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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto se enfoca en atender la necesidad de un sector de la poblacion
caracterizado por madres que no disponen de tiempo para el cuidado y atencion de sus hijos.
Todos estos aspectos se han validado a partir del estudio de mercado con el método de
investigacion “Encuesta”. Al recopilar dicha informacién se obtuvo el perfil del cliente:
madres que trabajan y toman la decision de dejar a una persona al cuidado de sus hijos. Se
aplico la metodologia Desing thinking, al empatizar permitié conocer las necesidades de las
madres. En el prototipo inicial se plantea la propuesta de valor mediante el lienzo Canvas y
los recursos que el proyecto demanda, para mejorar la experiencia del cliente. Bajo el nombre
de “Mommy Assistant”, la pagina web y redes sociales se convierten en los recursos claves.
El servicio de nifieras validado cuenta con planes personalizados, de tutoria, actividades
académicas y recreativas. Por otro lado, por efecto de la demanda se ha considerado un
incremento del 2% anual para las ventas, que expresados en soles en el afio 1 es de S/ 618,
690 y al afio 5 669,258. A su vez los costos generados para este servicio ascienden a S/
315,213 en el afio 1 hasta S/ 406,142 en el afio 5. A partir de los datos antes mencionados se
obtiene un VANE de S/ 5, 243 y un TIRE de 25% comparado con un COK de 13% se valida

la viabilidad del proyecto.
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Introduccion

Actualmente las mujeres han ido ocupando un lugar mas equitativo en la sociedad
peruana, cada vez un mayor porcentaje culmina los estudios universitarios y acceden con

mejores opciones al mercado laboral.

Sin embargo, todavia hay camino por recorrer, aun sigue siendo dificil que las
mujeres sean lideres en los diferentes campos profesionales. Uno de los aspectos que se
presenta en la vida de toda mujer es la maternidad; esta puede ser un posible obstaculo mas

no una limitacion para terminar la carrera profesional.

De acuerdo a nuestra sociedad, un poco tradicional, se cree que, para ser una buena
madre, debe renunciar a su profesion y/o carrera, quedandose en casa con los hijos para
desarrollar una mejor crianza; pero, no existe evidencia cientifica que demuestre que a los

hijos les afecte que la madre deje de trabajar.

En los Gltimos dos afios, a raiz de la pandemia, surgieron problemas emocionales en la
sociedad como la ansiedad, depresion, autolesiones, obsesiones, miedos, intentos de suicidio,
trastornos alimentarios, entre otros. Esto ha generado un fuerte impacto en como se debe
desarrollar un equilibrio emocional dentro de la familia; por tal motivo, se presenta hoy una
necesidad que debe ser atendida, y los padres se han dado cuenta que los hijos necesitan una

mayor atencion.
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Capitulo 1

Identificacion Del Problema y Oportunidad

Seleccion del problema y necesidades
Luego de la pandemia del COVID-19 ha afectado de alguna manera la calidad de
vida, sobre todo dentro del hogar. En el mercado laboral se observa mayor participacion de

las mujeres, quienes también aportan econémicamente.

El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica dio a conocer que en el pais existen 8
millones 777,612 madres, que representan el 64.4% de la poblacién femenina del pais
y del total de madres, el 66.5% integra la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA),
de este porcentaje, participan en el mercado de trabajo en condicion de ocupadas
(95.6%) es decir, seis de cada diez mamas son econémicamente activas en Perd.

(INEI, 2022).

Solamente en Lima en el primer trimestre de analisis del afio 2022, la PEA femenina aumentd
en 7,9% y la masculina en 3,7%, lo que equivale en cifras absolutas a 183 mil 500

mujeres y 103 mil 200 hombres més en la PEA de Lima Metropolitana. (INEI, 2022)

En el informe “Rol de la mujer en la gran empresa” (Pizarro S., 2010)se menciona
que la familia constituye un factor determinante para las mujeres ejecutivas, al punto de
condicionarlas para optar o desechar un cargo de alta direccion, lo cual evidencia el carécter
inclusivo que poseen las mujeres al considerar que ésta es una decision familiar. Este mismo
problema fue debatido en el evento “rol de la mujer peruana al 2030” donde Cecilia Zevallos
Atoche, Gerenta de Gestion Educativa en Innova Schools hizo mencion que una de las
grandes trabas para la mujer peruana sucede cuando decide ser madre debido a una falsa

disyuntiva entre el desarrollo profesional y la maternidad. (Cecilia., 2022)
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Las madres profesionales que trabajan se enfrentan a una serie de limitaciones que
involucran su integracion social y su desarrollo personal, presentando problemas y

dificultades como:

e Sobrecarga de las tareas domesticas, las responsabilidades en la educacién y el
peso de ser la fuente de ingresos de la familia.

e Lasituacion anterior les impide dedicar un tiempo a la vida personal y social
que les permita establecer relaciones de calidad como apoyo para ellas, y esto

conlleva a su aislamiento que les genera sentimientos de soledad y abandono.

Validacion del problema

Luego de haber identificado el problema para llevar a cabo un analisis de forma mas

clara'y como parte de su validacion. Tenemos la siguiente hipdtesis:

Hipdtesis: Es posible que las madres tengan mayores oportunidades para trabajar y a

su vez tener una atencion adecuada para sus hijos.

Cada vez hay mas madres que deben trabajar y a la vez decidir quién cuidara a sus
hijos, en la actualidad las mujeres buscan desarrollarse profesionalmente sin dejar de lado la
responsabilidad de sus hijos, pero encontrar una persona que les genere confianza ha
resultado cada vez mas dificil. Es importante tener en cuenta que el crecimiento de los nifios
no debe ser descuidado, cada uno tiene su propia personalidad y deben tener una guia en todo

momento.

Método de investigacion

El tipo de metodologia utilizada es la encuesta, orientada a identificar las necesidades,
el comportamiento y actitudes de las madres profesionales. La encuesta se aplica ante la
necesidad de probar la hip6tesis y descubrir una solucién al problema, e identificar e

interpretar, de la manera mas metddica posible, un conjunto de testimonios que puedan
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cumplir con el propdsito, porque a pesar de existir algiin conocimiento sobre las mujeres en

su rol de madre y el trabajo, es necesario saber sus preferencias.

Se encuesto a mujeres, con hijos de edades 6 a 12, madres que que trabajan y que
viven de la zona 7 de Lima Metropolitana, en los distritos de Miraflores, San Isidro, San

Borja, Surco y La Molina, NSE By los resultados fueron los siguientes:

1. Edad:

Tabla 1. Pregunta 1

¢ Cual es su edad?
Entre 20 y 27 afios 6 11%
Entre 28 y 35 afios 16 29%

Entre 36 y 44 afos 21 38%
Entre 45 y 53 afios 13 23%
Total, General 56 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

Los padres tienen entre 36 y 44 afios que representa un 38% mientras el segundo grupo de 28
y 35 afios con un 29%. El rango de edades se considera desde los 20 a 53 afios, siendo esta

etapa en donde en su mayoria estan constituidos por hijos en el hogar.

Figura 1. Pregunta 1

= Entre 20 y 27 afios
Entre 28 y 35 aflos
Entre 36 y 44 ailos

Entre 45 y 53 ailos

Interpretacion

El 37.5% de los hogares esta constituido por padres entre los 36 y 44 afios y el 10.7%

con padres de 20 a 27 afos.

2. ¢Cudl es su ocupacion?



Tabla 2. Pregunta 3

¢, Cual es su ocupacion?

En casa con deseo de trabajar 6 11%
Tiene Negocio Propio 8 14%
Solo Trabaja 35 62%
Trabaja y Estudia 7 13%
Total, General 56 100%

Las personas que solo trabajan representan el 63%. es decir 35 personas se dedican

solo a trabajar.
Figura 2. Pregunta 3

= Ama de casa
= Solo trabaja

Tiene negocio propio

Trabaja y estudia

Interpretacion:

Al tener un hijo demanda més responsabilidad, los padres deben trabajar para el
sustento del hogar y propiamente de los hijos. Los padres que trabajan representan el 62%,

asi como los estudian y trabajan con el 13%.
3. ¢éQué edad tienen sus hijos?

Tabla 3. Pregunta 5

¢ Tiene hijos en edades de 6 a 12

anos?
Si 46 82%
No 10 18%
Total, 56 100%
General

El 82% de los encuestados tienen hijos entre las edades de 6 a 12 afios.
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Figura 3. Pregunta 5

m S

= No

Interpretacion:
El 82% manifiestan que tienen hijos de 6 a 12 afios se sume que esta etapa es donde
estan en su mayoria en el colegio, en donde ademas de los cuidados primordiales también

necesitan acompariamiento académico.

4. ¢Su trabajo demanda tiempo fuera de casa?

Tabla 4. Pregunta 6

¢Actualmente trabaja o siente el deseo de

trabajar?
No 21 37%
Si 35 63%
Total, General 56 100%

El 63% de encuestados trabajan o tiene el deseo de trabajar a que deben ir a sus

centros de labores.

17
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Figura 4,Pregunta 6

® si
® No

Interpretacion
Hoy en dia se necesita trabajar para generar ingresos econémicos en cada hogar, sobre

todo cuando se tienen hijos, el 62.5%.

5. ¢Considera que debido a sus actividades laborales pasa menos tiempo con sus hijos?

Tabla 5. Pregunta 7

¢ Considera que debido a sus actividades laborales pasa menos
tiempo con sus hijos?

No 26 46%
Si 29 53%
Tal vez 1 1%
Total, General 56 100%

El 53% indica que pasan menos tiempo con sus hijos.

Figura 5. Pregunta 7

2%

= No
u Sj

= Tal vez
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Interpretacion
Encontrar el equilibrio entre ser padres y trabajar puede ser complicado, sin embargo,
cada padre hace su mayor esfuerzo de pasar el tiempo con sus hijos, aunque la mayoria de

ellos reconoce que no comparte 0 acomparia a su hijo en su desarrollo siendo como resultado

el 51.8%

6. ¢Le ha sido facil conseguir una persona de confianza para que cuide a sus hijos?

Tabla 6. Pregunta 8

¢Le ha sido Facil conseguir una persona
de confianza para que cuide a sus hijos?

No 40 71%
Si 16 29%
Total, General 56 100%

El 71% es decir 40 encuestados indican que no ha sido fécil conseguir a una persona

de confianza.

Figura 6. Pregunta 8

® si
@ No

Interpretacion

Como consecuencia de ser padre y trabajar no siempre es facil conseguir una persona de

confianza para el cuidado de los hijos, el 71% manifiesta que no tiene confianza en dejar a

sus hijos con otras personas.



7. ¢Hatenido la necesidad de encargar a sus hijos para que los cuiden?

Tabla 7. Pregunta 9

¢Ha tenido la necesidad de encargar a

sus hijos para que los cuiden?

No 30 54%
Si 26 46%
Total, General 56 100%

El 54% no ha tenido a necesidad de encargan sus hijos alguien.

Figura 7. Pregunta 9

= NO
Sl

Interpretacion

20

Todos los nifios de alguna manera deben estar cuidados y supervisados 53.6% considera que

ha tenido la necesidad de encargar a sus hijos para ser cuidados.

8. ¢Aquién encarga el cuidado de sus hijos cuando realiza sus actividades laborales y

académicas?

Tabla 8. Pregunta 10

¢con que frecuencia deja a sus hijos al cuidado

de otras personas?

3 dias a la semana 23 41%
5 dias a la semana 27 48%
1 dia a la semana 6 11%

Total, General 56 100%
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El 48% deja a sus hijos 5 dias a la semana para que sean cuidados por otras personas

Figura 8. Pregunta 10

m3diasala
semana

m5diasala
semana

= ldiaala
semana

Interpretacion

El 48% de los padres indica que debe encargar a sus hijos en la semana para que los cuiden

porque ellos no pueden estar con ellos en estos dias.

9. ¢Considera que el cuidado que sus hijos reciben contribuye con su desarrollo infantil?

Tabla 9. Pregunta 11

¢Considera que el cuidado que sus hijos reciben

contribuye con su desarrollo infantil?

NO 16 29%
SI 40 71%
Total, General 56 100%

En la tabla nos indica que un total de 56 encuestados nos demuestra que el 71% es decir 40

encuestados comentan que el cuidado que recibe sus hijos no contribuye a su desarrollo.
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Figura 9. Pregunta 11

NO
S|

Interpretacion

Muchas veces el cuidado de los hijos no ayuda con el desarrollo de los nifios, no solo
limitarse a ver que no se lastimen o que acaben la comida, los nifios necesitan mucho més que

eso. El 70% de los padres es consciente que no se contribuye con el desarrollo del nifio.

10. ¢Cuén interesado estaria en adquirir un servicio de nifieras especializadas en el cuidado y

desarrollo de los nifos?

Tabla 10. Pregunta 12

¢Cuan interesado estaria en adquirir un servicio de nifieras

especializadas en el cuidado y desarrollo de los nifios?

Algo interesado 32 57%
Muy interesado 13 23%
Nada interesado 3 5%
Poco Interesado 8 14%
Total, General 56 100%

El 58% se encuentra algo interesado en nuestro proyecto mientras el 22% se encuentra muy

interesado.
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Figura 10. Pregunta 12

K m Algo interesado
= Muy interesado
= Nada interesado

Poco Interesado

Interpretacion

El 58 % de los padres se encuentra interesado en contratar una nifiera especializada y que

ayude en el desarrollo de sus hijos.
11. ¢En qué situaciones usted estaria dispuesto a contratar este servicio?

Tabla 11. Pregunta 13

¢En qué situaciones usted estaria dispuesto a contratar este servicio?

Compartir tiempo con su pareja 2 4%
Compromisos sociales 9 16%
Emergencias de Salud 1 2%
Por trabajo 42  75%
Viajes 2 4%
Total, General 56 100%

El 75% estaria dispuesto a utilizar nuestro servicio por tema de trabajo mientras un 16% por

compromisos sociales.

Figura 11. Pregunta 13

= Compartir tiempo con su pareja

= Compromisos sociales

= Emergencias de Salud
Por trabajo

= Viajes
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Interpretacion

La carga de trabajo y otras actividades que no es un ambiente para los infantes lleva consigo
el interés de los padres en contratar el servicio de nifieras, siendo el mas relevante en la

respuesta que el 75% por motivo de trabajo.

12. Escoja 3 atributos que considera importante al contratar el servicio de nifieras

Tabla 12. Pregunta 14

Escoja 3 atributos que considera importante al

contratar el servicio de nifieras

Confianza 10 18%
Seguridad 10 18%
Experiencia 10 18%
Edad de la nifiera 6 11%
Recomendacion 8 14%
Precio 9 16%
Educacion de la nifiera 3 5%
Total, General 56 100%

El 18% considera que los atributos que se considera para el servicio es confianza, seguridad,

experiencia.

Figura 12. Pregunta 14

m Confianza
= Seguridad
= Experiencia
Edad de la nifiera

= Recomendacion

Interpretacion

Los atributos mas valorados por los padres en el servicio de cuidado de nifios, son la

confianza, seguridad y experiencia con el 18%.
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Descripcion del cliente

Mujeres madres de familia que tienen una vida profesional o sientes el deseo de
trabajar, con edad de 36 y 44 afios. Tienen hijos entre 6 a 12 afios en etapa escolar y tiene la
necesidad de encargar el cuidado de ellos. Es importante para las madres contar con una

persona que le ayuda a cuidar, educar y ensefiar a sus hijos.

Los atributos mas valorados por las madres en el servicio de cuidado de nifios, son la

confianza, seguridad y experiencia.

Tabla 13. Segmentacion del cliente.

Segmentacion Edad: Entre 36 a 44 afios
Demograéfica:

Geénero: mujer

Ocupacion: Trabajador dependiente, independientes o con
deseos de trabajar

NSE: B

Segmentacion Vivir en zona 7 de Lima Metropolitana
Geogréficas:

Segmentacion Son influenciadas por las recomendaciones de amigos y
Conductual: familiares

Miran la utilidad de un servicio para tomar decisiones de
compra

Personas que trabajan y buscan su desarrollo profesional

Segmentacion Estilo de vida moderna y progresistas
Psicografica:

Madres que les preocupa la estabilidad de sus hijos

El arquetipo de cliente

Se ha construido el perfil de cliente, que incluye caracteristicas demograficas, de
comportamiento y psicoldgicas. El objetivo del arquetipo de cliente es comprender cémo se

comporta y como estos patrones de accion se reflejan en la relacion con el servicio.



Tabla 14. Arquetipo del cliente

ARQUETIPO DE CLIENTE

Nombre: Erika Medina
Geénero: Mujer
Edad 38 afios

Lugar de residencia: Barranco

Estado Civil: Casada
Numero de hijos: 1 hijo

Ocupacion: Asistente de contabilidad

Nivel de Ingresos: S/3500.00

S

Metas

-Llevar una maestria y tener un
emprendimiento.

-Que su hijo sea un profesional,
y sea una persona de bien.
-Viajar en familia a conocer
otros paises.

Valores

-Su familia es lo que mas le
importa

-Responsable con su trabajo.

Retos

-Organizar su trabajo y las
responsabilidades en casa.
-Dedicar tiempo a su hijo

Ganar una beca de estudios.
Dolores

-Dejar a su hijo en casa de sus
padres y que €l no tenga ayuda con
sus tareas

-No poder postular a un ascenso
porque demanda mas
responsabilidad.

-Quedarse estancada
profesionalmente

Fuentes de informacion
-Redes Sociales
-Revistas

-Conferencias

-Blogs y youtube

Objeciones

-No cree encontrar una
persona de confianza que la
apoye cuidando a su hijo.
-No puede estudiar porque
las responsabilidades de
madre son primero.

-No tiene tiempo para
disfrutar del crecimiento de
su nifio, por eso a veces es
engreido.

Fuente: Elaboracion propia

Arquetipo del cliente



Capitulo 2

Disefno del servicio innovador

Aplicacion de la metodologia Design Thinking

Empatizar

Para entender las necesidades de las madres profesionales, es fundamental
Ilevar a cabo un proceso de investigacion con un estudio cuantitativo mediante
entrevistas online, con duracion de 30 minutos promedio. La recoleccion de datos va

permitir disefiar un mapa de empatia, sobre el cuidado de sus hijos.

Preguntas realizadas en la entrevista

1. Nombre

2. Edad

3. Ocupacion

4. ¢Cuantos hijos tiene y cuéles son sus edades?

5. ¢Sus hijos tienen alguna necesidad especial?

6. ¢Utiliza algan tipo de cuidado o programa educativo para sus hijos?

7. ¢Cuales fueron los motivos mas importantes por los que eligio el programa de
cuidado?

8. ¢Sus hijos tienen apoyo en casa con sus tareas escolares?

9. ¢Toma en cuenta las recomendaciones para tomar una decision?

10. ¢ Se apoya en motores de bldsqueda para contratar un servicio?
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Observacion de cliente: Sara Huaman

Edad: 43 afios

Ocupacion: Coordinadora académica Instituto Tecsup

Instrumento: Guia de observacion y entrevista

Fecha: 01/ 06 /2022

Observadores: Choquehuanca Lopez Maria

Comentarios del cliente: Tiene 2 hijas de 8, 10 y no tienen necesidades especiales. Sus hijas
solo asisten a la escuela y mientras ella trabaja se quedan al cuidado de su abuela que tiene 89
afios y cuenta con una sefiora que la ayuda con la limpieza y la preparacién de los alimentos.
En una oportunidad contrato una nifiera porque no podia distribuir su tiempo entre la casa y el
trabajo, pero tuvo una mala experiencia porque no se cumplia con las condiciones de higiene
y alimentacion de las nifias. Las nifias estudian en un colegio bilingle, no tienen apoyo en

casa con las tareas escolares hasta que mama o papa lleguen del trabajo.

Considera importante las recomendaciones de sus amigos, porque les permite tener mas

confianza y seguridad para su anciana madre y sus hijas.

También se apoya por redes sociales y grupos de Facebook para buscar recomendaciones.

Gestualidad: Su postura fue bastante optimista y con buena disposicion, ademas se le vio

bastante entretenida en el tema y se explaya bastante contando las experiencias.

Comportamiento: Constantemente preocupada por el bienestar de sus hijas.

Conclusiones: La madre se preocupa por cumplir su rol profesional y maternal, pero esto

puedo llevar a un agotamiento fisico y mental.

Observacion de cliente: Carola Rosas
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Instrumento: Guia de observacion y entrevista

Ocupacion: Analista de Innovacion en la Universidad Peruano Alemana

Fecha: 01/06/2022

Observadores: Vasquez Torres Shirley

Comentarios del cliente: Tiene una hija de 9 afios, no tiene necesidades especiales. Sobre el
programa de cuidado o educacion de su hija cuenta con el colegio y acompafiamiento
psicoldgico de manera particular por la separacion de los padres. Su hija no tiene apoyo ni
supervisién para que cumpla con sus actividades del colegio. Son sus ex suegros que la
apoyan con el cuidado mientras trabaja, pero ultimamente tiene constantes diferencias con la
forma de cdmo estan cuidando a su hija. Si toma en cuenta las recomendaciones de sus
amigos y familiares porque les inspira confianza, Utiliza mucho las redes sociales le agrada

estar conectada.

Gestualidad: Se le veia muy segura de lo que quiere

Comportamiento: Se notaba serena y atenta durante la entrevista.

Conclusiones: Su hija no tiene una formacion y cuidado adecuado de acuerdo a su edad.



Definir

La empatia hacia las madres es ese sentimiento que describe la habilidad de comprender el estado emocional de ellas al colocarse en su

lugar, y que permite ver las situaciones sobre perspectivas diferentes, entender sus razones y necesidades.

Figura 13. Mapa de empatia

MAPA DE EMPATIA

- Siente gue el cuidado de su hijo es primordial, pero a veces siente gue no pasa
tiempo con €l ademas gue descuida de revisar las tareas o trabajos porgue su
trabajo le demanda mayor tiem po.

- Fiensa gue hace lo mejor para su hijo, aungue siempre esta pensando si su hijo
esta bien cuidado mientras ella trabaja.

PlENSA, 1'I'r SlENTE - We gue sus amistades gue tiensen hijos han

dejado de trabajar por no tener guien
cuide de ellos.

- Otros en cambiotrabajan, pero se sienten
culpables por dejarlos al cuidado de otras
pErsonas.

- Tambiénwve gue recibe apoyo de personas
gue la motivan para gue siga adelante y
cuide de su hijo.

- Escucha comentarics positivos ¥ no tan buenos, yva
gue por una parte su familia le apoya le decision de
trabajary cuidar del menor, pero otros la critican
porgue dicen gue se esta perdiendo la mejor etapa

de crecimiento de su hijo.
ESCUCHA
- Por otro lado, la persona gue cuida de su hijo s un
familiar gue le ayuda, pero tiens comentarics en
donde comenta gue da mas prioridad a sutrabajo
gue asu hijo.

DICE Y HACE

= Sededica atrabajar porgue busca el bienestar de su familia

- Se enfoca en cumplir sus dos roles mas importantes cuidar de su
hijo y cumplir con sutrabajo.

- Mo se deja lleva por los prejuicios de las nifieras siente gue si
hay forma de monitorearlas todo marcha bien.

QUE LO FUSTRA? QUE LO MOTIVA
= Siente que no ve el crecimiento de su hijo a diario por el tiempo que *= Poder dar bienestar econdmica a su f—.:lmili.a.
pasa en su trabajo. =  Que su esfuerzo no s en vano ya que esta asegurando una mejor calidad
= Ademas, siente frustracion al escuchar a su hijo decirle gue porque de vida para su hijo.
no pasa tiempo con ella. = Cuenta con el apoyo de su esposo que la motiva a trabajar sin descuidar
=  Asimismo le frustra saber que depende de su familia para el cuidado de su hijo.
de su hijo, va que no encuentra a otra persona. - Contar con una oportunidad laboral que la hace crecer profesionalmente.

Mapa de empatia de las madres que trabajan



Los sentimientos mas comunes de muchas madres que trabajan, es la culpa por
dejar a sus hijos y mantener el equilibrio entre ser mujer y madre que a veces parece dificil;
sin embargo, no es imposible. Como resultado de la fase se precisa que las madres priorizan
el bienestar de sus hijos, en donde se les brinde un cuidado adaptado a sus necesidades. Se
trasmita los valores familiares, se refuerce su aprendizaje y habilidades, asi como también su

desarrollo en un entorno seguro.

Idear

Para idear es necesario conocer cuales son las tareas de una nifiera comdn:

e Cuidar de la seguridad del nifio, darle de comer, vigilar su higiene, participar en su
rutina de descanso, Jugar con el nifio, salir de paseo, ayudar en algunas tareas

domeésticas.

Existen empresas en Lima que brinda estos servicios algunas de ellas son:

1. La Casa de Panchita S.A.C — Av. Ignacio Merino 2618, Lince. Lima. Lima.
2. Nanas & Amas - Av. La Molina 2830 Centro Comercial Molicentro local A-9
Perfil de sus nifieras:

e Cuidado de recién nacidos

e Cuidado de nifios 3-6 afios

e Cuidado de nifios 6-11 afios

e Limpieza

e Cocina

Con el método SCAMPER tenemos el reto encontrar el mejor servicio para las

madres que buscan un cuidado para sus hijos de 6 a 12 afios mientras ellas trabajan.



Tabla 15. SCAMPER
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PASO CAMBIOS POSIBLES JUSTIFICACION
Sustituir la rutina de solo : L
o . Se realiza para que las madres pasen mas tiempo
Sustituir  ayudar a los nifios sus tareas . . .
- ~ con sus hijos después de largas horas de trabajo.
sino ensefiar en valores.
Combinar la ensefianza con L o
) . P Esta combinacion ayudara que los nifios puedan
. juegos educativos y didacticos i
Combinar desarrollar formas de entretenimiento y
que lo ayuden a devolverse L . . -
educacion, mejorando la idea del aprendizaje.
menor.
Adaptar a los nifios la
implementacién de medios Ayudara a los nifios a insertarse al mundo digital
Adaptar L . . -
digitales para la busqueda de a traveés del uso correcto de los canales digitales
conocimientos.
Modificar el estilo de Esto permitira ver como es el nifio en
Modificar ensefianza dejando de ser habilidades interpersonales e intrapersonales y
monotona incluyendo al menor  poder asi ver la opcion de buscar apoyo
a que sea participe. psicoldgico en caso sea requerido.
Contar con videos educativos
sobre el tema de reforzamiento . . .
Se realiza para poder mejorar el aprendizaje del
Probar en donde el menor pueda . . .
) . menor a traves de videos educativos ya que
otros usos interactuar a través de o 2
Ilamamos el interés del nifio(a) en aprender.
preguntas dadas por el
expositor del video
. . . Esto es debido a que siempre se considera que la
Eliminar la idea que las nifieras .. ) ) - :
- . . nifiera es solo quien cuida del nifio(a) sino que
Eliminar  solo estan para cuidar del . . . ;
menor ademas ellas estan capacitadas para brindar un
' apoyo en una ensefianza y educacion de calidad.
Redisefar la forma de Ya que en la actualidad no solo deben basarse en
Redisefiar contratar a una nifiera ya que amistades sino también en ver que la persona

no solo debe ser por la
sugerencia de conocidos.

este certificada, contar con su hoja de vida 'y
experiencias.

Se ha redisefiado el perfil de las nifieras convencionales, para aportar valor y mejorar

la experiencia de las madres y sus hijos, con un concepto de nifieras profesionales,

capacitadas en las necesidades que presentan los nifios de 6 a 12 afios en su entorno social,

académico y familiar.



Prototipar
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Comenzamos el prototipado con dos aspectos clave: la propuesta de valor y su

relacion con los segmentos de clientes y su problema.

Figura 14. Lienzo propuesto de Valor

LIENZO DE PROPUESTA DE VALOR

PROPUESTA DE VALOR

SEGMENTO DE CLIENTES

Creadores de alegrias

-Mejorar el rendimiento academico del
nifio.

-Cuidado personalizado, siguiendo el
patron de los habitos y valores de los
padres.

-Programar y supervisar una
alimentacion saludable de los nifios.
-Atencion al plano emocional de los
nifios.

-Actividades ludicas para realizar las
tareas escolares.

Servicios

Servicio de cuidado y

-Apoyarse en una profesional
que ayude en las tareas
escolares.

-Confianza en que sus hijos
estan seguros.

-Que sus hijos sean educados
en valores y fortalecer su
autoestima.

Tareas del cliente

-Trabajar fuera de casa.
-Pagar los servicios.

tutoria para ninos
entre 6 a 12 afos.

Aliviadores de frustraciones

-Personal especialista en el cuidado,
certificada y con diagnostico psicologico
validado.

-Pagina web donde donde se explica y se
solicita el servicio al alcance de un clic.

>4

-Ir a los compromisos
escolares.

-Realizar las compras
ara el hogar

Frustraciones

-Largas horas de trabajo y estres.
-Cansancio al llegar a casay no
ayudar a sus hijos en sus tareas.
-Desconfianza en dejar a sus hijos
con un extrano.

-Dificultad para encontrar una
ersona responsable en cuidar nifios.

Lienzo de valor de las nifieras profesionales

Prototipo del servicio

Como prototipo de baja fidelidad para incentivar a las clientas, se presenta el servicio

de manera breve mediante un brochure que los direcciona a la pagina web.
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Figura 15. Prototipo de baja fidelidad

. Nuestro Equipo

EDUCACION INFANTIL Esta conformado por profesionales en
DE UNA MANERA carreras afines o La educacién infantil,

\ PERSONAL|ZADA, elegidas luego de haber pasado por un
CONFIABLE Y SEGURA _ riguroso proceso de seleccién.

Servicio de nifieras ! Todo nuestro personal se encuentra en

. J continua capacitacion. Contamos con un

+ profesionales , plan anual de capacitaciones, con el cual

N - buscamos fortalecer las habilidades y
~ o - conocimientos de nuestro equipo.

—_-— =

/

|
Contactanos <

En nuestra web

Somos

Una agencia de servicios de
educacién y cuidado infantil.

Nuestra filosofia es brindar servicios
integrales, calidos, seguros y
confiables, que aporten siempre al
logro de un adecuado desarrollo
infantil.

Nios mas
creativos,
nikos mas

Felices

Figura 16. Pagina web del servicio

INICIO  SERVICIOS  CONTACTO 013000000 §

CAPACITACIONES EN

CUIDADO INFANTIL

Més Informacion

;Quieres contratar una Nifiera?
Podemos ayudarte con perfiles 100% de confianza

CONTACTANOS

©2022 por MOMMY ASSISTENT. Cranadla con Wixcom

Vista de inicio de la pagina web del servicio.



En la pagina web hay 3 items importantes que son:
e Items inicio: Se detalla el emprendimiento, su mision y vision

Figura 17. item inicio de la pagina web

INICIO | SERVICIOS — CONTACTO

Una agencia de servicios de educacién y cuidado
infantil que nace a partir de la necesidad y deseo de
Ios padres de dejar sus hijos en manos de personas

confiables mientras ellos se encuentran en el trabajo,

con de dispersi6n o simp desean
el servicio como un apoyo durante el crecimiento y
desarrollo de sus hijos. Nuestra filosofia es brindar

servicios integrales, calidos, seguros y confiables, que
apunten siempre al logro de un adecuado desarrollo

infantil.

e [tems servicio: Se explica el servicio

Figura 18. items servicio de la pagina web

SERVICIOS DE EDUCACION Y
CUIDADO

e [tems Contacto: El cliente podra registrarse para solicitar més informacion y

ser atendido por un asesor.

35
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Figura 19.items contacto

INICIO SERVICIOS CONTACTO

PONTE EN CONTACTO
CON NUESTRO EQUIPO

Nombre *

ngresa unomere |

Email *

Ingresa tu email |

Asunto

Escribe el asunto |

Mensaje

Escribe tu mensaje aqu...

e tems Chat: Mientras navegan en la pagina podran hacer sus preguntas a través
de un chat y ser atendidos por un boot programado para responder preguntas
frecuentes.

Figura 20. items chat

® Te responderemos tan pronto como poda. ..

Evaluar

Se realizé la prueba del prototipo respecto al contenido del servicio de nifieras

profesionales en la pagina web con algunas madres, sus comentarios fueron los siguientes:
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Agregar la calificacion del servicio y testimonio de madres.

La pégina no se puede visualizar bien desde el celular.

Publicar el perfil de las nifieras y el acceso a los antecedentes psicolégicos y
penales.

La pagina web deber ser méas dinamica a través de videos.

Dar a conocer el perfil y experiencia de las nifieras.

Caracteristicas del servicio innovador validado

Nifieras capacitadas en el cuidado emocional y académico de los nifios

Las especialistas pasaran por un proceso de seleccién riguroso, tendrdn un
plan de capacitacién y serdn evaluadas para que finalmente puedan atender
a los clientes.

Cada nifio tiene un plan de cuidado personalizado de acuerdo las necesidades
personales y de su familia.

Las especialistas tendran constante comunicacién con los padres, para
informar sus avances o mejoras en relacidn a su educacion.

El canal de comunicacién y contacto del servicio es a través de la pagina.
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Capitulo 3

Elaboracién del Modelo de Negocio

Definicion de la propuesta de valor del negocio.

Propuesta de valor

El servicio de nifieras convencional, que hay en el mercado, se centra solamente en
cuidar a los nifios, alimentarlos y apoyar en las actividades domésticas. Actualmente optar
por las nifieras profesionales es una buena opcidn para cuidar de los nifios cuando las madres

no puedan hacerlo.

El proyecto propone un servicio con nifieras que poseen un perfil profesional y estan
preparadas para todo tipo de situaciones y reaccionar de forma correcta. Personas capaces de
dar y recibir carifio, asi como demostrar empatia. Su preparacion en educacion infantil hace
que estén perfectamente capacitadas para hacerse cargo de los nifios. La nifiera profesional,
ademas de atender a los nifios, ofrecerd un importante apoyo a la familia, ya que sabra
comunicarse con ella y transmitir a los pequefios los valores que quieran inculcarle sus

padres. El servicio sera elaborado mediante un plan de cuidado personalizado para cada nifio.

Segmento de clientes

Edad: Entre 36 a 44 afios

Geénero: Mujer

Madres con hijos de edades de 6 a 12 afios.

Ocupacion: Trabajador dependiente, independientes o que sienten el deseo de trabajar

Nivel Socioeconémico B
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Elaboracion del lienzo de modelo de negocio.

Figura 21. Lienzo modelo de negocio

Canvas del modelo de negocio

Socios claves Actividades Propuesta de Relaciones con el Segmentos de
;Quisnes son claves valor cliente clientes
nuestros socios {Queé actividades {Queé valor LQUE‘_FIPU de :iPara quién estamos
claves? requieren nuestra entregamos a relacion espera cada creando valor?
propuesta de valor? nuestros clientes? uno de nuestros
segmentos de
clientes?
Recursos claves Canales
JQué recursos claves A través de qué
son requeridos por canales quieren los
nuestra propuesta segmentos de
de valor? clientes que

lleguemos a ellos?

Estructura de costes Fuente de ingresos
iCudles son los costes mas importantes inherentes a iPor qué valor estan realmente dispuestos a pagar nuestros
nuestro modelo de negocio? clientes?

Lienzo del modelo de negocio

Socios claves: Son los proveedores y aliados que nos ayudaran a alcanzar los objetivos y

metas del servicio, para ello contamos con profesionales especializados como:

e Psicologos especialistas

e Nifieras profesionales

Actividades clave: Servicio estara disponible a través de la pagina web y redes sociales de

apoyo, para poder captar la atencion de los clientes interesados.

Recursos Claves: El recurso mas importante es la pagina web, por ese medio se trasmite la

informacidn del servicio y atraccion de los clientes.
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Propuesta de valor: El no solo se limita al cuidado del nifio, se brinda un personal calificado
que contribuya en el desarrollo educativo de los nifios, con un plan personalizado de acuerdo

a su crecimiento y necesidades.

Relacion con el cliente: La pagina web cuenta con un chat en linea para atender todas las
consultas relacionadas al servicio, asi como también un landing page para la recoleccién de

datos.

Canales: El canal a utilizar seré la pagina web que contiene la informacion del servicio y las

redes sociales donde se comparte contenido del servicio, para captar mas seguidores.

Segmento de clientes: Los clientes son padres de familias entre 36 a 44 afios, nivel
socioecondémico B, gque viven en la zona 7 de Lima Metropolitana, con trabajo dependiente o

independiente y de ritmo de vida acelerado por la alta carga laboral que llevan.

Fuentes de ingresos Sera a través del pago del servicio de las nifieras.

Estructura de costos Para el desarrollo del servicio, se hace un analisis de los precios, los

métodos de pago, las relaciones con bancos ademés del dominio de la pagina web.

Descripcion del prototipo de lanzamiento.

El servicio es denominado Mommy Asssitant, ofrece un programa de trabajo
elaborado por las nifieras profesionales de manera personalizada para el cuidado y desarrollo
de los nifios, se centra en representar la conexion de las madres con sus hijos, sin perder los
valores y costumbres de cada hogar. Con nifieras profesionales se busca potenciar la

creatividad y fortalecer la seguridad y autoestima en los nifios.

El logotipo del servicio esté representado por colores que se alinean con el respeto, y

calidez del hogar para los nifios.



41

Figura 22. Logo del servicio

ASSISTANT

Disefio de logo
El servicio sera difundido por la pagina web creada para atraer clientes y generar
ventas. La vista principal de la web tiene una frase de confianza y conexion con el usuario, en

donde se hace énfasis en la educacion como parte del cuidado del nifio.

Figura 23. Pagina principal de la web

MOMMY ASSISTANT

ooccn §

En pagina web se detalla el servicio mediante un item desplegable, la vista rapida le

permite al cliente ingresar a ver mas informacién.

La pagina le permite al cliente conocer al equipo de trabajo y esta habilitada la opcion

de chat, en donde los interesados podran solicitar mas informacion.

Las madres podran solicitar una entrevista a través de la vifieta “contactanos”. La
pagina web también contara con vista movil porque se ha considerado que muchas personas

usan mas un dispositivo que una computadora.
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Figura 24. Disefio de pagina web vista para celular

Unete a la WiXapp &y

Nombre =

Ingresa tu nombre |

Email *

Ingresa tu email |

Asunto

Escribe el asunto |

Mensaje

Escribe tu mensaje agu...

Para complementar la pagina web con apoyo de las redes sociales como el Facebook
donde se publicaré informacion relacionada al cuidado de los nifios para llegar a mas clientes

potenciales.

Figura 25. Fanpage de mommy assistant

facebook Corres electronico o téli | | /Contrasena @
/

Mommy Assistent

Servicio de cuidado de ninos & Contactarnos

En la ejecucion del servicio, los padres seran evaluados por el especialista de mommy

assistant y luego del diagnostico previo, se le asignara la nifiera.

La nifiera profesional tendra un primer contacto con nifio y sus padres para determinar

el plan de trabajo de acuerdo a su edad, sus necesidades y conocer posibles cuidados
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especiales en alimentos o medicamentos. Se ird supervisando el progreso de acuerdo al

tiempo servicio.

En situaciones de salud o algn fendmeno natural, las nifieras se encuentran
capacitadas para la atencion y cuidado en primeros auxilios pediatricos. En caso de una
emergencia de salud, la nifiera cuenta con un directorio de clinicas y/o médicos que pueda
atender el nifio. Ante un fenémeno natural las zonas de seguridad son identificadas desde el

primer dia por el personal.

Pagos: El pago se realiza al finalizar el servicio diario o semanal, por dep6sito bancario o se

le genera un link de pago. Esto dependera del cliente de acuerdo con sus posibilidades.
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Capitulo 4

Validacién del Modelo de Negocio

Aplicacion de la metodologia Lean Startup
En este capitulo se aplica la metodologia Lean Startup para el servicio través de la
pagina web el publico objetivo podra validar, si cumple con sus necesidades. Esta

metodologia permite redisefiar el servicio a través de la innovacion continta generando valor.

Para esta metodologia se aplica tres fases que son de importancia para desarrollar el

producto minimo viable.

Disefio a escala

Eliminacién de detalles y confeccidon de métrica de muestra

En este punto, se realiza la malla receptora sobre el producto minimo viable y asi analizar las

oportunidades de mejora.

Testeo

Después de mostrar la pagina web donde se informa a los clientes sobre el servicio y

por medio de una encuesta los resultados son los siguientes, segin la malla receptora.

Malla receptora

Ideas interesantes brindadas por nuestros clientes

e Lasimagenesy logotipo deben estar acorde a la edad de los nifios.
e Afiadir un video a la pagina con experiencias de padres utilizaron el servicio.
e Se debe especificar las experiencias y recomendaciones de padres que utilizaron el

servicio.
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Criticas constructivas

e No es muy amigable la presentacion de la pagina web y linea gréfica.

e La P4gina tiene caracteristicas y colores orientados a bebés.

e Incluir un video informativo en el en vez poner mucho texto, ya casi nadie quiere leer
en estas épocas

e Quitaria la mision y vision de la pantalla principal de la pagina web y hacerlo parte

del menu.

Preguntas nuevas
e ;Qué cualidades tiene el servicio en particular?

Ideas nuevas
Segun las encuestas, los clientes quieren que el servicio tenga las siguientes opciones:

e Realizar tareas y repasar contenido escolar (tutorias)
e Asesoramiento psicologico, fortaleciendo la autoestima del nifio.

e Cambiar la linea grafica de la pagina web, orientado a nifios de 6 a 12 afios.

Prueba de concepto

Validacion de funcionalidad

El 80% de los encuestados se muestra interesado en adquirir el servicio, pero siempre
hacen énfasis en que deben conocer todo el perfil de la persona a contratar, ya que esta

poniendo en sus manos el cuidado de sus hijos.

De alguna manera esto es importante considerar debido a que las madres deben
cumplir con sus labores fuera de casa y la persona que contratan deben ser de su total

confianza, siendo asi el 60% indica que se sentiria seguro con una nifiera especializada.
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Las 3 opciones mas relevantes que le gustaria encontrar en el servicio del cuidado
son: el 90% indica que necesita conocer la hoja de vida de la nifiera, el 60% que deben vivir
cerca al lugar de su residencia, y el 40% tener acceso al historial de las recomendaciones de

otros padres.

Validacion de accesibilidad

El 100% de los encuestados indica que pudo entrar a la P4gina Web desde el primer

intento, sin necesidad de insistir en mas de una ocasion.

El 80% de los encuestados considera que el disefio de la Pagina Web es lo

suficientemente atractivo como para desear mantenerme en ella.

El 80%Los padres indican que encontraron la informacion que buscaban.

Validacion de costo minimo

Segun las encuestas realizadas (anexo 2) se tomara en cuenta los salarios del mercado
laboral, asi como también el valor agregado que ofrecen las especialistas. El 58% de las

madres encuestadas consideran importante contar con una persona calificada.

Medir

Confeccién de métrica de medicion

Tabla 22. Métrica de medicidn

Un 80% de las encuestadas consideran que el servicio negocio
es nuevo para ellos y que en otras ocasiones no habian
escuchado de algo similar.

Novedad
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El 60% de los encuestados presentan dudas, pero luego de

Validacion L L
escuchas las explicaciones les parece que el servicio es
aceptable.

Aceptacion Un 58% opina que se siente seguro con una nifiera

especializada.

Necesidad de Mercado

El 80% las madres que trabajan mencionan que importante
tener una persona de confianza en el cuidado de sus hijos.

Fuente: Elaboracion Propia.

Indicadores KPI

Tabla de medicidn

Al desarrollar una idea siempre genera incdgnitas ya que depende del pablico y si no

se maneja informacion en tiempo real no se puede tomar decisiones sobre los clientes

presentes y futuros.

Los estudios de mercado en publicidad y en marketing son importantes, sin embargo,

las empresas emergentes también se apoyan en las métricas en lugar de necesitar enormes

inversiones en investigacion. Con las métricas se puede rentabilizar acciones muy concretas,

que se conviertan en grandes vias de informacion.

Actualmente al adquirir un dominio y hosting incluyen varios indicadores de

medicion, para la elaboracion del prototipo de la pagina web se utilizo wix, este permitio

tener acceso indicadores interesantes con la proyeccion de potenciarlos para tomar decisiones

sobre la difusion del servicio.
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Tabla 16. Tabla de KPI's

KPI's JUSTIFICACION

Este indicador permite centrar la eficacia y las herramientas de
marketing para atraer a nuevos visitantes a la padgina web ademas
poder identificar que sitios visitan el pablico objetivo y de que
canales para promocionar el servicio de nifieras.

Adquisicion

Esta métrica permite medir el porcentaje de quienes ingresan a la
web si hay interacciones con el contenido. Esto se revisa
constantemente ya que indica gque tanto interacttan con la pagina
los visitantes.

Tasa de rebote

Esta métrica permite identificar el comportamiento de los canales
Fuente de que llevan el trafico a la web, identifica que canales permite la
Trafico visita a la pagina y aumentar las visitas de forma directa, con una
busqueda orgéanica.

Esta métrica permite identificar que tan atraidos se sienten los
clientes con el servicio esto permitira saber si se logra captar y

Engagement . AL . . .
mantener la atencion, familiarizar con el servicio se podra medir a
través de comentarios, compartiendo la pagina con familiares.

Esta métrica permite saber que tan interesada esta la persona en
Numero de . - . . i
leads adquirir el servicio a traves de diferentes canales poder saber si

termina siendo un cliente potencial o recurrente.

Figura 26. Resumen del trafico web del servicio

Sesiones por dispositivo

® Movil
Sesiones del sitio 90% ¢
20 Escritorio

10% » 2

Fuente: Wix de nuestra pagina web de mommy assistant
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Figura 27. Resumen del trafico pagina web de Mommy Assistant

Mejores paginas por sesiones

Fuente: Wix de nuestra pagina web Mommy assistant

Aprender

a. Pivotear

No sera necesario pivotear

b. Perseverar

En este caso se analizd que se debe perseverar para ser la mejor opcion de compra en el
mercado servicio de nifieras profesionales, a los clientes les gusta optar por una solucién
rapida y eso se dara a través de la accesibilidad para adquirir el servicio y solicitarlo a través

una pagina web interactiva en donde se detalla la descripcion del mismo.

c. Validado

Se valida la hipotesis seleccionada a traves de las encuestas con una aceptacion de

75% sobre el servicio de nifieras personalizadas, esto permitira continuar con el proyecto.

Segun las encuestas se puede determinar que un 80 % de las madres encuestadas
consideran que el servicio es de su interés, por otro lado, el 60% desconoce del tema al inicio

de la presentacién del negocio generando dudas las cuales al ser atendidas quedan resueltas y
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por ultimo se tiene el 90% de aceptacion para adquirir el servicio esto motiva a seguir

buscando la innovacién ademas de proporcionar a los clientes un servicio que realmente

cumpla con sus expectativas.

Contraste de hipotesis

Hipdtesis de creacion de valor

Tabla 17. Hipotesis de creacion de valor

Desarrollo de hipdtesis de creacion de valor

hipotesis

Brindar el servicio de nifieras profesionales donde
les permita a las madres solicitar el cuidado de
sus hijos mediante un plan personalizado.
Contactando mediante la pagina web

Cuadrante que valida

Propuesta de valor

meétrica

Cantidad de madres que ingresan a los diferentes
canales para captar informacion del servicio de
nifieras personalizadas.

Aprendizaje

Las herramientas digitales nos han permitido
Ilegar a mas personas, en donde nos permiten
saber sus necesidades y tener una atencion
inmediata.

Crear

Para la segmentacion del mercado, se define las caracteristicas del mercado

objetivo. Los clientes son madres con 36 a 44 afios, con hijos en un rango de edad de 6 a

12 afios. Estratos socio-econémicos B; ubicacion geogréafica, Zona 7 de Lima

Metropolitana. Nivel de estudios profesional, estilo de vida activo, de mentalidad abierta,

con numerosas salidas del hogar durante breves periodos de tiempo y que no posean

ningun sustituto cercano disponible (personas que se hagan cargo de los nifios: abuelos/as,

sobrinos/as, tios/as, vecinos/as, amigos/as).
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En esta etapa se elaboré el Leam Canvas del proyecto para mostrar el modelo de

Figura 28. lean canvas

PROBLEMA

+« Madres de familia no
tienen con quien
dejar a sus hijos
debido a que
trabajan.

+ La necesidad de los
Madres es poder
trabajar contando
con la confianza gue
tienen una persona
adecuada para el
cuidado de sus hijos.

GASTOS

Lean Canvas

SOLUCION

+ Crearuna pagina
web en donde los
madres podran
contratar el servicio
de nifneras
personalizadas .

METRICAS
CLAVES

e Trafico de web

* Incremento de
nuevos clientes

« Recurrencia
clientes

» Costo de dominio y hosting.
» Costo por promocionar el servicio
+ Honorarios de las nifieras

OFERTA UNICA
DE VALOR

+« Contarconuna

persona
especializada para
el cuidado del
menor en donde
no solo cuidara
sino que también
podra contar
reforzamiento
asesoria
psicologica y
juegos recreativos.

INGRESOS

« Contrato del servicio de nifieras

VENTAJA
DIFERENCIAL

» Nifieras
profesionales y
certificadas con

Horarios flexibles .

Canales

+ Publicaciones a
través de blogs
sobre crianza de
los hijos, pagina
web, redes
sociales, mailing
por correos.

negocio en etapa inicial y establecer con precision al segmento de cliente y asi dirigirse a

ellos, con una oferta de valor y asi confirmar si el prototipo es acorde a sus necesidades.

SEGMENTO DE
CLIENTE

* Hombres y mujeres

de 36 a &4 afios que
vivan en la zona 7 de
Lima Metropolitana
con un estilo de vida
activo, de mentalidad
abierta, con
numerosas salidas
del hogar durante
breves periodos de
tiempo y que no
posean ningun
sustituto cercano
disponible (personas
gue se hagan cargo
de los nifios.

Descripcion del modelo de negocio validado
El servicio de Mommy assistant consiste en el cuidado de nifios y nifias de edades
entre 6 a 12 afios, a modo de apoyo a los padres de familia en la crianza de sus hijos con
profesionales capacitadas en el cuidado de menores, quienes brindaran un servicio completo
ya que ayudaran al menor en el rea académica, psicoldgico y social dependiendo de las

edades de los nifios a cuidar.
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La duracion es del servicio es de 4 horas cronologicas, tendra un precio de 60 soles
por dia y si el cliente solicita mas horas o tiene méas de un nifio se le cotizara de acuerdo a su

necesidad.

Figura 29. Pagina web mejorada

MOMMY ASSISTANT

W00 SENC0S MGESTRO EGPO. CONTACTO f

Dentro de la pagina web se encontrard la experiencia de la nifiera, con una resefia de sus

logros, y habilidades blandas.

Figura 41. Perfil de las nifieras

Nuestro equipo

Nuestro selecto Staf de profesionales con vocacion de servici

7

8 o

Marta Cortés Mia Man

Los padres hacen énfasis en la seguridad y confianzas. Al adquirir el servicio podran
solicitar, documento de identidad oficial y certificado de antecedentes penales de las

profesionales.



Figura 30. Seccién de la pagina web

Unete a la WiXapp &y

Nombre *

Email *

Ingresa tu email

Asunto

Eseribe el asunto

Mensaje

Escribe tu mensaje aqui...

Se ha incluido los videos explicativos del servicio. Debido a que los clientes querian tener

una informacidn mas dinamica.

Figura 31. Video del servicio

/— LN
NUESTRAS ESPECIALISTAS

ESTAN CAPACITADAS PARA ‘ ’

CUIDADPO
PROFESIONAL

BRINDAR LAS MEJORES

' nt HERRAMIENTAS Y PRACTICAS
'3 ~ , EDUCATIVAS DE ACUERDO
. z. ~ " CON LA PERSONALIDAD Y
- — NECESIDADES ESPECIFICAS
DE CADA NINO.

) ivamos a chatear!
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Figura 32.Logo mejorado

vl

Figura 33. Facebook mejorado

' : .
Mommy Assistant
A DLTOCT ol 3¢ Administar  #° Editar

0 Me gusta - 0 seguidores

Publicaciones  Informacion  Menciones  Opiniones  Seguidores  Fotos  Mas v -




Determinacion del punto de equilibrio

Planilla

Tabla 18. Planilla

Analisis de la rentabilidad

Capitulo 5

DATOS DE LA PLANILLA (COSTO) DE LOS TRABAJADORES POR REGIMENES LABORALES mype

VENTAS hasta 150 UIT 4600 S/.690,000.00
Vacaciones TOTAL/MES TOTAL, ANUAL

Costo Operativo S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
Gasto S/.3,536.00 S/.318.24  S/.147.33 S/. 4,001.57 S/. 48,018.88
Administrativo

Gerente general S/.2,210.00 S/.198.90 S/.92.08 S/. 2,500.98 S/.30,011.80
Asistente S/.1,326.00 S/.119.34 S/. 55.25 S/. 1,500.59 S/.18,007.08
administrativo

Gasto de Ventas S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00 S/.0.00
TOTAL S/.3,536.00 S/.318.24  S/.147.33 S/. 4,001.57 S/.48,018.88
PLANILLA

La planilla se encuentra bajo el regimen especial Mypes



Costo de ventas

Tabla 19. Costos de ventas fijos y variables

COSTO DE VENTAS

COSTOS DE VENTAS FIJOS

DESCRIPCION CANTIDAD MENSUAL TOTAL, ANUAL
Mantenimiento de pagina web 2 S/ 600.00 S/ 1,200.00
Capacitaciones 6 S/ 100.00 S/ 600.00
Mantenimiento redes sociales 4 S/ 250.00 S/ 1,000.00
TOTAL, VENTAS FIJO S/ 950.00 S/ 2,800.00
COSTOS DE VENTAS VARIABLE
RRHH. Ser de nifieras 17 S/ 29,592.00 S/ 506,763.00
comisién por reclutamiento 7 S/ 72576 S/ 5,080.32
TOTAL, VENTAS VARIABLE S/ 30,317.76 S/ 511,843.32
COSTO DE VENTAS S/ 31,267.76 S/ 514,643.32
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El Servicio seré ejecutado por cuidadoras especializadas en donde se ha definido el costo por servicio. En ese sentido el costo es variable

ya que va depender de la demanda.



Tabla 20. Gasto administrativo

GASTOS ADMINISTRATIVOS

DESCRIPCION CANTIDAD MENSUAL TOTAL ANUAL
Planilla 12 S/ 4,001.57 S/ 48,018.88
Servicios Generales 12 S/ 538.00 S/ 6,456.00
Amortizacion 12 S/ 376.26 S/ 4,515.12
depreciacion de tanglibles 12 S/ 40.83 S/ 490.00
amortizacion de intanglibles 12 S/ 52.58 S/ 631.00
TOTAL S/ 5,009.25 S/ 60,111.00

En los gastos administrativos han sido considerados los servicios generales, la amortizacion y la planilla de trabajadores.

Precio de Venta

Tabla 21. Determinacion del precio de venta

Costo servicio de nifiera

HORA DURACION TOTAL MENSUAL
SERVICIO S/ 400 S/ S/
DI§ LA 18.00 72.00 1,728.00
NINERA
costo mensual / la cantidad de servicios al mes S/ 94.89

= costo de servicio
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Tabla 22. Precio de venta

PRECIO DEL SERVICIO

GANANCIA Precio de venta IGV
COSTO 25% 18%
SERVICIODE S/ 94.89 S/ 23.72 S/ 118.62 S/ 21.35

TUTORIA

Punto de equilibrio en unidades — anual

Tabla 23. Punto de Equilibrio por unidades

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1

Precio de venta unitario 118.62
Costo variable unitario 94.89
23.72
CF 60,111.00
Punto de equilibrio CF 2,534 Servicios

% Mg contrib unit
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El punto de equilibrio nos ha permitido determinar que necesitamos brindar 2534 servicios al afio para poder cubrir nuestros costos, a
partir del servicio 2535 estariamos generando ganancias. ES importante contar con esta proyeccion porque nos brinda una mejor vision de como

debemos impulsar nuestra fuerza de ventas.

Punto de equilibrio en unidades monetarias — anual

Asi como la cantidad de servicios, es importante saber determinar el punto de equilibrio en soles, para mantener nuestros costos sobre los

ingresos y no llegar a perdidas. En ese sentido nuestro proyecto debera generar ingreso de 188 207.23 nuevos soles al afio.

Ventas Proyectadas 5 afios (Para el primer afio mensual)

Tabla 24. proyeccion de ventas unidades afio 1

Proyeccién de Ventas ANO 1 (unidades de compra promedio)

(servicios)

SERVICIO TUTORIA ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
TOTAL 411 415 419 423 428 432 436 441 445 450 454 459 5213

La proyeccion de ventas para el afio 1 se ha determinado de manera mensual para poder lograr estrategias de publicidad mas especificas y

con ellos podremos proyectarnos para los siguientes afios.



Tabla 25. Proyeccion de ventas afio en unidades

Proyeccion de Ventas Proyeccion
PRODUCTOS A COMERCIALIZAR ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SERVICIO TUTORIA 5,213 5,265 5,317 5,370 5,424
Proyeccion de ventas
Tabla 26. Proyeccion de ventas soles
Proyeccion de Ventas (soles) Proyeccion
PRODUCTOS A COMERCIALIZAR ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SERVICIO TUTORIA S/618,291 S/1624,474 S/630,718 S/637,026 S/643,396
Precio de venta: 118.62

La proyeccion de ventas de anual del servicio.
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Tabla 27. Proyeccion de demanda

SEGMENTACION

PERFIL BASE
Unidad de Mujer zona 7
Investigacion NSE B
Poblacion Total 77,450
(Fuente: INEI)
SEGMENTACION BASE
Criterios Pesos
PEA 64.40%
Educacion 22.00%
Psicograficos 36.00%
3,950

En NUmero de servicios

Mercado Potencial 2023 2024 2025 2026 2027
SERVICIOS 692,769 710,781 729,261 748,222 767,676

446,143 457,743 469,644 481,855 494,383
DEFICIT M. POTENCIAL 246,626 253,038 259,617 266,367 273,293
Mercado Disponible % 2023 2024 2025 2026 2027
SERVICIOS 100% 246,626 253,038 259,617 266,367 273,293
Mercado Efectivo % 2023 2024 2025 2026 2027
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SERVICIOS 94% 231,828 237,856 244,040 250,385 256,895
Mercado Objetivo % 2023 2024 2025 2026 2027
SERVICIOS 90% 208,645 214,070 219,636 225,347 231,206
Total 208,645 214,070 219,636 225,347 231,206
MARKET SHARE 2023 2024 2025 2026 2027
Cuota de alcance 2.50% 2.46% 2.42% 2.38% 2.35%
Pronéstico de ventas 5,216 5,265 5,317 5,370 5,424

Proyeccion de la demanda en relacion a la venta de servicios por afio
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Determinacién de las necesidades de inversion

Inversion Tangible

Tabla 28. Inversion Tangible
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Precio Total Tasa .de. . Depreciaci6  Depreciaci6  Depreciaci6  Depreciaci6  Depreciacio

INVERSIONES Cant Unitario (Soles) Deprll’ec;(l)amo n Anual 1 n Anual 2 n Anual 3 n Anual 4 n Anual 5
Inversiones Tangibles S/,900.00 S/980.00 S/ 980.00 S/ 980.00 S/ 980.00 S/ 980.00
I\/Iaquinariay Equipos S/,900.00 % S/ 980.00 S/ 980.00 S/ 980.00 S/ 980.00 S/ 980.00
Laptop ASUS X515 512 2 S/1,500.00  S/3,000.00 20% S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00
GB SSD 11va Gen
Muebles de oficina 2 S/500.00 $/1,000.00 20% S/200.00 S/200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00
(escritorio silla)
Samsung Galaxy Al10s 2 S/ 450.00 S/ 900.00 20% S/180.00 S/ 180.00 S/ 180.00 S/ 180.00 S/ 180.00

SM-A107FDS
32GB celular

En este cuadro se muestra las inversiones tangibles que se da en nuestra empresa de servicios dado a que nos dedicamos al servicio a

domicilio consideramos estos como herramienta indispensable para nuestro personal para que realicen las funciones.


https://www.linio.com.pe/p/samsung-galaxy-a10s-sm-a107fds-32gb-negro-oq29b0?qid=80ecc7eec9016be90e1ff2b6c5549d7f&oid=SA026EL137OU3LPE&position=88&sku=SA026EL137OU3LPE
https://www.linio.com.pe/p/samsung-galaxy-a10s-sm-a107fds-32gb-negro-oq29b0?qid=80ecc7eec9016be90e1ff2b6c5549d7f&oid=SA026EL137OU3LPE&position=88&sku=SA026EL137OU3LPE
https://www.linio.com.pe/p/samsung-galaxy-a10s-sm-a107fds-32gb-negro-oq29b0?qid=80ecc7eec9016be90e1ff2b6c5549d7f&oid=SA026EL137OU3LPE&position=88&sku=SA026EL137OU3LPE

Inversién Intangible

Tabla 29. Inversion intangible
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Concepto Cantidad  Precio Unitario ~ Total (Soles) Tasade Amortizacion Amortizacion
mortizacion Anual 2
% Anual 1

Inversiones Intangibles S/ 3,262.00 %
SUNARP 1 S/ 22.00 S/ 22.00 50% S/ 11.00 S/ 11.00
Constitucion de empresa 1 S/ 320.00 S/ 320.00 50% S/ 160.00 S/ 160.00
Legalizacion de libros contables 1 S/ 200.00 S/ 200.00 50% S/ 100.00 S/ 100.00
Registro electronico de compras y ventas 1 S/ 200.00 S/ 200.00 50% S/ 100.00 S/ 100.00
Busqueda y registro de nombre 1 S/ 20.00 S/ 20.00 50% S/ 10.00 S/ 10.00
Elaboracion de minuta 1 S/ 500.00 S/ 500.00 50% S/ 250.00 S/ 250.00
Desarrollo de Pagina Web 1 S/ 2,000.00 S/ 2,000.00 50% S/ 1,000.00 S/ 1,000.00

En este cuadro esta representado las inversiones intangibles que se necesitara para dar inicio a nuestras operaciones como las constitucion

de la empresa asi como la legalizacién de libros y registro de nuestro nombre del servicio ante la SUNARP asi como también la elaboracion de

nuestra plataforma web que serd indispensable para ofrecer a los clientes nuestro servicios asi como detalles del servicios y otros, ademas se ha

considerado la publicidad para poder captar clientes enfocando en el segmento que nos dirigimos.



Capital de Trabajo

Tabla 30. Capital de trabajo
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Capital de Trabajo S/ 6,539.57
Caja 1 S/ 2,000.00 S/ 2,000.00
Servicios generales 1 S/ 538.00 S/ 538.00
Mano de Obra/ Planilla 1 S/ 4,001.57 S/ 4,001.57

TOTAL DE INVERSION S/ 14,701.57

Realizamos el célculo de la necesidad de capital de trabajo teniendo en cuenta, la caja, los servicios generales y la planilla, siendo un total

de inversion de S/ 14,701.38. Podemos apreciar en este cuadro nuestro capital de trabajo, comenzando con caja que se esta considerando para el

primer de mes de trabajo debido a gastos corrientes y/o imprevistos que se pueda dar, ademas de servicios generales que estamos considerando

el servicio de linea para los moviles para nuestros trabajadores, ademas de la planilla en donde se esta considerando al personal administrativo.



Tabla 31. Servicios Generales

SERVICIOS GENERALES

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL, MENSUAL
UNITARIO
Plan Movistar total 2 S/ 59.00 S/ 118.00
Agua 1 S/ 90.00 S/ 90.00
Luz 1 S/ 80.00 S/ 80.00
Alquiler 1 S/ 250.00 S/ 250.00

TOTAL S/ 538.00




Distribucion de la Inversion (Capital Propio y Deuda)

Tabla 32. Financiamiento

Financiamiento S/
14,701.57
MI BANCO
Capital Propio 60% S/8,820.94
Terceros 40% S/5,880.63
100% S/14,701.57

Después de las proyecciones de ingresos y gastos, que se requiere un capital por S/14,701.57para la puesta en marcha del proyecto. Siendo el

60% capital propio.
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Tabla 33. Cuadro de Servicio de la Deuda

Préstamo / Capital / Principal S/5,880.63
TEA 20%
Tasa Mensual 1.53%
Tasa Costo Efectiva Mensual 1.79%
Seguro de Desgravamen 0.26%
Plazo 18 meses
Cuota S/376.26

- EI 40% del requerimiento se financiara con el banco. Utilizamos 18 meses para el financiamiento. Podemos apreciar nuestro cuadro de deuda

con una TEA del 20% con un plazo de 18 meses contando con una cuota mensual de S/376.26



Estado de Situacion Financiera de apertura

Tabla 34. Situacion Financiera
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BALANCE GENERAL
Activo Pasivo

Activo Corriente Pasivo Corriente
Caja S/ 2,000.00 Obligaciones de Corto Plazo S/3,739.26
Provisionamiento de serv. S/ 4,539.57
Activo No Corriente Pasivo No Corriente
Tangible S/ 4,900.00 Obligaciones de Largo Plazo S/2,141.37
Intangible S/ 3,262.00

Patrimonio

Capital S/ 8,820.94
TOTAL, ACTIVO S/ 14,701.57 TOTAL, PASIVO +PATRIMONIO S/ 14,701.57

En este cuadro se puede apreciar nuestro estado de situacién financiera de apertura contando con nuestro total de activos de S/14 701.57

en donde figura caja inicial ademas de los activos tangibles e intangibles ademas de otros activos en donde se esta considerando pagos diferidos

a empresas para respaldar nuestro almacenamiento de datos de nuestros clientes, asi como para el resguardo de nuestras corrientes ante cualquier

ataque sistematico. Ademas de nuestro pasivo en donde se considera nuestras obligaciones de corto plazo (12 meses) asi como de largo plazo (24

meses) ademas de nuestro capital que es dado por los socios del proyecto.



Estado de Resultados proyectado — 5 afios

Tabla 35. Estado de resultados
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Estado de Resultados Afio 1 (2%) Ao 2 (2%) Ao 3 (2%) Ao 4 (2%) Afio 5 (2%)
Ventas S/ 618,290.68 S/ 630,656 S/ 643,270 S/ 656,135 S/ 669,258
Costo de Ventas S/ 375,213.12 S/ 382,717.38 S/ 390,371.73 S/ 398,179.16 S/ 406,142.75
Utilidad Bruta S/ 243,077.56 S/ 247,939.11 S/ 252,897.89 S/ 257,955.85 S/ 263,114.96
Gastos Administrativos S/ 58,819.83 S/ 59,408.02 S/ 60,002.10 S/ 60,602.13 S/ 61,208.15
Planilla S/ 48,018.88 S/ 48,018.88 S/ 48,018.88 S/ 48,018.88 S/ 48,018.88
Servicios Generales S/ 6,456.00 S/ 6,456.00 S/ 6,456.00 S/ 6,456.00 S/ 6,456.00
Amortizacion deuda S/ 3,739.26 S/ 3,739.26 S/ 3,739.26 S/ 3,739.26 S/ 3,739.26
Amortizacion intangible S/ 11568 S/ 11568 S/ 11568 S/ 11568 S/ 115.68
Depreciaciones tangibles S/ 490.00 S/ 490.00 S/ 490.00 S/ 490.00 S/ 490.00
Gastos de Ventas S/ 31,324.17 S/ 31,637.41 S/ 31,953.78 S/ 32,273.32 S/ 32,596.05
Publicidad en Google AdWords S/ 14,400.00 S/ 14,400.00 S/ 14,400.00 S/ 14,400.00 S/ 14,400.00
Publicidad en Facebook S/ 14,400.00 S/ 14,400.00 S/ 14,400.00 S/ 14,400.00 S/ 14,400.00
Campafia de marketing S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00 S/ 2,400.00
Amortizacion intangible S/ 183.33 S/ 183.33 S/ 183.33 S/ 183.33 S/ 183.33
Depreciaciones tangibles S/ 490.00 S/ 490.00 S/ 490.00 S/ 490.00 S/ 490.00
Utilidad Operativa S/ 152,933.56 S/ 156,893.67 S/ 160,942.00 S/ 165,080.40 S/ 169,310.76
Gastos Financieros S/775.86 S/ 116.19 S/ - S/ - S/ -
Utilidad antes de Impuestos S/ 152,157.71 S/ 156,777.48 S/ 160,942.00 S/ 165,080.40 S/ 169,310.76
Impuesto a la Renta S/ 15,215.77 S/ 15,677.75 S/ 16,094.20 S/ 16,508.04 S/ 16,931.08
Utilidad Neta del Ejercicio S/ 136,941.94 S/ 141,099.73 S/ 14484780 S/ 148,572.36 S/ 152,379.69

Podemaos apreciar nuestro de estado de resultados proyectado por un periodo de 5 afios contando con una tasa de crecimiento de 2% anual

en nuestras ventas para asf poder cubrir nuestros gastos



Flujo de Caja — 5 afios

Tabla 36. Flujo de caja
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Ingresos
+ Ventas S/ 618,290.68 S/ 630,656.49 S/ 643,270 S/ 656,135 S/ 669,258
Egresos
- Costos de Ventas S/ 375,213.12 S/ 382,717.38 S/ 390,371.73 S/ 398,179.16 S/ 406,142.75
- Gastos Administrativos S/ 58,214.14 S/ 59,408.02 S/ 60,002.10 S/ 60,602.13 S/ 61,208.15
- Gastos de Ventas S/ 31,200.00 S/ 31,637.41 S/ 31,953.78 S/ 32,273.32 S/ 32,596.05
- Impuesto a la Renta S/ 15,215.77 S/ 15,677.75 S/ 16,094.20 S/ 16,508.04 S/ 16,931.08
- Inversioén Inicial S/
14,701.57
Flujo de Caja Econémico -S/ S/ 138,447.64 S/ 141,215.93 S/ 144,847.80 S/ 148,572.36 S/ 152,379.69
14,701.57
Préstamo Bancario S/
5,880.63
Amortizacién del Préstamo -S/ 3,739.26 -S/ 2,141.37 S/ - S/ - S/ -
Intereses -S/ 775.86 -S/ 116.19 S/ - S/ - S/ -
Escudo Fiscal S/ 77.59 S/ 11.62 S/ - S/ - S/ -
Flujo de Caja Financiero -S/ S/ 142,885.18 S/ 143,461.87 S/ 14484780 S/ 148,572.36 S/ 152,379.69
20,582.20
Tasa de Impuesto a la Renta 10.00%

En este cuadro se muestra el flujo de caja econémica y financiera con una proyeccion de 5 afios en donde se aprecia que nuestro de flujo

de caja tanto econdémico como financiero contamos con saldos positivos.



Evaluacion econémica y financiera

Indicadores financieros (Ratios) — Liquidez, solvencia, rentabilidad

Tabla 37. Ratios de Rentabilidad

1. RATIOS DE
RENTABILIDAD

ROE UTILIDAD NETA/ 0.2224568 La empresa cuenta con
PATRIMONIO una rentabilidad del
22% respecto al
patrimonio o inversion
ROA UTILIDAD 4.1753207 Laempresa cuenta con
OPERATIVA/ACTIVO TOTAL una tasa de retorno de
inversion de capital de
un 89%
ROI UTILIDAD NETA/ACTIVO La inversion tiene

TOTAL

una rentabilidad de
71%

Margen Bruto sobre
ventas

UTILIDAD
BRUTA/VENTAS NETAS

Beneficio de la empresa respecto
a las ventas. Por cada Nuevo Sol
vendido obtenemos 0.95
céntimos el primer afio, de
margen bruto

Margen Operativo

UTILIDAD
OPERATIVA/VENTAS
NETAS

Beneficio de la empresa respecto
a las ventas. Por cada Nuevo Sol
vendido obtenemos 0.05
céntimos el primer afio, de
margen operativo

Neta sobre Ventas

UTILIDAD NETA/VENTAS
NETAS

Beneficio de la empresa respecto
a las ventas. Por cada Nuevo Sol
vendido obtenemos 0.04
céntimos el primer afo, de
margen neto.




Tabla 38. Ratios de Solvencia
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2. RATIOS DE
SOLVENCIA

Endeudamiento PASIVO TOTAL
[ACTIVO TOTAL

El aporte de fondos de los acreedores
representa un 2,50 del total activo

Estructura de PASIVO El grado de endeudamiento
capital TOTAL/CAPITAL representa solo un 0.67 del capital
Estructura de PASIVO El grado de endeudamiento
patrimonio TOTAL/PATRIMONIO representa solo un 0.67 del

patrimonio neto

En este cuadro se presenta las ratios de liquidez solvencia y rentabilidad en la cual

podemos ver que contamos con liquidez para asumir nuestras obligaciones referentes en

nuestra solvencia nuestro endeudamiento referente a nuestro patrimonio es de S/0.67 y

referente a la rentabilidad la ROI nos registra un 21% de activos referente al patrimonio

Tabla 39. Ratios de Liquidez

3. RATIOS DE LIQUIDEZ

ANO 1
Margen Bruto sobre ventas 0.978
Margen Operativo 0.020
Neta sobre Ventas 0.024
WACC - Costo Promedio Ponderado de Capital
Tabla 40. Wacc , COK
WACC (CPPC) 16.00%
% Deuda 60%
Kd 20%
Tasade IR 10.00%
% Capital 40%
COK 13.00%




VAN Y TIR

Tabla41l. VAN Y TIR

VANE S/5,243
TIRE 25%
VANF S/2,650.43
TIRF 19%

Podemos apreciar que nuestro Valor Actual Neto Economico (VANE) es de
S/2.650.43 por lo que nos indica que nuestro proyecto es viable, ademas contamos con una

tasa de interna de retorno econdémico (TIRE) es de 25%.

B/C

Tabla 42. Beneficio / Costo
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B/C = VAN de los Ingresos / VAN de los Egresos + inversion

RELACION BENEFICIO-COSTO (B/C)

(En nuevos soles)

Salidas Entradas (B/C)

Flujo de Caja -22,183 27,425 1.24
Econdmico

Podemos apreciar que nuestro beneficio costo es de 1,24 por lo que nuestro proyecto es

financieramente viable.



75

Capitulo 6

Conclusiones y Recomendaciones

Luego de haber culminado la investigacion en este proyecto se ha podido
determinar que efectivamente existe un nicho de mercado para nuestro negocio en el
rubro de cuidado de infantes y tutoria, a traves de los diferentes métodos que se ha
realizado en el presente proyecto como encuestas y entrevistas, las cuales han recopilado
la informacion necesaria para poder cumplir las expectativas y dar solucion a las
necesidades de nuestro publico objetivos que son madres de familia que no cuentan con
un profesional capacitado para el cuidado de sus nifios mientras estan en el trabajo.
Asimismo, poder tener un feedback sobre qué debemos reforzar para poder obtener un
mejor posicionamiento en la mente de nuestros clientes y ser considerados como la

primera opcion.

Actualmente existen empresas que ofrecen un servicio similar referente al cuidado
de nifios, pero no cuentan con personal capacitado (y previamente evaluado), donde los
precios son muy elevados; por lo que, aprovechamos esta brecha como una oportunidad
para nuestro proyecto, donde otorgamos un servicio a un precio accesible y atractivo para
que las personas puedan acceder a ella. Nuestro valor diferenciado se aprecia en el
servicio de tutoria, el cual utiliza herramientas, métodos y procesos innovadores con un
personal altamente capacitado que puede desenvolverse dentro de cualquier rango de
edad y apoyara a todos los nifios en su crecimiento psicomotriz. También brindaran
asesorias que seran de gran ayuda para el desarrollo cognitivo habitos de estudio y
rendimiento académico de los menores, lo cual se vera reflejado en sus avances en el

colegio.
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ANnexos

Anexo 1. Procesos del servicio

En la propuesta de valor el servicio de cuidado y tutoria para nifios de 6 a 12 afios, tiene dos procesos muy importantes que

son: el proceso de seleccion del personal y el proceso de desarrollo del servicio.

Proceso de seleccion del personal

Convocatoria Seleccion Capacitacion Evaluacion Certificacion Contrato

Proceso de desarrollo del servicio

Documentacién

Recepcion de icgli\gcsitgr%/ Seleccion ngﬁ%gar‘;'g? y contrato de Garantia Acompafiamiento
requerimiento del cliente de la nifiera cliente prestacion del e integracion

servicio
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Anexo 2. Encuesta aplicativa en el lean startap

Formulario de Google Enlace: https://forms.gle/CNDgfZxp6cTKTM49A

MOMMY ASSISTENT

Ez una agencia de servicioz de educacian y cuidads infantil. ApSyanos con esta encusesta
zobre el lanzamients de nuestro sericio, revisando previamente nusstra pagina web

bittpes - Vvenyleryasoues wixsite com'websiie-1
5 sy.vasquertBup.edu.pe (no compartidos) Cambiar de cuenta

&

*Dbligatario

iEl scceao a la pdging web fue facil?

® si
() No

i Pudo entrar a la Pagina Web desde el primer intento, gin necesidad de insistir en *
mas de una ocasicn?

) si
) Mo
@} Orra:

;El disefio de la Pagina Web es lo suficientemente atractivo como para desear  *
mantenerme en ella?

() Totaimente de scuerdo
() Acverdo

{®) aigo en descuerdo

() Totalmente en desacusrds
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iLos procesos de blsquedas de informacidn dentro de la Pagine Web, asi como *
la navegacidn dentro de ella ocurren de manera répida y agil?

® si
() Mo

gEncontrd tods la informacién gue buscaba? *

® si
) Ne

FComo evaluaria usted la Pagina Web *

Muy buena

Buena

Reegular

Mala

®@ O O 0O

Muy rrila

0ué podriamos mejorar? *

Tu respesia

i Cudles otras informaciones o servicios be gustarian encontrar en la Pégina? *

Tu respuesia



¢ Qué criterios te ayudanan a escoger 3 una nifiera con mayor conflanze? *

[[] pecumentacidn sin antecedentas paliciales
[[] certificada come nifiera

[[] Recomendada por slguien en quien confias

[] o

i Durante gué horario prefieres la ayuda de una ninera? *

(®) Mafana

() Tarde
() Noche
() O

FComo te sentirias con la ayuda de una nifiera especializada? *

() Muy bien
() Segura

(®) Mo hace diferencia

i Para qué tipo de situacion prefieres utilizar el servicio de la nifiera? *

H HAyudar con log nifios mientras completas lareas o frabajas desde tu hogar
Quedarse con los nifios mientras sales durante la noche
Recager los nifos al calegio v llevarlos a actividades extracurmculares

Realizar tareas y repasar contenido escalar (tutorias)

[] o

(N
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fAdemas del cuidado de tus hijos te gustaria recibir los siguientes servicios? *

Tufar de estudio

Reforzamiento

Juegos de aprendizaje

Ejercicios estimulacidn termmprana

ira:

afQsQ@g

Cudn interesado estaria en adguirir este servicio? *
() Muy interezado

(®) Algo interesado

() Poco interesada

() Nada interesado

Elija 3 opciones que le gustaria encantrar en nuastro servicio del cuidado de sus
hijos

Videollamada con la nifiera

Hoja de wida de la nifiera

Cercania al lugar de residencia

Pago en linea

Calificaciones del servicio

Fromaciones

ima:

U888 00

L
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Anexo 3. Clientes explorando la pagina web de mommy assistant




Anexo 4. Organigrama y perfil de puestos

Gerente
General

Asistente
administrativo

Funciones del Gerente General

Seré el encargado de supervisar el desarrollo de la empresa y el cumplimiento de los

objetivos, lograr convenios estratégicos, y representar legalmente a la empresa en todo acto.

Funciones del Asistente administrativo

Gestionar solicitudes y consultas, Organizar y programar citas, Planificar reuniones y

redactar informes para la gerencia, y coordinar el pago de planilla servicios y proveedores.

Otro personal por Recibo por honorarios

Funciones del Especialista de Seleccion de personal

Se solicita a una persona particular (prestadora del servicio de evaluacion de personal) que

evalUe y nos envie candidatas segun el perfil solicitado.
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Las nifieras profesionales

Experiencia de educacién en los niveles de inicial o primaria. (Practicante
profesional, Técnico y/o estudiante).
e Conocimiento en técnicas de ensefianza para nifios de 6 a 12 afios.

e Habilidades Blandas: Compromiso, empatia, tolerancia e integridad.

e Haber aprobado el plan de capacitacion de la empresa en: psicologia infantil,
nutricion infantil y cursos basicos del nivel primaria segun el tipo ensefianza de los

colegios particulares.

Régimen laboral

Nuestro proyecto estara sujeto al régimen laboral especial para las micro y pequefias

empresas de acuerdo al Articulo 5 de la Ley N° 28015 (DS 013-2013-PRODUCE)
Sistema de remuneracion
Nuestro sistema de remuneraciones estard conformado como sigue:

Planilla: Estara conformada por el gerente general y el asistente administrativo quienes

percibiran sueldos de S/.2, 500 y S/.1, 500 respectivamente.

Recibo por Honorarios: Las nifieras especialistas emitiran recibo por honorarios por sus

Servicios.
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Tarifas para inversiones intangibles

Google Workspace Business Plus

Correo electronico de empresa, de Google.

Gmail Drive Meet Calendar Chat Jamboard
MAS POPULARES
Business Starter Business Standard
$54O usD $108O usp
por usuario al mes por usuario al mes
comenzr @
' Correo electronico empresarial + Correo electronico empresarial

personalizado y seguro

~ Videoconferencias
100 participantes

e

30 GB de almacenamiento por

usuario

 Controles de seguridad y
administracion

- Asistencia esténdar

Todos los planes incluyen lo siguiente:

MO@E W

personalizado y seguro

 Videoconferencias de
150 participantes y funcion de
grabacion

+ 2TB de almacenamiento por
usuario*

 Controles de sequridad y
administracién

 Asistencia estandar (posibilidad
de pagar la actualizacion al plan
de Asistencia mejorada)

v

Docs  Sheets

Business Plus
$1 8 usb

por usuario al mes

Comenzar

Correo electrénico empresarial
personalizado y seguro,
deteccion electronicay
retencion

Videoconferencias de
500 participantes, funcion de
grabacion y seguimiento de
asistencia

5TB de almacenamiento por
usuario*

Controles de seguridad y
administracion mejorados,
incluidos Vault y administracién
avanzada de extremos

Asistencia estandar (posibilidad
de pagar la actualizacion al plan

Slides  Keep  Sites

Enterprise

Comuniguese con el equipo d

Ventas para conocer los prec

Comunicarse con Ventas

 Corteo electrénico empresarial

personalizado y seguro
deteccion electronica, retencion
¥ encriptacion S/MIME

Videoconferencias de

500 participantes, funcion de
bacién, sequimiento de
asistencia, reduccion del ruido
y transmisiones en vivo para el
dominio

Todo el almacenamiento que
necesiter

Controles de sequridad,
administracion y cumplimiento
avanzados, incluidos Vault, DLP
regiones de datos y gestion de
extremos empresariales

de Asistencia mejorada)
. Asistencia mejorada
(posibilidad de pagar la
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Plan agresivo

Publicidad display

Google adwords search |Facebook

Instagram

CPC

S 0.63

S 116| S 0.45

S 0.72

CPM

7.19

S 10.00

Impresionesx 1dia

Interacciones x 1 dia

s
$ 1.00
$ 5.00

Emailing

Hasta 1 000 000 x mes

S 65.00

Plan intermedio

Publicidad display

Google adwords search |Facebook

Instagram

CPC

S 0.63

S 1.16| $ 0.45

S 0.72

CPM

S 7.19

S 10.00

Emailing

Hasta 100 000 x mes

S 25.00




Anexo 5. Determinacion de la Muestra

CALCULO DE LA
POBLACION TOTAL

ANOS DE PROYECCION

2021 2022 2023 2024 2025

2026

49,826 50,324 50,828 51,336 51,849

52,368

Fuente: REUNIS (Repositorio Unico Nacional de Informacion Salud)

CALCULO DEL TAMANO DE UNA

MUESTRA
Margen de Error 5.0%
Poblacion estimada 49,826
90% 271
95% 381
97% 466
98% 537
99% 657

POBLACION ESTIMADA 2022

LIMA LA MOLINA 12550
LIMA MIRAFLORES 3659
LIMA SAN BORJA 6322
LIMA SAN ISIDRO 2647
LIMA SANTIAGO DE SURCO 24648

N 49826

Fuente: REUNIS (Repositorio Unico Nacional de Informacion Salud)
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Poblacion estimada por distrito y edades
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EDADES TOTAL
DEPARTAMENTO PROVINCIA DISTRITO 6 7 8 9 10 11 12
LIMA LIMA LA MOLINA 1,805 1,797 1,788 1,771 1,817 1,778 1,794 12,550
LIMA LIMA MIRAFLORES 518 514 508 514 531 530 544 3,659
LIMA LIMA SAN BORJA 954 935 912 889 899 864 869 6,322
LIMA LIMA SAN ISIDRO 376 372 370 375 385 382 387 2,647
SANTIAGO
LIMA LIMA DE SURCO 3,559 3,539 3,508 3,481 3,562 3,489 3,510 24,648
TOTAL 49,826
(2) (100-2)/z  coeficiente probabilidad Tabla
de
confianza:
z=X/2
90 0.10 0.05 0.95 1.65
95 0.05 0.025 0.9750 1.96
95.50 0.05 0.0225 0.9775 2
96 0.04 0.02 0.98 2.6
97 0.03 0.015 0.985 2.17
98 0.02 0.01 0.99 2.33
99 0.01 0.005 0.995 2.58

TAMANO DE LA
MUESTRA

49826

95%

5%

50%

50%

Sl oo N2

381
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Anexo. 6 encuesta del mercado objetivo para lean starup

ENCUESTA SOBRE EL SERVICIO DE

CUIDADO DE NINOS, EMPRESA
MOMMY ASISSTENT

1. ¢QUE LE PARECE NUESTRO PROYECTO DEL SERVICIO DE CUIDADO DE NINOS?

Marca solo un dvalo.

) Excelente
) Muy buena
) Buena

) Pobre

2. ;CUAN INTERESADO ESTARIA EN ADQUIRIR ESTE SERVICIO DE CUIDADO?
Marca solo un dvalo.
) Muy interesado
I Algo interesado

) Poco interesado

[ ) Madainteresado

3. ;POR CUANTAS HORAS MECESITARIA EL SERVICIO DE CUIDADO?
Marca solo un dvalo.
[ )3 a4horas

) 5af6 horas

: 7 a 8 horas



TIBEZ, 2030 ENCUESTA SOBRE EL SERVICIO DE CUIDADC DE HIROS, EMPRESA MOMMY ASISSTENT
4. ;CUANTAS VECES A LA SEMANA CONTRATARIA EL SERVICIO DE CUIDADO?
Marca solo un dvalo.

2 a3 veces
4 a6 veces

Todos los dias

5. ¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR EL SERVICIO DE CUIDADO?

Marca solo un dvalo.

20 a 30 soles x hora
40 a 50 soles x hora

60 a 70 soles x hora
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Tabulacion
MUESTRA | 380 padres
Pregunta 1 | Codificacion | Xi fi hi Fl
1 112 112 30%
2 92 204 24%
3 167 372 44%
4 8 380 2%
TOTAL 380 100%
Pregunta 2 | Codificacion | Xi fi hi Fl
1 118 118 31%
2 91 209 24%
3 91 300 24%
4 80 380 21%




90

TOTAL 380 100%
Pregunta 3 | Codificacion | Xi fi hi Fl HI
1 103 103 27%
2 122 224 32%
3 156 380 41%
TOTAL 380 100%
Pregunta 4 | Codificacion | Xi fi hi Fl HI
1 95 95 25%
2 239 334 63%
3 46 380 12%
TOTAL 380 100%
Pregunta 5 | Codificacion | Xi fi hi Fl HI
1 133 133 35%
2 220 353 58%
3 27 380 7%
TOTAL 380 100%




El cronograma de la deuda

Nuamero de Cuota Saldo Inicial Amortizacion Intereses Cuota Saldo Final
1 S/5,880.63 S/286.23 S/90.03 S/376.26 S/5,594.40
2 S/5,594.40 S/290.61 S/85.65 S/376.26 S/5,303.79
3 S/5,303.79 S/295.06 S/81.20 S/376.26 S/5,008.72
4 S/5,008.72 S/299.58 S/76.68 S/376.26 S/4,709.14
5 S/4,709.14 S/304.17 S/72.09 S/376.26 S/4,404.98
6 S/4,404.98 S/308.82 S/67.44 S/376.26 S/4,096.16
7 S/4,096.16 S/313.55 S/62.71 S/376.26 S/3,782.61
8 S/3,782.61 S/318.35 S/57.91 S/376.26 S/3,464.26
9 S/3,464.26 S/323.22 S/53.04 S/376.26 S/3,141.03
10 S/3,141.03 S/328.17 S/48.09 S/376.26 S/2,812.86
11 S/2,812.86 S/333.20 S/43.06 S/376.26 S/2,479.66
12 S/2,479.66 S/338.30 S/37.96 S/376.26 S/2,141.37
13 S/2,141.37 S/343.48 S/32.78 S/376.26 S/1,797.89
14 S/1,797.89 S/348.74 S/27.52 S/376.26 S/1,449.15
15 S/1,449.15 S/354.07 S/22.19 S/376.26 S/1,095.08
16 S/1,095.08 S/359.49 S/16.77 S/376.26 S/735.59
17 S/735.59 S/365.00 S/11.26 S/376.26 S/370.59
18 S/370.59 S/370.59 S/5.67 S/376.26 S/0.00




