cmidado da tus hyjos con una mitera recomendada? Introdueir caracteristicas del proyecto
;Estaniaz conforme con la instalacion de una camarz de
1a wigilancia dentre de tu vivienda mientras la nifiera ssta Imtrodueir carzeteristicas del proyecto

cmidando a tus hijos?
;Cuanto estarias dispuesto a pagar por el zanvacio de
cudado por horas de una niera recomendada madiants

una app movil?

Comerar la opiidn perzonzl del wsuario sobre el
proyecto

encuestados recurren dejar a sus hijos con algun familiar; y que solo en casos especiales

Los resultados de las entrevistas permitieron concluir que al menos 60% de los

recurrian en buscar un servicio o agencia de nifieras. Cabe precisar que la mayoria de

encuestados contaban con un trabajo estable y eran padres primerizos, y presentaban

15

problemas para mantener equilibrados sus tiempos, por lo que requerian de ayuda extra para

los cuidados de sus nifios.

En una segunda ronda de preguntas, desde la pregunta 8 (ver Apéndice B, N3), el

objetivo fue conocer las experiencias de los usuarios empleando a terceros para el cuidado de
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sus menores hijos. Las respuestas obtenidas fue que 60% preferia buscar alguien del entorno
familiar y un 40% accederia a servicios de agencia de nifieras. Las dificultades para los
padres de familia se presentan que al recurrir por un servicio externo no disponen de tiempo
para evaluar a una nifiera, como es el verificar el domicilio, comprobar si los certificados de
estudios son correctos, etc.; por lo que se deben de recurrir a un familiar como primera
opcion.

Finalmente, en la ultima parte de las entrevistas, se busco introducir al usuario la
propuesta de un aplicativo mévil para el contacto con nifieras y servicios relacionados al
cuidado de nifios, servicios de personas disponibles dentro del area en el que residen.
Ademas, se precisod que el aplicativo permitia visualizar las referencias y la experiencia
comprobada, la disponibilidad de horarios de la nifiera, adicionalmente la opcion de registrar
todos los pasos del crecimiento o desarrollo del menor, los horarios asociados a su
alimentacion y necesidades fisicas, sefialar las fechas de vacunacion; por ultimo se les ofrecio
la posibilidad de visualizar mediante la aplicacion, el uso de camaras conectadas a tiempo
real para el monitoreo de sus menores, permitiendo dar seguridad sobre toda actividad que la
nifiera realice para el cuidado de sus nifios. Por otro lado, a las personas entrevistadas se les
preciso que el acceso del servicio del aplicativo consideraba capacitaciones a las nifieras en
temas de nutricion donde, como parte del feedback obtenido por los encuestados, este fue
detallado mediante una entrevista con una nutricionista colegiada, con experiencia en
campafias de nifios de o a 3 afios en instituciones publicas asi como manejo de recetarios en
base al hierro para el control de la anemia, el recordatorio del suministro de medicinas y
control de vacunaciones.

En el lienzo Meta-Usuario de la Figura 4, se observa el perfil de usuario de una
entrevistada de nombre Mariela Gonzales, de 31 afios de edad, de estado civil casada, quien

vivia con su esposo y su primer hijo, ubicados en el distrito de San Miguel. En el aspecto
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laboral trabajaba dependiente, con un horario fijo y una remuneracion que le permitia cubrir
las necesidades del hogar, compartiendo los gastos del desarrollo del nifio con su esposo.

En cuanto al cuidado del nifio, se les habia presentado emergencias personales y
laborales, y que el cuidado del menor era compartido entre su esposo quien tenia un trabajo
independiente y a veces que recurrian a un familiar. Presentaban desconfianza en las agencias
de nifieras, debido a las noticias en que nifieras efectuaban maltratos a los nifos; ademas de la
inseguridad de no poder verificar los datos de la nifiera como domicilio, antecedentes
policiales, penales, o, incluso, si contaba con antecedentes psicoldgicos o psiquiatricos; asi
mismo, el no poder verificar la experiencia o estudios realizados, lo cual les desanimaba a
contar con el servicio de cuidado de nifios.

La entrevistada, al igual que las demas personas entrevistadas tienen el anhelo y
objetivo de mantener su carrera profesional y desarrollar una linea de carrera sin tener que
descuidar el rol de madre que lleva dentro de su familia. Los resultados de las encuestas se

encuentran en el Apéndice B.



Figura4 Lienzo Meta Usuario
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3.2. Mapa de experiencia de usuario

Esta herramienta nos permite comprender de manera visual las distintas etapas por las
que transcurre un dia cotidiano en la vida de estas personas, padres de familia; con el
proposito de entender sus pensamientos y emociones, las cuales pueden ser positivas o
negativas. Dentro de la siguiente figura, podremos observar caracteristicas similares,
existentes entre los diferentes usuarios, este mapa fue elaborado con la recopilacion total de
experiencias obtenidas mediante las entrevistas.

Figura5 Mapa Experiencia del Usuario

3.3. Momentos positivos
Podemos notar que entre los diferentes padres de familia, encontramos la
preocupacion constante por el cuidado de los nifios, por cumplir con las fechas de los
controles programados que acompaiian el crecimiento de ellos, adicionalmente el fuerte deseo
de superacion y de responsabilidad con el que cuentan los usuarios, ademas su preocupacion
por generar los ingresos necesarios que les permita llevar una vida cémoda, ademas de cubrir
sus necesidades y las de su familia, bajo esta premisa, de momento y debido a la

incertidumbre que vivimos, ninguno de los entrevistados puede dejar de trabajar en los roles
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que desempefia habitualmente, esto desembocaria en un cuadro de crisis economica que
complicaria su escenario. Es evidente que desean mantener un equilibrio entre sus
responsabilidades laborales y la vida familiar.
3.4. Momentos negativos

Pudimos observar que puntos negativos como la desconfianza existente para contratar
un tercero que pueda cuidar a sus hijos durante el dia. Ademas, se identifico la carencia de
registro y tiempo necesario para el correcto seguimiento de los controles programados en los
nifios; por otro lado, la falta de experiencia y guia para el cuidado de los menores constituye
otro punto a tomar en cuenta y; finalmente, la incertidumbre politica y econdmica con la que
vivimos actualmente. Lo mencionado anteriormente, genera un cuadro de estrés que no les
permite avanzar de manera adecuada originando un escenario de oportunidades que se desea
cubrir con la accesibilidad y un agil manejo de la aplicacion, brindandoles diferentes
alternativas y colocando a su servicio tecnologia y manos competentes.
3.5. Identificacion de la necesidad

En base a las entrevistas realizadas a los usuarios objetivos, se presentan una serie de

necesidades y dificultades para mantener el equilibrio entre su vida familiar y laboral.

Comentario del uzuario Necezidad relacionada
Cuerer contar con 1a ayuda da una miriera capacitada Lanacesidad de poder contar con esa avuda adicional
parz 2l cmadado de sus hijes pudiendo enfocarze en ofras responsabihidades.
Contar con un serviclo de miieras con la disponibibidad  Cuentan con lz necesidad de poder encontrar 2 algwien
que a=té acorde a las necesidadas da los wanos confiabla.
Sentitze rezponzable tanto como padres v como Lanecendzd de mantensr un equilibric entre su vida
trzbajadores familiar ¥ laboral.

Aszociade a la necesidad de llevar un control adecuado
del registro de medicmas v vacunas. Asi también del
control dianio en el aplicative.

Querer majorar 1z situacion d= su familia
Llavar un adecuade control del crecimianto de nu hoyo

Tabla5 Necesidades Identificadas
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Capitulo 1V. Disefio del producto o servicio

Este capitulo comprende la descripcion del servicio, la propuesta de valor y el
producto minimo viable.

4.1. Concepcion del producto o servicio

En funcioén a la problematica de los padres de familia de contar con una nifiera para el
cuidado de sus hijos, asegurar la seguridad y tranquilidad del padre de familia; asi como tener
una persona confiable y con experiencia en la materia y; teniendo en cuenta la disponibilidad
del uso de smartphones de las familias del sector socioeconomico A y B, se ofrece el servicio
de contratar una nifiera contactada y seleccionada mediante un aplicativo mévil; ademas del
monitoreo en tiempo real de cdmaras instaladas en el hogar para poder visualizar a su menor
hijo. Para ello elaboramos el lienzo 6x6 (ver Apéndice C, N7), a través del planteamiento de
ideas que solucionen las necesidades de nuestro publico objetivo.

Luego de realizar el analisis pertinente, se priorizo las ideas que brinden las mejores
soluciones al problema presentado, siendo el objetivo de relevancia el ofrecer al cliente la
capacidad de poder contratar un servicio integral para cuidados del menor mediante el uso de
un solo aplicativo de facil acceso y que pueda brindar informacion al instante. Asimismo, se
establecieron las necesidades principales del servicio como: a) Contar con el monitoreo de
menores mediante el uso de camaras para la seguridad y tranquilidad de los padres de familia;
b) Difundir el servicio mediante el uso de redes sociales para el contacto con cuidadoras de
menores especializadas y ¢) La capacitacion del uso del nuevo aplicativo a los clientes para
garantizar su calidad.

Para afianzar la concepcion del producto, se elabor6 la matriz costo / impacto

(Apéndice C, N8), herramienta que nos permiti6 priorizar considerando las dos variables,
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teniendo en cuenta la variable impacto, ofrecemos un servicio integral a través de un
aplicativo movil en el cual el padre de familia podra acceder a visualizar opciones del perfil
de nifieras debidamente seleccionadas (evaluacion domiciliaria, evaluacion ante organismos
del Estado como policia nacional y poder judicial, evaluacion psicoldgica y psiquidtrica, y
verificacion documentaria de estudios y referencias personales), contactar con la nifiera ideal
y monitorear el cuidado del nifilo mediante el suministro e instalaciéon de cdmaras de
vigilancia en el hogar; y asi, contar con una herramienta integral las 24 horas del dia con el
acompafiamiento de una nifiera totalmente calificada.

En resumen, Mommy Pro nace de la idea de formar una empresa de servicio
exclusivo del cuidado de nifios mediante un aplicativo que permite contactar y seleccionar a
una nifiera. Esta seleccion de personal, reclutado por la empresa, se llevara a cabo mediante
conversaciones entre los clientes y las nifieras, siendo la ultima etapa una entrevista
presencial, la cual permitira afianzar la confianza con la nifiera y donde se firmaré un contrato
entre la empresa y el cliente, sefialando que la informacién proporcionada cumple con los
requisitos exigidos por la empresa como es el caso de: a) Estudios secundarios completos; b)
Técnicos completos o incompletos; ¢) Experiencia comprobada; d) Evaluacion psicologica y
psiquiatrica favorable; e) Evaluacion de habilidades blandas; f) Manejo completo del sistema
de monitoreo integral del bebé, como el registro de todas sus actividades: alimentacion, horas
de suefio, registro médico (control de vacunas), actividades, comportamientos; g) Plan de
capacitacion de la nifiera (ver Apéndice D, N11), entre otras.

En cuanto al costo, Mommy Pro se consolida como una empresa de servicio premium
dentro del mercado, por este motivo, se espera que los padres contraten el servicio y que
tengan acceso a suscripciones mensuales, trimestrales o anuales. Asi mismo, contar con el
servicio del monitoreo desde el aplicativo mediante camaras instaladas en el hogar realizado

por las mismas nifieras; también contar con recordatorios, registro de vacunas y control



23

nutricional; adicional a ello, los padres que tengan acceso al plan trimestral como minimo,
podréan acceder a una consulta nutricional de forma mensual con un profesional para el
control de los alimentos.

4.2.Desarrollo de la narrativa

Para realizar los lienzos se usé la metodologia Lean Startup; la cual permite
implementar los negocios evitando el desperdicio de tiempos, recursos y esfuerzos, para
lograr la meta que es el mantener a los usuarios satisfechos. Segun Sheperd y Gruber (2020),
esta metodologia se centra en el circuito de tres pasos necesarios para reconocer a corto plazo
los niveles de inversion minima.

Dentro de estos pasos, se empieza por la construccion, la cual se realiza en base a las
necesidades de apoyo de los padres, con esta base se recolecta informacion para la creacion
de un producto minimo viable. El segundo paso es la medicion y la busqueda de potenciales
usuarios, los cuales reaccionan en referencia al conjunto de caracteristicas y beneficios que
son fundamentales incluirlas en la formulacién del PMV. Finalmente, el Gltimo paso
necesario es el propio aprendizaje, el cual se obtiene a partir de la generacion de métricas
validas para generar la hipdtesis, siendo la idea principal es que el aplicativo cuente con una
retroalimentacidon que permita su constante actualizacion de acuerdo con las experiencias que
tienen los usuarios, esto conlleva a realizar un acompafiamiento con el fin de velar la
seguridad fisica y contractual de la nifiera y del servicio brindado el cual constard de llamadas
y contacto directo por un periodo de cuatro meses.

4.3. Caracter innovador del producto o servicio

Actualmente, a nivel nacional, de acuerdo a [IPSOS (2022), el 77% de peruanos tiene
un smartphone y el 90% usa un aplicativo mévil, esta informacion es muy valiosa porque nos
permite conocer el panorama al que Mommy Pro puede llegar como empresa. En

consecuencia, se intenta explotar el caracter innovador principal del servicio el cual es el uso
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de un aplicativo mévil para contactar y contratar una nifiera totalmente evaluada por una
empresa que permita el cuidado integral del nifio.

El servicio inicia con la evaluacién de las nifieras que requieran brindar cuidado de
nifios, para lo cual Mommy Pro efectuara la constatacion domiciliaria, revision en linea de los
antecedentes policiales, judiciales y penales; evaluacion psicologica y psiquiatrica; revision
documentaria de estudios o referencias personales, un examen de salud y por ultimo,
capacitacion para el cuidado de nifios (ver Apéndice D, N11), asi como el asesoramiento y
capacitacion en ambitos nutricionales para el control de la anemia. Una vez que la nifiera se
encuentre apta se ingresara sus datos al aplicativo, asi como al portal web para que ¢l cliente
en este caso los padres de familia accedan a contratar los servicios de cuidado del nifio
mediante un contrato entre ambas partes (nifiera y padres de familia, con presencia de la
empresa).

Los padres de familia que seran captados a través de las redes sociales y también
difusion del portal web, tendran la opcion de elegir un plan para acceder al servicio de
aplicativo siendo periodos mensuales, trimestrales o anuales. Estos planes tendran
caracteristicas del servicio como accesibilidad al aplicativo por el tiempo contratado,
suministro e instalacion de camaras para el monitoreo. Estas caAmaras podran ser visualizadas
a través del aplicativo segin plan contratado, asimismo, contardn con recordatorios de
vacunas y controles médicos, y también, podran disponer de consulta virtual de forma
mensual con un nutricionista especializado en nifios. Lo que se busca y presenta, en resumen,
es que gracias a la tecnologia es muy factible el hecho de generar empleo de cuidado y
seguimiento del menor asegurando la confianza y tranquilidad de los padres de familia.
4.4.Propuesta de valor

La propuesta de valor de Mommy Pro se basa principalmente en la correcta seleccion

y formacion de las nifieras, asi como también, en las facilidades que brinda el aplicativo
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movil dentro de la vida diaria del cuidado del nifio. Dentro de los puntos a considerar estan
las siguientes cualidades: a) Capacitacion constante a la nifiera; b) Acompafiamiento y
seguimiento mensual por parte de Mommy Pro; ¢) Servicio de monitoreo en tiempo real; d).
Registro de actividades y guia alimentaria; e) Facilidades de pago; f) Retroalimentacion
efectiva; g) Corroboracion de buenas practicas; entre otras. Asimismo, en Mommy Pro es un
principio fundamental que a las nanas trabajadoras se le respeten sus derechos laborales
mediante contratos entre ambas partes, generando estabilidad y seguridad para las nanas. Por
otro lado, Mommy Pro es un negocio que generara empleos fomentando el empoderamiento
femenino y disminuyendo la brecha salarial que existe en el pais, permitiendo el crecimiento
homogéneo de la comunidad de mujeres en el pais. A partir de la idea anterior, se lograran a
través de capacitaciones en temas de consideraciones del cuidado del nifio como: a) Actuar
ante emergencias; b) Nutricion infantil con especial apoyo para el cuidado de la anemia; c)

Empoderamiento personal y; d) Gestion de monitoreo.

4.5. Producto minimo viable (PMV)

Después de las interacciones sucesivas con un grupo de usuarios, con el prototipo del
proyecto, se ha definido el PMV, el cual recopila toda la retroalimentacion por parte del
usuario final. Dentro de esta experiencia, se presenta una herramienta que brinda el acceso a
los usuarios a una aplicacion la cual la experiencia de seleccion hasta el proceso donde figura

la plataforma de registro de actividades y grabacion de video.
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Actividad

Responsable

Medio

Procesa

Registro de
cliente

Emprendimiento

Mommy Pro

El diente ingreso al portal web www hMommypro.com para
registrarse como cliente, y tuvo que completar los
siguientes pasos:

Datos personales y email valido.

Una vez registrado se le solicitd la aceptacion de los
términos y condiciones del servicio.

Ze |2 envid un mail al correo registrado para confirmar

Validacion del
cliente

Emprendimiento

Mommy Pro

En este proceso de registro, la plataforma valida
automaticamente la cual tarda dos minutos, con la
finalidad de verificar los datos ingresados por el cliente y
certificar que se trate realmente de un cliente y no de un
pirata informatico.

Compra del plan
del servicio

Emprendimiento

Mommy Pro

Después de canfirmar el correo, se redirigio al cliente a la
web para comenzar 3 usar el servicio, donde siguio los
siguientes pasos:

Seleccion del plan de su preferencia.
Simulacidn de pago a través de transferancia bancaria.

Generacion del
Servicia

Emprendimiento

Mommy Pro

Una vez aceptado el servicio es difundida entre los usuarios
con la app instalada de las nifieras, guienas han sido
debidamente seleccionadas v que ademas se encuentran
dentro del rango de difusion del servicio especificado.

Descarga del App

Usuario del aplicativo

Simulador de
aplicative Mommy
Pro

El padre de familia ingresd desde su dispositivo movil a la
tienda de descarga correspondiente a su sistema operativo
v pudo descargar el simulador de App de manera gratuita,

con el cual efectud la bisgueda y contacto con la nifiera.

Creacion de
cuenta de usuario

Usuario del aplicativo

Simulador de
aplicativoe Mommy
Pro

Con el simulador de app los usuwarios completaron la
siguiente informacion:
Corren electronico.
Contrasefia.
Validacion de contrasefia.
Posteriormente a ello se le solicito la aceptacion de los
términos v condiciones del servicio

Configuracidn del
perfil

Usuario del aplicativo

Simulador de
aplicative Mommy
Pra

Al ingresar el usuario fue guiado por la app a traves de
dertos requerimientos obligatorios antes de comenzar a
usar la app:

Autorizacion de ubicacion.

Activacion de notificaciones.

Seleccion de intereses.

Rango de perfil de |a nifiera

Para llegar al producto minimo viable se efectuaron pruebas con un simulador del

aplicativo y una interface del portal web de Mommy Pro; siendo aplicado con ocho madres de
familia con la cual se realizaron las primeras entrevistas. El primer paso fue el registro del
cliente a través del portal web, lo cual no presento dificultades. Para el siguiente proceso de
validacion del cliente present6 una demora promedio de dos minutos por cliente debido a la

dificultad de interface del prototipo del portal web, el cliente tuvo que revisar su correo para



acceder con la contraseia que le permitiria la descarga del simulador del aplicativo previa
simulacion del pago de acuerdo al plan de preferencia.

Posterior a ello, el aplicativo presenta los datos de una base de datos de nifieras con
sus respectivas fotografias y experiencia de servicio, al cual los usuarios acceden al libre
contacto, a través de la plataforma, con las nifieras para finalmente, realizar las entrevistas

respectivas en presencia de personal designado por Mommy Pro.
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Capitulo V. Modelo de negocio

El modelo de negocio desarrollado en el presente capitulo toma como referencia el
analisis del lienzo del modelo de negocio, la viabilidad y los objetivos para un desarrollo
sostenible.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

Conforme a lo explicado anteriormente, se procederd en demostrar como se
desarrollara el Lienzo Modelo de Negocio, teniendo que contar con los siguientes elementos.
(ver Apéndice E, N12).

Mommy Pro presenta como propuesta de valor ser el nexo entre las familias que
buscan del cuidado de sus nifios y las nanas mediante el uso de un aplicativo para un contacto
rapido y oportuno, asimismo, monitoreo mediante camaras interrelacionadas con el
aplicativo, y con la flexibilidad del servicio total con consultas a 24 horas del dia. Nuestro
propdsito, como empresa, es el apoyo al cuidado de nifios con nanas especializadas, a quienes
se les realizard una revision minuciosa de los datos personales como verificacion domiciliaria
de acuerdo a lo sefialado por RENIEC, verificacion virtual de los antecedentes policiales,
judiciales y penales, asi como cruce de informacion de los estudios seguidos por las nanas y;
por ultimo, una evaluacion psicoldgica y psiquiatrica, lo cual generard una base de datos
verificada de nifieras a los cuales pueda acceder las familias. Adicional a lo anterior
mencionado, ofrecerd un sistema de seguridad de monitoreo mediante el aplicativo en tiempo
real, permitiendo la grabacion del cuidado del nifio y su descarga respectiva para el control de
los padres.

Por otro lado, el segmento de clientes objetivos estd conformados por padres de
familia del sector socio econdmico A y B. Los recursos claves es la inversion en el aplicativo
movil, la inversion en equipos y gastos de constitucion de la empresa. La estructura de costos

estara conformada por los gastos administrativos, el pago por el mantenimiento del aplicativo
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y el portal web, y la adquisicion e instalacion de las camaras de seguridad, activos en general.
La principal fuente de ingresos sera la membresia que se cobrara a los padres de familia
dependiendo en la modalidad de planes que contraten.
5.2. Viabilidad del modelo de negocio

En cuanto a la viabilidad del modelo del negocio, se tomaran en cuenta en las
proyecciones econdmicas y financieras efectuadas en un horizonte de tiempo de cinco afios
(2024-2028), teniendo en cuenta el manejo de escenarios moderado, pesimista y optimista,
siendo los indicadores econdémicos con una TIR de 226.13% y un VAN de S/ 1,176,300; lo
que permitiria recuperar la inversion en un periodo de tiempo de tres afios en un escenario
moderado. Al mismo tiempo, se desarrollé un analisis de sensibilidad, teniendo como
factores principales de riesgos: a). La variacion de la demanda del servicio en sus diversos
planes de membresia; b). El incremento de los costos del servicio; ¢). Aumento de gastos
administrativos y costos fijos, dando como resultado el buen retorno de la inversion y

asegurando la rentabilidad del negocio.

5.3. Escalabilidad / Exponencialidad del modelo de negocio

La escalabilidad del proyecto Mommy Pro es enorme, ya que permite adaptarse a
nivel local mediante el estudio del nivel socioecondémico que se requiera llegar, a nivel
nacional a través del diagnostico departamental y; a largo plazo, aumentar la cobertura de
clientes potenciales ingresando a un mercado internacional, el cual puede expandirse con la
misma caracteristica del servicio o también orientarse al cuidado de adulto mayor, asi como
servicio de enfermeria a domicilio.

Asimismo, el proyecto es exponencial porque permite generar puestos de trabajo para
las nifieras del sector socioecondmico C y D, lo que permitira a estas mujeres ingresar al

mercado labores en poco tiempo, lo cual generard seguridad laboral y remuneracion de
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acuerdo a Ley, disminuyendo asi las malas condiciones laborales a las que muchas personas
estan acostumbradas en este sector de la industria. Ademas, el proyecto generara confianza al
padre de familia, debido al proceso de reclutamiento y seleccion de las nifieras, lo cual
comprende revision documentaria, constatacion domiciliaria, verificacion virtual de
antecedentes policiales, penales, judiciales; evaluacion psicologica y evaluacion médica.
5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio
El modelo de negocio se sostiene en los Objetivos de Desarrollo Sostenible establecidos
en el 2015 por la Asamblea General de las Naciones Unidas mediante las siguientes ODS:
ODS 5
Lograr la igualdad entre los géneros y empoderar a las mujeres y las nifias
e 5.4 Reconocer y valorar los cuidados y el trabajo doméstico no remunerados
mediante servicios publicos, infraestructuras y politicas de proteccion social, y
promoviendo la responsabilidad compartida en el hogar y la familia, segun
proceda en cada pais.
e 5.5 Asegurar la participacion plena y efectiva de las mujeres (madres usuarias)
y su igualdad de oportunidades de liderazgo a todos los niveles decisorios en
la vida politica, econdmica y publica.

Bajo el contexto de la ODS 5, se adecua a la Ley 31047 “Ley de las trabajadoras y
trabajadores del hogar” considerando su principal finalidad a la cual generarda Mommy Pro,
que es la prevencion y eliminacion de discriminacion en las condiciones de trabajo y empleo
de las personas que realizan trabajo doméstico mediante el reconocimiento de los derechos
fundamentales de un trabajador, por lo que contribuiran al desarrollo social y economico del

pais.
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ODS 8
Un crecimiento econdémico inclusivo y sostenido puede impulsar el progreso, crear
empleos decentes para todos y mejorar los estdndares de vida.
8.2 Lograr niveles mas elevados de productividad econémica mediante la
diversificacion, la modernizacion tecnologica y la innovacion.
8.3 Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades
productivas, la creacion de puestos de trabajo decentes.
8.6 De aqui a 2020, reducir considerablemente la proporcion de jovenes que no estan
empleados y no cursan estudios ni reciben capacitacion.
8.8 Proteger los derechos laborales y promover un entorno de trabajo seguro y sin
riesgos para todos los trabajadores en especial si son mujeres y madres a la vez.”
La ODS 8 para Mommy Pro permitira la formalidad laboral de las cuidadoras,
generando la inclusion financiera al ser los pagos realizados con abonos en cuenta, seguros de

ley, gratificacion y demés beneficios.
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Capitulo VI. Solucién deseable, factible y viable

El capitulo comprende la solucioén deseable, factible y viable del plan de negocio,
considerando la informacion cualitativa y cuantitativa del estudio de mercado lo que permitid
efectuar la proyeccion de la rentabilidad en escenarios para su evaluacion.

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

Para validar la deseabilidad de la solucion se realizaron entrevistas y encuestas.
Hipdtesis 1 (H1)

Los padres de familia o responsables legales de menores de nifios de 0 a 5 afios,
perteneciente al segmento socioecondémico A y B contratarian un servicio de nifieras
mediante el uso de una aplicacion mévil.

Hipdtesis 2 (H2)

Los padres de familia o responsables legales de menores de nifios de 0 a 5 afios,
perteneciente al segmento socioeconémico A y B contrataria la membresia adicional como el
monitoreo remoto mediante el uso de una aplicacion movil.

6.1.2. Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucion

Seleccionamos la hipotesis (H1) por su importancia en el desarrollo del negocio y
validamos aplicando una metodologia mixta (entrevista y encuesta). La entrevista fue dirigida
a 8 padres de familia, mientras que la encuesta fue aplicada a 120 padres.

Hipdtesis 1 (H1)

Los padres de familia o responsables legales de menores de nifios de 0 a 5 afios,

perteneciente al segmento socioeconémico A y B contratarian un servicio de nifieras

mediante el uso de una aplicacion movil.
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Resultados en base al estudio cualitativo:

La demanda de contratar el servicio de nifiera por aplicativo fue considerada en la
entrevista mediante la siguiente pregunta e interactuando los padres de familia con el
simulador del aplicativo:

“;Consideras que seria bueno que te brinden una aplicacion mévil que te ayude a

encontrar una nifiera capacitada y con referencias validadas? En dicha aplicacion vas a

poder tener a la mano toda la informacion respecto a los antecedentes, perfil y

ubicacion de las niferas”.

Las 8 entrevistadas respondieron que, si contratarian el servicio en un 100%, para lo
cual se realiz6 otra pregunta para reafirmar el servicio:

“¢Crees que un monitoreo online te daria confianza del cuidado de tus hijos con una

nifiera recomendada?”

El resultado fue de un 75% de los entrevistados estaban de acuerdo que el monitoreo
online le daria confianza del cuidado de sus hijos con una nifiera recomendada, y un 25% no
estd de acuerdo.

La interaccion con el aplicativo con las ocho personas entrevistadas, permitio
cronometrar el tiempo de demora y respuestas en tres principales tareas como el registro del
cliente, la descarga del aplicativo, y la creacion de la cuenta y configuracion del perfil del

padre de familia (ver tabla 7).
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Tabla7 Resumen de Resultado de la Interaccion del Padre de Familia y Prototipo

# Tiempo de # Tiempo de
. ; #de ] MNFS # Aband
realizar Expresion de realizar la & . # Tiempo de enes
" . : - - Observacionss .
# Participante 13 tarea 1 zatizfaccion en tarea 2 . realizar la tarea - durante laz
de confusion en = en la tarea 3
(segundos) la tarea 1 (=egundos) 3 (zegundos) tareas
la tarea 2
1.2%3

1 27 L1 35 ] 35 1 o

2 42 20% 43 0 44 1 0

3 38 T0%% 52 ] 29 1 o

4 40 80% 58 0 57 1 0

5 71 T0%% 49 ] 41 1 o

& &0 T0% 26 1 38 1 0

7 39 80% 38 ] 43 1 0

8 61 0% 51 1 40 1 o
Sumas v
promedio a7 78% 45 2 41 ]
Tarea 1 registro del cliente
Tarea 2 Descarga del aplicativo
Tarea 3 Creacion de cuenta v confizuracion de perfil
NPS nota a la calidad de la experiencia

Posteriormente, se efectud la evaluacion de los resultados de la interaccion con el
aplicativo de acuerdo con las tres tareas mencionadas anteriormente con la finalidad de
comprobar la validacién de la deseabilidad, comparando el tiempo empleado por los usuarios
y los porcentajes o rangos minimos; dando como resultado las tres tareas cumplidas

satisfactoriamente.



Tabla8 Evaluacion de los Resultados bajo los Criterios Establecidos

35

Criterios para evaluar la factibilidad de uso del aplicativo movil

Tarea 1: Registro del cliente

Tarea 2: Descarga del aplicativo

Tarea 3: Creacion de cuenta y configuracion del
perfil

% Abandono
menor al 40%,
si cumple con
el criterio al no
haber
abandonos.

% Abandono
menor al 40%,
si cumple con
el criterio al no
haber
abandonos.

% Abandono
menor al 20%,
si cumple con
el criterio al no
haber
abandonos.

Tiempo de
tarea menor a
90 segundos,
si cumple con
el criterio al
obtenerse un
promedio de
47 segundos.
Tiempo de
tarea menor a
60 segundos,
si cumple con
el criterio al
obtenerse un
promedio de
45 segundos.
Tiempo de
tarea menor a
60 segundos,
si cumple con
el criterio al
obtenerse un
promedio de
41 segundos.

Expresiones de
satisfaccion mayor a
70%, si cumple con
el criterio al
obtenerse un
promedio de 78%.

# Observaciones de
confusion menor a
3, si cumple con el
criterio al obtenerse
un valor menor a la
unidad.

NPS mayor que 0,
si cumple con el
criterio al obtenerse
el valor de 8.

Resultados en base al estudio cuantitativo:

Pregunta:

“¢Usarias el aplicativo de una agencia de nifieras para seleccionar un personal para

que cuide de tu nifio?”

Esta pregunta fue disefiada para medir el uso del aplicativo brindado por una agencia

para la contratacion de personal para cuidado de nifios, fue efectuado en una escala

dicotdmica, es decir solo se considerd dos posibles respuestas (afirmativo o negativo). La

respuesta final evidencia una demanda negativa de un 30% en el uso del aplicativo; lo cual se

tendria que complementar con el uso del portal web.
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6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion
6.2.1. Plan de mercadeo

En este punto nos enfocamos en la masificacion de la marca, Mommy Pro, haciendo
uso de las distintas herramientas de marketing digital, se buscara la difusion del aplicativo
mediante las redes sociales, adicional a ello, se visitara las principales clinicas frecuentadas

por el publico objetivo al que nos dirigimos.

6.2.2. Objetivos y estrategia de marketing
Los objetivos de marketing planteados para los proximos 5 afos se muestran en la

tabla 9:

Objetivos
Posicionarse como una de las principales agencias de contratacion de nifieras.
Alcanzar un crecimiento del 23% en el quinto afio.
Lograr la cobertura del 3% del mercado efectivo.
Generar la mayor satisfaccion (NPS) de nuestros clientes buscando que
recomienden nuestros servicios.

R

Tabla9 Objetivos del Marketing

En cuanto a la distribucion de mercado, se consider6 76,000 hogares del sector
socioecondmico A y B en Lima Metropolitana, el mercado potencial es el 70% del mercado
total considerando las respuestas de la encuesta en cuanto le interesa el servicio, el mercado
disponible es el 19% del mercado potencial, que representa en funcidn a las encuestas quieres
aceptarian el servicio. El mercado efectivo representa el 3% del mercado disponible, que
representa la cantidad de padres de familia que estimamos atender para el primer afio de

operaciones.
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Tabla 10 Distribucion del Mercado

Tipo de mercado Clientes hogares A/'B
Mercado total 76000
Mercado potencial 53200
Mercado disponible 10108
Mercado efectivo 303

6.2.2.1. Promocion:
Nos enfocaremos en padres profesionales quienes son los que requieren del apoyo
para el cuidado de sus menores hijos, realizaremos campanas digitales en las que se incentive

el servicio de video vigilancia, siendo el diferencial de la competencia.

6.2.2.2. Publicidad:
Es importante que el publico objetivo conozca todos los servicios que brinda Mommy
Pro, caracterizandose por la seguridad, calidad, rapidez y precios accesibles. La informacion
se publicitara de acuerdo con los segmentos A y B, buscando que recuerden facilmente a
Mommy Pro, transmitiéndoles calidez, seguridad y confianza, esperando que contraten los
servicios de cuidados de nifios a domicilio y recomendandonos con sus conocidos.
Medios de Comunicacion usados para la Publicidad:
e Realizar videos informativos en YouTube sobre el cuidado de nifios en el
domicilio con el logo de Mommy Pro, dirigido a la demanda.
e Publicidad a través de las aplicaciones méviles de mayor uso por el mercado
objetivo.
e Distribuir volantes que promocionan los servicios, en clinicas ubicadas en

distritos A y B de Lima Metropolitana.
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e Promocionar los servicios con afiches en supermercados donde concurre el
sector A y B del target.
6.2.2.3. Precio:

El servicio tendra los siguientes precios:

e Colocacion: por S/1000 el cual es el ingreso al acceso de la base de datos y
uso del aplicativo.

e Monitoreo: S/400 mensual, el cual ya contiene la camara para el monitoreo del
nifio.

Todos los precios no cuentan con IGV y demas impuestos, ello puede ser emitido con

boleta o factura electronica segun requiera el cliente.
6.2.2.4. Calidad de servicio:

Las nifieras afiliadas a Mommy Pro, pasaran por un estricto proceso de seleccion, en
la cual se revisara sus antecedentes laborales, personales, policiales y penales, seguido de una
induccion y capacitacion técnico y en habilidades blandas, siendo esta una forma de
garantizar la mejor calidad de los servicios. Todas las mujeres que estén inscritas dentro del
programa de Mommy Pro, tendran la posibilidad de acceder a informacion de primera mano
dictada por especialistas en la materia de alimentacion, primeros auxilios, herramientas
tecnologicas, con el fin de desarrollar sus habilidades técnicas y desarrollando profesionales
para el futuro.
6.2.2.5. Seguridad y confianza:

Los afiliados a esta aplicacion movil son personas naturales que se someten
voluntariamente a cumplir los requisitos de evaluacién y seleccion para acceder y hacer uso
de la aplicacion mavil tanto por parte de la oferta como de la demanda. Las nifieras firmaran
los términos y condiciones del uso de la aplicacidn, asi como las politicas de privacidad y

confidencialidad, lo cual garantiza la seguridad de los usuarios y futuros clientes. También
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Mommy Pro contara con un seguro de responsabilidad civil, el cual cubrir los dafios en los
cuales se incurra con responsabilidad de alguna nifiera.

Mommy Pro plantea como estrategia operativa la seleccion estricta de las nifieras, asi
como el uso y desarrollo de un canal moderno de distribucion de los servicios de cuidados de
nifios a domicilio, este canal representa la aplicacion movil; alineando asi su estrategia de
operaciones a la estrategia genérica de mejores costos, para lo cual es indispensable tener
procesos eficientes que generen menores costos que nuestros competidores. Las inversiones

iniciales para el desarrollo del modelo de negocio estaran enfocadas en:

o Desarrollo de la aplicacion
o Afiliacion de nifieras

J Capacitacion de nifieras

o Instalaciones y oficina

° Marketing y ventas

Las instalaciones seran alquiladas para el desarrollo de las actividades
administrativas. El proyecto estara regulado en las actividades comerciales por el codigo
tributario (SUNAT) y demaés reglamentos como Ley del IGV e impuesto a la renta. En lo
societarios estara regulado por la Ley General de Sociedades y Codigo civil (deberes de los
administradores y derecho de los asociados). El costo de las operaciones de marketing para

los cinco afios se detalla en la tabla 11.



Tabla 11 Presupuesto de Marketing

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Plataforma tecnologica (interfa 30,000.00
Creacion de Pagina Web 8/ 180000
Diszfio del logo S0 300,00
Fromocion
Video de lanzamiento 8/ 20000 oy 8/ 1,000.0:d 5/ 1,000.00 5/ 1,000.00 5/ 1,000.00
Googls Adwords 8/ 1,200.0:0 8/ 1.200.0:0 8/ 1,200.00 5/ 1,200.00 5/ 1,200.00
Facsbook 5/ 4_800.0:0 5/ 960000 5/ 9.600.00 5/ 9.600.00 5/ 9.600.00
YouTube 8/ 2. 40000 5/ 2. 40000 5/ 2.400.00 5/ 2. 400,00 5/ 2.400.00
Instagram 5/ 3,600.0:0 5/ 3,600.0:0 5/ 3,600.00 5/ 3,600.00 8/ 3,600.00
Elits d= prenza 5/ 2,000.0:0 81,5000 5/1,500.00 5/ 1,500.00 5/ 1,500.00
Canales de distribucion 81,5000 5/1,500.00 5/ 1,500.00 5/ 1,500.00
Total S/48,300.00  S/20,800.00  5/20,800.00 S/20.300.00 S/20,800.00

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipdtesis

La evaluacion del desempetio del plan de marketing fue con una simulacion de
Montecarlo del impacto del EBITDA respecto a las inversiones en marketing, para ello se
estimo6 la generacion de utilidades operativas y la probabilidad de obtener un EBITDA

negativo.

Tabla 12 Montecarlo Escenario Pesimista

Afio 1 2 3 4 >
Probabilidad de EBITDA
robabilidad de 0% 0% 0% 0% 0%
NEGATIVO
Probabilidad de EBITDA
robabilidad de 100% 100% 100% 100% 100%
POSITIVO

Tabla 13 Montecarlo Escenario Optimista y Moderado

Afo 1 2 3 4 5
Probabilidad de EBITDA
100% 100% 0% 0% 0%
NEGATIVO

Probabilidad de EBITDA

0% 0% 100% 100% 100%
POSITIVO

40
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Adicional a lo mencionado, se puso en evaluacion el plan de marketing mediante una
simulacion Montecarlo, encontrando el siguiente escenario, que arroja como factible nuestra

propuesta.

Tabla 14 Montecarlo Escenario Optimista y Moderado

6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion
6.3.1. Presupuesto de inversion

Este proyecto se basa en una inversion propia y contando con préstamos por parte del
banco, esto para poder iniciar el desarrollo del aplicativo que nos permita dar inicio al
proceso de desarrollo total, por lo tanto, es necesario contar con capital para poder trabajar y

cubrir los gastos de personas y operativos.
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La solvencia del proyecto es analizada desde dos puntos fundamentales. En primer
lugar, la solvencia financiera que se traduce como la capacidad de asumir sus aspiraciones de
pago y, por otro lado, la solvencia econémica, permitiendo generar utilidades una vez bien
establecida el aplicativo. Dentro de estos dos puntos podemos determinar la viabilidad que
cuenta esta iniciativa, determinando si es solvente o no. Para poder medir este modelo de
negocio de manera econdmica es importante referirse al apartado principal en términos de
rentabilidad, siendo lo principal el preocuparse por generar los ingresos y negocios
correspondientes dentro de un plazo idoéneo. Para poder realizar este analisis es importante
contar con indicadores como es el precio de la membresia la cual es la principal fuente de
ingreso por parte de los usuarios. Siendo que esta tarea representa una actividad de
relacionamiento entre los usuarios y permitir que esta interaccion sea favorable para el
aplicativo, generando una base de datos que pueda ser usado como conocimiento para aquel
que lo crea necesario.

El escenario moderado considera un 3% del mercado objetivo equivalente a 303
clientes, el total de inversion que requiere el plan de negocio es de S/ 173,310; compuesto por
S/ 133,316 en tangibles e intangibles, y S/ 39,994 de capital de trabajo.

El financiamiento tiene la proporcion en un 31% con préstamo bancario y un 69% con
aporte propio.

6.3.2. Andlisis financiero

Considerando el plan financiero actual, se espera ingresar al mercado con una alta
participacion y enfocado generar fidelidad de servicio desde el primer afio. Por este motivo,
se espera que se apertura alrededor de 300 vacantes para nifieras el primer afio y realizar
estrategias de retencion a casi 79% de clientes, proyectando como ingreso inicial de S/

924,000, lo cual significa una venta de S/ 3,000 soles por cliente. Por otro lado, dado que la



indole del negocio es un servicio, se espera que los costos de ventas alcancen un 14%

incluyendo los costos de capacitacion, revisar tabla 15.

Tabla 15 Costeo de Ventas Unitario por Nifiera

Razdon Inversidn

Seleccion 5/ 20.00
Plan de Capacifacion 5/ 5000
Evaluacion Psicoldgica 5/ 60.00
Verificaciones de Antecedentes S/ 70.00
Uniformes 5/ 60.00
Examen Médico 5/ &80.00
Prueba COVID 5/ 80.00
TOTAL 5/ 420.00
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Por otro lado, los gastos administrativos se han considerado los puestos de trabajo

mas relevantes relacionados a ventas y marketing, los cuales en un inicio permitiran aumentar

la participacion de Mommy Pro dentro del mercado.

Tabla 16 Gastos fijos

GASTOS FIJOS Adio 1 Afio 2 Afio 3 Adio 4 Afio 5

Comercial 1 5/ 1800000 S 18,000.00 S/ 1800000 &/ 18,000.00 S/ 18.000.00
Comercial 2 8 18,000.00 S/ 1800000 & 18,000.00 S/ 18.000.00
Adminitrativo 1 S/ 3600000 S/ 36,000.00 S/ 3600000 & 36,000.00 S/ 36,000.00
Marketing 1 S/ 3000000 S/ 30,000.00 S/ 3000000 & 30,000.00 S/ 30,000.00
Asistente 1 S/ 1440000 S/ 1440000 S/ 1440000 & 14.400.00 S/ 14.400.00
Asesoria legal S/ 720000 S 720000 S/ 720000 & 720000 &/ 7.200.00
Asesoria contable S/ 720000 8 720000 8/ 720000 & 7.200.00 8/ 7.200.00
Asesoria Tecnoldgica S 7.20000 8 7,200,008/ 720000 & 7.200.00 &/ 7.200.00
TOTAL S5/13349820 S/ 15149820 &/ 15149820 &/ 151,498.20 &/ 151,498.20

Finalmente, también se estan considerando los gastos administrativos en general,

relacionados especialmente a los servicios de uso diario como, por ejemplo, alquiler, pago de

telefonia movil, desinfeccion, internet, etc., segun tabla 17.
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Tabla 17 Gastos de Administracion

(Gastos de Administracion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 3

Gastos por alquiler de local S/ 36,000,000 8/ 36,720,000 S/ 3743440 & 38,203.49 & 38.967.56
Teléfono S 108000 &/ 1,080.00 S/ 108000 &/ 1,080.00 &/ 1,080.00
Celulares S/ 384000 &/ 3.840.00 & 384000 &/ 3.840.00 &/ 3.840.00
Electricidad S/ 240000 S/ 244800 & 249696 &/ 254600 &/ 2,597 .84
Agua vy alcantarillado S 1200000 S/ 122400 &/ 124848 & 127345 &/ 1,208.02
Mantenimiento o reparaciones S/ 420000 &/ 420000 & 420000 & 420000 & 4.200.00
Desinfeccion diaria S/ 180000 &/ 1,800.00 S/ 180000 &/ 1,800.00 &/ 1,800.00
Epps, trapos, papel, bolsas S0 120000 & 1,20000 &/ 120000 & 1,200.00 &/ 1,200.00
Dispensadores de alcohol S0 120000 &/ 120000 S/ 120000 & 120000 &/ 1,200.00
Articulos de limpieza S/ 240000 S/ 240000 S 240000 &/ 240000 &/ 2.400.00
Marketing S/ 4830000 & 2080000 S/ 2080000 & 20,800.00 &/ 20,800.00
Internet S 192000 &/ 1,92000 S/ 192000 & 192000 &/ 1,920.00
Utiles de Oficina S/ 240000 S/ 102000 S/ 153600 &/ 122880 &/ 083.04
TOTAL §/10794000 & B0O,732.00 S/ 8117584 & 81.692.64 &/ 82,287.35

Con los datos antes mencionados, se proyecto el Estado de Resultados, revisar tabla

18.
Ajio 0 Afo 1 Aijio 2 Ajio 3 Ao 4 Ajio 5
Ventas 924,000 1062600 1221990 1466388 1759666
Costo de ventas -126,000 -384.661 -442.360 -530,832 -636,999
Utilidad bruta 798,000 677,939 779,630 935,556 1,122,667
Gastos fijos - Administrativos 241438 232250 232674 233,191 233,786
EBITDA 1,039,438 910,189 1,012,304 1,168,746 1,356,452
Depreciacion +amortizacion -48.160 -48.160 -48.160 -48.160 -48.160
Utilidad Operativa (EBIT) 991,278 862,029 964,143 1,120,586 1,308,292
Gastos financieros -8,333 -6,991 -5.409 -3.541 -1,337
Utilidad (pérdida) antes de part. e IR 082,045 855,037 058,735 1,117,045 1,306,955
Participacion a los trabajadores
Utilidad (pérdida) antes de IR 982,945 §55,037 058735  1,117.045 1306955
Impuesto a la renta -289.969 -252.236 -282.827 -329.528 -385,552
Utilidad neta en S/. 692,976 602,801 675,908 787,517 921.403

Tabla 18 Estado de Resultados

Asegurando de esta forma, a su vez, un correcto flujo de caja, que permita mantener

una utilidad positiva desde el primer afio de la creacion del negocio, revisar tabla 19.
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2023 2024 2025 2026 2027 2028

VENTAS 024,000 1,062 600 1,221,990 1466388 1,730 666
Total Ingresos 024,000 1,062 600 1,221,990 1466388 1,750 666
Costos -126,000 -334 661 442 360 -530.832 636,900
Margen Bruto T98.000 677,939 779,630 935,556 1,122,667
Gastos fijos - Administratives 241,438 232230 232674 233,191 233,786
EBITDA 556,562 445,689 546,956 702,365 388,381
Amortizacion de inversiones -34 662 -34 662 -34 662 -34 662 -34 662
Depreciacion -13.498 -13,498 -13.498 -13.498 -13.408
ERIT 208,401 397,528 498,795 654,204 840,721
Impuestos -142.978 117271 -147.145 -192 990 248 013
Depreciacion y amort 48,160 48,160 48,160 48,160 48.160
NOPAT 406,383 328,418 390 811 309374 640,868
CAPEX

Inverzion Inicial 173311

FCF 173311 406,583 328,418 300,311 300,374 640,868
Préstamo 53311

Pago de Intereses -8.333 6,941 -3, 409 23541 -1.337
Ezcudo fizcal de los inferezes 2,438 2,062 1,386 1,045 304
Amortizaciones de préstamos -7.432 -8,793 -10.376 -12.243 -14. 447
Flujo de caja del accionista S/ (FCA) 303,257 314,696 385,622 494,635 625,479

Tabla 19 Flujo de Caja

De esta forma, se puede llegar a los siguientes indicadores econémicos del proyecto,
revisar tabla 20.

Tabla 20 Indicadores econdmicos

Indicador Valor
VA 1,349,611
Inversion -173,310.80
VAN 1,176,300.02
TIR 226.13%
WACC 18.51%

Dando como resultado un TIR de 226.13% en cinco anos, el cual es un escenario
rentable para el tiempo habilitado. Asi mismo, se obtiene un VAN de S/ 1°176,300.02;
equivalente en aproximadamente $ 300,470.

6.3.3. Simulaciones empleadas para validar las hipdtesis
La simulacion de la hipotesis “Creemos que los padres de familia o responsables

legales del segmento socioecondémico A y B con hijos de 0 a 5 afios contratarian un servicio
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de nifieras mediante el uso de una aplicacién mévil” se consider6 el escenario pesimista,

moderado y optimista, teniendo en cuenta variables de entrada y por consiguiente reflejadas

en variables de salida. En el escenario pesimista se considerd una reduccion una reduccion de

los ingresos en el primer afio llegando asi hasta S/ 646,800, reduciendo en un 30% las ventas

respecto del escenario moderado (210 clientes para el primer afio), un incremento del 20%

tanto en los costos del servicio y los gastos administrativos, revisar el flujo de caja del

escenario pesimista, tabla 21.

Tabla 21 Flujo de Caja - Escenario pesimista

2023 2024 2025 2026 2027 2028

VENTAS 646,300 743,820 835,303 1.026.472 1,231,766
Total Ingresos 646,300 743,820 835,303 1,026,472 1,231,766
Costos -151.200 461,303 -330,832 636,000 -764, 300
Margen Bruto 495,600 182,227 324,561 389,473 467,367
Gastos fijos - Administrativos -280.726 -278,700 279209 270,820 280,343
EEBITDA 205,874 3,526 603,769 669,302 T47,910
Amortizacion de inversiones -34 662 -34.662 -34 662 -34.662 -34,662
Depreciacion -13,498 -13.498 -13.498 -13,498 -13,498
EBIT 157,714 -44,634 555,609 621.141 699,749
Impuestos 0702 11,157 -12.831 -13,.397 206,426
Depreciacion vy amort 48,160 48,160 48,160 48.160 48,160
NOPAT 196,172 -1.631 390,938 633,003 341,484
CAPEX

Inversion Inicial 5/ -173.310.8

FCF -173310.8 196,172 -7,631 500,938 653,005 541,484
Prestamo 233108

Pago de Intereses -8.333 -6.501 -5,400 23,541 -1.337
E=zcudo fizcal d= los interszes 2438 2,062 1,596 1,045 304
Amortizaciones de préstamos -7452 8,703 10,376 12243 -14 447
Flujo de caja del accionista S/, (FCA) 182,846 221,353 576,750 639,165 526,004
Utilidad Neta S/. 193,449 -66,855 712,510 T99,792 004,444

En el escenario optimista, se consider6 el incremento en 25% en los ingresos anuales,

un incremento en 20% en los gastos administrativos, generando aproximadamente S/

1°155,000 en el primer afio de trabajo, revisar la tabla 22.
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Tabla 22 Flujo de Caja - Escenario optimista
2023 2024 2023 2026 2027 2028
VENTAS 1,155,000 1,328,250 1,527,488 1,832,083 2,199,582
Total Ingresos 1,155,000 1,328,250 1,527,488 1,832,983 2,199,582
Costos -151,200 461,393 -330,832 636,900 764,399
Margen Bruto 1,003,300 866,657 096,655 1,195,986 1,435,183
Gastos fijos - Administrativos -289,726 -278,700 279,209 279,829 280,543
EBITDA 714,074 587,956 1,275,864 1475815 1,715,726
Amortizacion de inversiones 34,662 -34.662 -34 662 -34.662 -34 662
Depreciacion 113,498 -13,498 13,498 -13,498 13,408
EBIT 665,914 539,706 1,227,704 1,427,655 1,667,566
Impuestos -196,443 -159,240 -362,173 421,158 491,932
Depreciacion y amort 48,160 48,160 43,160 48,160 43,160
NOPAT 517,630 428717 913,691 1,054,657 1,223,794
CAPEX
Inversién Inicial §. -173,310.8
FCF 1733108 517,630 28,717 913,691 1,054,657 1,223,794
Prestamo £3.310.8
Pago de Intereses -8.333 6,991 -5, 400 3,541 -1.337
Ezcudo fizcal de los interszes 2458 2,062 1,596 1,045 304
Amortizaciones de préstamos -7452 3,793 10,376 12,243 14,447
Flujo de caja del accionista S/. (FCA) 504,303 414,995 899,503 1,039,917 1,208,404
Utilidad Neta S/. 851,568 689,982 1,582,872 1,844,227 2,157,766
Finalmente, como resumen de los tres escenarios se obtiene lo siguiente:
Tabla 23 Resumen de Escenarios VAN & TIR
Variable de entrada Pesimista Moderado Optimista
VAN 905,063 1,176,300 2,176,050
TIR 124.51% 226.13% 304.06%

6.3.3.1. Hipotesis sobre la validacion del VAN

Los inversionistas tienen la expectativa que el proyecto genere un valor minimo de

S/1°176,300, para lo cual se aplico la simulacién de Montecarlo asumiendo la variacion de

variables, lo cual se presenta en la tabla 24.

Tabla 24 Simulacién de VAN - Escenario Moderado

Afos 0 1 2 3 4 5
Flujo de caja neto -173,311 406,583 328,418 399,811 509,374 640,868
Promedio ponderado de capital 18.51%

Valor Actual Neto (VAN) 1,176,300.02 169777 403627 643853 902114 1176300
Tasa Interna de Retorno (TIR) 226.13% 0.51 0.00 0.00

Periodo de retorno (en afos) 0.51
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En base al modelo de simulacion se estimo el riesgo igual a 0.0% de no alcanzar la
meta de que el proyecto cree un valor como minimo igual a S/ 642,919. Este nivel de riesgo
se considera aceptable.

Tabla 25 Riesgo de Pérdida

VAN promedio simulado 1,421,534.70
VAN desviacion estand simulada 284,901.17
VAN minimo 642,919.50
VAN maximo 2,387,944.35

Riesgo de pérdida: VAN < 170,000 0.00%

En un escenario moderado se estimo el riesgo de que el proyecto genere utilidades
operativas, estimando para ello la probabilidad de un EBITDA negativo es cero, teniendo casi

total certeza que el negocio generara utilidades operativas.

Tabla 26 Resultados de Validar la Hipotesis del Negocio

Dimension Hipotesis Prueba Resultado ¢ Se acepta?




Deseabilidad

Factibilidad

Viabilidad

Los padres de familia o
responsables legales de
menores de niflosde 0 a 5
aflos, perteneciente al
segmento socioeconémico A'y
B contratarian un servicio de
nifieras mediante el uso de una
aplicacion movil.

El presupuesto establecido y
destinado para el plan de
marketing nos ayudara a
conseguir los objetivos
deseados

La simulacion de la hipdtesis
“Creemos que los padres de
familia o responsables legales
del segmento socioecondémico
Ay B con hijos de 0 a 5 afios
contratarian un servicio de
nifieras mediante el uso de una
aplicacion movil” se considero
el escenario pesimista,
moderado y optimista,
teniendo en cuenta variables
de entrada y por consiguiente
reflejadas en variables de
salida.

Registro del cliente

Descarga del
aplicativo

Creacion de cuenta y
configuracion del
perfil

Simulacién de
Montecarlo con mas
de 1000 escenarios

Escenario pesimista
con simulacion de
Montecarlo

Escenario Moderado
con simulacion de
Montecarlo

Escenario Optimista
con simulacion de
Montecarlo

En promedio el
tiempo de la tarea
realizada es de 47

segundos.

En promedio el
tiempo de la tarea
realizada es de 45

segundos.

En promedio el
tiempo de la tarea
realizada es de 41

segundos.
Los resultados se
pueden ver en la

Tabla 13
probabilidad de

EBITDA

Los resultados se
pueden ver en la
tabla 21

Los resultados se
pueden ver en la
tabla 24

Los resultados se
pueden ver en la
Tabla 22
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Si

Si

Si

Si

Si

Si

Si

Como se muestra en la tabla 26, se obtuvieron resultados aceptables a las pruebas

realizadas, afirmando que el negocio es deseable, factible y viable en los tres escenarios.
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Capitulo VI1. Solucién sostenible

La propuesta presentada acelera la produccion de una disrupcion que cumple con lo
necesario para considerar a la propuesta de modelo de negocio exponencial y rentable;
sosteniéndonos en Gasca (2018) en que, al contar con una oportunidad de desarrollar una
propuesta de negocio, hoy en dia la tecnologia es un factor importante para llegar de manera
masiva al sector socioeconémico que nos hemos centrado. Nuestra propuesta de negocios
cuenta con la automatizacion de procesos el cual cumple un rol de escalabilidad, y que es
considerado simple al tener el uso de la tecnologia, lo cual nos permitird extendernos
mediante la actualizacion de esta plataforma brindando sus servicios mediante el uso del
movil. Cabe precisar que, el proyecto es exponencial debido a la tendencia creciente de la
poblacion en la actualidad, segiin IPSOS (2019), cuenta con un crecimiento en aumento de al
menos 20.7% al 25.6%.

Mediante el criterio exponencial, se busca confirmar el aumento de los casos en donde
el aplicativo serd usado de manera eficiente y generando los benéficos esperados por los
usuarios. De igual manera se debe tomar en cuenta a la situacion que vive el Peru debido a la
pandemia del COVID 19, por lo que este aspecto necesita de un estudio para al cuidado de
los menores ante la ausencia de ambos padres que cuentan con responsabilidades para
mejorar su calidad de vida mediante la generacion de ingresos.

7.1. Relevancia social de la solucion

El modelo de negocio presentado, cumple con los objetivos presentados ante el
desarrollo sostenible. En primer lugar, se menciona la relacion de salud y bienestar del menor
de edad, promocionando su correcta formacidn y crecimiento, de esta manera contribuyendo
con el cuidado de la sociedad y fomentando su crecimiento. De acuerdo a la ONU (2019) la

propuesta busca apoyar a los padres de familia en evitar preocupaciones relacionadas con no
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contar con la suficiente seguridad ante el cuidado de sus menores hijos, sobre todo dentro de
los tiempos de pandemia, haciendo mas fécil la labor del cuidado de los menores.

En el aspecto social se considerard lo siguiente:

e Tasa de actividad femenina, el plan de negocio incrementara la tasa de la PEA
de mujeres que trabajan en el cuidado de nifios.

e Demanda de servicios seguros, se efectuara en base a la evaluacion de las
cuidadoras tanto a nivel psicologico y psiquiatrico, asi como una exhaustiva
evaluacion de antecedentes policiales y penales, que permitira que los hogares
de nivel socioecondmico A y B de Lima Metropolitana, tengan un servicio
seguro.

Mommy Pro tiene dos objetivos de desarrollo sostenible ODS 5 y 8, y para determinar
la relevancia social consideramos el aporte de Betti et. al (2018) se debe de hallar el TSRI
(indice de relevancia especifica de la meta), que el dividir el nimero de metas de las ODS
respecto del total de metas de las ODS, obteniendo los resultados en la tabla 27:

Tabla 27 indice de relevancia especifica de la meta

TSRI = Metas del ODS movilizadas por la solucion® 100%

Total de metas del ODS
0DSs # de metas de la # de metas de la TSRI
0ODS ODS impactadas
ODSs 5 2 1 50,00 %4

0Ds 8 4 3 75 %
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El objetivo al considerar este modelo de negocio es buscar la seguridad y desarrollo
de los nifios, ademas de generar en la comunidad un impacto positivo, convirtiendo nuestra
propuesta en una opciodn segura, inclusiva y sostenible.

Adicionalmente, el modelo de negocio busca disminuir el trabajo informal, al fomentar las
buenas practicas laborales, aumentando la formalidad en las actividades del servicio de
cuidado de nifios; y a su vez mediante la formalidad contractual, esta eliminara las malas

condiciones del trabajo de las nifieras.



Tabla 28 Flourishing Business Canvas
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Medio ambiente

Sociedad Economia
Existencias biofisicas Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
*Equipos tecnologicos Recursos Alianzas Co-creacion del valor Relaciones Actores clave *Padres de los menores
. Lo . . *Nifieras especializadas en el *Ministerio de Desarrollo e
*Celulares *Nifieras *Asociacion con clinicas PROPUESTA DE VALOR *APP androrid ) P L. ., )
cuidado de los nifios Inclusion Social
*Laptos *Personal administrativo y ventas para primeros auxilios *Redes sociales / paguinas web | *Especialistas en marketing digital *Ministerios de la Mujer

*Camaras de seguridad *Camaras web / programador de APP

*Capacitacion con psicologos

Servicios ecologicos Actividades

obernanza *Servicio integral para el cuidado

*Capacitacion de nifieras y
evaluacion pscicologicas y
psiquiatricas.
*Generacion de energia por la
utilizacion de los equipos
tecnologicos en las oficinas
administrativas

*Monitoreo por camaras en casa

*Servicio de post venta

*Seguimiento de las actividades

del menor mediante una
plataforma que provea todos los
servicios a los padres en un solo
lugar, seguimiento y monitoreo al
menor en tiempo real.

*Control interno para el servicio
al cliente

*Auditoria

*Seguimiento de ventas

*Etica

*Influencer mediante redes sociales

*L1 i hatsA * i
amadas directas / whatsApp /*Proveedores de camaras digital Comunidad
Canales Necesidades
*Marketing digital

*Puntos en centros comerciales

*Puntos en supermercados

*Activaciones de publicidad

*Ser una empresa etica que brinde
oportunidad de trabajo a mas
mujeres y ayuda con la
tranquilidad de los padres en el
cuiado de sus hijos

Costos

Metas

Beneficios

*Costos fijos, pago de sueldos de personal administrativo, ventas,
alquiler de oficinas y servicios basicos.

*Costos variables, desarrollo de app, compra de camaras, publicidad,
marketing, merchandising y capacitaciones

*Impulsar la oportunidad laboraol para mujeres

*Ayuda a la formalidad y a los padres en el correcto cuidado del
menor

*Creacion de ‘puestos de trabajo

*Relacion con clientes a largo plazo y cartera de clientes

RESULTADOS
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7.2. Rentabilidad social de la solucion

Nuestra propuesta de valor en busca de mejorar la labor del cuidado de menores de
edad se considera sostenible al contar con un impacto social al generar y promover el empleo
de mujeres desempleadas que cuenten con las caracteristicas necesarias para desarrollar la
actividad que ofrecemos, adicional a ello contamos con buena relacion entre la calidad de
servicio prestado y el precio que representa; ademds aseguramos que la demanda del servicio
sea accesible para todo padre de familia que lo necesite contar con él. De la misma manera,
sefialamos que, dentro de los aspectos del medio ambiente, la propuesta contribuye a eliminar
el desplazamiento de los padres que tienen que desplazarse durante su hora de almuerzo para
acudir al cuidado de sus menores hijos o acudir a entrevistas en biisqueda de nifiera o de
informacion para el cuidado, por lo cual se elimina este apartado no generando
contaminacion por el transporte motorizado que este genere a beneficio de terceros y del
publico en general.

En la tabla 29, se presenta la estimacion del flujo de los beneficios sociales, para lo
cual se considero la publicacion del MEF (2021) respecto de los parametros de evaluacion
social de acuerdo con la Directiva General del Sistema Nacional de Programacion y Gestion
de Inversiones, en donde el costo que ahorra un cliente es de S/7.89, siendo considerado para
el costo por ahorro al médico, mientras que el valor en soles por ahorro en transporte en S/
3.29 (Osinergmin), el ingreso de sueldo es el diferencial entre el sueldo minimo vital que a
partir de mayo del 2022 es de S/1,025 respecto al promedio que se paga por el cuidado

mensual a domicilio de S/1,800.
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Tabla 29 Estimacion del Flujo de Beneficios Sociales.

Ajios medida 1 2 3 4 5
Cantidad de servicios unidad 303 348 401 481 577
Ingreso de sueldo por estar en la red de Mommys soles afio 775 775 775 775 775
Ingreso adicional de sueldo por estar en la red de Mommys soles afio 234825 270,049 310,556 372.667 447201
Costo hora ahorrado por el cliente soles afio g 3 g 8 g
Costo ahorrado en ida v vuelta de la agencia soles afio 2372 2728 3.138 3.765 4518
Valor de tiempo ahotrado en transporte de cliente por km soles afio 3 3 3 3 3
Valor de combustible ahorrado en transporte de clientes soles afio 7.805 8976 10,323 12,387 14865
Valor total de los beneficios sociales del cliente soles afio 10,178 11,705 13,460 16,152 19,383
Costo hora ahorrado por la nana soles afio 7 7 7 7 7
Valor de tiempo ahorrado en ida v vuelta de la agencia soles afio 1970 2265 2,605 3.126 3,751
Costo de transporte publico ahorrado por las nanas soles afio 3 3 3 3 3
Valor ahorrado en el transporte de ida y vuelta de las nanas soles afio 758 871 1.002 1.202 1443
Valor de tiempo ahorrado por las nanas soles afio 2727 3,136 3.606 41328 5,193
Valor total de los beneficios sociales soles afo 247,730 284,889 327.623 393,147 471,777

El costo de emision de CO2 desarrollado en las tablas 30 y 31, se considerd en base al
portal sendecco2, en que considera un costo de 56.7 euros para lo cual se empled en los
calculos de tipo de cambio de S/4, por lo que en el calculo de kg a soles se obtuvo S/0.28,
mientras que el costo de S/0.41 por consumo de energia eléctrica fue en base a Osignergmin.

Tabla 30 Costo de emision de CO2 - Energia Eléctrica

Tabla 31 Costo de emision de CO2 - Energia Eléctrica de Smartphone

La tabla 31, refleja el costo consolidado de la emision del CO2 de energia eléctrica de

laptops y smartphones, siendo el costo social para efectuar la proyeccion social financiera.
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Tabla 32 Consolidado de Emisién de CO2 y Costo Social en Soles

Afios de operacion 1 2 3 4 5

Costo de emision de CO2- energia eléctrica de laptop 277 553 553 553 553
Costo de emision de CO2- energia eléctrica de smartphone 13 20 20 20 20
Costo social total 200 573 573 573 573

Para proyectar la utilidad social del plan de negocio Mommy Pro, se consider6 los

saldos finales del flujo de caja proyectado al cual se resto el costo social, teniendo en cuenta

la tasa del 8% brindada por el MEF (2021), para el descuento social. Lo cual permite en un

horizonte de evaluacion a largo plazo considerando los beneficios netos, lo que permitid

determinar el VAN social.

Tabla 33 Proyeccion Social Financiera de Mommy Pro en Cinco Afios

Aifio 0 1 2 3 4 5
Beneficio social total 247,730 284,889 327623 393,147 471,777
Costo social total 2%0 573 573 573 573
TUtilidad social 248020 285463 328.196 393,721 472,350
Total de descuento social 8%

VAN Social 5/. 1,345,789

El plan de negocio Mommy

Pro alcanzaria un VAN Social de S/ 1°354,789,

permitiendo que el proyecto genere una rentabilidad financiera, econdmica y lo mas

importante una rentabilidad social del 8%.
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

El capitulo final contempla los pasos en la implementacion del plan de negocio, asi
como las conclusiones y recomendaciones del trabajo de investigacion.
8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

La implementacion esta prevista para el 2024, previo a ello se empezaria a desarrollar
la fase de implementacion desde octubre a diciembre del 2023. Las personas encargadas del
proyecto son: Luis Bricefio (LB), Vanessa Mezarina (VM), Diego Ramirez (DR) y Rodrigo
Pena (RP).
Se considera las siguientes fases:

e Fase 1: Denominada Inicio, en el que se desarrollan actividades para la
constitucion de la empresa y busqueda de financiamiento por un monto de
S/173,310.

e Fase 2: Disefio; en esta fase se efectua la creacion del portal web y del
aplicativo, asi como las respectivas pruebas, para ello se considera la busqueda
de un proveedor informatico.

e Fase 3: Captacion: En esta fase se efectuara el reclutamiento de 50 cuidadoras,
a quienes se les solicitard la respectiva documentacion y se realizaran pruebas
psicologicas. Las nifieras seleccionadas recibiran capacitaciones donde se
difundira consideraciones a tener en cuenta para el cuidado de los nifios y que
hacer en caso de emergencias.

e Fase 4: Pruebas y ensayo: se efectuardn las pruebas de almacenamiento de
informacion y de las iméagenes de las cuidadoras, asi como problemas que se
pueden presentar en la etapa pre operativa como el acceso al aplicativo,
validacion del usuario, verificacion y almacenamiento del pago realizado, y el

acceso a los perfiles de las nanas.
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e Fase 5: Ejecucion: En esta fase se dara inici6 a las operaciones con las nanas
que sean seleccionadas y la difusion en redes sociales del servicio que se
brinda, donde los clientes que se encuentran en modo ejecucion para el
cuidado de sus nifos, le ofreceremos el compromiso de ayudarles en su
decision para contratar a una nifiera con todas las seguridades de verificacion
de datos.

e Fase 6: Lanzamiento del producto: Se tiene previsto iniciar operaciones para
enero del 2024.

e Fase 7: Retroalimentacion: el monitoreo del servicio tanto en los clientes como
las nanas permitira realizar ajustes operativos en el uso del aplicativo, asi
como la mejora del servicio.

Tabla 34 Diagrama de Gantt
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8.2. Conclusion

En base a lo investigado durante el desarrollo del presente trabajo, se identificaron las
dificultades que atraviesan muchos padres primerizos que no cuentan con el apoyo de alguien
experimentado a su lado, lo que muchas veces puede ser perjudicial para el crecimiento y
desarrollo de sus menores hijos. Asi mismo, con el estudio realizado pudimos observar que
contamos con una gran oportunidad de crecimiento referente al modelo de negocio, debido a
la creciente tasa de natalidad nacional contamos con la demanda necesaria para poder realizar
un cambio que pueda marcar la diferencia respecto a las ODS a la que nos estamos
enfocando.

Finalmente, se puede concluir que existe un alivio para el usuario cuando adquiere el
servicio de cuidado del menor, debido que por falta de tiempo o sus responsabilidades
labores, contar con nuestro servicio es de mucha ayuda para el desarrollo habitual de su dia a
dia el cual es muy valioso para las madres o padres. Asimismo, se concluye que existe
tranquilidad por parte del cliente ya que el monitoreo le permite estar informado de los
acontecimientos minuto a minuto, sin necesidad de realizar alguna llamada o consulta
optimizando sus tiempos y permitiéndole concentrarse en el desarrollo de sus actividades
diarias.

8.3. Recomendacion

Consideramos que el proyecto del negocio de Mommy Pro debe llevarse a cabo,
debido a la fortaleza en cuanto a la estructura e ideas, las cuales son respaldadas por las
simulaciones y evaluaciones a las que hemos sometido el proyecto para contar con
informacion clara y verds acerca de la viabilidad de la idea que queremos poner en curso,
consideramos que constituye un emprendimiento acorde a lo que se demanda en los tltimos
tiempos, tiempos en los que los padres de familia tienen que continuar con sus obligaciones

diarias y necesitan contar con el mejor apoyo en casa. A esto le sumamos el impacto social
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que se generaria al poner en curso el proyecto, ya que, segun los nimeros generados,
contamos con grandes expectativas de crecimiento, crecimiento que puede mover la aguja
social y suponer un impacto y mejora respecto a la ODS abordada.

La posibilidad de crecimiento es alta, ya que en un futuro no muy lejano se podra
abordar otros sectores econdémicos, lo cual nos generaria mayores posibilidades de desarrollo
y crecimiento, esto sumado a las alianzas que estratégicas que se plantea desarrollar con las
principales clinicas a las que concurren los clientes de los sectores A y B a fin de contar con
una amplia base de dato a la cual podremos ofrecerle soporte.

Se ha considerado realizar convenios con el Ministerio de Salud, para realizar la
consulta online de atencidon en establecimientos psiquidtricos por parte de las nanas, con la
finalidad de realizar un exhaustivo andlisis de la cuidadora para brindarles seguridad y
tranquilidad a nuestros clientes de que la nifiera es una persona capacitada y apropiada para el
cuidado de sus nifos.

Finalmente, se recomienda efectuar la evaluacion de los excedentes de fondos para
que sean invertidos en instrumentos de corto plazo para generar mayor rentabilidad al
proyecto, ello permitird que la gestion empresarial del plan de negocio permita tener

alternativas de rendimiento ante una posible disminucion de la demanda.
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APENDICE A

Apéndice 1 indice de Brecha de Género

Fuente: datosmacro.com
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Apéndice 2 Poblacién de Nifios por Grupo de Edad en Miles, segun Distritos de

Lima Moderna 2017

_— Nifios Nifios
Distritos (00 - 05 afios) (06 - 11 afios) Total
San Miguel 7.1 7.3 14.4
Pueblo Libre 6.1 6.5 12.6
Jests Maria 5.7 5.9 11.6
Magdalena 6.6 6.8 13.4
Lince 5.8 6.2 12.0
San Isidro 5.1 5.4 10.5
Miraflores 4.9 4.9 9.8
Surquillo 7.6 7.5 15.1
San Borja 6.2 6.3 12.5
Barranco 6.4 7.0 13.4
Surco 7.3 7.8 15.1
La Molina 7.2 7.9 15.1
Total, Lima Moderna 76 79.5 155.5

Fuente: Universidad de Piura
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APENDICE B

Apéndice 3 Investigacion Cualitativa

Investigacion Cualitativa 1: Profesion de las madres de familia

Investigacion Cualitativa 2: Carga Familiar
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Investigacion Cualitativa 3: Interés en el cuidado de nifios

Investigacion Cualitativa 4: Uso de agencia de empleos
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Investigacion Cualitativa 5: Necesidad de instalacion de cdmara de seguridad

Investigacion Cualitativa 6: Estimacion de pago por servicio
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Apéndice 4 Investigacion Cuantitativa

Investigacion Cuantitativa 1: Distritos de procedencia

Distrito Cantidad Participacion
San Isidro 13 10.83%
La Molina 15 12.50%

Surco 26 21.67%
Miraflores 12 10.00%
San Borja 14 11.67%
San Miguel 13 10.83%

Pueblo Libre 10 8.33%

Lince 12 10.00%
Los Olivos 5 4.17%

Total 120 100.00%

Investigacion Cuantitativa 2: Distritos de Procedencia, porcentaje



Investigacion Cuantitativa 3: Rango de edad

Rango de Edad Cantidad Participacion
20- 25afios 32 26.67%
26- 30afios 49 40.83%
31-35afios 30 25.00%
36- 40 afios 5 4.17%
41 - 45 afios 3 2.50%

46 amas afios 1 0.83%

120 100.00%

Investigacion Cuantitativa 4: Rango de edad, porcentajes



Apéndice 5

Encuestas
Profesidn Cantidad Participacion

Abogada 8 6.67%
Contadora 15 12.50%
Empresaria 13 10.83%
Administradora 20 16.67%
ingenieria de sistemas 10 8.33%
Ingenieria industrial 9 7.50%
Economista 6 5.00%
Docente 6 5.00%
Emplezada sector publico 15 12.50%
Empleada sector privado 18 15.00%
120 100.00%

71



Apéndice 6 Preguntas

Pregunta 1 ¢A qué te dedicas?

Profesidn Cantidad Participacion
Abogada 8 6.67%
Contadora 15 12.50%
Empresaria 13 10.83%
Administradora 20 16.67%
ingenieria de sistemas 10 8.33%
Ingenieria industrial 9 7.50%
Economista 6 5.00%
Docente 6 5.00%
Emplezada sector publico 15 12.50%
Empleada sector privado 18 15.00%
120 100.00%
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Pregunta 2

Intervalo de edad de sus hijos
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Pregunta 3 Cantidad de Hijos

Cantidad de Hijos Cantidad Participacion
1 63 52.50%
2 44 36.67%
3 10 8.33%
4 2 1.67%
5amas 1 0.83%
120 100.00%
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Pregunta 4

Condicion de trabajo

Si, trabajo dependiente 94 78.33%
Si, trabajo independiente 23 19.17%
No 3 2.50%

120 100.00%
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Pregunta 5

Actualmente ¢ tienes apoyo de alguna persona en el cuidado de tu hijo?
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Pregunta 6

¢Consideras que necesitas apoyo para el cuidado de tu hijo?
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Pregunta 7

¢ Cuantas veces dejas a tus hijos al cuidado de otras personas?
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Pregunta 8

¢Has usado alguna vez una agencia de nifieras?
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Pregunta 9

¢ Como fue tu experiencia con la agencia de empleo?
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Pregunta 10

: ¢ Culal fue el motivo de la mala experiencia?
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Pregunta 11

¢ Cuénto has pagado por el servicio?
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Pregunta 12

¢ Te gustaria que te brinden un servicio de nifieras?
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Pregunta 13

¢ Cudles son tus principales necesidades?

84



Pregunta 14

¢Usarias un aplicativo para escoger a la nifiera?
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Pregunta 15

¢ Te gustaria tener opciones de tarifa?
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Pregunta 16

¢ Qué medio de pago utilizas?
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Pregunta 17

¢ Consideras importante el seguimiento por parte de la empresa?
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Pregunta 18

¢ Te gustaria tener la oportunidad de visualizar a tu hijo en tiempo real?
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Apéndice 7

APENDICE C

Lienzo 6x6 - Servicio Integral de Cuidado del Nifio

90

Objetivo

Necesidades

(Cual es el problema relevante que queremos solucionar?

(Cuales son las necesidades especificas del usuario?

La falta de oferta laboral que experimentan las mujeres después del periodo de pandemia (usuario). La necesidad

de contar con un servicio de cuidado del nifio que brinde confianza y seguridad(cliente).

El cliente cuenta con la necesidad de acceder a un servicio integral de cuidado de niflos para calmar sus preocupaciones al encontrarse

fuera de casa principalmente por motivos laborales.

Preguntas generadoras

A partir de la necesidad plantear 6 preguntas generadoras

{Como podriamos?

(Como podriamos lograr satisfacer

la necesidad del cliente?

(Cual seria el servicio especifico
que sea mas atractivo para el

futuro cliente?

(Como deberia ser ofrecido este

servicio al cliente?

¢ Cémo podriamos encontrar y brindar

el tratamiento adecuado al cliente?

(Como podriamos cumplir con la necesidad de
poder contar con un servicio completo de

cuidado del nifio?

(Como podemos garantizar la satisfaccion

de los clientes?

Generando un medio de contacto
permanente con la cuidadora
encargada para saber la situacion de

su menor hijo.

Contar con la capacidad de
contratar el servicio de nifiera
enfocado en el monitoreo del

hogar, ante posibles amenazas.

Haciendo uso de publicidad en redes
sociales como Facebook, Twitter,
portal web, Instagram, ofreciendo el
servicio mediante planes de pago, y la
opcion de un nutricionista virtual

(opcional).

Ofrecer al cliente perfiles de contacto
con profesionales preparados para
brindar el servicio de cuidado de

menores.

Ofreciendo un servicio que permita al cliente el
poder disponer de las cuidadoras de menores

cerca de su area de vivienda.

Implementar un sistema de llamadas que
permitan el responder las preguntas

frecuentes que tenga el cliente.

Crear un grupo entre clientes que
genere retroalimentacion de acuerdo
con experiencias ante el cuidado del

menor.

Brindar capacitaciones a los
usuarios en el campo de cuidado

del menor.

Promoviendo el servicio de monitoreo
haciendo uso de un aplicativo movil,
buscando de este modo la comodidad

del cliente.

Oftecer al cliente el uso de medios de
comunicacion para buscar ayuda
durante emergencias, que cuenten con

la calidad esperada.

Comunicar mediante el uso de redes sociales el
contacto con cuidadoras de menores y

proporcionando el servicio de monitoreo.

Hacer uso de la herramienta de ChatBox
para absolver las inseguridades de los

clientes.

Hacer uso de las redes sociales para
identificar mediante alertas cuando

ocurran situaciones peligrosas

Contactar al usuario con servicios
de cuidadores de menores que

puedan suplir su necesidad.

Hacer uso de la internet para promover

herramientas de cuidado del menor.

Facilitar la conexion entre el cliente
con una agencia tercera que pueda

brindarle los servicios de monitoreo de

Contar con un sistema de retroalimentacion que
permite el compartir las experiencias de los

clientes, demostrando la calidad de nuestro

Brindar programas enfocados en la
capacitacion del uso del nuevo aplicativo y

garantizar su calidad con el cliente.




dentro del cuidado del menor.

menores.

servicio.
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Oftecer al cliente la capacidad de
poder monitorear al menor mediante
el uso de un aplicativo que permita
observar la habitacion en donde este

se encuentre.

Poder hacer uso del aplicativo
para poder monitorear al menos
donde se encuentre, a tiempo real

mediante un sistema de camaras.

Poder vincular a los clientes con un
catalogo de cuidadoras de menores
mediante el uso de un aplicativo

movil.

Integrando datos integrales frente al
monitoreo de menores mediante el uso
de camaras, brindando la informacion
mediante publicaciones en redes

sociales.

El ofrecer al cliente un servicio de llamadas
permitiéndoles contar con la informacion

necesaria sobre los beneficios del servicio.

Hacer uso de las redes sociales para
mejorar la campafia de marketing

correspondiente.

Ofrecer al cliente un apartado donde
pueda tener un registro de todas las

actividades del bebé.

Sugerir a los clientes la
posibilidad de contactar con las
cuidadoras con un mecanismo de

chat en tiempo real.

Promocionar el nuevo servicio
mediante campafias y el uso de

volantes.

Usar canales de comunicacion que
permitan la comunicacioén con
cuidadoras, absolviendo las
inseguridades que cuenten los clientes

en los momentos que sean necesarios.

El hacer uso de las redes sociales para facilitar
el contacto y observacion de la disponibilidad

del servicio.

Brindar descuentos y paquetes de ofertas
para las primeras suscripciones del

servicio.

Brindar la informacion
correspondiente en una contratacion
de un tercero en el servicio de

colocar camaras.

Generar talleres que permiten
calmar las dudas ante la
contratacion de personal
encargado en el cuidado de los

menores hijos.

Realizar una campaiia de marketing
del servicio enfocada en centros de
salud (clinicas) buscando al ptblico

objetivo.

Poder ofrecer a los clientes un

contacto con una linea de ayuda.

Brindar un sistema de calificacion de los
profesionales que permitan generar conciencia

sobre los resultados del servicio.

Buscar que el servicio sea didactico y facil
de entender, de esta manera asegurando la

comodidad del cliente.

Ofrecer al cliente la capacidad de
poder contratar un servicio integral
para cuidados del menor mediante

el uso de un solo aplicativo.

Poder hacer uso del aplicativo
para poder monitorear al menos
donde se encuentre, a tiempo real

mediante un sistema de cdmaras.

Promoviendo el servicio de monitoreo
haciendo uso de un aplicativo movil,
buscando de este modo la comodidad

del cliente.

Datos integrados frente al monitoreo
de menores mediante el uso de

camaras.

Comunicar mediante el uso de redes sociales el
contacto con cuidadoras de menores y

proporcionando el servicio de monitoreo.

Brindar programas enfocados en la
capacitacion del uso del nuevo aplicativo y

garantizar su calidad con el cliente.




Apéndice 8

Apéndice 9

Lienzo Costo / Impacto - Sistema Integral de Cuidado del Be Nifio

Lienzo blanco de relevancia
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Apéndice 10

Lienzo de la Propuesta de Valor
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APENDICE D

Apéndice 11 Plan de accion
Temario Curso de Cuidadora de Nifios (Mommy Pro)

Sesidon N@ 1: Competencias de una cuidadora

Caracteristicas y perfil competencial. Formacion y experiencia requerida. Creatividad

y juego. Control de ira.
Sesion N° 2 Condiciones laborales

Aspectos generales. Condiciones laborales de las nifieras o cuidadoras de nifios.
Funciones del cuidador. Horarios. Salarios. Cualidades en un excelente cuidador de nifios.

Contrato: derechos y obligaciones.
Sesion N2 3 Primeros auxilios

Los primeros afios de vida del nifo. Desarrollo fisico. Caracteristicas de los nifios de
uno a cincos afios. Distracciones para nifios. Cuidado de alta calidad para infantes y nifos

pequenos.
Sesion N2 4 Alimentacion

La alimentacion en los nifios. Alimentacion al pecho materno. Los primeros
alimentos. Enfermedades comunes en la nifiez. Prevencion de accidentes en el hogar. Juego y

recreacion. Como establecer limites.

Sesion N2 5 Cuidado de niflos especiales
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Los nifios con necesidades educativas especiales. Pautas para la observacion del nifio.
Como documentar las observaciones. Preguntas a los padres. Cémo actuar ante cada nifio con

necesidades especiales.

Sesion N2 6 Empoderamiento

Habilidades blandas. La relacion de la familia y el Cuidador de Nifios.

La ensefianza sera presencial y/o remoto, teniendo en cuenta que su disefio es a partir
de practicos recursos tecnoldgicos y pedagdgicos que fomenta la interaccion tanto entre los
participantes del curso, como entre los alumnos y tutores. Se usaran herramientas digitales
que facilite la comprension de los contenidos teoricos y practicos del curso y enriquecer el
perfil laboral de Las nifieras.

Se entregara el material al correo electronico de la nifera.

Requisito es haber aprobado las etapas de seleccion para ser una nifiera que ofrezca

sus servicios mediante un aplicativo movil.

La participante debe ser mayor de 18 afios y haber finalizado la educacion secundaria.

Requisito tecnolodgico, es contar con un dispositivo con conexion a Internet que sea

superior a 1 MB de velocidad.
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APENDICE E

Apéndice 12 Lienzo Modelo de Negocio

CADEMA DE VALOR |ACTIVIDADES CLAVES PROBLEMA IDENTIFICADO RELACIOMNES SEGMENTOS
Nifieras *Gestion del personal calificade El no contar con alguien para el *Seguridad y confianza en el personal selecciongPadres de familia buscan seguridad y
*Monitoreo y almacenamiento del
Inversionistas  |cuidado de los nifios cuidado de los nifios a su debido *Contacto mediante portal web y aplicativo tranquilidad para poder realizar sus labores
Proveedores “Gestion de publicidad (marketing) tiempo y |a seguridad en que los *Usuarios: seis meses a 5 afios
datos y comportamiento de la *Nivel socioecnomico Ay B
nifiera sean los correctos
PROPOSITO

Somos una empresa que
brinda apoyo en el cuidado

de sus nifios mediante CANALES
nanas contactadas por
RECURSOS CLAVES aplicativo debidamente verificadas  |Aplicativo movil
Aplicativo movil PROPUESTA DE VALOR portal web
*Monitoreo del cuidado del nifie
Inversion en equipos mediante camaras y aplicativo whatssap
Constitucion de la empresa *Flexibilidad de atencion por horas.
ESTRUCTURA DE COSTOS METRICAS DE IMPACTO FUENTES DE INGRESOS
Gastos administrativos Generar mas empleo en nifieras Cobre por membresiz a los padres de familia
Pago por mantenimiento del aplicativo y portal web otorgandoles la posibilidad de Cobro por servicio de monitoreo a través del app
Camaras web (adquisicion e instalacion) censeguir un trabajo que les otorgue |Cobro por marketplace

seguridad y cumplimiento de los
derechos laborales

Apéndice 13 Tarjetas de Usabilidad

Prueba para validar la deseabilidad

La intencion de contratar
servicios
complementarios de
seguridad.

Los padres de familia o
responsables de nifiocs de0a 5
afios, perteneciente al
segmento socioeconémico Ay B
contratarian un servicio de
nifieras mediante el uso de una
aplicacion moévil.

El 70% de los padres y
responsables de nifios de 0 a
5 arfios entrevistados o que

respondan la encuesta es
positiva| o favorable.

Realizamos
entrevistas y
encuestas a los
padres de familia o
responsahles de
nifios de 0 a 5 afios,
pertenecientes al
segmento A y B.




Prueba para validar la deseabilidad

Los padres de familia o
responsables de niiosde 0a 5
afios, perteneciente al
segmento socioeconémico Ay B
contratarian los servicios
adicionales como monitoreo de
seguridad mediante el uso de
una aplicaciéon movil

Realizamos
entrevistas y
encuestas a los
padres de familia o
responsables de
nifios de 0 a 5 afios,
pertenecientes al
segmento A y B.
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La intencién de contratar
servicios
complementarios
registro de actividades
del menol{.

El 70% de los padres y
responsables de nifios de 0 a
5 afios entrevistados o que
respondan la encuesta es
positiva o favorable.



